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PRESENTACION

Atentos a las nuevas necesidades educativas, especificamente en estos
momentos de grandes transformaciones sociales y econdmicas, el Ministerio de
Educacion, a través de la Direccion Nacional de Alfabetizacion y Educacién de
Adultos, ha unido esfuerzos con el Instituto de Derecho del Consumidor-IDC, para
emprender la tarea de incorporar el tema de la educacién del consumidor en el
sistema educativo. Para esto ambas instituciones suscribieron un convenio en 1994
v desde entonces vienen trabajando coordinadamente.

El interés que se ha despertado en los participantes de los programas de
capacitacion nos motiva a seguir apoyando esta iniciativa, pues estamos
convencidos de la importancia de formar conciencia en los consumidores y usuarios
de nuestro pais para que protagonicen un rol activo en la sociedad y se logre asi
condiciones mds justas y equitativas en el mercado.

A fin de facilitar la labor de los educadores se presenta esta nueva
publicacién, cuyo objetivo es abrir un camino entre la teoria de la defensa del
consumidor y su aplicacion a la prdctica docente, de tal modo que en el desarrollo
de los programas curriculares en los respectivos cursos, niveles y modalidades, se
impregnen los contenidos vinculados al tema del consumo, estrechamente
relacionados a los problemas de la gente.

Esta labor demanda fundamentalmente el interés y esfuerzo de todos los
educadores, por ello nuestro mensaje para que pongan todo su emperio en conseguir
los objetivos propuestos.

Lima, Febrero de 1997

Marinoly Vela Telles
Directora Nacional de Alfabetizacién y Educacion de
Adultos-Ministerio de Educacién-



INTRODUCCION

La educacidn es un tema prioritario en la defensa del consumidor, con
ella se fortalece la posicion del individuo para actuar en defensa de sus derechos,
por ello el Instituto de Derecho del Consumidor, IDC, ha privilegiado esta labor.

Esta iniciativa ha tenido una gran acogida en el sector educacién ,con
quienes estamos trabajando a partir de un convenio de cooperacién para la
educacion de adultos.

La capacitacién a profesores, directores y especialistas se ha visto
potenciada por la difusién que éstos han hecho al tema de la defensa del consumidor,
despertando un creciente interés de los educadores a nivel nacional por formar
parte de este trabajo. Esto nos obliga a dotarlos de mejores herramientas para
que su trabajo sea mds eficiente y productivo.

Por su parte, el Ministerio de Educacién ha tomado la importante decisién
que los profesores de todos los cursos y niveles desarrollen este tema adaptdndolo
a sus respectivas asignaturas.

Por ello resulta indispensable que los educadores cuenten con los
elementos necesarios para comprender y aplicar los contenidos propios de la
educacion del consumidor. No existe curso especifico ni profesores especializados
en el tema, ni se pretende que sea asi; lo que se quiere es capacitarlos para que a
traves de su propio curso (lenguaje, matemdticas, ciencias naturales, etc.)
incorporen de manera transversal los conceptos referidos al consumo.

Este documento se ha elaborado tomando en cuenta las experiencias
desarrolladas por una serie de instituciones piblicas y privadas de otros paises y
al importante trabajo que viene desarrollando en América Latina Consumers In-
ternational (Ex-IOCU) en convenio con Unesco.

Nuestro especial agradecimiento a Consumentenbond por su respaldo a
esta iniciativa, sin el cual no hubiera sido posible esta publicacidn.

Finalmente nuestro reconocimiento a los profesores, especialisias,
directores y funcionarios que participan de esta importante labor de educacion

del consumidor.

E!l autor
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EDUCACION Y CONSUMO

EL CONSUMO

En la permanente bisqueda de satisfaccién a las necesidades, el
mundo se ha convertido en un gran mercado, ahora dicese globalizado, en
donde todo, o casi todo, estd dispuesto al comercio de los hombres; en
donde gradualmente se han ido eliminando restricciones al intercambio
entre pais y pafs, en donde ya casi no interesa el origen nacional de los
productos sino las marcas, y lo que obviamente ellas implican como simbolo
para el piblico.

Todos somos parte de ese mercado, estamos involucrados en él
diariamente, en cada acto que realizamos. Ese mercado nos presenta cada
vez mayores posibilidades, pero al mismo tiempo mds dificultades que
enfrentar en la toma de decisiones.

Cuando hablamos de consumo, generalmente pensamos sélo en el
acto mismo de consumir, es decir en el acto de comer, de beber, tal vez de
vestir, pero no estd presente en nuestras mentes el complejo proceso que
ha llevado ese producto a nuestras manos, no sabemos siquiera si la decisién
que hemos tomado ha sido absolutamente soberana y racional o simplemente
emotiva e influenciada por factores que no necesariamente van acorde con
nuestros intereses, ni siquiera con los auténticos requerimientos. que
deseamos satisfacer.

Hoy en dia, los consumidores estédn cada vez mis expuestos a una
infinidad de factores que condicionan su comportamiento.
Lamentablemente, el avance de la técnica, las posibilidades de contar con
mayor informacién y la mejor posicién negociadora estn siempre de lado
del vendedor; los ciudadanos en cambio, en nuestro rol de consumidores,
estamos frecuentemente indefensos, pues asumimos un papel pasivo y hasta
indiferente frente a los problemas de consumo.

El consumo es el dltimo eslab6n de la cadena de produccién.
Normalmente el trabajo y la responsabilidad del proveedor termina cuando
vende el producto o presta el servicio, de ahi en adelante se desentiende
del comprador. Para los consumidores y usuarios, en cambio, la satisfaccién
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o los problemas comienzan con la compra.

Por esta razén, el consumidor debe constituirse en el foco de
atencién, pero ya no sélo en la perspectiva del proveedor, cuyo interés es
s6lo venderle, sino en la idea de capacitarlo para que ejerza su papel con
pleno conocimiento y destreza, cuidando siempre que se respeten sus
derechos e intereses.

Indudablemente este trabajo no resulta facil, toda vez que cada
uno de nosotros somos el resultado de una serie de factores que han
modelado nuestra conducta, nuestros hébitos, incluso hasta nuestras
aspiraciones e inquietudes como consumidores. En este trabajo hay una
fuerte influencia de los proveedores, quienes cuidando sus intereses preparan
las condiciones propicias para que los consumidores se inclinen o sean
propensos hacia determinadas ideas, preferencias, valores, costumbres, etc.

Pero tampoco se trata de descalificar a priori al consumidor
formado bajo estas circunstancias, la idea es mds bien dotarlo de mejores
condiciones para que se desenvuelva con mayor libertar,con mayor
soberania, pero plenamente consciente de lo que hace y lo que quiere.

Emilio Cidad (1) afirma que si se desea comprender el
comportamiento actual de un consumidor, no tenemos mds remedio que
considerar los modos en que éste ha sido socializado, o lo que viene a ser
lo mismo, las formas de interaccién social a las que se ha visto
consistentemente expuesto a lo largo de su vida cor fines de consumo. El
papel del consumidor, como otros muchos papeles sociales, es el producto
de la interaccién de pautas, normas, tradiciones, costumbres, valores y
creencias, que circulando alrededor del sujeto, se van paulatinamente
decantando en forma de personalidad, estilos comportamentales o
tendencias reactivas. Este proceso de adquisici6n y mantenimiento de las
sefias de identidad humana, se inicia en el momento mismo del nacimiento,
perdurando a lo largo de la existencia individual, aunque parece que las
formas de interaccion social temprana, adquieren una particular importancia
en ese proceso configurador.

La socializaci6n para el consumo, sefiala Markin (2) es un proceso
que facilita los intentos del consumidor de probar la realidad, de percibir y
Juzgar el impacto de su comportamiento en las reacciones de los demds. La .
socializacion, es el proceso responsable de la perspectiva de la persona, de
su vision ordenadora del mundo; el prisma a través del cual el consumidor

10
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percibird su medio, tomard decisiones, guiard experiencias y evaluard
resultados. Todo el comportamiento del consumidor se verd afectado por
ella. La visién que el sujeto tenga de si mismo como consumidor:
conformista, inconformista, dependiente, asertivo, etc. se verd &mpliamente
afectado por las exigencias de socializacién (para el consumo) a las que ha
sido expuesto.

No hay duda que los consumidores no somos producto de la
generacién expontdnea, existen como se ha dicho, una serie de factores
que condicionan nuestro comportamiento. Para comenzar, al nacer ya
estamos condicionados a determinadas circunstancias; es verdad que en
ese momento los padres toman decisiones por sus hijos, pero con ellas ya
estdn influencidndolos. El nifio al crecer no elije su entorno, sino que éste
le es dado, y con €l toda una carga de elementos objetivos y subjetivos que
le van a marcar una pauta para su comportamiento futuro.

Ni que se diga de los vecinos, los amigos, la escuela, los medios
de comunicacidén, la publicidad, las modas, etc.

