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LA COMPRA

PRESENTACION

La introduccién y posterior desarrollo de los
contenidos propios de la Educacion del Consu-
midor en los programas escolares, supone una
tarea de caracter interdisciplinar, de articulacion
de competencias y de coordinacion entre las Ad-
ministraciones Plblicas que permitan el cumpli-
miento de los mandatos constitucionales vy las
funciones que los Poderes Publicos tienen enco-
mendados para la mejora del nivel de vida de los
ciudadanos.

La educacion social de los alumnos, en la
medida en que contiene una educacion para las
actitudes y los valores, debe permitir opciones
responsables de los nifios/as y adolescentes an-
te una sociedad altamente desarrollada y por
tanto con una gran posibilidad de eleccion de
oferta de productos y servicios.

Esta intencion educativa que el Ministerio de
Educacion y Ciencia recoge en el Disefio Curri-
cular Base para la Reforma delSistema Educati-
vo es apoyada por el Ministerio de Sanidad vy
Consumo a través del Instituto Nacional de Con-
sumo y de las Comunidades Auténomas desde
sus respectivas Consejerias y teniendo en cuen-
ta sus diversas competencias no solo en lo refe-
rente a la educacion de los alumnos/as en todas

sus etapas, sino que también atiende los reque-
rimientos de formacién del profesorado al tiempo
que le permite disponer de un nuevo material di-
dactico.

El titulo que aqui se presenta, es un ejemplo
claro de la inquietud de las Administraciones im-
plicadas.

La preparacion de un material didactico ha
conllevado un esfuerzo que debe ser siempre re-
conocido. En el caso concreto de esta publica-
cion habria que afadir el hecho de ser una obra
nacida del consenso, reflexion y coordinacion de
un grupo de trabajo constituido por representan-
tes del Instituto Nacional del Consumo y de las
Consejerias de las Comunidades Autonomas
quienes a través de las Direcciones Generales de
Consumo han participado en su elaboracion. To-
dos supieron convertir las dificultades inherentes
a la tarea en estimulo montivador de su activi-
dad.

El fruto de su trabajo queda enmarcado den-
tro de la linea editorial que desarrolla el Instituto
Nacional del Consumo y del reconocimiento que
los profesionales de la educacion les rindan. Ese
es al menos nuestro deseo.

José Domingo Gémez Castallo
DIRECTOR GENERAL DEL INSTITUTO
NACIONAL DEL CONSUMO






INTRODUCCION DE
LOS MONOGRAFICOS

El articulo 51 de la Constitucion espariola de
27 de Diciembre de 1978 establece que los po-
deres publicos promoveran la informacion vy
educacion de los consumidores y usuarios. Pa-
ra dar cumplimiento al citado mandato, la Ley
General para la Defensa de los Consumidores vy
Usuarios, teniendo presente los principios y di-
rectrices vigentes en esta materia en la Comu-
nidad Econémica Europea senala en su Capitu-
lo V los objetivos que en materia de educacion
y formacién de los consumidores deben alcan-
zarse.

Uno de los objetivos fundamentales y priori-
tarios de la Reforma del Sistema Educativo ac-
tual es el desarrollo global y armdnico de la per-
sona, estimulando no solo su capacidad
intelectual sino también su potencial creativo y
responsable en la sociedad. Esta formacion se
consigue fundamentalmente al incorporar junto
a los conocimientos de las areas tradicionales,
los elementos de analisis de otros saberes co-
mo los relacionados con la Educacion del Con-
sumidor, de esta forma, el Disefio Curricular
Base, establece como area transversal esta en-
sefanza que contribuye a la educacion de ciu-
dadanos/as con miras a su incorporacion a la
sociedad como consumidores criticos, solida-
rios y participativos.

El Instituto Nacional de Consumo y las Di-
recciones Generales de Consumo de las dife-
rentes Comunidades Autdbnomas, desarrollan
la propuesta realizada por sus representantes
en el grupo de trabajo de educacion y forma-
cién, para la elaboracion de una serie de te-
mas monograficos con caracter didactico, que
facilite la realizacion de proyectos y programa-
ciones en materia de consumo, a los formado-
res/as.

La institucion educativa, a través de profeso-
res/as con amplia experiencia en este campo,
colaboran desde sus respectivas Comunidades
Auténomas en el desarrollo de la propuesta, to-
mando como punto de partida el Documento
Base de Educacion del Consumidor del ano
1986. La puesta en comun de todo el material
elaborado en una primera fase del proyecto, co-
rre a cargo de un grupo de expertos en pedago-
gia que subsanan las diferencias encontradas y
estructuran los documentos obtenidos en la eta-
pa anterior.

Son incorporados al proceso, los documen-
tos que desde el Ministerio de Educacion y
Ciencia orientan la Reforma del Sistema Educa-
tivo. Documentos que por orden cronolégico
son:

— Proyecto para la Reforma del Sistema
Educativo 1987.

— Libro Blanco para la Reforma del Sistema
Educativo 1989,

— Decretos de minimos 1991.

Los enlaces curriculares que aparecen, se re-
fieren al D.C.B. (disefo curricular base) del
M.E.C. (Ministerio de Educacién y Ciencia) y
puede que no siempre coincidan con los D.C.B.
elaborados por las Comunidades Autdnomas
con competencias en educacion.

Los monograficos y las Comunidades Auto-
nomas que han intervenido son:

La Alimentacion: Madrid y Andalucia.
Juego y Juguete: La Rioja y Navarra.

El Ocio: Navarra y La Rioja.

Seguridad Infantil: Asturias y Pais Vasco.
Publicidad: Andalucia y Galicia.

Medios de Comunicacion: Castilla-La Man-
cha y Murcia.

Medio Ambiente: Comunidad Valenciana vy
Castilla-La Mancha.

Dinero y Sistema Econémico: Galicia y Ma-
drid.

Bienes Duraderos: Aragon y Comunidad Va-
lenciana.

La Compra: Baleares y Navarra.

Organismos Publicos y Movimiento Asociati-
vo: Aragoén.,

Cada uno de los monograficos esta estructu-
rado segun:

1. Informacién general sobre el tema. Pre-
tende dar una orientacion amplia a profesores/as
sobre cada tema.

2. Objetivos de la educacion del consumidor
clasificados por etapas: Infantil, primaria, secun-
daria y adultos.

3. Modelos de actividades. Comprende acti-
vidades orientadas a diferentes edades a elec-
cién del profesorado y especificas de la etapa
con su enlace a las areas curriculares del DCB.

4, Pautas de coordinacion con los padres y
otros educadores.

5. COrientaciones generales sobre la evalua-
cion.
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6. Referencias documentales.

También es conveniente tener en cuenta que
aparte de la coordinacién con los padres, se
puede recurrir a la colaboracién y6o asesora-
miento con los Ayuntamientos a través de las
Oficinas Municipales y Comarcales de Informa-
cion al consumidor, a las Organizaciones de
Consumidores y Usuarios y a cualquier entidad o
empresa que pueda estar relacionada con el
proyecto desde su inicio.

‘Las referencias legislativas que aparecen en
la informacion general sobre el tema pueden va-
riar, por lo que se aconseja que se compruebe
su vigencia.

Deseamos que este material contribuya a una
mejor preparacion tanto de los docentes como
de los alumnos, meta que estuvo presente en &l
esfuerzo conjunto de todos los gue intervinieron
en su realizacion y a los que desde agui damos
las gracias.
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LA COMPRA

1. Informacion
general sobre
el tema

1.1. La compra y el consumo

1.1.1. La compra, un hecho econdémico y
cultural

La compraventa, es decir, el intercambic de
dinero por productos o servicios, es una practica
inseparable de toda sociedad desarrollada y sus
origenes hay que buscarlos practicamente en los
de la misma civilizacion. El acto de comprar ocu-
pa un lugar muy importante en la vida cotidiana y
a través del mismo se manifiesta toda la comple-
jidad social y cultural de la sociedad. Reconstru-
yamos mentalmente algunas escenas de la his-
toria humana:

— Una tribu primitiva intercambia objetos con
la tribu vecina.

— Veleros romanos transportan ceramica,
anforas, vino, aceite, trigo.

— Una caravana de mercaderes arabes con-
duce seda y especias al norte de Africa y a Euro-

pa

— El mercado de Medina del Campo, en la
Edad Media.

— La plaza Jemaa Al Fna y el zoco de Marra-
guex, en Marruecos, cualquier dia del afio.

— Un mercado o mercadillo semanal en cual-
quier poblacién espafola ¢ europea actual, su-
cesor en plena vitalidad de los mercados medie-
vales.

— El centro de una gran ciudad: comercios
de todas clases, animacion, luces, muchedum-
bre en ebullicion.

— Grandes almacenes, donde se puede en-
contrar “desde un alfiler hasta un elefante”.

— Un centro comercial en las afueras, con hi-
permercado, tiendas, cines, etc.

Todas estas imagenes giran en torno a un
mismo hecho: la compraventa. Incluso el simple
trueque de la tribu primitiva lo es aungue no in-
tervenga un bien o un producto que pueda lla-
marse dinero. Pero es en nuestra sociedad ac-
tual, altamente especializada y compleja, donde
la compraventa adguiere mayor importancia. La
mayor parte de nuestras necesidades individua-
les o familiares solemos satisfacerlas comprando
bienes o servicios; una buena parte de nuestro

tiempo lo destinamaos a ir de compras, y muchas
de las decisiones que tomamos son decisiones
de compra. Asi pues, el acto de comprar, y con
él los mecanismos del mercado, forman parte
iremediablemente de nuestras vidas.

Pero la compra no es importante solamente
en el ambito individual o familiar. Lo es también
desde el punto de vista de toda la sociedad. La
concurrencia de vendedores y compradores, s
decir, el juego mas o menos libre de la oferta y la
demanda, es el principai reguiador de la activi-
dad economica e incluso de la vida cultural, ya
que gran parte de la oferta cultural se presenta
también como bienes de mercado. La compra
es una forma de participacion de los ciudadanos
en las decisiones economicas globales. Cuando
un consumidor elige un producto, esta votando
por él. Es decir, esta ayudando y animando a su
productor a seguir ofreciéndolo. Mediante las
decisiones de compra, por gjemplo, los ciudada-
nos-consumidores nes hacemos corresponsa-
bles de las actividades que pueden contribuir al
agotamiento de los recursos naturales. Y al re-
vés, la decision de no comprar un producto, so-
bre todo si es compartida con otros muchos
consumidores, bien espontaneamente, bien or-
ganizadamente o como resultado de una cam-
pafa de boicot, puede llegar a obligar a su reti-
rada del mercado y cesar en su produccion.

La compra, por tanto, no es algo trivial sino
todo lo contrario. Es un mecanismo concreto a
través del cual definimos en gran medida nuestra
propia forma de vida y nos hacemos solidarios y
cémplices con las formas de producir y de fun-
cionar de la sociedad a la que pertenecemos.

1.1.2. Necesidades, bienes, servicios

Generalmente compramos o utilizamos bie-
nes y servicios porgue nos permiten satisfacer
una necesidad concreta. Conviene recordar el
sentido de estos conceptos:

Necesidades: Conjunto de elementos natura-
les y sociales que son indispensables para la vi-
da de los seres humanos. Podemos clasificarlos
segun su naturaleza en Biologicas: dormir, beber,
comer... 0 Sociales: desplazamiento, vivienda....
O segun su importancia en: Primarias, necesida-
des vitales e irrenunciables como comer, dormir,
estar protegido contra el frio, sanar cuando se
esta enfermo..., y Secundarias, que conciernen a
la manera de vivir, comodidades del hogar,
transporte privado, etc.

Bienes: Medios materiales que satisfacen ne-
cesidades. Por ejemplo, la carne, el pescado,
una prenda de vestir, una bicicleta, un automaovil,
un videojuego, etc.
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2.

Objetivos y contenidos
de educacion del
consumidor en
relacion con la compra
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A (YVIPRA
S, A — Localizacion, visitas y descripcion P, S, A — Analisis de la informacion conteni-
de las ferias y mercados de la co- da en el embalaje de algunos pro-
munidad. ductos, especificamente de las
instrucciones de uso, consumo y
S, A — Busqueda de informacién para de la garantia.
comparar los lugares de venta en )
el pasado y en la actualidad. S, A — Busgueda de datos para elaborar
un fichero donde consten los or-

P, S, A — Disefio de elementos publicitarios ganismos donde se pueden resol-
para promocionar productos ela- ver dudas, reCOger: informacion Vi
borados en clase. presentar reclamaciones.

P, S, A — Disefio y realizacion de envases P. S, A —Busqueda de folletos e informa-
de diferentes productos que con- cion editada por diferentes orga-
tengan toda la informacion nece- ”'S"I‘OS e instituciones para cono-
saria para el consumidor. cer la norma}tlva existente en torno

a la garantia, etiquetado, uso y
i 2 - ion de diferentes pro-
S, A — Planificacion y elaboracion de un Gdfloehvadiui ;
test de presentacion de un mismo ductos que se adquieren.
producto comercializado por dis- i . )
tintas empresas S, A — Redaccion de escritos de recla
macion.

F: &, A — Realizadion de encucstas para co- S, A — Lecturas e interpretacion de la in-
nocer la marca que mas gusta de o : %
un HetamninEge praticts formacién contenida en la garantia

P ’ de productos que se adquieren
- ” habitualm !
I, P, S, A — Observacién de la colocacion de ente
los productos y los espacios en
distintos lugares de venta.

P, S, A — Analisis de mensajes publicitarios, 2.4. Contenidos de actitudes, va-
que aparecen en los medios de lores y normas
comunicacion mas habituales y
que pueden condicionar una l, P, S, A — Valoracion del dinero de que se
compra, bajo dos aspectos: venta dispone y conveniencia de tener
en si del producto o adquisicion criterios claros a la hora de su
de un status a través de la pose- empleo.
sién de dicho producto.

e , — P, S, A — Ser consciente y responsable ante

S, A — Anélisis de las diferentes técnicas las posibilidades econémicas de

de marketing : colocacion, pre- la propia familia.

sentacion, envasado, promocio-

nes, rebajas, ofertas, venta con P. S, A — Valoracién y reconocimiento del

regalo, venta por correo, etc., res- trabajo realizado por todas las

pecto al mecanismo que utilizan personas que intervienen en el

para influenciar sobre el acto de proceso de la compra (productor,

la compra. suministrador, vendedor...).

P. S, A — Andlisis critico de la publicidad re- P. S, A — Valoracién de la importancia de
lacionada con productos de con- planificar la compra y adquirir el
sSumMo. habito de comprar con lista.

P S, A —Preparacion de encuestas para S, A — Practica de autocritica en el mo-
conocer la opinion de los otros mento de la eleccion de los pro-
sobre la relacion publicidad com- ductos, de acuerdo con las pro-
pra de productos. pias necesidades.

P, S, A — Interpretacién de la informacion P. S, A — Habito de pedir el comprobante
de etiquetas de productos que se de compra y de comprobar si es
adquieren habitualmente. correcto.

P, S, A — Elaboracion de etiquetas de dife- I, P, S, A — Adquisiciéon de pautas de respeto
rentes productos que reunan los hacia los demas durante el acto
requisitos legales. de la compra.

————— - &=——m=]



LA COMPRA

l, B 'S, A — Conciencia del valor de las nece-
sidades que no se puede comprar
con dinero (relacion, amigos, fami-
lia..).

I, P S, A — Conciencia del hecho de que no
todos los objetos que se compran
son esenciales para vivir y valorar
si es 0 no adecuada su compra.

P, 8, A — Conciencia del volumen de obje-
tos que se compran en &l propio
hogar.

P, S, A — Valoraciéon de la importancia de
comparar productos de distintas
marcas y calidades antes de deci-
dirse.

P, S, A — Actitud critica ante la compra ex-
cesiva de productos y el riesgo de
desaparicion de recursos natura-
les.

I, P S, A — Ser conscientes de la repercusion
ecoldgica de los residuos y de los
embalagjes.
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I, P S, A — Ser conscientes de que hay que

comparar los precios de los pro-
ductos en diferentes estableci-
mientos.

P, S, A — Actitud critica frente al fendmeno
de la publicidad que incita al con-
sumo.

P S, A — Habito de seguir las instrucciones
que indican la etiqueta o el emba-
laje de un producto.

P, S, A — Ser consciente de la importancia
de las etiquetas de los productos
como fuente de informacion y ad-
quirir el habito de realizar su lectu-
ra.

S, A — Actitud positiva ante las asocia-
ciones de consumidores y otros
organismos donde se pueden ha-
cer reclamaciones.

S, A — Préctica del derecho de reclama-
cién cuando sea adecuado.
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3. Modelos de activi-
dades

3.1. Relacién de ejemplos de acti-
vidades para desarrollar en las
distintas etapas educativas

Muchas de las actividades sobre el tema de
la compra enlazan con las propuestas de otros
monograficos, especialmente La publicidad, La
alimentacion y Los bienes duraderos.

— Comparacion de algunos productos (pan-
talones vaqueros, zapatillas de deporte, carteras,
etc.), analizando variables tales como: calidad,
marca, precio, informacién de la etiqueta, com-
posicion, instrucciones de conservacion, garan-
tia, etc.

— Realizacion de un estudio comparativo de
diferentes modos de pago para comprar un de-
terminado producto: financiacion, plazos, al con-
tado...

— Realizacién de analisis comparativos de
productos a partir de la informacion contenida
en folletos o en catalogos de venta por corres-
pondencia.

— Comparacion de la informacion contenida
en el envoltoric de un mismo producto de distin-
tas marcas. Puede analizarse y compararse el ti-
po de envoltura o de envase, el precio, el conte-
nido, ya sea en peso, en volumen o en otro
concepto, las instrucciones, etc.

— Realizacion de analisis comparativos entre
los productos existentes en distintos lugares de
compra. Se pueden analizar aspectos como di-
versidad de productos que se ofrecen, diversi-
dad de marcas de un mismo producto, precios,
ofertas, etc. Ademas, pueden compararse las
ventajas y desventajas que estos establecimien-
tos ofrecen en cuanto al trato, su localizacion, su
horario, etc.

— Realizacion de analisis comparativos sobre
un producto determinado en los distintos puntos
de venta del entorno inmediato. Serfa interesante
tratar en estos analisis aspectos tales como: re-
lacion calidad/precio, garantia, fecha de caduci-
dad, informacién al consumidor, etiquetado, em-
balaje, calidad del material, normas de
seguridad... Estos aspectos deberan concretar-
se y matizarse en funcion del producto elegido.
Es conveniente, ademas, tabular estos datos, re-
alizar cuadros de doble entrada y gréaficos donde
queden reflejadas las conclusiones. Con los da-
tos obtenidos, realizar una puesta en comun

— Estudio de los comercios existentes en un
barrio. Descubrir, conocer y situar los estableci-

mientos en un mapa, utilizando simbolos y colo-
res que permitan visualizar la diversidad de los
comercios. Analizar los diferentes horarios de los
comercios segun los dias de la semana o las di-
ferentes estaciones del afo.

— Elaboracién de encuestas dirigidas a los
vendedores de las tiendas para poder conocer
algunas costumbres de los consumidores en tor-
no a determinados productos, asi como algunas
pautas de conducta que los vendedores cbser-
van.

—Realizacion de salidas para conocer la acti-
vidad comercial de una zona siguiendo la pauta
de:

e Actividades previas (preparacion de un
dossier).

e Salida propiamente dicha (entrevista, ficha
de observacion, encuestas...).

e Actividades posteriores a la visita.

— Visita a las tiendas del propio barrio eli-
giendo una calle al azar, comprobar el nimero
de tiendas que hay, gué venden, como son,
cuanta gente trabaja en ellas, qué productos
pueden adqguirirse...

— Simulacion de un mercadillo, de un ras-
tro... repartiendo entre el alumnado distintos pa-
peles: vendedores, vecinos, representantes del
Ayuntamiento, etc.

— Simulacién de un caso real o ficticio de
fraude y planificar los pasos a seguir para pre-
sentar una reclamacion oficial.

— Busqueda de informacion vy realizacion de
un dossier informativo en torno a temas como:
actuacion del consumidor ante el fraude, legisla-
cion vigente sobre determinados productos, sig-
nificado de la garantia de distintos productos, re-
alizacion por los mismos alumnos de propuestas
de legislacién sobre productos de su interés.

— Realizacion en clase de un cologuio y un
debate sobre los factores que influyen a la hora
de comprar los productos. Durante el mismo,
proponer su analisis critico y el planteamiento de
diversas alternativas para defenderse de estos
factores manipulantes y tener, de esta forma, cri-
terios claros de actuacion.

— Seguimiento de la pista de un producto
que se decida y que el entorno posibilite. Este
trabajo permite realizar diversas actividades tales
comao:

— Visita a un centro de produccién (in-
dustrial o artesanal)
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— Investigacion de los medios de trans-
porte de los productos

— Realizacion de encuestas y entrevistas

— Recogida de datos, para analizarlos y
ponerlos en comun

— Estudio de la importacion y exportacién
de los productes

— Visita a los centros donde se comercia-
lizan estos productos

— Organizacion de talleres para investigar
formas de autoabastecimiento

— Realizacion de un debate-coloquio en cla-
se para que los alumnos expliguen las cosas
que compran habitualmente. Hay que llegar a
una clara diferenciacion entre los productos que
son necesarios y los que son suplementarios.

— Estudio de la influencia de la publicidad en
la compra. Para ello, por grupos pueden analizar
y contabilizar los productos de marcas anuncia-
das en la television que se encuentran en el pro-
pio hogar.

— Andlisis de los productos que se anuncian
en la television. Para ello, podemos dividir la cla-
Se en grupos y asignar a cada grupo una hora
diferente y/o un canal diferente para recoger la
informacion. Previa documentacion sobre el pre-
cio de los anuncios, calcular el coste total de los
anuncios pasados en television durante el tiem-
po estudiado. Relacionar €l tipo de anuncio con
el horario del mismo vy el publico a quien va diri-
gido.

— Analisis de la informacion contenida en el
embalaje de un producto. Realizar un embalaje
gue contenga todos los datos necesarios segun
la legislacion del producto y segun lo que desea-
rlamos como consumidores.

— Propuesta de un trueque de objetos que
no se utilizan a fin de conseguir productos que
quizas nos sean Utiles en aguel momento. Mon-
tar un mercadillo en clase fijando un dia y una
hora para que cada alumno traiga los objetos en
desuso y pueda intercambiarlos. Dar un valor a
cada producto antes de efectuar el trueque.

Analizar lo sucedido, reflexionando sobre los
articulos que ha traido cada alumno, el nimero
de intercambios que ha realizado, el estado de
satisfaccion que ha generado el trueque, etc.

Concretar otra fecha para seguir realizando
esta actividad. Comunicar a otros cursos y nive-
les la experiencia y plantear la posibilidad de que
el rastrillo se amplie al resto de etapa o a todo el
centro.

— Elaboracion de una historia en la que apa-
rezca el vocabulario especifico de un proceso de

compra (comics, completar textos y vifietas, dia-
logos...)