Queramos o no, estos factores estdn y seguirdn estando presentes
en la formaci6n de los consumidores. No se trata de enfrentarlos porque sf,
sino por el contrario, tratar de compensar esa influencia con una formacién
adecuada que le permita al consumidor discernir, razonar, elegir libremente,
optar por lo que mas le convenga.

Refiriéndose a la publicidad, Vance Packard (3) dice que no es
ninguna solucién que todos nos defendamos contra los manipuladores de
la profundidad, convirtiéndonos en seres cuidadosamente racionales. Tal
actitud no sélo es impracticable sino que también carece de atractivo. “Que
mundo méds aburrido si todos fuéramos siempre recionales, inteligentes e
inmunes a la neurosis”, aunque debemos hacer progresos en tal sentido.

A veces-dice-es mas agradable o mas fécil no ser l6gico, pero “yo
prefiero ser ilégico por mi libre determinacién e impulso y no que se me
manipule para que lo sea”.

La ofensa mds seria de los denominados “manipuladores de la
profundidad” por Packard, es que tratan de invadir la intimidad de nuestra
mente. Por ello es que debemos esforzarnos por proteger esta intimidad,
con su concomitante libertad de ser irracionales o racionales, segiin nos
plazca. Pero para que ello sea posible requerimos de la informacién, quizd

- saber como nos manipulan, qué resortes intentan tocar, qué aspectos de
nuestra psicologia profunda pretenden ser manipulados en la publicidad de
los diversos productos, podré ayudarnos a recobrar nuestra autodeterminacion.

11
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LA EDUCACION

La educacién, como base para lograr el desarrollo de los pueblos,
se constituye hoy en una tarea prioritaria. Pero al tiempo que se plantean
mejores técnicas y mejores condiciones, no puede pasarse por alto la
reformulacién de los planes educativos, teniendo a la vista los problemas
que el alumno ha de afrontar en sus diversas facetas, como hombre, como
ciudadano, como trabajador, como empresario y por su puesto, como
consumidor.

Las politicas educativas deben disefiarse teniendo en cuenta que
ellas dardn la pauta para la construccién de la futura sociedad a la que
aspiramos. Por eso es que con razé6n se ha afirmado,dice Trimboli (4), que
en toda prictica educativa se transparenta la posicién que hacia el porvenir
tiene una sociedad, por lo que todo intento de educacién involucra una
prevision del futuro.

En la formulacién de los planes educativos, debe tenerse en cuenta
que el curriculo, como proyecto global, integrado y flexible, debe consistir
en un conjunto de especificaciones que concreten las caracteristicas y
principios esenciales -ideolégicos, politicos, econémicos, psicolégicos y
pedagégicos- de una determinada propuesta educativa, de tal forma que se
halle abierta al escrutinio piiblico y se muestre susceptible de traslacion a
la préctica (5).

La educacién debe responder a las verdaderas necesidades del
hombre de hoy, debe contribuir a que éste afronte la problemadtica
contemporanea con mejores herramientas, ayudarlo a que se desenvuelva
con eficacia en un mundo competitivo, de alta tecnologia, de mayores
exigencias, pero al mismo tiempo de mayores contradicciones.

Lamentablemente, muchas de las cosas que se ensefian hoy en los
colegios no tienen ninguna utilidad y hasta estdn divorciadas con las
auténticas necesidades del usuario del servicio educativo.

Partiendo de la base que uno de los objetivos fundamentales y

12
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prioritarios del sistema educativo actual, es contribuir al desarrollo global
y armonico de la personalidad, estimulando no sélo la capacidad intelectual,
sino también su potencial creativo y responsable en la sociedad, es evidente
que hoy en dia un alumno (a) que se forme s6lamente en las 4reas o
disciplinas tradicionales: matemadticas, lengua, etc. no habr4 tenido un
desarrollo global y arménico, pues en una sociedad como la actual, donde
segtn afirma Gémez Carvo y otros autores (6) una imagen vale por 1000
palabras, donde estamos rodeados de mensajes publicitarios, donde el nifio
de hoy, ciudadano del mafana, es un mero receptor, sujeto pasivo de su
propia historia: entorno ecol6gico, socio cultural, modas, gustos, etc., los
alumnos requieren de una formacién mds integral.

En tal sentido, podemos afirmar que la propuesta educativa debe
estar basada en las necesidades bésicas de aprendizaje, que una sociedad
que con sus especiales caracteristicas requiere para desarrollar.

Las necesidades bésicas de aprendizaje, segin José Rivero (7) al
comentar las conclusiones de la Conferencia de Jomtiem (8) son definidas
por los requerimientos que plantea el desempefio de un ciudadano en los
diferentes dmbitos de la sociedad: el laboral, el cultural, el politico, el per-
sonal, el consumo, la publicidad. Los derechos del consumidor son por
ello, temas que corresponden a esas nuevas l6gicas de organizacién curri-
cular

Estas necesidades bdsicas de aprendizaje abarcan tanto las
herramientas esenciales para el aprendizaje (como lectura y escritura,
expresion oral, el cdlculo, la solucién de problemas) como los contenidos
bdsicos de aprendizaje (conocimientos tedricos y précticos, valores,
actitudes) necesarios para que los seres humanos puedan sobrevivir,
desarrollar plenamente sus capacidades, vivir y trabajar con dignidad...
mejorar la calidad de su vida, tomar decisiones fundamentales y continuar
aprendiendo.

Resulta muy ilustrativa la perspectiva renovadora a partir del nuevo
enfoque de la educacién expresado en la Conferencia de Jomtiem (9):

-La restitucién del participante de la educacién de adultos del lugar
prioritario que le corresponde dentro del sistema educativo y del proceso
pedagégico.

-El reconocimiento de que todos los sujetos educativos- nifios,
jovenes y adultos- tienen necesidades bdsicas de aprendizaje, abriendo
posibilidades de articulaci6n entre la educacién formal, informal y no for-

13
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mal.

-La revaloracién del sentido de la educacién permanente, colocando
el acento en el aprendizaje mds que en la educaci6n-ensefianza; y que no se
limita a la escolarizacién, dandose en las diferentes etapas de la vida.

-Larecuperacion de la diversidad, la relatividad y el cambio (papel
de la motivacién y de los intereses individuales) en todo proceso educativo
a menudo subordinado a la dimensién de lo colectivo.

-La vinculacién explicita de los procesos educativos con los
procesos sociales, planteando la posibilidad de nuevas articulaciones o de
nuevas maneras de entenderlas (entre escuela y vida, educacién y consumo,
curriculo escolar y la realidad socio-econémica, teoria y préctica).

Junto con estas ideas renovadoras, algunos plantean la
interdisciplinariedad o globalizacién en la educacién, cosa que no viene a
ser otra que la integracién y articulacién de los diversos contenidos
educativos, evitando asi las deficiencias de una ciencia excesivamente
compartimentalizada y sin comunicacién interdisciplinar.

Asf, han surgido numerosos campos cientificos, incluso
relacionados con la Educacién del Consumidor, pero manteniendo una to-
tal desconexion e ignorancia entre ellos, lo que produce una incapacidad a
la hora de la comprensién real de tal fenémeno. La “interdisciplinariedad”
trata de conexionar unas ciencias con otras (10).

Con la interdisciplinariedad se intenta, dice Gér'nez (11):

-Prestar atencién a los intereses de los alumnos, principal punto a
tener en cuenta en un programa educativo.

-Motivar esos intereses.

-Tener en cuenta la experiencia previa de los alumnos, sus niveles
de comprension, sus modos de percepcion individual y sus ritmos
de aprendizaje.

-Comprender e interpretar su medio socio-cultural y ambiental y
valorar adecuadamente su medio.

-Dejar que se exprese libremente y formule preguntas.

-Fomentar las relaciones personales entre alumnos y entre alumnos
y profesores.

-Ser un profesor auténomo, en la linea de lo que hoy se define co-
mo investigador en el aula, capaz de diagnosticar adecuadamente
el disefio de la investigacion.

14
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EDUCACION Y CONSUMO

En la identificacién de aquellos temas relevantes a la problematica
cotidiana del hombre, y que por tanto el sistema educativo debe recoger
como parte integrante de su estrategia de desarrollo, nos encontramos con
el consumo.

Cidad (12) sefiala que si buscamos un tema que reuna en su seno
la mayor parte de los componentes y caracteristicas que definan la realidad
actual, ese es precisamente el consumo. Su condicién global es tal, que
implica e integra en su seno la préctica totalidad de los conocimientos
tedricos y practicos que el hombre de hoy requiere para abordar con una
cierta garantia de éxito.

La falta de informacién sobre los mecanismos del mercado, su
poca capacidad para elegir acertadamente, la permanente influencia de la
publicidad, el empleo de cada vez mads eficientes técnicas de venta, la
presencia de prdcticas lesivas a sus intereses, el desconocimiento de sus
derechos y la forma de ejercitarlos, la invasién de productos falsificados,
etc. ponen al consumidor en una dificil situacion . Por ello los programas
educativos no pueden desconocer esta realidad, por el contrario, deben
asumirla para elevar la capacidad del consumidor en su desenvolvimiento
en la sociedad.

La tarea educativa no se agota en la lecto-escritura, las matematicas
o la geografia, hay que capacitar al individuo para su relacién con el mundo
y el enfrentamiento con todos los problemas en €l presentes.

Por esta razén es que la problemética del consumo se inscribe en
la actualidad dentro de las necesidades bdsicas de aprendizaje aiin
insatisfechas por gran parte de la poblacién. Como dice José Rivero, (13)
la educacidn del consumidor forma parte de las exigencias actuales de una
mayor articulacién entre la educacién y las demandas de la sociedad, entre
los sistemas y establecimientos educativos y los cambiantes procesos de
desarrollo social y econémico. Lo anterior demanda cambios e innovaciones
en las estructuras institucionales y los estilos de gestién educativa.
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La educacién del consumidor es la capacitacién del individuo para
que adquiera las destrezas, los conocimientos y la comprensién que se
requiere para desarrollar la aptitud de tomar decisiones sensatas y
beneficiosas, buscando obtener la méxima satisfaccién y utilizacién de los
recursos, evaluar las alternativas del mercado, comprender sus derechos y
responsabilidades, y desempeiiarse de manera adecuada en un sistema de
economia de mercado (14).

La educacién del consumidor aporta una serie de beneficios (15),
no s6lo a nivel individual sino colectivo, es decir para la sociedad en su
conjunto. Trimboli (16) sefiala cuatro aspectos importantes:

-La educacién del consumidor y la defensa que éstos hacen de
sus derechos actian como exigencia ciudadana destinada a resguardar
niveles adecuados en la calidad de bienes y servicios. Ello se constituye en
un aliciente para el crecimiento sostenido de las economias regionales, las
que deberdn ser capaces de producir bienes de calidad si es que quieren
competir exitosamente tanto interna como externamente.

-La educacidén del consumidor contribuye a la equidad social, en
la medida que prepara y estimula la defensa del derecho a la salud, la
vivienda, la educacién, la seguridad social, etc. aspectos todos que se
integran en los derechos econémicos y sociales, y cuyo cumplimiento es
parte esencial del esfuerzo publico y privado de toda sociedad que quiere
alcanzar un desarrollo socialmente integrado.

-La educacién del consumidor contribuye a la defensa de la calidad
ambiental de la produccién.

-Cada dfa existe mayor conciencia del’desarrollo de una democracia
participativa. Hoy no se concibe una democracia s6lida sin la presencia de
actores sociales fuertes y diversificados, entre ellos los consumidores, que
construyan una trama democrética densa y plural.

De esta manera la educacién del consumidor est4 en condicién de
aportar 4 elementos sustantivos - competitividad econémica, equidad so-
cial, sustentabilidad ambiental y democracia participativa- a cualquier
proyecto de desarrollo que ponga en su centro la calidad y el nivel de las
personas.

Estos beneficios s6lo pueden ser alcanzados en la medida que se
promueva una actitud critica, analftica y reflexiva en el consumidor,

16



EDUCACION Y CONSUMO_

buscando siempre que deje la posicién pasiva e indiferente que lo ha
caracterizado. Esto indudablemente ayudar4 a mejorar las condiciones socio-
econémicas-en las que se desenvuelven.

Para lograr esto, todo programa de educacién debe incluir objetivos
cognositivos-pensar, emocionales-sentir y comportamentales-actuar, que
aba-quen la totalidad de los contenidos que configuran la complejidad
conductual del consumidor (17) .

Estas habilidades cognositivas, emocionales y conductuales deben
est: - al servicio de los siguientes componentes:

- Fijar necesidades y deseos en funcién de la filosofia de la “calidad
de vida”.

- Informar de la organizaci6n del proceso de producién, comercia-
lizaci6n, consumo y sus consecuencias.

- Adquisicién de productos y servicios manejando habilmente la
situacién adquisitiva.

- Consumo de productos y servicios de forma racional y autocon-
trolada.

- Evaluar las consecuencias para sf, para otros y para el medio am-
biente, de sus decisiones de consumo.

- Asociarse e intervenir comunitariamente para defender sus de-
rechos y modificar aquellas decisiones que pueden afectarle
como consumidor.

La educacién del consumidor busca lograr mejores ciudadanos,
para ello debe inculcar hdbitos y conductas positivas, solidarias, tolerantes,
pero sobre todo responsables, no sélo consigo mismo sino con los demds.

Congruentes con esta idea, la postura moderna de la educacién
del consumidor privilegia los aspectos formativos sobre los informativos
y se corresponde con las politicas y estrategias de proteccién de los derechos
de los consumidores que van mas alld de la defensa del valor del dinero,
para plantearse, lo que se ha dado en llamar, la defensa del valor de las
personas (18).
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En este mismo sentido, Francisco Lacayo (19) considera que la
educacién del consumidor asume como objetivo los derechos de la per-
sona humana, vista no s6lo en su -necesaria, pero no exclusiva- dimensién
econémica.

Todo proceso educativo enfrenta retos en la consolidacién,
adquisicién o superacién de valores, conocimientos, actitudes, destrezas,
habilidades y modelos de comportamiento. La pregunta es qué valores,
qué actitudes y qué conocimientos debe promover un proceso de educacién
para la defensa del consumidor, de forma que la funcién de consumo no
pierda, sino por el contrario, acreciente los valores y los derechos de la
persona humana. Es decir, un consumo en donde la persona sea el centro y
el fin (20).
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UBICACION CURRICULAR

Siempre ha existido la tendencia a crear nuevos cursos, sobre todo
cada vez que aparecia un tema de moda; asi los programas curriculares se
ensanchaban con cursos de todo tipo. En esa misma dptica estuvo en épocas
pasadas la educacion del consumidor en algunos paises, sin embargo, luego
de largos afios de experiencia, se llegé a la conclusién que esa no es la
opcién més adecuada.

La insercion transversal del tema de consumo en todo el sistema
educativo es hoy la idea que prevalece. Esto se debe a una razén funda-
mental, el consumo es un tema muy complejo, que tiene que ver con todos
los &mbitos de la vida del ser humano y con todas las dreas del conocimiento,
pero ademds es algo que estd estrechamente ligado a sus vidas, no necesita
sentarse en una carpeta, ni leer un libro para estrechar contacto con €I, por
el contrario, casi todos los actos de su existencia estdn impregnados en las
relaciones de consumo, quiéralo o no. De ahi que si algiin tema se presta a
la insercién transversal es precisamente éste.

En tal sentido, el tema de consumo no debe ser percibido como
un drea o tépico mds que afadir a los ya existentes, Sino como un marco
interactivo en el que muchos de los componentes de las otras dreas,
adquieren nuevas significaciones y establecen nuevas relaciones de
funcionalidad. Un marco en que los problemas tradicionalmente estudiados
adquieren una nueva dimensién y en el que nuevos problemas hasta el
momento no considerados, surgen con claridad, lo cual lleva a una profunda
revitalizaci6n del curriculo y a una 6smosis mds fluida entre el curriculo y
la realidad (21).

Una asignatura especifica de consumo corre el riezgo, dice Iturra
(22) de convertirse en otro departamento estanco del curriculo; de lo que
se trata es de insertar los temas, los objetivos, actividades y métodos propios
de la educacién para el consumo en el conjunto del quehacer escolar,
tendiendo asf, un puente entre la actividad académica y los requerimientos
de la vida concreta de cada etapa del desarrollo de los estudiantes.



EDUCACION Y CONSUMO

Alin si creamos un conjunto de objetivos referidos a la defensa del
consumidor y los proponemos al sistema educativo, para que el profesor
los incorpore de acuerdo a sus propias posibilidades, por ejemplo en el
drea de educacion comunitaria o educacién civica o en cualquier otra materia
relacionada, corremos el riezgo que en el mejor de los casos, hable alguna
vez de ellos en el afio y punto, luego se olvide del asunto.

La tarea va mas alld, hay que promover las condiciones para que
el profesor de matemadticas, geografia, lenguaje, historia y por que no hasta
de educacién fisica, se vea comprometido e identificado con este tema;
pero que al mismo tiempo no sienta la exigencia de transformar su programa,
ni de alterarlo para poder insertar el tema de consumo, simplemente
orientarlo, darle una aplicacién practica, relacionarlo con los problemas
cotidianos de la gente.

Es por ello que no existe curso especifico, con mejores o con peores
condiciones o posibilidades para vincularse con el tema del consumo, pues
sencillamente todos se prestan para este trabajo. Pero ademds, hay que
hacerlo en todos los niveles y modalidades de educacién. Recordemos que
educacién del consumidor es educacién para la vida.

20



EDUCACION Y COSUMO

PAPEL PRIMORDIAL DE LOS
EDUCADORES

Cualquier esfuerzo que se pretenda realizar para insertar ésta o
cualquier otra temdtica en el sistema educativo, debe contar con la plena
colaboracién del educador, pero pot sobre todo éste debe sentirse interesado,
comprometido, no simplemente obligado sino mds bien identificado.