— Recogida de informacion en relacion a la
garantia, el etiquetado, el uso y la conservacion
de un determinado producto.

— Recogida de informacion sobre las diver-
sas modalidades de venta a distancia. Analizar
en grupos, sus ventajas e inconvenientes.

— Consulta y comentario de estudios de
mercado sobre la evolucion del consumo de dis-
tintos productos y su relacion con la época del
ano (rebajas, Navidad, etc.).

— Elaboracion de la campafia publicitaria de
un producto creado por los propios alumnos pa-
ra el medio televisivo. Realizar la grabacion y
proponer un lugar para pasarlo.

— Elaboracion de la campana publicitaria de
un producto creado por ellos para el medio ra-
diofénico y grabarlo.

— Supuesto un caso en el que se violan los
derechos del consumidor como comprador, por
grupos Yy utilizando los mecanismos de defensa
del consumidor, dramatizar la situacion y su ulte-
rior resolucion.

— Realizacion de un estudio sobre la evolu-
cion de los lugares de venta en los ultimos 50
anos. Para ello se sugiere:

— Consultar en la hemeroteca registros
de datos y localizar los lugares de ven-
ta que permanecen en la actualidad.

— Seleccionar el estudio de los diversos
lugares

— Recoger informacion para el posterior
andlisis de datos sobre historia del lu-
gar de venta, sus propietarios, los pro-
ductos en venta, la conservacion del
edificio, la conservacion del disefio ori-
ginal, los cambios sufridos en la meca-
nica de venta, etc.

— Planificacién de una merienda con motivo
de alguna fiesta escolar, y/o el adorno de la es-
cuela, de la clase, etc. Para ello planificar los
materiales, alimentos... que se precisaran vy, por
grupos, efectuar las compras teniendo presente
los conocimientos adquiridos previamente sobre
el tema.

— Planteamiento de hipotesis y verficacion
del porqué en la mayoria de los carteles que in-
forman sobre los precios, sobre todo en las re-
bajas, terminan en 9 o en 5.

— Visita a algunos mercados y ferias tradicio-
nales que se desarrollan en la comunidad, anali-
zando su infraestructura y los servicios que ofre-
cen.

26



3.2. Modelos de actividades
planteadas en una clase del
medio y ciencias naturales

Actividad 1 Jugar a comprar y
vender

Con esta actividad se pretende que el alum-
nado descubra algunas de sus necesidades ba-
sicas y empiece a conocer el proceso de la
compra como mecanismao para cubrir dichas ne-
cesidades.

Edad y nivel

Esta actividad esta dirigida al alumnado de
Educacion Infantil. Puede adaptarse también pa-
ra Educacion Primaria.

Preguntas generadoras de Actividad

— ¢ Para qué nos sirve comprar?

— ¢Vas alguna vez a comprar? ;Con quién?

— ¢ Todas las tiendas son iguales?

— ¢ Qué venden en las tiendas?

— ;Qué cosas compramos?

— ¢Compramos sdlo lo que necesitamos?

— ¢Donde vamos a comprar?

— ,Se puede comprar todo?

Objetivos generales
referidos a hechos, conceptos y principios

— Introducir algunos criterios para discernir
entre las necesidades basicas y superfluas.

— |dentificar la compra como un mecanismo
para adquirir objetos y satisfacer las necesida-
des basicas.

— Conocer la importancia del dinero para
comprar productos.

— ldentificar algunos de los roles que inter-
vienen en el acto de la compra: consumidor,
vendedor, etc.

— Iniciarse en el conocimiento del propio
medio y las posibilidades de compra que ofrece.

A\ =< IO

— Conocer en funcion de sus caracteristicas
los diferentes lugares de compra.

— Ampliar la terminologia relacionada con la
compra.

referidos a procedimientos

— Observar y recoger informacién del entor-
no inmediato.

— Representar un dia normal para ver lo que
necesitamos comprar.

— |dentificar y diferenciar las tiendas segun
los productos que en ellas se vende.

— Elaborar productos siguiendo unas deter-
minadas pautas.

— Simular la compra—venta de objetos di-
VErsos.

— Desarrollar la expresion oral y ampliar vo-
cabulario.

— Iniciar la realizacién de célculos matemati-
cos.

— Expresar las propias ideas en torno a si-
tuaciones de compra.

referidos a actitudes, valores y normas

— Valorar la importancia del dinero para cu-
brir necesidades basicas.

— Preocuparse por tener criterios para em-
plear el dinero.

— Desarrollar habitos que permitan actuar
como compradores responsables.

— Despertar la conciencia critica frente a los
objetos que se nos ofrecen.

— Descubrir gue algunas necesidades no se
pueden satisfacer con el dinero.

— Desarrollar el espiritu de colaboracion con
otros comparieros/as.

Contenidos especificos
de hechos, conceptos y principios

— Distincion entre las necesidades basicas y
las superfluas.

— El proceso de la compra.
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LA COMPRA

— Diversidad vy especificidad de tiendas para
comprar.

— Importancia del dinero para adquirir pro-
ductos.

— Orientacién temporal. antes, ahora, des-
pués...

— Ampliaciéon de vocabulario sobre tiendas,
productos y otros aspectos relacionados con la
compra.

de procedimiento

— Observacion de los diferentes lugares de
compra que ofrece el entorno inmediato.

— Elaboracion de un listado de las necesida-
des basicas de cada alumno/a.

— Confeccion de productos para comprar y
vender y de las tiendas siguiendo unas determi-
nadas pautas.

— Compra y venta simulada de productos.

— Realizacion de un debate en clase en tor-
no la experiencia de compra y venta.

— Desarrollo de la expresion oral y del voca-
bulario referido al acto de la compra y a la diver-
sidad de tiendas y productos.

— Asociacion, clasificacion, seriacion, discri-
minacion de formas, tamanos y pesos.

de actitudes, valores y normas

— Valoracion de la importancia del dinero pa-
ra comprar.

— Actitud responsable durante la compra.

— Adgquisicion de pautas de conducta solida-
rias con los comparieros/as.

Enlace con las areas curriculares

Esta actividad se relaciona directamente con
las areas de comunicacion y representacion oral,
plastica, musical (ampliacion de vocabulario, dia-
logos...), matematicas, calculo y operaciones,
sumas y restas (discriminacion de formas, clasifi-
caciones, seriaciones...), dinamica (motricidad,
orientacion espacial y temporal...) y socializacion
(relacion con los companeros/as, distribucion de
roles sociales...).

Véase, al final de la actividad, el cuadro don-
de se concreta su enlace con los contenidos del
curriculo de la Educacion Infantil en el area del
MEC.

Recursos humanos

Material necesario para construir el mercado
y los productos en el aula: cartulinas, plastiling,
cajas, botes, platos, etc. Asi mismo sera de utili-
dad poder disponer de todos los productos de
simulacion con los que se puedan montar diver-
sas tiendas.

Sera necesario disponer de un espacio sufi-
cientemente amplio para montar el mercadillo.

Descripcion de la actividad

La primera actividad se desarrolla en varias
partes:

a. La primera sirve como motivacién o intro-
duccion del tema y consiste en descubrir que to-
dos necesitamos cosas. Para ello, se propone:

1. Un marciano llega a la Tierra sin conocer
sus costumbres. Observa las costumbres
de la gente, imita a los que van a comprar.
¢, Qué compran? ;Qué pasa cuando va a
pagar? Agui entran todas las preguntas
generadoras de actividad que se nos ocu-
rran. Con ayuda de los nifios, el marciano
decide las cosas necesarias que debe
comprar para vivir en la tierra.

2. Puede también utilizarse una dramatiza-
cién para explicitar las necesidades a partir
del momento que se levantan hasta que
se acuestan, por ejemplo: “suena el des-
pertador y nos dice ja desayunar! Se co-
mentara y se hara una lista de todo lo que
los alumnos/as necesitan durante el dia,
clasificandolo segun las actividades que
realicen y segun sean cosas imprescindi-
bles o no.

b. En la segunda parte se organizard un
mercadillo en el aula, simulando el proceso de la
compra. A partir de los objetos que hayan men-
cionado anteriormente, se hablara del tipo de
tiendas en que se venden y se decidira qué tien-
das poner. Se elaborara una lista de materiales o
productos que se pondran a la venta, discutien-
do criterios de prioridad. Algunos productos se-
ran reales, otros simulados, utilizando para ello
materiales diversos que los alumnos podran mo-
delar, recortar y dibujar. El dinero se fabricara si-
mulandolo de forma que sea faciimente recono-
cible y seran los propios alumnos/as vendedores
quienes decidan el precio de cada objeto, siem-
pre en pesetas y no superior a veinticinco. Se
distribuira el espacio de la clase vy la situacion de
las distintas tiendas realizando ejercicios de
orientacion espacial. Se distribuiran los roles en-
tre los alumnos/as recalcando aspectos de so-
cializacion, la cooperacion, el respeto hacia los
demas. Se dejera a los nifios/as que compren y
vendan espontaneamente.
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Durante la actividad, podran llevarse a cabo
gjercicios de discriminacion sensorial—auditiva
(maquinas registradoras, choque de botellas...),
sensorial—tactil (manipulacion de objetos fragiles
y resistentes...), sensorial—olfativa y gustativa
(discriminacion de olores y sabores...), sensorial
visual (identificaciones, clasificaciones, seriacio-
nes, discriminacién de formas y numeros) de
cantidad, peso, ademés de gjercicios de fluidez
verbal y vocabulario referido a productos, tien-
das vy oficios.

Paralelamente y en momentos adecuados
pueden plantearse diversos problemas tales co-
mo:

— plantear la compra de un producto mas
caro, para el cual no tendran dinero suficien-
te por separado y deberén reunirse para bus-
car soluciones entre ellos para poderlo com-
prar.

— introducir en algunas de las tiendas una
serie de productos presentados de forma llama-
tiva (colores vivos, gran tamano...) y otros de las
mismas caracteristicas, pero empaguetados de
forma sencilla. Motivando a que comparen las
diferencias entre los contenidos para percatarse
de que el producto es el mismo independiente-
mente de las caracteristicas del envase.

Antes de montar el mercadillo, igualmente
para motivar al alumnado y prepararlo para la
segunda parte de la actividad, se realizara una
salida por los alrededores de la escuela o bien
por la zona comercial de la localidad para ob-
servar las tiendas que hay y lo que en ellas se
vende.
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c. En una sesion posterior se comentara la
experiencia vivida. Durante el dialogo se pondra
enfasis en torno a los productos que cada uno
ha comprado, por qué han elegido unos produc-
tos y no otros y si se consideran necesarios. Se
introducira el tema de que hay cosas que no se
pueden comprar con dinero motivando que ex-
pliciten sus experiencias. Para recalcar este pun-
to puede hacerse una representacion en torno a
un nino/a que tiene muchos juguetes, pero juega
solo/a. Sale con dinero a buscar una tienda don-
de vendan amigos, pero no la encuentra. Se
sienta en una plaza y entonces se le acerca un
nifo o nifa y se ponen a jugar.

d. Por Ultimo, haran dibujos que expresen,
hechos, sucesos, vivencias y deseos relaciona-
dos con las anteriores actividades de compra.

Duracién

La primera parte de la actividad sobre la dra-
matizacion del cuento puede realizarse en clase.
Se precisara ademas, medio dia para visitar la
zona comercial del entorno de la escuela o de la
localidad. Sera preciso disponer, para la segun-
da parte, de una 0 mas sesiones de preparacion
del material (tiendas, productos). Como minimo
se dedicaran varias sesiones de media mafiana
aproximadamente para gue el alumnado compre
y venda en el mercado. La tercera parte puede
desarrollarse en una sesion.

Evaluacion

Se observara como se desenvuelven los
alumnos en el mercadillo del aula y las actitudes
que desarrollan cuando actian de compradores.
Asi mismo se evaluaran los criterios de compra
que explicitan en el dialogo posterior y en los
consejos que darian al marciano © marciana.
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Actividad 1. Jugar a comprar y vender
Enlace con el curriculo de la Educacién Infantil en el area del MEC (Real Decreto 1333/1991, de 6 de septiembre)

Areas
curriculares

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

Identidad

y
Autonomia

Personal

I. El cuerpo y la propia imagen
2. ..necesidades basicas del cuerpo humano...

Il. Juego y Movimiento

1. Posturas del cuerpo y movimientos en el
espacio y en el tiempo.

2. Nociones basicas de orientacion en el es-
pacio y en el tiempo.

lll. La actividad y la vida cotidiana

1. Las distintas actividades de la vida cotidia-
na: De juego, domeésticas, de cumplimiento de
rutinas, de resolucion de tareas..., y sus reque-
rimientos.

I. El cuerpo y la propia imagen

3. Manifestacion, regulacion y control de las
necesidades basicas en situaciones cotidia-
nas, asi como en situaciones ocasionales.

4. Utilizacion de las posibilidades expresivas
del propio cuerpo en situaciones diversas.

Il. Juego y Movimiento

3. Adaptacién de los ritmos bicldgicos pro-
pios de las secuencias de la vida cotidiana y
del propio ritmo de las necesidades de accion
de otros.

Ill. La actividad y la vida cotidiana

2. Planificacion secuenciada de la accion pa-
ra resolver una tarea sencilla, y contestacion
de sus efectos.

I. El cuerpo y la propia imagen

2. Confianza en las posibilidades propias y en
la propia capacidad para realizar aquellas tare-
as y conductas que estén al alcance del nino.
4, Aceptacion de las diferencias, de la identi-
dad y caracteristicas de los demas, evitando
las discriminaciones.

Il. Juego y Movimiento
6. Actitud de ayuda y colaboracién con los
companeros.

lll. La actividad y la vida cotidiana

1. Iniciativa y autonomia en las tareas diarias,
en los juegos y en la resolucion de pequenos
problemas de la vida cotidiana y doméstica.

Medio Fisico
y Social

Il. la vida en sociedad

2. Necesidades, ocupaciones y servicios de
la vida en comunidad. Los servicios como bie-
nes de todos...

Los servicios relacionados con el consumo...

Il. Lavida en sociedad

1. Observacion y atencion a manifestaciones,
sucesos y acontecimientos del entorno del
que el nino forma parte o de aquellos que se
relatan a través de los medios de comunica-
cion.

Il. La vida en sociedad

3. Interés por conocer y participar en algunas
formas de organizacion social de su Comuni-
dad.

Continta en la pagina siguiente
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iene de la pagina anterior

Areas
curriculares

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

Comunicacion

y
Representacion

I. Lenguaje oral

1. Ellenguaje oral y las necesidades y situa-
ciones de expresion y comunicaciones mas
habituales.

Diferentes necesidades de comunicacion...

Ill. Expresion plastica
1. Materiales (tiles para la expresion plastica.

IV. Expresion musical
2. Posibilidades expresivas del propio cuer-
po.

V. Expresion corporal
2. Posibilidades expresivas del proplo cuerpo

VI. Relaciones, medida y representacion
en el espacio

1. Propiedades y relaciones de objetos y co-
lecciones: color, forma, tamano, textura, etc.;
semejanza y diferencia, pertenencia y no per-
tenencia.

I. Lenguaje oral

1. Comprension de las intenciones comuni-
cativas... en situaciones de la vida cotidiana.

4. Evocacién y relato de hechos, cuentos, in-
cidentes y acontecimientos de la vida cotidia-
na...

lll. Expresion plastica

1. Produccion de elaboraciones plasticas pa-
ra expresar hechos, sucesos, ...

2. Utilizacion de las técnicas basicas del di-
bujo, pintura, modelado,...

IV. Expresion musical

2. Discriminacién de los contrates basicos:
largo-corto, agudo-grave, fuerte-suave, subi-
da-bajada; limitacién de los sonidos habitua-
les.

4. Exploracion de las propiedades sonoras
del propio cuerpo, cbjetos cotidianos y de ins-
trumentos musicales y produccion de sonidos
y ritmos sencillos.

V: Expresion corporal

4. Limitacion y representacion de situaciones,
personajes e historias sencillas, reales y evo-
cados, individualmente y en pequenos grupos.
5. Interpretacion y representacion de algin
personaje atendiendo a sus estados emocio-
nales, su vestuario y aspecto fisico.

VI. Relaciones, medida y representacion
en el espacio

1. Comparacion de distintos objetos en fun-
cion de sus propiedades.

4. Ordenacién de objetos atendidos al grado
de posesion de una determinada cualidad.

I. Lenguaje oral
3. Interés y esfuerzo por mejorar y enriguecer
las propias producciones linglisticas.

lll. Expresion plastica

2. Gusto e interés por las produccicnes pro-
pias.

3. Respeto en la elaboraciones plasticas en
los demas.

5. Cuidado de los materiales e instrumen-
tos...

V. Expresién corporal
2. Interés e iniciativa para participar en repre-
sentaciones.

VI. Relaciones, medida y representacion
en el espacio

2. Apreciacion de la utilidad de los numeros vy
de las operaciones en los juegos y problemas
que se presentan en la vida cotidiana.




Actividad 2. i,'Qué compro?
¢Qué compra mi familia?

Edad y Nivel

Esta actividad es adecuada para el alumnado
de primer ciclo de Educacién Primaria.

Preguntas Generadoras de Actividad

— ¢Has comprado alguna vez tu solo?
¢Qué? ;Donde? 4 Cuando?

— ¢ Qué compra cada miembro de tu familia?

— ¢Quién realiza la compra habitualmente en
tu casa?

— ¢Acompanas a tus padres cuando van de
compras?

— 4, Te gusta ir a comprar?

— ¢Conoces diferentes tipos de tiendas?
4, Cudl te gusta mas? 4 Por qué?

— ¢, Qué productos compras tu? ;Cuanto
gastas?

— ¢ Elijes siempre lo que compras ?

— ¢Qué haces cuando lo gue quieres com-
prar no te gusta?

— ¢ Piensas que se puede vivir sin dinero?

Objetivos Generales

referidos a hechos, conceptos y principios

— Conocer criterios para analizar lo que
compramos distinguiendo lo necesario de lo su-
plementario.

— Conocer diversos procedimientos para
obtener un objeto (comprarlo, cambiarlo, pedirlo
prestado).

— Descubrir que la compra es un hecho coti-
diano e imprescindible.

— Conocer vy reflexionar sobre los propios
habitos de compra.

— Reconocer los objetos de compra que son
adquiridos por una familia.

— Conocer las caracteristicas de diversos Iu-
gares de compra.

' P L2 N

referidos a procedimientos
— Enumerar objetos.

— Clasificar elementos segulin un criterio da-

do.

— Realizar comparaciones fijando una varia-
ble.

— Representar graficamente unos resulta-
dos.

referidos a actitudes, valores y normas
— Valorar habitos correctos de compra.

— Adquirir conductas de respeto hacia los
demas.

— Adquirir conciencia de la economia fami-
liar.

Contenidos Especificos
de hechos, conceptos vy principios
— Todos somos consumidores.

— La compra es imprescindible para cubrir
necesidades basicas.

— Los objetos pueden adquirirse por meca-
nismos de intercambio y de autoabastecimiento.

— Distintos tipos de establecimientos donde
pueden adquirirse los productos.

de procedimientos

— Enumeracion mediante un listado de los
objetos y productos que compran los propios
alumnos/as.

— Clasificacion de los objetos y productos
gue compramos.

— Cuadros de doble entrada que relacionen
los productos que se compran y la persona que
los compra.

— Discusion y debate en grupo en torno a la
necesidad de los objetos y productos que se ad-
quieren.

de actitudes, valores y normas

— Espiritu critico en torno de los propios ha-
bitos de compra

— Respeto mutuo durante los debates de
clase (turno de palabra, etc.)
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Enlace con las Areas Curriculares

Esta actividad se relaciona directamente con
las areas de Lengua (vocabulario relacionado
con el tema, encuestas, resumenes, dialogos,
comprension y expresion oral...), Matematicas,
(cuadros de doble entrada) y Conocimiento del
medio Natural, Social y Cultural (a compra...).

Véase, al final de la actividad, el cuadro don-
de se concreta el enlace de esta actividad con
los contenidos establecidos por el Real Decreto
de ensefianzas minimas correspondientes a la
Educacion Primaria.

Recursos Humanos y Materiales

Sera preciso contactar con antelacion con los
comerciantes que se vayan a visitar.

Descripcion de la Actividad

Se propone que la actividad empiece enume-
rando vy clasificando, oralmente, las cosas que
compran los propios alumnos/as durante una
semana. Los resultados pueden recogerse me-
diante una clasificacién en columnas tal y como
se indica comentando los resultados que se ob-
tengan.

Cromos pan leche chucherias cuentos juguetes otros -
lunes % X
martes 4
miércoles X
jueves %
viernes X
sabado X X X
domingo X X X X x

A continuacion, se confeccionara por grupos
una lista con 10 productos que se compren en
sus casas. Se agruparan los productos por con-
ceptos y, mediante un cuadro de doble entrada

que se repartira a cada uno de los grupos, debe-
ran relacionar los productos con la persona del
hogar que los compra habitualmente.

papa mama

yo hermanos otros

alimentos

ropa

aparatos

golosinas

jugustes

libros

productos de limpieza

otros



Los resultados se pondran en comun y se
comentaran en la clase, destacando el hecho de
que todos somos consumidores, aunque de
productos diferentes.

Volveran a analizarse los productos compra-
dos pero en este caso de acuerdo con el criterio
econdmico: “¢Cuanto gastas al dia?”, “;cuanto
gastas a la semana?” y “squé cosas de las que
10 o tu familia comprais pueden conseguirse sin
dinero y como?”. Las conclusiones mas proba-
bles a las que se llegara seran que gastan exce-
sivo dinero en chuchuerias o que la mayoria de
productos han de ser comprados, que algunos
productos pueden elaborarse en casa y que qui-
zas algunos se obtienen por reciclado y otros
por préstamo o intercambio (cromos, cuentos,
juguetes...). Cabe la posibilidad de reflexionar
sobre los posibles juguetes, puzzles, cartas, re-
cortables, dominds..., que los alumnos pueden
construir para si mismos o para los alumnos/as
mas pequenos, y de motivar a que los constru-
yan en sus tiempos de ocio o en las clases de
expresion artistica. Estos juegos pueden formar
parte del material de clase y usarse en el tiempo
libre, o pueden depositarse en las clases de
educacion infantil, o venderse en una tombola,
en una fiesta escolar... En definitiva se trata de
hacerles comprender lo divertido que es cons-
truir, compartir, intercambiar y jugar con los pro-
pios juguetes y que no siempre es necesario
gastar dinero para ello.
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Finalmente se analizaran los productos com-
prados de la lista segun los distintos lugares
donde se pueden comprar, identificando posi-
bles tiendas del entorno inmediato. También
pueden estudiarse su origen, transformacion y
transporte. Para completar la actividad puede
plantearse la realizacion de una salida para visitar
las tiendas de una zona y anotando lo que ven-
den, cuanta gente trabaja en ellas, los diferentes
oficios, etc. Puede también elaborarse una en-
trevista para pasar a un vendedor y comentarla
posteriormente en clase.

Duracion

La primera parte de la actividad requerira de
una a dos sesiones de clase. La visita a las tien-
das y el comentario de los resultados puede rea-
lizarse en una sesion larga de una manana.