Si el profesor no estd convencido de la importancia del tema, si €l
mismo no asume una actitud positiva como consumidor en su propia vida,
dificilmente podrd llevar al aula los conocimientos , las experiencias y los
sentimientos requeridos para una transformacion. '

Es por esto que debemos poner nuestro esfuerzo en procurar que
los educadores, de todas las materias y niveles, estén imbuidos de la filosoffa,
los objetivos, la metodologia y las técnicas aconsejadas para la educacion
del consumidor. Si esto se logra, el éxito estd asegurado, de lo contrario
habremos fracazado en el intento.

Debemos tener presente que el profesor ya en el aula es auténomo,
va a depender exclusivamente de él darle la debida importancia o no al
tema que nos ocupa, o simplemente limitarse a su ya estructurada materia
en su enfoque tradicional, sin complicarse la vida, sin hacerse problemas.

La Educaciéon del Consumidor implica un cambio no sélo en la
concepcion de la ensefianza, sino también en el rol del profesor, pues éste
no actiia como transmisor de conocimientos, sino como animador, impulsor
v moderador del proceso. El profesor tiene que ser un investigador en el
aula, estar preparado para el disefio y evaluacion del curriculo, sin necesidad
que recurra a que otros le ensefien lo que tiene que hacer con sus alumnos
en el aula. Podrd asi abandonar las “recetas” y superar el control sobre lo
que acontece en el aula (23).

H.R. Jensen (24) afirma que para que los objetivos de aprendizaje
de la educacién del consumidor puedan ser logrados con este tratamiento
interdisciplinar, es decir que involucre todas las materias. se requiere :
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-Que la direccién del colegio tenga una actitud positiva hacia el
tema y que los profesores estén motivados.

-Que la mayoria de las disciplinas colaboren.

-Que los maestros implicados sepan que sus asignaturas respectivas
tienen algo que ofrecer a los alumnos en esta cuestion.

-Que un maestro coordinador sea nombrado principal responsable
de la colaboracién interdisciplinar.

-Que los maestros se reunan para elaborar un plan detallado sobre
el modo de realizar este trabajo.

-Que los alumnos colaboren en la planificacién.
-Que la colaboraci6n interdisciplinar desenvoque en una ensefianza

basada en “proyectos”, en los que los maestros tendran la funcién
de animar, encuadrar y orientar a los alumnos.

-Que los maestros participantes se reunan a la mitad de la experien-

cia para verificar si la marcha del calendario es correcta y asi to-
mar decisiones a este respecto.

-Que el andlisis y la apreciacién de los resultados obtenidos, ten-

gan consecuencias sobre futuras planificaciones y sobre el modo
de gestién de una ensefianza interdisciplinar.
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METODOLOGIA

Como ya dijimos, si existe algiin tema que se vincule a nuestra
problemdtica cotidiana, ese es el consumo. En tal sentido, la educaci6n del
consumidor no hace sino retomar esa realidad y trabajar con ella.

Es por esta razén, que las experiencias realizadas en la linea de
educacién del consumidor, de una forma u otra, se han encuadrado siempre
dentro del intento de “educacién para la vida”, enmarcadas en la dindmica
hacia una escuela que potencia el desarrollo fisico y psiquico de los alumnos
que a ella acuden, a los que ayuda a madurar socialmente y a entender las
bases y las causas de la estructuracién del mundo actual, cuyos educadores
basan su tarea en ser mds animadores y orientadores que trasmisores de lo
puramente académico (25).

El discurso o la clase magistral han perdido ya sentido en las aulas
escolares, hoy se quiere mayor participacién del alumno, mayor interaccion,
mayor dinamismo. Sobre todo en el tratamiento de temas como el que
tratamos, tiene que existir una permeabilidad constante del profesor y de
los alumnos con los problemas de consumo.

La vida nos da cada dia extraordinarios ejemplos y muy buen»
motivos para discutirlos en clase, para analizarlos, para sacar nuestr:
propias conclusiones, para formar nuestras propias ideas.

Quienes conducen el proceso de aprendizaje deben estar siempre
atentos y dispuestos a aceptar los requerimientos del mundo real a [in de
transformarlos en experiencia pedagégica (26). En la medida que los
contenidos educativos se acerquen mds a lo que la gente requiere en s.
vida diaria, mejores serdn las posibilidades de despertar el interés de i
alumnos.

La participacién activa es imprescindible para lograr ese cambi:-
de actitud en el alumno, para pasar de sujeto receptor pasivo a activo vy
cuestionador. El objetivo, en opinién de Laura Brefia, (27) es lograr que €
consumidor desarrolle su capacidad de accidn y evaluacién sobre sus actos
de consumo, mediante el andlisis y la reelaboracién de esquemas y modelos,
para lo cual es necesario formular preguntas, cuestionarios, estructuras,
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valores y argumentos, mediante métodos de trabajo grupal de ensefianza-
aprendizaje.

La metodologia participativa (28) considera el aprendizaje como
un proceso educativo basado en una permanente renovacién de
conocimientos, y que tiene las siguientes etapas:

a) Partir de la préctica, de lo que la gente sabe, vive y siente en las
diferentes situaciones que enfrentan en su vida y que en un programa
educativo se plantean como temas para desarrollar.

b) Desarrollar un proceso de teorizacién sobre esa prictica
sistemdtica, ordenado, progresivo y al ritmo de lo estructural.

c) Esto debe permitir volver a la préctica con nuevos elementos
que nos permitan entender integral y cient{ficamente la situacién de la cual
partimos y también actuar sobre ésta para mejorarla y transformarla.

En sfntesis, hay que partir de las propias experiencias del alumno,
buenas o malas, de ah{ teorizamos sobre el tema, le damos una perspectiva
renovadora, y entonces nuevamente volvemos a la préctica, a la experiencia
de los alumnos. Veremos entonces si algin cambio positivo se produce.

Hay que tener presente que el objetivo principal de cualquier
politica de proteccién del consumidor es lograr que cada individuo sea
capaz de autodefenderse, es decir, hacer valer por s{ mismo los derechos
que le corresponden, y en todo caso, acudir a las instancias correspondientes
y saber utilizar los mecanismos que para el efecto franquea la ley.
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TECNICAS

Existen muchas técnicas que se han desarrollado en este campo.
Todas ellas responden a determinados objetivos y son adaptables a las
circunstancias, posibilidades y recursos con que se cuente en el aula y en el
medio. Pero las técnicas no se agotan aquf, de hecho hay otras y seguramente
se pueden idear muchas mis, lo que cuenta es la imaginacién, la creatividad,
y los profesores tienen las posibilidades para ello. Entonces, vamos hacer
un simple enunciado sobre las miiltiples posibilidades de actuacién, de
ninguna manera puede entenderse como la férmula mégica, pues todo
depende de la habilidad y el buen sentido para aplicarlas.

Pero frente a todas las posibilidades que vamos a sefialar, ademés
de otras que los propios profesores dominen y que consideren que se pueden
adaptar a este trabajo, vale la pena conocer algunos criterios para la seleccién
de las técnicas (29):

-Tener identificado el objeto que queremos lograr con ella.

-Conocer biena técnica, saberla utilizar en el momento oportuno
y conducirla correctamente.

-Una séla técnica generalmente no es suficiente para trabajar un
tema.

-Es importante ubicar las caracteristicas de cada técnica, sus posi-
bilidades y limites.

-Las técnicas deben ponerse al alcance de todos.

Vamos a comentar algunas de las técnicas mds utilizadas en este
campo, procurando poner algunos ejemplos pricticos.

TRABAJO DE PUPITRE

Esta técnica es muy sencilla, consiste en que los alumnos entren
en contacto con la informacién publicada sobre algiin tema en particular,
para lo cual el profesor debe sugerirles fuentes de consulta e informacién.
Puede recurrirse a libros , folletos, revistas, periédicos, etc. y consultarse
estudios, opiniones, denuncias, datos estadisticos, entrevistas, etc.
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El objetivo es que el alumno interprete una determinada realidad,
compare opiniones y saque su propio parecer.

Por ejemplo, si estamos tratando sobre el tema de los alimentos,
podemos pedir a un grupo de alumnos que consulten determinados
materiales bibliogréficos sobre las propiedades de las vitaminas y su
presencia en los alimentos que consumimos. También podriamos encargarles
que consulten sobre el problema del deterioro de la capa de ozono y los
productos que contribuyen a esto y las consecuencias para el hombre. Y en
tin cualquier otro tema que se vincule a la materia que estemos tratando en
ese momento.

Puede sugerirse a los alumnos la recoleccidn de articulos de revistas
o periédicos sobre précticas fraudulentas que afecten al consumidor. A
partir de esto se puede generar una discusién sobre las disposiciones legales
que protegen al consumidor.

ESTUDIO DE CASOS

Consiste en seleccionar un caso de la vida real o uno hipotético,
en donde el alumno tenga que conocer cémo se producen las relaciones de
consumo, las conductas del proveedor y del consumidor, el problema en sf,
la reaccién de las partes, las posibilidades de actuacién, las vfas o alternativas
para la solucién del problema, etc.