Evaluacién

Se evaluara la correcta clasificacion de los
productos, la utilizacion adecuada de los cua-
dros de doble entrada, la elaboracién de la en-
cuesta y la participacion en los didlogos de cla-
se.
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Actividad 2. ;Qué compro? ;Qué compra mi familia?

Enlace con las Ensefianzas Minimas de la Educacién Primaria (Real Decreto 1006/1991, de 14 de junio)

Areas
curriculares

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

Conocimiento

El ser humano y la salud
... Usos y costumbres en la alimentacion...

[y

6. Poblacion y actividades humanas

1.
1.,

6.

El ser humano y la salud
Exploracion de objetos vy situaciones...

Poblacién y actividades humanas

1. El ser humano y la salud
3. Valorar... las tareas vy actividades domésti-
cas.

6. Poblacion y actividades humanas

del medio 3. Actividades econémicas de los sectores 1. Recogida e interpretacion de informacio- i ioa ;
primario, secundario y terciario en relacién con nes de diversas fuentes... sobre actividades 2. Valoracicn de los distintos trabajos y profe-
natural, algunos productos basicos. humanas. sionales y de su funcién complementaria en el
social conjunto de la sociedad.
y 8. Organizacion social
2. La comunidad doméstica: ... en relacién 8. Organizacién social
cultural de igualdad entre los sexos... 1. Responsabilidad... como miembro del gru-
po...
2. Rechazo de discriminaciones... por razo-
nes... de sexo...
1. Usos y formas de la comunicacién oral 1. Usos y formas de la comunicacion oral 1. Usos y formas de la comunicacion oral
Lengua 1. Necesidades y situaciones de comunica- 1. Utilizacion de las habilidades lingUisticas y 1. Valoracion de la lengua oral como instru-
castellana cion oral en el medio habitual del alumnado no lingisticas... en diferentes situaciones. mento para... tareas concretas.
2. Comprension de textos orales...
y 2. Usos y formas de la comunicacion escrita 5. Adecuacion de la propia expresion a las dife- 2. Usos y formas de la comunicacion escrita
literatura 3. El texto escrito como fuente... de informa- rentes intenciones y situaciones comunicativas. 1. Valoracion de la lengua escrita comao ins-
cion y aprendizaje... trumento para... tareas concretas.
I
1. Nameros y operaciones 1. Nameros y operaciones 1. Nuameros y operaciones
3. Las operaciones de suma, resta... 1. Utilizacion de diferentes estrategias para 2. Sensibilidad e interés por las informacio-
contar de manera exacta y aproximada. nes v... la utilidad de los nimeros en la vida
Matematicas 4, Organizacion de la informacion cotidiana.
2. Lastablas de datos 4. Organizacion de la informacién 4, Gusto por la presentacion ordenada v cla-
2. Recogida vy registro de datos sobre obje- ra de los calculos y de sus resultados.

tos, fenémenocs vy situaciones familiares...




LA COMPRA

Actividad 3. Comprar el mate-
rial escolar. Analisis del com-
probante de la compra

Edad y nivel

Esta actividad esta planteada para el alumna-
do del ciclo medio de Educacion Primaria. Pue-
de adaptarse facilmente a alumnos de otros ci-
clos.

Preguntas Generadoras de Actividad

— ¢ Qué productos basicos necesitas para ir
a la escuela?

— ;Dénde compras el material escolar?

— ;Lo compras todo en la misma tienda?

— ¢Qué compras tU y qué te compran?

— ¢En qué te basas para elegir un producto?
— ¢ Te fijas exclusivamente en la marca?

— ¢, Todo el papel sirve igual? 4Y todos los la-
pices? ¢Por qué?

— ¢, Cuanto tiempo te dura el material esco-
lar?

— ¢ Qué utilizas de un afio a otro?

— ¢Crees que necesitas mas material? ;Po-
drias pasar con menos? ¢ Por qué?

Objetivos Generales
referidos a hechos, conceptos y principios

— Conocer las necesidades basicas que de-
bemos satisfacer mediante el acto de la compra.

— Reconocer alguncs elementos que inter-
vienen en el acto de la compra.

— Descubrir la importancia de planificar pre-
viamente la compra de productos u objetos.

— Conacer las caracteristicas vy la funcion del
resguardo o comprobante de la compra.

referidos a procedimientos

— Analizar productos v clasificarlos aten-
diendo a criterios preestablecidos.

— Establecer relaciones.

— Comparar antes de adquirir un producto
las ventajas y desventajas de hacerlo en una de-
terminada tienda.

— Planificar y realizar la compra de un deter-
minado producto.

— Poner en comun, debatir las diferentes op-
ciones y justificar las propias elecciones.

referidos a actitudes, valores y normas

— Analizar criticamente los propios habitos
de consumo.

— Valorar el uso colectivo de un producto.

— Conocer y respetar las normas de com-
portamiento colectivo

Contenidos Especificos
de hechos, conceptos y principios

— Necesidades basicas y secundarias res-
pecto el material escolar.

— Uso adecuado, reutilizacion y reciclaje del
material escolar.

de procedimientos

— Clasificacién del material escolar siguiendo
criterios diversos.

— Relacién del material escolar con su vida
media.

— Planificacion y realizacion de la compra de
un determinado material escolar.

— Comparacion del material escolar antes de
Su compra.

de actitudes, valores y normas

— Analisis critico de los propios habitos de
consumo.

— Adquisicién de pautas de conducta no
consumista.

— Cuidado del material escolar.
Enlace con las Areas Curriculares

Esta actividad se relaciona directamente con
el area de Lenguaje ( dialogos, debates...), con el
area de Conocimiento del medio natural, social y
cultural (necesidades basicas, consumo...) asi
como con el area de Matematicas (calculos en la
planificacion de la compra y en el andlisis del ti-
ket de compra).
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Véase, al final de la actividad, el cuadro don-
de se concreta el enlace de esta actividad con
los contenidos establecidos por el Real Decreto
de Ensefianzas minimas correspondientes a la
Educaciéon Primaria.

Recursos Humanos y Materiales

Sera preciso planificar la salida para comprar
el material y realizar las fotocopias ampliadas pa-
ra estudiar el resguardo de la compra.

Descripcién de la Actividad

La actividad empieza planteando una serie de
preguntas sobre el material escolar que cada
alumno tiene a nivel individual y que debe con-
testar individualmente. A modo de ejemplo se
sugieren las siguientes:

tiempo de duracion

— Puedes hacer una lista del material
escolar gque tienes.

— Sefiala con una raya de color el ma-
terial del cual no puedes prescindir.

— Apunta en la lista anterior quien te ha
comprado cada cosa.

— Haz otra lista con el material que
usas y que no hayas comprado este curso.

— Lista del material gue utilizas y ha si-
do usado anteriormente por otra persona.

— Piensa cuanto tiempo te suele durar
cada uno de estos objetos y andtalo.

un lapiz

un boligrafo

los rotuladores

los lapices de colores
los libros de texto
una carpeta

un plumier

una cartera o mochila

reglas

gomas

pegamentos
cartulinas

juegos didacticos
pinceles

pinturas

folios

material de laboratorio
material de bricolage
juguetes

— Inventa una historia sobre lo que le suce-
de a un lapiz desde que lo adquieres hasta su
momento final.

— Explica como podrias construir o reciclar
una carpeta, o un plumier. ;,Por qué no pruebas
de hacerlo?

— Menciona las principales fases de la ela-
boracion de algunos de estos productos desde
la extraccion de los materiales que lo componen
hasta que tu los consumes.

Posteriormente los alumnos/as, divididos en
grupos, confeccionaran una lista de los materia-
les escolares que crean necesarios para utilizar
en la clase diariamente. Los clasificaran y orde-
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naran siguiendo pautas de criterios distintas, ta-
les como:

a. Imprescindibilidad: imprescindibles en to-
das las clases, necesarios en algunas clases o
algunos dias, aquellos de los que podriamos
prescindir.

b. Precio: muy caros, poco caros, muy bara-
tos

c. Duracion: pueden durar toda la vida, pue-
den durar muchas veces, tan sélo duran una vez

d. Higiene y seguridad



LA COMPRA

— mochilas: peso, forma de llevarla en la es-
palda, etc.

— lapices, colores, pinturas: no chuparlos

= libros de texto, libretas: mantenerlos lim-
pios, no romperlos ni arrugarlos...

Se comentaran y compararan a nivel de toda
la clase las diferentes listas y ordenaciones. Du-
rante el comentario se hara especial énfasis, en-
tre otros, en los materiales innecesarios, en los
que se adquieren utilizando prioritariamente el
criterio de “bonito” por encima del de “dtil”, en la
duraciéon de dichos materiales y el cuidado que
se les dispensa.

A ser posible seria conveniente plantear el
uso colectivo a nivel de clase de algun tipo de
material. En este sentido se decidira cual, se pla-
nificara la cantidad adecuada que debe com-
prarse y se estimara su precio, se discutira don-
de se compra, siendo los propios alumnos
quienes estudien, en diversos comercios, las
ventajas y desventajas de adquirirlo en cada uno
de ellos, se discutiran los criterios mas adecua-
dos para conservar correctamente este material
y se explicitaran por escrito mediante un mural.
Finalmente se realizara la compra pidiendo el
comprobante de la misma.

Se repartiran fotocopias ampliadas de este
comprobante o resguardo y se analizaran los da-
tos que en él salen, valorando si el comprobante
es 0 no adecuado y resaltando la importancia
del mismo para cualquier reclamacion o cambio
posterior.

Peridédicamente se revisara el material com-
prado para comprobar el buen uso que de él se
hace. Por gjemplo, se revisara si esta limpio, en-
tero..., ademas de valorar si se ha gastado de

forma conveniente o para los fines previstos. Ca-
be la posibilidad de nombrar rotativamente a
unos encargados del material que velen por su
mantenimiento, su orden, si es posible por su re-
paracion, como podria ser el caso de los juegos
y materiales didacticos.

Variantes de la actividad

A partir del ciclo superior de Educacion Pri-
maria el alumnado podria comparar el tiempo de
duraciéon previsto de su material escolar y el
tiempo que dura realmente:

tiempo previsto  tiempo real
boligrafo
carpetas

cartera
OHOS! @ cnacocsemsitans,  ekesosieas

Pasando después a comparar estos datos
con los de sus companeros/as para reflexionar
sobre el buen o mal uso que hacen del mismo.

Duracion

La primera parte de la actividad puede reali-
zarse en un par de sesiones de clase. Para la
compra y el andlisis del tique o factura de com-
pra debera pensarse en dos sesiones mas.

Evaluacion

Se evaluara la participacion del alumno/a en
el desarrollo de la actividad vy los criterios que és-
te utiliza en la misma. Durante el curso se podra
ir evaluando el respeto hacia el material de uso
individual y colectivo asi como el uso correcto
del mismo.
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Actividad 3. Comprar el material escolar. Andlisis del comprobante de la compra
Enlace con las Ensefianzas Minimas de la Educacién Primaria (Real Decreto 1006/1991, de 14 de junio)

Areas
curriculares

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

Conocimiento

5. Los materiales y sus propiedades
1. Materiales de uso mas frecuente en el en-

5. Los materiales y sus propiedades
1. Explotacion y clasificacion de materiales

5. Los materiales y sus propiedades
1. Cuidado en el usc de Is materiales aten-

del medio torno inmediato: origen y caracteristicas ob- de uso comun por su origen, propiedades y diendo a criterios de economia, eficacia y se-
natural, servables. aplicaciones. guridad.
social 8. Organizacion social 8. Organizacién social 8. Organizacién social
y 3. La comunidad escolar: organizacion. Tare- 3. Dominio de las reglas de funcionamiento 1:‘ Valorac[én de la lengua escrita... para pla-
cultural as y responsabilidades de cada uno de sus de la asamblea como instrumento de partici- nificar y realizar tareas concretas.
miembros. pacion en las decisiones colectivas.
1. Usos y formas de la comunicacion oral 1. Usos y formas de la comunicacion oral 1. Usos y formas de la comunicacién oral
Lengua 1. Necesidades y situaciones de comunica- 1. Utilizacion de las habilidades lingUisticas y 1. Valoracion de la lengua oral... para planifi-
castellana cién oral en el medio habitual del alumnado. no lingtisticas... en diferentes situaciones. car y realizar tareas concretas.
5. Adecuacion de la propia expresion a las di-
y 2. Usos y formas de la comunicacion escrita. ferentes intenciones y situaciones comunicati- 2. Usos y formas de la comunicacion escrita
literatura 3. Eltexto escrito como fuente.... de informa- vas. 1. Valoracion de la lengua escrita... para pla-
cién y aprendizaje. nificar vy realizar tareas concretas.
1. Numeros y operaciones 1. Numeros y operaciones 1. Numeros y operaciones
1. Las operaciones de suma, resta,... 1. Utilizacion de diferentes estrategias para 2. Sensibilidad e interés por las informacio-
i e contar de manera exacta y aproximada. nes y mensajes de naturaleza numérica apre-
Matematicas ciando la utilidad de los nimeros en la vida co-

tidiana.
4. Gusto por la presentacién ordenada y cla-
ra de los calculos y de sus resultados.




Actividad 4. Visita-estudio de
un hipermercado

Edad y Nivel

Esta actividad es adecuada para el alumnado
del ciclo superior de Educacién Primaria y Edu-
cacion Permanente de Adultos.

Preguntas Generadoras de Actividad

— ¢Donde se compran los productos basi-
cos que se necesitan en tu casa?

— ¢ Cudles compras ta?

— ¢Es preferible comprar en una tienda, en
un supermercado 0 en un hipermercado? ¢Por
qué?

— ¢Por gué zona de tu localidad llevarias a
un forastero que quisiera realizar las compras?

— (En qué criterios te basas para elegir un
determinado producto?

— ¢ Piensas que todas las personas utilizan
los mismos criterios en el momento de comprar?
¢En qué se diferencian?

— ¢Crees importante fijarse en la marca de
un producto?

— ¢ Resultan siempre ventajosas las ofertas?

— ¢ Qué influencia sobre la compra puede te-
ner el envase de un producto?

— ¢ Pides el comprobante de compra?

— ¢ Lo has utilizado alguna vez para hacer un
cambio o bien una reclamacién? ;Cuando?
¢ Qué paso?

Objetivos Generales

referidos a hechos, conceptos y principios

— Diferenciar entre distintos establecimientos
de venta y conocer las ventajas y desventajas
que ofrecen cada uno de ellos.

— Reconocer algunos de los factores que in-
tervienen e influyen en el acto de comprar.

— Entender la necesidad de analizar compa-
rativamente los productos antes de su compra.

— Conocer la importancia de las etiquetas vy
saber interpretar su informacion.

— Reconocer los mecanismos que se utilizan
en la adquisicion de productos.

— Comprender la importancia de las condi-
ciones de manipulacion y conservacion de los
distintos tipos de productos.

— Conocer los mecanismos de reclamacion
como un derecho de los compradores.

referidos a procedimientos

— Realizar lecturas e interpretacion de ma-
pas.

— Realizar observaciones siguiendo unas de-
terminadas pautas de analisis.

— Recoger datos y tratar la informacion re-
cogida.

— Analizar comparativamente productos de
uso cotidiano.

— Elaborar informes.
— Realizar debates.
referidos a actitudes, valores y normas

— Adaquirir pautas racionales como consumi-
dores responsables.

— Valorar criticamente los propios habitos de
consumo

— Conocer y respetar las normas de com-
portamiento colectivo

Contenidos Especificos
de hechos, conceptos y principios
— Organizacion de un hipermercado.

— Ventajas y desventajas que ofrece un hi-
permercado.

— Factores que intervienen e influyen en el
acto de comprar.

— Planificacion de la compra.

— Necesidad de analizar comparativamente
los productos antes de su compra.

— Importancia de las etiquetas.

— Mecanismos que se utilizan en la adquisi-
cion de productos.

— Condiciones de manipulacion y conserva-
cion de los productos del hipermercado.
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— Mecanismos v facilidades de reclamacion
y cambio gue ofrece el hipermercado.

de procedimientos

— Localizar en el mapa de la localidad los
grandes centros comerciales y la zona comercial
de la misma.

— Observacion de un hipermercado, su infra-
estructura, los servicios y productos que ofrece.

— Observacion de las pautas de comporta-
miento de los consumidores en un hipermerca-
do.

— Observacion del lenguaje publicitario y de
las tecnicas de marketing que se utilizan en el hi-
permercado.

— Analisis y clasificacion de productos de
consumo del hipermercado.

— Elaboracion de informes o de murales con
la informacién recogida durante la visita.

— Puesta en comun y debate entre los alum-
nos/as de los resultados.

de actitudes, valores y norma

— Anadlisis critico de los propios habitos de
COoNsuma.

— Valoracion de pautas de conducta no con-
sumista.

— Adquisicion de normas de comportamien-
to colectivo.

Enlace con las Areas Curriculares

Esta actividad se relaciona directamente con
el areas de Lenguaje (ampliacion y uso de voca-
bulario relativo al tema, dialogos, debates...) y
Conocimiento del Medio Natural, Social y Cultu-
ral (necesidades basicas, consumo...). Lengua
exiranjera (vocabulario especifico).

Véase, al final de la actividad, el cuadro don-
de se concreta el enlace de esta actividad con
los contenidos establecidos por el Real Deacreto
de Ensefianzas minimas correspondientes a la
Educacion Primaria.

Recursos Humanos y Materiales

Ninguno en especial. Si en la misma localidad
0 a sus alrededores no existe ningun hipermer-
cado debera buscarse una solucion alternativa.
La actividad puede adecuarse realizando la visita
a un gran supermercado, o también a un centro
comercial.

Descripcion de la actividad

Se propone la realizacion de una visita de es-
tudio a un hipermercado.

Antes de la visita conviene diferenciar entre
un hipermercado, un supermercado y una tienda
del barrio. Se pueden tratar aspectos como di-
versidad de productos gue se ofrecen, diversi-
dad de marcas de un mismo producto, precios,
ofertas, etc. Ademas pueden compararse las
ventajas y desventajas que estos establecimien-
tos ofrecen en cuanto a trato, localizacién, hora-
rio, variedad de productos, etc.

A partir de un mapa de la zona se localizara
la ubicacion de las grandes superficies comer-
ciales de la ciudad y se intentara razonar vy justifi-
car su emplazamiento.

Centrados ya en la preparacion de la visita se
decidiran los aspectos a estudiar durante la mis-
ma y se crearan los grupos de trabajo distribu-
yendo las tareas que cada uno de ellos debera
realizar. Cada grupo debera presentar al profesor
un pegueno proyecto sobre como recogera la in-
formacion asignada.

Entre los diversos aspectos a trabajar se pro-
pone:

— Elaboracion de un plano general del hiper-
mercado y de sus secciones. (Ver anexo)

— Elaboracion de un planc de distribucion de
productos y colocacion de los mismos (Ver anexo)

— Realizacion de un registro de servicios
complementarios que ofrece el hipermercado.

— Registro de las técnicas mas comunes
con gque se manifiesta la publicidad en los distin-
tos espacios del hipermercado (promociones,
ofertas...).

— Entrevista con el encargado para averiguar:

* Numero de personas gue trabajan en el hi-
permercado.

e Horario de trabajo

e Asistencia de compradores a determina-
das horas y en determinados dias.

¢ Tipos de productos que mas se venden,

* Pasos a seguir para efectuar una reclamacion
* Mecanismos para efectuar un cambio

* Horario de apertura al publico.

— Recogida de informacion sobre algunas

actitudes de los consumidores. Se propone a
modo de ejemplo una encuesta como esta:



realiza analisis mira la informacion comprueba el compra
comparativos de la etigueta o envoltorio resguardo con lista
nunca
a menudo
bastante

— Seguimiento y observacién de lo que
compran algunos consumidores poniendo aten-
cion tanto en los productos que adguieren como
en las pautas de conducta que siguen como
consumidores.

— Realizacion de encuestas a consumidores
sobre preferencia de productos, el lugar de com-
pra, la frecuencia...

— Observacion de las condiciones de venta
de algunos productos: leche, congelados, car-
nes, verduras

— Observacion de las condiciones de mani-
pulacion de algunos productos: carnes, verdu-
ras, pan...

— Observacion de la variedad de envasados
para un mismo producto.

— Analisis de las etiquetas de algunos pro-
ductos comprobando la informacion contenida
(fecha de caducidad, composicion, precio, etc)

— Observacion de las formas de pago mas
frecuentes entre los consumidores.

— Recogida de comprcbhantes de compra
para su posterior analisis.

(1)

Después de la visita, ya en clase, cada grupo
debera elaborar la forma de presentar los datos
recogidos para realizar una puesta en comun vy
elaborar conclusiones.

Duracién

El estudio previo (ubicacion de los centros,
ventajas y desventajas, etc.) puede realizarse en
una sesion de clase. La planificacion de la visita
y la realizacion de la misma requieren dos sesio-
nes. Para la elaboracion del dossier o mural vy la
puesta en comun en clase deben preveerse
aproximadamente tres sesiones.

Evaluacion

Se evaluara la precision en la recogida de
datos y las observaciones realizadas durante la
visita, el rigor en la exposicion del trabajo de
grupo y el comportamiento correcto durante la
salida.

Anexos

Para la realizacion de esta actividad puede
utilizarse planos, esquemas y dibujos sobre la si-
tuacion general del hipermercado y sobre la ubi-
cacion general de los productos en el mismo.

Los profesores/as pueden adaptar estos modelos que hemos recogido de la obra “La educa-

cion del consumidor en la escuela” de la cooperativa de consumo Eroski, publicada por INC, Ministerio

de Sanidad y Consumo, Madrid, 1984.
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PLANO GENERAL DE LA PLANTA
DE TRES TIENDAS

Situar cada seccién de productos en el area o zona que normal-
mente se observan en las tiendas de tu localidad.
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PUNTO DE VENTA

Observar la colocacion de los productos en un lineal concreto y
situar sobre el plano cada producto. La altura de la vista es el cri-
terio fundamental a la hora de decidir la colocacion de un produc-
to determinado.

Asimismo se tiene en cuenta el alcance de la mano hacia arriba
y hacia abajo, como criterio de seleccion. Otros criterios inheren-
tes al producto mismo son el peso y volumen, margen gue apor-
ta, primera o segundas marcas...

1. Estanteria-lineal:

gy

i - | .~y

2. Plano de gondola o cabecera de géndola:

Cabecera de gondola es la pieza de la estanteria que cubre los
frentes de un lineal. La importancia de las cabeceras viene da-
da por la situacién en el punto de venta y normalmente se utili-
zan para ofrecer productos en oferta, lanzamientos de nuevos
productos, camparias...