La idea es ejercitarlo para afrontar las situaciones que se le
presenten en sus relaciones en el mercado. Debe aprender de las propias
experiencias , pero también de la de los demis.

Es importante que el profesor esté atento a los acontecimientos de
la sociedad, pues en ella se presentan casos muy interesantes para tratarlos
en clase. Ultimamente, que el tema del consumidor esté presente en diversos
medios de comunicacién, resulta més fécil identificarlo.

Un caso real para tratar en clase podria ser la concertacién entre
las empresas molineras para el incremento del precio de la harina de trigo
para la elaboraci6n del pan, lo cual no sélo originé la masiva protesta de
las amas de casa, sino que resulté una préctica ilicita que fue luego
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sancionada.

Un caso hipotético seria plantearle al alumno el siguiente problema
y pedirle sus comentarios, criticas, soluciones, etc.

“Juana estaba construyendo su casa y requeria madera para las
puertas y ventanas. Un dia la visité un carpintero desconocido y le ofrecid
confeccionarlas por un precio médico; ella , sin pensarlo mucho aceptd y
le adelanté 500 soles, equivalente al 50 % de la mano de obra.

El carpintero le pidid que compre 1,000 pies de madera caoba,
asi él la llevé a un aserradero que conocia; hizo el pedido, pagé por ellas
la suma 2,000 soles y las llevé a su casa. Por recomendacion de éste las
maderas debian secar durante un mes, al cabo del cual regresaria para
confeccionarlas;

Pasé uno, dos, tres meses y el carpintero no regresd, ella no sabia
como ubicarlo, pues ni su direccion tenia, asi que se vid obligada a buscar
a otro carpintero, con quien tuvo que hacer nuevo contrato. Le explicé a
éste que habia comprado los 1,000 pies de madera que se requeria para
las puertas y ventanas, pero éste apenas vid la madera le dijo jSefiora,aqui
no hay 1,000 pies!, efectivamente procedié a medirla y sélo habia 540.

Sorprendida por este hecho, Juana fue al aserradero a reclamar,
pero ahi no le prestaron el mds minimo interés, le dijeron que retirada la
mercaderia del establecimiento no hay lugar a reclamos y que si habia
alguna diferencia en las cantidades probablemente se debia a una merma
por los cortes que se hacen para trozar la madera. El nuevo carpintero le
dijo que es imposible que pudiera haber una merma tan grande.

Juana presenté su denuncia ante las autoridades, pero la empresa
se negd atender el reclamo. Luego de varios meses de intentos infructuosos
abandond la lucha y se resigné a la pérdida.

Pero después de todo, Juana aprendid una leccién: a no ser tan
confiada’.

Este caso podria llevarnos a formular las siguientes interrogantes:

- Estd bien hacer un contrato sin consultar otras propuestas?
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-¢Es correcto contratar a una persona que no se conoce,ni se tiene
referencia, ni direccién ?

-(Era en este caso correcto entregar dinero adelantado?

- No debfa verificarse la cantidad de madera adquirida?

-;La actitud del aserradero es correcta o no ?

-;Juana debfa insistir en su denuncia?

SEGUIR LA PISTA

Esta es una técnica propia del tema del consumo y consiste en,
como lo dice su nombre, seguir la pista de un producto o servicio, indagar
sobre él, desde sus inicios como materia prima, hasta su destino final al
consumidor, pasando por todo el proceso de transformacién y
comercializacién.

La idea es seleccionar un producto, especialmente aquellos de
mayor acceso y de produccién en la zona, y hacer el recorrido, seguir el
camino, comenzando desde su nivel primario hasta llegar a las manos del
piblico.

El intento de seguir la pista comienza por la observacién de los
procesos seguidos y los problemas sociales que influyen en la produccién,
para terminar resaltando los derechos y deberes de los consumidores
respecto de ese producto (30).

El seguir la pista nos da posibilidades para trabajar dreas de
aprendizaje muy diferentes: desde GEOGRAFIA, al viajar a los centros de
produccién o al ver la procedencia de materias primas o los circuitos de
distribucién; las MATEMATICAS, al trabajar con los precios,
mérgenes...costo de los diferentes viajes...CIENCIAS NATURALES, al
observar y preguntar sobre los diferentes procesos fisicos y quimicos que
sufren los productos; LENGUAIJE, al tener que realizar encuestas e informes
sobre lo observado (31).

Esta técnica nos permite identificar y entrar en contacto con una
serie de aspectos, por ejemplo:

- Identificar los bienes fabricados en la zona, regién o pafs;
- Investigar sobre las diversas formas de produccién;
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- Identificar la materia prima utilizada y su calidad,;

- El proceso de produccién en sus diversas etapas;

- Condiciones higiénicas en su elaboracion;

- El proceso de comercializacién,distribucién, publicidad;
- El envase;

- Costos y precio final al publico;

- Condiciones de conservacién y expendio al publico;

- El mercado informal, la adulteracién y falsificacién;

- Normas que protegen al consumidor;

- Formas de reclamacidn, etc.

Aunque el esquema de trabajo es abierto y se puede adaptar a
cada tipo de producto y a las facilidades o condiciones que se tenga para la
investigacion, en base a las sugerencias de EROSKY (32) proponemos el
siguiente para ser tenido simplemente como una pauta:

-Definicién del Producto: realizar una pequefia informacién
cientifica y vocabulario sobre diversos aspectos del producto.

-Produccién Primaria: Los diferentes grupos visitan un centro
donde se extrae la materia prima: una granja, un establo, un puerto o termi-
nal pesquero, etc.

-Produccion Industrial: Aunque esto puede ser un poco més
complicado, puede intentarse organizar una visita a alguna fébrica, o en
todo caso, obtener la informacién de cémo es el proceso de elaboracién
del respectivo producto. También puede averiguarse cudntas empresas de
ese tipo hay en el medio y si es que hay otras marcas extranjeras.

-Comparaciones: Puede compararse diversos sistemas de
produccién (artesanal o industrial), diferentes marcas o empresas en el
mercado y luego fomentar una discusién en clase.

-Trabajos de Laboratorio: Se pueden organizar pequefias y
sencillas pruebas de laboratorio para verificar presencia de sustancias
extrafias en los productos, su grado de pureza o composicién.

-Encuestas de consumo: Estas dan una mejor idea del producto

(niveles de consumo, marcas preferidas, factores de preferencia, etc.);
pueden hacerse a los amigos, vecinos, familiares o al resto de alumnos.
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-Trabajo en tiendas: Las visitas a los centros de expendio permitird
al alumno comprobar el precio de venta, la promocién en el punto de venta,
las ofertas, las etiquetas, fecha de vencimiento, condiciones de conservacién,
etc.

-Reflexién y propuesta de actuaciéon: Una vez recogidos y
contrastados todos los datos de los puntos anteriores, la clase pone en comun
sus trabajos, se discuten las discrepancias y se analiza la situacién.

A esto podrfamos agregarle el andlisis de costos, sistemas de
distribuci6n y comercializacién, promocién y publicidad, etc.

ANALISIS COMPARATIVOS

El consumidor debe acostumbrarse a comparar antes de comprar,
pero cuando no se tiene la suficiente informacién esta comparacién no
resulta fécil, entonces tendrd que guiarse por otros indicadores como son
el prestigio de la marca, el precio, la recomendacién de los amigos, la
propia experiencia, etc. Pero lo importante es que éste siempre compare y
elija el producto o servicio que més le conviene, que no necesariamente
tiene que ser el més caro o el méds completo, pues ello dependerd de sus
propios requerimientos.

Los andlisis comparativos tienen como finalidad cotejar las
caracterfsticas, calidad y precio de un determinado producto o servicio en
sus diversas marcas. Esto posibilita una serie de variables en el trabajo
escolar: relacién peso-cantidad-precio; calidad del etiquetado; costo
ecolégico del envase; valor subjetivo de la marca, etc.

Definitivamente los estudios comparativos implican un trabajo
técnico y de mucha responsabilidad, puesto que si se publican sin que se
tenga la certeza que los resultados son fidedignos y cientificamente
comprobables, pueden causar un dafio a las empresas aludidas y también
un engafio para el publico.

Pero claro, en el trabajo escolar no interesa tanto la exactitud de

los resultados, sino mds bien el proceso y la préctica de comparar y
familiarizarse con los estudios comparativos que realicen entidades
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especializadas.

Hay pruebas sencillas que se pueden realizar sin muchos recursos,
es mds, algunas consisten simplemente en cotejar datos en los
establecimiento, he aquf algunos ejemplos:

-Comparar la tasa de interés y costo de mantenimiento de una cuen-
ta de ahorros en diversos bancos.

-Comparar el precio de una fruta en diversos mercados.

-Comparar la informacidn en etiquetas de diversas marcas.

También se puede recurrir a pruebas sencillas para establecer la
relacién calidad/precio. En primer lugar se elige un producto y se
seleccionan las diferentes marcas en el mercado. Luego se establecen cudéles
son las principales caracteristicas y funciones que debe tener el producto y
se asigna un grado de calificacién (Bueno, Regular, Malo) (33).