NININ
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Actividad 4. Visita-estudio de un hipermercado
Enlace con las Ensefianzas Minimas de la Educacién Primaria (Real Decreto 1006/1991, de 14 de junio)

Areas
curriculares

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

Conocimiento 6. Poblacion y actividades humanas 6. Poblacién y actividades humanas 9. Medios de comunicaci6n y transporte
del medio 3. Actividades econémicas de los sectores 1. Recogida e interpretacion de informacio- 1. Sensibilidad ante la influencia... la publici-
A primario, secundario y tercario en relacion con nes de diversas fuentes... sobre actividades dad..,
natural, social algunos productos basicos. humanas.
V' cultural 4, La publicidad y el consumo de productos.
1. Usos y formas de la comunicacion 1. Usos y formas de la comunicacién oral 1. Usos y formas de la comunicacion oral
Lenqua oral . ) ) ) 3. Interpretacion de mensajes no explicitos... 1. Valoracion de la lengua oral como instru-
9 1. Necesidades y situaciones de comunica- (doble sentido, sentido humoristico,...) mento para... tareas concretas.
castellana cion oral en el medic habitual del alumnado.
y . . 4, Sistemas de comunicacién verbal y no 4, Sistemas de comunicacién verbal y no
literatura 4. Sistemas de comunicacién verbal y no verbal verbal
verbal 3. Produccion de textos... de forma integra- 2. Actitud critica ante los mensajes... publici-
2. Sistemas y elementos de comunicacion no da... verbal y no verbal. dad.
verbal: la imagen, el sonido, el gesto, el movi-
miento corporal.
4, Organizacién de la informacién 4, Organizacion de la informacion 1. Nameros y operaciones
Matematicas 2. Las tablas de datos 2. Recogida y registro de datos... encuesta, 4. Gusto por la presentacion ordenada y clara

observacion y medicion.

de los calculos y de sus resultados.




— Pensaran los mecanismos para lanzar el
producto a la venta (nombre, envase, etiqueta,
publicidad...). Para ello podran:

e Discutir entre los alumnos el nombre del
producto, segun las caracteristicas de éste.

e Previa recogida y analisis de diversos tipos
de envase, se adoptara el mas adecuado.

e Confeccion de la etiqueta con la informa-
cion necesaria.

e Confeccionar carteles, anuncios, pensar
mecanismos de publicidad directa e indirecta.

e Calcular el precio de venta: materia prima
+ coste de elaboracion + publicidad + benefi-
Cios.

Finalmente se pensara en el montaje de la
parada o tienda.

\M] B Bt £

Duracion

El cologuio puede realizarse en una sesion.
La busqueda de informacion y el analisis compa-
rativo de un producto requiere como minimo dos
sesiones, en funcién de la dificultad de encontrar
informacion. Habra que reservar una sesion para
cada puesta en comun y debate.

Finalmente para montar un puesto de venta
de productos en alguna fiesta de la escuela y
elaborar previamente los productos seran nece-
sarias unas tres sesiones aproximadamente.

Evaluacion

Se evaluara el informe presentado sobre ca-
da producto vy el rigor en la elaboracién del cua-
dro comparativo. Se valorara asimismo la expo-
sicion en clase, asi como la participacién en el
debate. Finalmente se tendra en cuenta la parti-
cipacion del alumno en el montaje del puesto de
venta y su actitud en todo el proceso.
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Actividad 5. Analisis y elaboracion de productos
Enlace con las Ensefianzas Minimas de la Educacion Secundaria Obligatoria (Real Decreto 1007/1991, de 14 de junio)

Areas
curriculares

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

Ciencias de la

7. Las personas y la salud
2. La nutricion humana. Los habitos alimen-
tarios y la relacion con la salud... la conserva-

7. Las personasy la salud
3. Utilizacion de técnicas en orden a la elabo-
racion de dietas equilibradas a la conservacion

7. Las personasy la salud
2. Valoracicn de los efectos que tienen sobre
la salud los habitos de alimentacion, de higie-

Naturaleza cién, manipulacién y comercializacion de los de alimentos y a la deteccion de fraudes. ne, de consultas preventivas y de cuidado cor-
alimentos. Las personas como consumidores. poral.
. . 1. Sociedad y territorio 1. Sociedad y territorio
Ciencias 4. Las actividades econémicas y el espacio 1. Obtencién... de informacién relevante...
Sociales, geografico: ...
Geografla 3. El mundo actual 3. El mundo actual
e 2. La organizacion econdmica y el mundo del 1. Interés por estar bien informado y actitud
Historia trabajo:... Division técnica y social del traba- critica hacia la informacién procedente de los
jo... medios de comunicacion.
1. Usos y formas de la comunicacién 1. Usos y formas de la comunicacion oral 1. Usos y formas de la comunicacion
oral y escrita y escrita oral y escrita
I 3. Formas orales y escritas del discurso. 2. Analisis de textos orales y escritos atendien- Valoracion de la lengua... como instrumento
enygua do a su intencién comunicativa, a la situacion de comunicacion.
. de comunicacion y a sus elementos formales.
Literatura 7. Utilizacion de las posibilidades que ofrecen
las nuevas tecnologias para la produccién de
textos.
1. Numeros y operaciones... 1. Numeros y operaciones... 1. Nameros y_pperaciones.l.. B
3. Proporcionalidad de magnitudes. Porcen- 3. Elaboracion y utilizaciéon de estrategias 1. Incorporacion del lenguaje numerico, del
. tajes. personales de estimacion de cantidades... calculo y de la estimacion a la forma de proce-
Matematicas 5. Utilizacion de diferentes procedimientos der habitual.

para efectuar calculos de proporcionalidad.

3. Confianza en las propias capacidades para
afrontar problemas vy realizar calculos y estima-
ciones.




Actividad 6. Cémo hacer una
reclamacion

Edad y nivel

Esta actividad es adecuada para los alumnos
de Educacion Secundaria Obligatoria y Educa-
cion Permanente de Adultos.

Preguntas generadoras de actividad

— ;Qué productos basicos necesitas sema-
nalmente?

— ¢Sigues alguin criterio para comprarlos?

— ¢ Como organizas la compra de estos pro-
ductos?

— ¢,Cuanto dinero empleas en ello?

— ¢ Planificas este dinero en funcién de algun
criterio”?

— ¢ Sabes lo que destinas a cada partida?

— Si el producto que compras esta marcado
con un precio y en caja te cobran otro, ¢qué ha-
ces?

— 4 Existen organizaciones de consumidores
en tu localidad?

— ¢ Sabes donde estan?

— ¢;Conoces su funcion?

Objetivos generales

referidos a hechos, conceptos y principios

— Conocer y reflexionar en torno a los pro-
pios habitos de compra.

— Conocer los derechos y mecanismos de
defensa de los consumidores y los canales exis-
tentes para reclamar su cumplimiento.

— Conocer la existencia de un marco legal
en relacion a los objetos de compra.

— Conocer las organizaciones y asociacio-
nes de defensa del consumidor.

referidos a procedimientos

— Analizar criticamente los propios habitos
de consumo.

— Realizar calculos en torno al propio consu-
mo y representar graficamente los resultados.

— Exponer y debatir diferentes opciones y
justificar las propias elecciones.

— |dentificar mecanismos que incitan al con-
sSUMo.

— Redactar una reclamacién siguiendo unas
pautas preestablecidas.

referidos a actitudes, valores y normas

— Desarrollar habitos que permitan actuar
como compradores responsables.

— Valorar la labor realizada por los organis-
mos e instituciones de defensa del consumidor,

Contenidos especificos
de hechos, conceptos y principios
— Ciriterios utilizados en la compra semanal.

— QOrganizaciones y asociaciones de defensa
del consumidor del propio entorno.

— Mecanismos de defensa de los consumi-
dores y canales existentes para reclamar su
cumplimiento.

de procedimiento

— Analisis de los propios criterios de distribu-
cion de dinero en la compra semanal,

— Analisis y clasificacion de productos de
consumo cotidiano, segun criterios de prioridad.

— Célculos en torno al propio consumo.

— Puesta en comun y debate en torno a las
distintas opciones de compra.

— |dentificacion de los mecanismaos que inci-
tan al consumo.

— Redaccion de una reclamacion a partir de
las pautas recogidas en las organizaciones de
consumidores.

de actitudes, valores y normas

— Responsabilidad frente a los propios habi-
tos de consumo.

— Adquisicion de pautas de conducta racio-
nales frente al consumo.

— Valoracion de las organizaciones de con-
sumidores.

— Practica del derecho de reclamacion
cuando sea adecuado.

50



Enlace con las Areas Curriculares

Esta actividad se relaciona directamente con
el area de Lenguaje (ampliacion y uso de voca-
bulario relativo al tema, didlogos, debates), con
el area de Conocimiento del Medio (necesidades
basicas, consumo...) y con la de Matematicas ya
que propone calculos y representaciones grafi-
cas.

Véase, al final de la actividad, el cuadro don-
de se concreta el enlace de esta actividad con
los contenidos establecidos por el Real Decreto
de Ensefianzas minimas correspondientes a la
Educacion Secundaria.

Recursos humanos y materiales

Tener en cuenta las organizaciones de con-
sumidores que estan a nuestro alcance y dirigir-
se a alguna de ellas para preparar la visita.

Descripcion de la actividad

La actividad empieza con un trabajo centrado
en la explicacion de los criterios y habitos de

compra de los propios alumnos/as. Para ello se
propone:

— Poner en comun la organizacion familiar
de compra, los lugares donde frecuentemente
compra cada alumno, la periodicidad con que
realiza la compra, el horario en el que suele ha-
cerla, el tiempo empleado en la compra.

— Realizar un listado de productos que se
adquieren mas frecuentemente en un hogar du-
rante una semana. Clasificarlos segun sean ali-
mentos, productos de limpieza, productos de
0cio, ropa, etc.

— Estimar el precio de cada uno de los pro-
ductos del listado anterior. Calcular el gastc de
cada uno de los grupos y representario grafica-
mente. Analizar los resultados observando qué
partidas son mas altas y compararias con las de
los otros companferos/as.

— Escoger uno de los grupecs de productos
de la compra y senalar el factor que con mas fre-
cuencia condiciona la propia compra. Se propo-
ne a modo de ejemplo el siguiente, con produc-
tos de limpieza:

precio

publicidad
en TV

recomendacion
del establecimiento

comentarios
entre amigos

oferta

detergente de ropa

detergente para lavavajillas

suavizante de ropa

limpiador de muebles

lejias

— Explicitar los propios habitos de compra:
si habitualmente se planifica la compra, si se
comparan los precios entre establecimientos y
entre marcas para un mismo producto, si se
aceptan las ofertas sin mas, si se comprueba el
cambio y el comprobante de compra antes de
salir del establecimiento, etc.

—~Poner en comun situaciones vividas en las
gue se ha presentado una reclamacion al comer-
ciante y explicitar el proceso.

En la ultima propuesta el profesor/a introduci-
ra el papel de las oficinas de defensa del consu-
midor y de su importancia para los consumido-
res. Ello dara pie a continuar la actividad
preparando una entrevista para realizar a los res-
ponsables de las Asociaciones de consumido-
res, Oficinas Municipales y Locales de Informa-
cién al consumidor (OMIC, OCIC) y otros
organismos de defensa de consumidor. Durante

la misma se debera obtener informacion sobre
los derechos del consumidor, la legislacion vi-
gente en torno a algunos productos escogidos,
la actuacioén correcta ante un fraude, la actua-
cidn correcta frente a una reclamacion, etc.

Finalmente con la informacion recogida en la
visita puede simularse un caso real o ficticio de
fraude y planificar los pasos a seguir para pre-
sentar una reclamacion oficial. Ya sea en una
venta directa en un comercio 0 en una venta a
distancia.

Duracion

La primera parte de la actividad puede reali-
zarse aproximadamente en una sesion de clase.
Para la visita debe pensarse en una hora aproxi-
madamente, excluido el desplazamiento. Final-
mente, la simulacién puede ocupar otra sesion
de clase.
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Evaluacion

Se evaluara el nivel de participacion vy la cali-
dad de la misma en las distintas actividades
concretas.