He aquf una propuesta para una comparacién sencilla de té filtrante:

INFORMACION
MARCA | PRECIO | RENDIMIENTO | AROMA | AL CONSUMIDOR

“SOL”

"MIMO']

“PINO"

Luego que se haga una prueba con cada una de las marcas podremos
llenar el cuadro y sacar nuestras propias conclusiones.

PRODUCCION EN CLASE

Esta técnica consiste en reproducir el proceso de elaboracién de
un determinado producto, asi como su promocién y comercializacién. La
idea es que los alumnos puedan comprender cabalmente y en la experiencia
propia, cémo funciona el mercado, tanto para los productores, comerciantes
y consumidores finales.

Luego que se definan los grupos de trabajo, se eligen algunos
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productos baratos y sencillos de elaborar.

Primero se indaga sobre las posibles férmulas o modos de
fabricacién, las materias primas, los utencilios necesarios, etc.

Es importante partir de un presupuesto que contemple todos los
costos de produccién, envasado, promocién y venta. A partir de esto
podremos decidir el modo de financiacién y los aportes de cada uno.

Tomadas estas decisiones se deben repartir las tareas o
responsabilidades de cada persona del grupo. Hay que tener en cuenta una
serie de aspectos en el proceso de fabricacién, pero hay que poner especial
énfasis en el aspecto calidad, higiene y seguridad.

Otro de los temas a considerar es el envase, el etiquetado y la
estrategia de promocién o publicidad del producto, asf como la definicién
del modo de comercializacién, que bien podrfa realizarse en el mismo centro
educativo, simulando las caracteristicas de un determinado mercado.

Finalmente, debe discutirse sobre las utilidades y destino de las
mismas, su reinversion, su distribucion , etc.

Podemos fabricar caramelos, pasteles, helados, mermeladas,
adornos, etc.

TRABAJOSEN TIENDA

Las visitas a tiendas nos dan extraordinarias pesibilidades de
descubrir el modo como operan los negocios y sobre todo la forma como
se trata de influir en las decisiones del consumidor.

Hay muchas cosas que podriamos hacer al visitar un
establecimiento, pero previamente hay que identificarlas para ir preparados
a observar y actuar, he aqui algunos ejemplos:

-Hacer un presupuesto de las necesidades de una semana y luego
seleccionar un establecimiento para realizar las compras, identificando las
razones de dicha elecci6n.

-Realizar una compra (real o imaginaria) de los alimentos
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necesarios para una semana para una familia de 3 o 4 personas, de acuerdo
a una dieta equilibrada.

-Hacer una comparacién entre diversas marcas de un producto,
teniendo en cuenta la relacién peso-cantidad-precio.

-Verificar c6mo estdn distribuidos los productos en el
establecimiento y hacer un plano del mismo, asi podré discutirse sobre los
motivos de dicha distribucién.

Es sabido que aquellos productos de necesaria salida (leche, carne,
frutas, etc.), se ubican en el fondo del establecimiento, asi el piblico se
verd en la obligacién de estar en contacto previo con otros productos que
seguramente le llamardn la atencién y motivardn su compra.

Los productos de primera necesidad estdn separados entre si para
que la gente los busque, pero a su paso vea otros productos.

También se afirma que al colocar articulos como pilas, caramelos,
mdquinas afeitadoras, etc. junto a las cajas habrd muchas posibilidades
que el puiblico se vea tentado a comprarlos mientras espera a pagar en la
cola.

-Identificar y analizar las promociones en el punto de venta. Por
ejemplo, son frecuentes los precios aparentemente mds bajos, S/. 9.99 en
vez de decir S/. 10.00

-Podemos hacer encuestas o entrevistas a los trabajadores y i
cionarios, sobre la importancia que dan a la conservacion de los product::
la forma como manejan los reclamos, los servicios al cliente etc. Con lo
clientes podriamos averiguar sus motivos para preferir ese negncio, sut hahito
de hacer compras planificadas o por impulso, etc.

-Observar las condiciones de conservacién y manipulacién de
los productos, especialmente los perecibles.

-Constatar la fecha de vencimiento de los productos.

Ahora nos referiremos a la propuesta desarrollada por Muriu
Coelho (34) para la visita a una farmacia.

(]
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VISITA A UNA FARMACIA

Objetivo General.-
Definir el perfil del comprador y vendedor de medicamentos a partir de
una recoleccion de datos.

Objetivos especificos.-

-Descubrir y conocer las técnicas de venta en las farmacias.

-Saber sobre las ofertas de medicamentos dentro de la farmacia.

-Saber cémo actia el consumidor en relacién al uso del medicamento.

-Elaborar un perfil del consumidor con relacién al uso del medicamento a
través de los datos obtenidos.

Descripcion.-

Infraestructura: Elegir una farmacia muy concurrida.

Material: Block de anotaciones y ldpiz;

Duraci6n: Puede durar dos horas o todo el dfa, segtin la intensidad y

volumen del trabajo.
Actividades: En estas actividades se distinguen tres momentos:

a) Preparacion de la visita: Se organizan 4 grupos y se distribuyen
las fichas para verificar lo siguiente:
-Los que compran;
-Los que venden;
-Los remedios u otros productos;
-El flujo dentro de la farmacia.

Sobre cada uno de estos aspectos se puede desarrollar un excelente
trabajo y vincularlo con el tema de los medicamentos en diversas disciplinas.
Se puede discutir sobre la importancia de la correcta informacion de los
medicamentos, sus nombres genéricos, etc.

b) Trabajo en la farmacia : La idea es que se formen 4 grupos
para que desarrollen cada ficha. La labor del profesor es monitorear, asistir
y supervizar el trabajo.

c) Después de la visita: Es importante que los grupos se reunan,

completen los datos y elaboren el informe final, primero por grupos y luego
todos. La idea es conocer el perfil del consumidor y de la farmacia.
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MATERIAL PEDAGOGICO

FICHA N°1

FICHA PARA CONSUMIDORES QUEENTRAN EN LA FARMACIA.

SEXO s EDAD
PROFESION/OCUPACION........coocnmiiinnarerarsisrarenaiinn
PREGUNTAS:

1. ;POR QUE ESCOGIO ESTA FARMACIA?

2. (VIENE A COMPRAR CON RECETA MEDICA?

3. (COMPRA REGULARMENTE REMEDIOS? ; CUALES?

4. ;(ACOSTUMBRA COMPRAR OFERTAS DE MEDICAMENTOS?
(POR QUE?

FICHA N°2

FICHA PARA EL QUE SALE DE LA FARMACIA

PREGUNTAS:

1. (.COMPRO MEDICAMENTOS U OTRO TIPO DE MERCADERIAS?

(CUALES?

. {COMPRO CON RECETA?

. (CONOCE LOS PELIGROS DE LA AUTOMEDICACION?

. ( VIENE SIEMPRE A ESTA FARMACIA? ;POR QUE?

. {COMPRO CON ALGUN TIPO DE OFERTA? ;CUALES Y POR
QUE?

T O )

FICHA N°3
CUESTIONARIO PARA LOS VENDEDORES
PREGUNTAS:

1. ;CONOCE LOS MEDICAMENTOS Y SU USO INDEBIDO?
2. (ACOSTUMBRA VENDER SIN RECETA?
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3. (ACOSTUMBRA HACER OFERTAS DE MEDICAMENTOS?

4. (ACOSTUMBRA MEDICAR AL CONSUMIDOR?

5. (RECIBE PREMIOS POR VOLUMEN DE VENTA DE MEDICA-
MENTOS?

FICHA N°4

OBSERVACION DEL LOCAL Y CUESTIONARIO PARA EL DUENO
O ADMINISTRADOR DE LA FARMACIA.

OBSERVACIONES:
1. ;LA FARMACIA ESTA LIMPIA? SI NO
2. ;OFRECE MULTIPLICIDAD DE MEDICAMENTOS? SI NO
3. (OFRECE OTROS PRODUCTOS ADEMAS DE MEDICAMENTOS?
SI NO
LISTA DE LOS PRINCIPALES....................
4. TIENE GRAN FLUJO DE GENTE? SI NO

PREGUNTAS:,

2. (LOS TRABAJADORES RECIBEN CAPACITACION PARA ATENDER A
LOS CONSUMIDORES?

3. (ACOSTUMBRA DAR OFERTAS DE MEDICAMENTOS? ;POR QUE?

4. (EXISTE ALGUN MARKETING ESPECIAL PARA LA VENTA DE
MEDICAMENTOS?

5. (LA FARMACIA SE INTERESA EN PROMOVER EL CONOCIMIENTO
DEL CONSUMIDOR SOBRE EL USO INDEBIDO DE
MEDICAMENTOS?

El profesor debe reunir a los grupos para trabajar sobre las fichas
recolectadas. Observar que las preguntas sefialadas son s6lo una pauta,
pudiendo ser modificadas y adaptadas a las propias practicas locales.