—Algunos aspectos concretos de los dialo-
gos y debates.

e | a adquisicion de pautas de consumo ra-
cional.

52

¢ La responsabilidad frente a los hébitos de
consumo.

— La concrecion y presentacion de las repre-
sentaciones graficas y calculos matematicos.

— El interés por aprender y profundizar en la
entrevista con los responsables de las oficinas
de defensa del consumidor.
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Actividad 6. Como hacer una reclamacion
Enlace con las Ensefianzas Minimas de la Educacién Secundaria Obligatoria (Real Decreto 1007/1991, de 14 de junio)

Areas
curriculares

Conceptos

Procedimientos

Actitudes

Ciencias
Sociales,
Geografia
e Historia

3. El mundo actual

1. Transformaciones y desequilibrios en el
mundo actual... Focos de tension vy nuevos va-
lores en las sociedades postindustriales, y sus
repercusiones en la calidad de vida y en la sa-
lud individual y colectiva...

2. Laorganizacion econdémica y el mundo del
trabajo... instituciones basicas de la economia
de mercado...

3. El mundo actual
6. Realizacién de... sencillas investigacio-
nes... mediante encuestas y entrevistas.

3. El mundo actual

3. Valoracion de los derechos humanos co-
mo una importante conquista histérica...

5. Rechazo de las injusticias... desigualda-
des... entre distintas personas y pueblos.

1. Usos y formas de la comunicacion oral

1. Usos y formas de la comunicacion oral

1. Usos y formas de la comunicacién oral

Lengua y escrita y escrita y escrita.
3. Formas orales y escritas del discurso. 2. Andlisis de textos orales y escritos... 1. Valoracién de la lengua oral y escrita como
y y 7. Utilizacién de las posibilidades que ofrecen instrumento de comunicacion.
Literatura las nuevas tecnologias para la produccion de
textos.
1. Nameros y operaciones 1. Numeros y operaciones 1. Numeros y operaciones
1. Significado, uso y notacion de los nimeros 3. Elaboracion y utilizacion de estrategias 1. Incorporacion del lenguaje numérico, del
naturales, enteros, decimales y fraccionarios. personales de estimacion de cantidades y cél- calculo y de la estimacion a la forma de proce-
Matematicas culo mental. der habitual.

3. Confianza en las propias capacidades para
afrontar problemas y realizar calculos y estima-
ciones.







4

Coordinacion con
los padres







9.

Pautas generales de
evaluacion
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5. Pautas generales de
evaluacioén

La evaluacion de este monogréfico dentro de
una linea de educacion del consumidor entende-
mos que por lo menos tiene una doble dimen-
sién:

a. Evaluacion de los aspectos informativos en
relaciéon a los temas relacionados con el acto de
la compra.

b. Evaluacion de los habitos, procedimientos
y actos de compra.

El avanzar hacia una optima accién en la
compra es el objetivo final de la educacion del
consumidor y por lo tanto la razén de ser de las
informaciones facilitadas o recabadas y de las
actividades propuestas.

Una auténtica evaluacion del aspecto “b”, es
decir, del producto o la evaluacion de los resulta-
dos resulta bastante dificil o incluso imposible en
la escuela o desde la escuela si bien se han pro-
puesto aspectos puntuales de la misma en las
respectivas evaluaciones de las actividades de-
sarrolladas.
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Es evidente que tanto en los aspectos “a” (de
mayor o mas concreta informacion) como en el
“b" (de mejora de las decisiones de compra), la
escuela debe procurar involucrar al maximo a los
padres porque la mayor parte de la compra del
alumnado la hacen los padres y madres, directa-
mente o con sus hijos.

Los educadores pueden juzgar tres aspectos
basicos:

1. Necesidad que los alumnos/as tienen de
que se le dedique atencién a la compra.

2. Posibilidad de facil adecuacion a los dife-
rentes contextos socioculturales y geograficos.

3. Viabilidad general en las aulas y centrcs
escolares.

La evaluacion de las estrategias y actividades
concretas evidenciaran la coherencia interna y la
viabilidad y funcionalidad del monografico.

En cuanto a la evaluacion de la ejecucion del
programa, el profesorado la haré teniendo en
cuenta el ajuste entre cada tema vy la comple-
mentacion, es decir, cémo se ha relacionado a
partir de €l el grupo clase. Es importante que el
profesorado reflexione como ha dinamizado las
actividades, como se han gestionado las activi-
dades externas al aula, es decir, la evaluacion de
la realizacion o del proceso y gestion.
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6. Algunas referencias
documentales
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mercial de la Ribera d’Ebre i la localitzacié co-
mercial,habits de compra i atraccid de Mora
d’Ebre. Barcelona: Departament de Comerg,
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ya, 1988,

— CABELLO DE LOS COBOS Y MANCHA,
LUIS M?, La seguridad del consumidor en la ad-
quisicion de los inmuebles. Madrid: Civitas,
1990.

— CIDAD MAESTRO, Emilio. Perspectivas
sobre educacion del consumidor. Madrid: Institu-
to Nacional del Consumo, 1991.

— Como adquirir una vivienda. Madrid: Servi-
cio de Consumo, 1991,

— Compra, venta y arrendamiento de vivien-
das. Madrid: Unién de Consumidores de Espa-
fia, 1992.

— Directiva de la CE sobre venta a distancia.
“Informacion del consumo”. Instituto Nacional
del Consumo. Ministerio de Sanidad y Consumo,
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— La compra de productos. Palma, 3, 4y 5
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2. Objetivos y contenidos
de educacioén del
consumidor en relacion
con la compra

2.1. Objetivos Generales

— Desarrollar habitos que permitan actuar
como compradores responsables.

— Conocer las necesidades que tenemos e
identificar la compra como el medio mas exten-
dido para cubrirlas (alimentarnos, vestirnos...).

— Adquirir conciencia de consumidor activo
en cuanto que somos compradores

— Reconocer y saber las posibilidades que
ofrece el medio en relacion a la compra.

— Reconocer y saber desenvolverse en el
propio medio.

— Hacer consciente el acto de la compra.
— Analizar los productos que compramos.

— Ser capaz de discernir que el acto de la
compra puede responder a cbjetos necesarios o
a objetos suplementarios.

— Analizar los puntos de venta de los pro-
ductos.

— Conocer los derechos de los consumido-
res y usuarios y los canales para exigir su cum-
plimiento.

— Ser conscientes de la necesidad de una
utilizacion racional de los bienes de consumo vy
SEervicios.

— Fomentar el reciclaje frente al despilfarro.

— Disponer de la informacion necesaria para
actuar en defensa de los legitimos intereses eco-
nomico financieros.

— Concretar medidas de signo econdémico
que faciliten al consumidor la toma de decisio-
nes en su relacion con el entorno econdmico y
social.

— Comportarse de forma autonoma en las
actividades relacionadas con la compra.

— Desarrollar actitudes positivas y el analisis
critico ante la compra.
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— Potenciar y crear el habito de analizar criti-
camente las diferentes informaciones.

2.2. Contenidos referidos a he-
chos, conceptos y principios

Cada item esta precedido por las iniciales de
los niveles educativos correspondientes: | (Edu-
cacion Infantil), P (Educacion Primaria), S (Edu-
cacién Secundaria), A (Educacion Permanente
de Adultos).

[, P S, A — Distincién de las necesidades ba-
sicas v las superfluas.

[, P, S, A — Necesidades que debemos satis-
facer mediante la compra.

|, P — Diversos procedimientos para ad-
quirir un objeto y satisfacer las ne-
cesidades (compra, intercambio,
autoabastecimiento, elabora-
cion...).

| — La compra como actividad coti-
diana e imprescindible.

[, P — El dinero como elemento esencial
para realizar cualgquier compra en
nuestra sociedad.

S, A — Analisis comparativo de los pro-
ductos antes de decidir su com-
pra.

P S, A — Informacion contenida en el com-
probante de la compra.

S, A — Terminologia adecuada del proce-
so de la compra.

S, A — Factores que intervienen e influyen
en el acto de la compra, haciendo
también referencia al aspecto ludi-
co de la misma.

P, S, A —El fenémeno social que gira en
torno al acto de la compra (ferias,
mercadillos...)

P, S, A — Relacion precio—calidad

P. S, A — Proceso de extraccion, transfor-
macion, distribucion y venta de al-
gunos de los productos que se
adquieren.



P, S, A —Los recursos naturales como
fuente de productos que se con-
sumen.

P, S, A — Importancia de los residuos que
conlleva la compra de objetos en
una sociedad consumista.

S, A — Productos béasicos en otras co-
munidades o culturas.

I, P S, A — Caracteristicas de los diferentes
lugares de compra y su especiali-
Zacion.

P, S, A — Ventajas y desventajas que ofre-
cen los distintos lugares de com-
pra, grandes superficies, peque-
nos comercios, cooperativas de
consumidores, ventas ambulan-
{ (=110

S, A — Importancia de las cooperativas
de consumo vy las ventajas que
nos ofrecen.

P, S, A — Diferentes técnicas de marketing
relacionadas con la compra: colo-
cacion, presentacion, envasado,
promociones, rebajas, ofertas,
venta con regalo, venta por co-
rreo, etc.

P, S, A, — Mecanismos que influyen en la
decisién de compra (moda, mar-
cas, compra por impulso,etc.)

P, S, A — Importancia de la informacién de
las etiquetas, y de los datos que
deben figurar en el idioma propio
del pais.

P, S, A — Instrucciones de uso y conserva-
cion de los productos que se ad-
quieren.

S, A — Derechos y mecanismos de de-
fensa de los consumidores y los
canales existentes para reclamar
su cumplimiento.

P, S, A — Organizaciones y asociaciones de
defensa del consumidor.

P, S, A — Importancia de la garantia. Utili-
dad del comprobante de compra
en casos de cambio del producto
0 de reclamacion.

S, A — Ventajas que ofrece el mercado a
los jovenes (descuentos a estu-
diantes, tarjeta joven, etc.)

(YTVIPRA

P, S, A — Evolucion del consumo en rela-
cion con la época del afio (reba-
jas, Navidad, verano...)

P, S, A — Caducidad de los productos.

2.3. Contenidos de procedimien-
tos

|, P — Asociacion, clasificacion, seria-
cién, discriminacién de formas, ta-
manos y pesos.

P, S, A — Interpretacion del contenido de
los comprobantes de compra.

P, S, A — Planificacion y realizacién de com-
pras a partir de unas pautas.

S, A — Comparacion de las distintas for-
mas de page de un producto.
Ventajas e inconvenientes de cada
una de ellas.

P, S, A — Realizacion de encuestas para co-
nocer algunos aspectos relaciona-
dos con la compra. Extraccion,
ordenacion, representacion y ana-
lisis de datos.

P S, A — Busgueda de datos para descu-
brir el consumo personal y familiar
de productos habituales. Repre-
sentacion grafica y extraccion de
conclusiones.

S, A — Realizacion de analisis comparati-
vos para descubrir las relaciones
calidad—precio y/o prestaciones.

P, S, A — Interpretacion de graficas referidas
a consumo de productos.

P, S, A — Elaboracién de nuevos productos
(papel, vestidos y juguetes) a par-
tir de materiales de desecho.

I, P S, A — Busqueda de informacién sobre
los diferentes lugares de compra
del entorno.

S, A — Analisis de diferentes puntos de
compra observando las posibilida-
des que ofrecen (ventajas y des-
ventajas) en torno a la variedad de
productos ofertados, la proximi-
dad, y la economia de tiempo, la
especificidad y variedad de pro-
ductos, el horario comercial...).
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