VISITAS INDUSTRIALES
Esta técnica nos da la posibilidad de conocer el proceso industrial

de elaboracién de un determinado producto. Para ello obviamente debemos
hacer las coordinaciones respectivas con la empresa.
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Es frecuente que algunas empresas, dentro de sus estrategias de
madrketing, promuevan visitas escolares a sus fébricas, claro que lo hacen
con la finalidad de crear o potenciar consumidores de sus productos y de
hecho lo consiguen.

Lo que se quiere con este tipo de visitas en nuestro caso, no es
generar adeptos al producto, sino darle la posibilidad al alumno de constatar
personalmente el modo como se elaboran los productos y los cuidados que
deben tenerse para asegurar el bienestar y salud de los consumidores.

En todo caso, si el centro educativo ya suele programar este tipo
de visitas, la idea es aprovechar para darle otra 6ptica, més all4 del marketing
de las empresas. Entonces, no hay que dejar que la empresa maneje todo el
proceso de la visita, hay que preparar a los alumnos para que tengan una
perspectiva més racional de la misma. De esta manera podemos evitar que
ellos se conviertan en sujetos pasivos de una simple promocién empresarial,
a la que muchos centros educativos se prestan sin querer.

La visita industrial puede aprovecharse para trabajar en diversas
dreas, por ejemplo MATEMATICAS, haciendo el presupuesto del viaje, el
costo por persona, estudio comparativo del precio en el transporte, etc, en
LENGUAIJE haciendo una composicién o narracién de la visita, en
GEOGRAFIA describiendo los puntos a visitar, las fuentes de extraccién
de la materia prima, la cobertura de distribucién del producto, etc., en
ECONOMIA para indagar el comportamiento de la oferta y demanda de
dicho producto, su participacién de mercado, etc., en CIENCIAS
NATURALES sobre las caracteristicas del producto, aspectos quimicos,
fisicos, propiedades, etc., en EDUCACION CIVICA, los derechos -del
consumidor, especialmente con relacién a ese producto, los sevicios al
cliente que presta dicha empresa, el manejo de los reclamos del cliente,
etc.

Seguidamente enunciamos algunas recomendaciones para que las
visitas industriales tengan el éxito pedagégico deseado:

-El profesor debe preparar la visita e identificar los aspectos que
interesari de la misma, con la finalidad de fomentar en los alumnos
una actitud mds analitica.

-Es recomendable que el profesor conozca previamente la industria
o por lo menos tenga un plan detallado de la visita.
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-Como generalmente estas visitas son coordinadas con la direccién
del colegio, es recomendable el trabajo interdisciplinar, de tal mo-
do que a todos los profesores les resulte itil este trabajo en el de-
sarrollo de sus respectivos contenidos curriculares.

-El profesor debe orientar a los alumnos para que vayan prepara-
dos con un esquema de observacién, el mismo que puede conte-
ner los siguientes aspectos (35):

. Por qué estd situada allf la empresa;

. Las materias primas que se emplean, de donde se traen,
quiénes son sus proveedores;

. Pasos en el proceso de comercializacién;

. Condiciones higiénicas en la elaboracién;

. Controles de calidad;

. Precio al piblico;

. La competencia de otras marcas;

et

-Esta técnica no puede quedar agotada en la visita, que no debe ser
tomado como un simple paseo, més bien el trabajo comienza ahf, pues luego de
ésta debe fomentarse alguna reunién en clase para discutir las apreciaciones
de cada alumno, puede también encargirseles algtin trabajo monogriéfico
para la casa. puede plantedrseles un cuestionario detallado sobre la visita,
etc.

DRAMATIZACIONES

Esta técnica, denominada también “Juego de Roles” o “Role-Play-
ing" tiene por finalidad hacer comprender a los alumnos de manera amena
el papel que corresponde a cada uno de los actores en el mercado, asi como
las caracteristicas de sus relaciones.

Seleccionado un caso podemos encargar a un grupo de alumnos la
protagonizacién del papel de fabricante, vendedor, consumidor, Estado,
organizacién de consumidores, etc.

El profesor puede proporcionarles un guién o de lo contrario
sugerirles un argumento para que sea el propio grupo el que con ingenio v

creatividad lo lleve a cabo.
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Hay muchos temas que se pueden desarrollar, veamos algunos:

-INTOXICACION EN EL RESTAURANTE:

Carlos fue a cenar a un restaurante y como consecuencia de la
comida que ingirié fue a parar al hospital con un fuerte célico; esto le
significé no sélo un malestar fisico, sino que tuvo que gastar en la atencion
médica y medicinas. A los pocos dias, ya recuperado, fue al aludido
restaurante para reclamarle al propietario y pedirle que por lo menos le
devuelva los gastos de curacién; éste sin embargo negé toda responsabilidad.
Menos mal Carlos guard6 su factura del restaurante y tiene el certificado
médico y constancia de los gastos efectuados, asi que decidi6 denunciar al
establecimiento...

-LA LICUADORA DEFECTUOSA:

Maria compré una licuadora en un establecimiento, pero a los pocos
dfas de usarla se quemo6 el motor, quedando préicticamente inutilizada. Lo
primero que hizo es ir a la tienda, pero alli le dijeron que no podian hacerse
responsables, ya que ellos no fabrican las licuadoras, simplemente las
venden. En ese momento llegé otra sefiora con ese mismo problema, a la
que tampoco atendieron, asi que juntas decidieron hacer algo con este
problema. Consultaron con un técnico y éste les dijo que muchas personas
van con ese mismo problema, pero que lamentablemente esas licuadoras
noe sirven, ya que su sistema eléctrico no es adaptable a nuestro pais, pero a
pesar que esto se sabe, hay tiendas que siguen vendiéndolas.

Frente a este hecho, que no sélo estd perjudicando su interés indi-
vidual, sino el de mucha gente que va a seguir siendo engafada, ambas
deciden acudir a una asociacién de consumidores para hacer algo en defensa
de los intereses colectivos...

Hay algunas recomendaciones para utilizar esta técnica (36) :

-Dar a conocer al grupo el objetivo deseado y las caracteristicas
del sociodrama;

-Presentar a los actores frente al grupo;

-Informar acerca del asunto que se desarrollaré;

-Iniciar la dramatizacion hasta finalizarla;
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-Al término de la dramatizacion, establecer una discusion sobre
los aspectos tratados por el grupo.

DINAMICAS GRUPALES

El trabajo en grupo resulta simamente (til, ya que posibilita el
didlogo, la participacién, el anélisis, el intercambio de puntos de vista, etc.
Hay muchas formas de trabajo, he aqui algunas (37):

-CORRILLOS : Se trata de una tactica educativa que divide un
grupo grande en grupos pequefios para facilitar la discusién. Cada equipo
discute un tema para llegar a las conclusiones. Mds tarde, de los informes
de todos los equipos se extrae la conclusién general. El coordinador redacta
preguntas sobre el tema a discutir, las cuales se formulan en tarjetas y se
distribuyen a los equipos integrantes del grupo. Mientras los equipos
trabajan, el coordinador circula por el salén de clase observando su
actividad.

El coordinador debe explicar el procedimiento a todo el grupo:
por qué se emplea, cémo funciona, qué se espera, el tiempo que se con-
cede. Preferentemente entrega las copias escritas de las preguntas que se
formulan, aunque también puede dictarlas o anotarlas en la pizarra. Luego
concentra a los grupos en sus puestos, y al finalizar recoge los informes del
grupo. Da alternativamente la palabra al secretario de cada grupo para que
exprese las conclusiones, luego las ordena y hace una sintesis de ellas, de
manera que integre todos los puntos de interés general. Si el tema es muy
amplio, puede dar preguntas diferentes a cada grupo, pero luego en la
exposicién y conclusiones, deben ordenarse las conclusiones en forma
coherente.

SESIONES DE CUCHICHEQO: La técnica del cuchicheo o
didlogo simultdneo, consiste en la divisién de un grupo grande en parejas,
para hablar sobre un tema o cuestién determinada en voz baja y asi no
molestar a los demds. Precisamente “cuchichear” significa hablar al oido
de otra persona de manera que los otros no se enteren. El grupo trabaja
simultdneamente en grupos de dos. Durante la sesién puede obtenerse una
opinién compartida sobre una pregunta formulada al conjunto. Se plantea
una pregunta y se pide a la pareja que busque la mejor solucién y comunique
el resultado en unos minutos.
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Los temas a tratarse con esta técnica pueden estar debidamente
previstos por el profesor o aparecer de manera imprevista por el propio
desarrollo del tépico que esté tratando. La idea es que el profesor no se
limite a trasmitir una informacién o dar una opinion, sino que promueva la
oportunidad para que los propios alumnos piensen y encuentren respuestas.

TORBELLINO DE IDEAS: Consiste en que los miembros de
un grupo hablen con toda libertad, sin inhibiciones, sobre un tema o cuestion,
con objeto de producir ideas originales, generar nuevas soluciones y
establecer nuevas relaciones entre los hechos e integrarlos de manera
distinta. El ser humano no sélo puede razonar sino crear e intuir. Esta técnica
se basa en el supuesto psicologico de que, si las personas actiian con toda
libertad, en un clima informal, para expresar lo que se les ocurre, ya sea
real. imaginario, fantasioso, extravagante o l6gico, existe la posibilidad de
que surja la idea brillante y creadora.

El profesor debe suprimir toda clase de manifestacion rigida que
impida la libertad o prive de la natural espontaneidad. Los miembros deben
centrar su atencién en el problema, conocerlo con anticipacién, vivir en €l
y crear una atmoésfera propicia para la creatividad. Se suprime la critica y
se fomenta la libre asociacion de ideas. Cuando se termina la sesién, el
secretario debe leer la lista de las proposiciones mds valiosas.

MESA REDONDA: Se utiliza esta técnica cuando se quiere dar
a conocer a un auditorio los puntos de vista divergentes de varias personas
sobre un tema. Los participantes exponen sus puntos de vista opuestos
ante el auditorio en forma alternada. La mesa redonda continta la linea del
tema bajo la direccién de un moderador, que cuida que la discusion siga el
cauce trazado. El nivel de conocimiento no requiere de estudios
especializados, los puntos divergentes dan lugar a un debate sobre ellos.

El coordinador presenta a los expositores y comunica al auditorio
que podrdn hacer preguntas al finalizar las exposiciones. Ofrece y concede
la palabra alternativamente a los contrarios. Una vez finiquitado el plazo
previsto, el coordinador da por terminada la discusion y hace un resumen
que sintetiza los puntos de coincidencia y divergencia y expone
conclusiones. Luego invita al auditorio a efectuar preguntas a los miembros
de la mesa redonda sobre las ideas expuestas, aunque no se establecerd
discusién entre el auditorio y la mesa.

41



EDUCACION Y CONSUMO

PANEL : El panel consiste en el estudio de un tema o problema
por parte de varios integrantes que conversan libremente entre si. Lo
exponen mediante un didlogo o conversacién informal ante un grupo, pero
no actian como oradores, no hacen uso de la palabra de manera formal,
sino que existe interaccién en el grupo. La pldtica surge espontdnea y
dindmica, asf que cualquiera puede comenzar el didlogo. Sin embargo, el
panel debe seguir su desarrollo coordinado con objeto que el auditorio
obtenga una visién completa acerca del tema. El coordinador es un
canalizador que aclara los puntos discutidos, pregunta y modera el tiempo.

SIMPOSIO : Es un procedimiento a través del cual, en un pequefio
universo o grupo de educandos seleccionado previamente, el educador
transmite informacién a otro grupo numeroso. Es decir, son las propias
personas las que ejercen la accién didéctica, en lugar del educador.

Para desarrollarlo debe seguirse los siguientes pasos:

-Seleccién del grupo o grupos de trabajo;

-Repartirles material impreso para que lo estudien y brindarles to-
da la ayuda necesaria;

-Subdividir el tema entre los componentes de este grupo, de tal mane-
ra que cada uno exponga una parte;

-Recomendar el uso de tarjetas a quienes se les dificulte la presen-
tacion;

-Indicar que el tiempo de participacién de cada expositor no debe
exceder de siete minutos;

-El educador presentard al equipo frente al grupo y sefialard las activi-
actividades a realizar;

-En seguida mencionard al grupo el objetivo y el tema a desarrollar,
asf como la importancia del asunto;

-Luego conceder4 la palabra al primer expositor y asf sucesivamen-
te a cada uno de ellos;

-Al finalizar la presentaci6n de todos los expositores, el educador
hard una sintesis de lo expuesto e invitar al grupo a formular pregun-
tas en forma oral o escrita, o al contrario, los integrantes del simposio
hardn preguntas al grupo.
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ENCUESTAS Y ENTREVISTAS

Las encuestas y entrevistas permiten al alumno conocer el
comportamiento o hébitos de los consumidores en relacién a determinado
producto o servicio, les permite también entrar en contacto con algunos
organismos especializados en el tema a tratar.

Para hacer una encuesta debe tenerse previsto lo siguiente:

-Definici6n del grupo que va a trabajar y el tema exacto sobre el
que versard la encuesta.

-Debe formularse con mucho cuidado las preguntas, de tal mane-
ra que éstas no induzcan una respuesta determinada.

-Debe definirse el tamafio de la muestra y el tipo de personas a las
que vamos a encuestar.

-Preparar cuestionarios impresos y repartirlos a cada uno de los
integrantes del grupo para que realicen las encuestas.

-Fijarse un plazo determinado para entregarlas;

-Terminadas las encuestas, el grupo se reune para evaluar los resul-
tados y sacar sus conclusiones y comentarios.

Los temas para las encuestas son muy variados, podrfamos abordar
los hdbitos de consumo, la actitud de los consumidores con relacién a
determinadas précticas en el mercado, su conocimiento sobre los derechos
del consumidor, etc.

Aqui proponemos una encuesta sobre las falsificaciones:

ENCUESTA
LA FALSIFICACION DE PRODUCTOS

. {Qué piensa sobre la falsificacion?
. (Por qué cree que se falsifican los productos?
. {Qué tipo de productos son los que mds se falsifican?
. (Alguna vez le toc6 un producto falsificado? ;Qué hizo?
. ¢ Qué dafios causa la falsificacién de productos ?

- a los empresarios honestos;

- a los consumidores y

- al Estado
6. ;Qué deberian hacer para evitar las falsificaciones?
-los empresarios;
-los consumidores;
-el Estado.

h = L) R —
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Las entrevistas son Wtiles para conocer la opinién de ciertos
personajes, profesionales, funcionarios, especialistas, etc, sobre un tema
en particular.

Para acudir a una entrevista es necesario informarse previamente
sobre el tema y tener una lista de preguntas cuidadosamente elaboradas.

Puede entrevistarse al administrador de una tienda o supermercado
sobre cdmo se estd protegiendo los derechos del consumidor en su
establecimiento; al duefio de un restaurante sobre c6mo cuidar la calidad
de los alimentos y las condiciones higiénicas en el establecimiento; a un
funcionario piblico sobre un tema referido al consumidor, el trédmite que
siguen las quejas, las denuncias. Puede también entrevistarse a un médico
sobre temas referidos al cuidado de la piel frente a los rayos solares, sobre
la propiedad de las pastillas adelgazantes, etc.
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ORGANIZACION Y EVALUACION DEL
TRABAJO

En el trabajo educativo no pueden juntarse las cosas al azar, todo
debe planificarse. De esta manera podremos controlar el proceso educativo
y verificar la eficacia de nuestro trabajo.

La evaluacién de la actividad educativa es importante, no sélo
porqueas{ se coteja lo planteado con lo ejecutado, sino porque nos permite
corregir errores y perfeccionar nuestro trabajo.

La evaluacién no debe tener como referencia sélo la cantidad de
conocimientos adquiridos, sino la calidad del proceso de aprendizaje y los
cambios de actitud logrados en los alumnos. La evaluacién que nos interesa
desde el punto de vista de la Educacién del Consumidor (38) es aquella
que favorezca hébitos, actitudes y comportamientos positivos, solidarios,
constructivos y de aceptacién de uno mismo y los demds, en el dmbito de
lograr ciudadanos mds conscientes y participativos en la sociedad.

Algunos aspectos a determinarse en la evaluacién son (39):

- El impacto en los alumnos de la educacién del consumidor;
- La actitud de los profesores hacia este tema;
- - La eficacia de los recursos materiales utilizados;
- Los cambios de comportamiento de los alumnos y profesores
como consecuencia de ser mejores consumidores.

Esta evaluacion puede hacerse a través de :
-Cuestionarios objetivos o de apreciacién subjetiva,

-Entrevistas a alumnos, profesores o directores del colegio;
-Informes de los profesores, etc.
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CONTENIDOS TEMATICOS

Los temas especificos de consumo que pueden incorporarse dentro
de las dreas del programa curricular son variados y adaptables a las
circunstancias en que cada profesor pueda desarrollarlos. Lo importante es
que estos no constituyen un curso aparte, por el contrario, la propuesta que
vamos a presentar es simplemente una sugerencia que sirva de pauta.

A efecto que los profesores tengan una pauta inicial para desarrollar
el tema de consumo e insertarlo dentro de sus propias materias, hemos
preparado un conjunto de competencias bdsicas, que obviamente pueden
ser enriquecidas, ampliadas o adaptadas a las propias condiciones del trabajo
pedagdgico a ejecutarse.

TEMA 1

“LAS NECESIDADES Y EL CONSUMO”

DESCRIPCION:

El hombre es un ser de necesidades: alimentacion, vestido,
vivienda, salud, etc. Para satisfacerlas debe realizar un conjunto de
actividades que le den la posibilidad econémica de entrar en contacto con
los proveedores de los bienes y servicios que lo ofrecen.

El hombre debe ser consciente de sus propias necesidades y de la
escala de valores que influyen en la determinacién de las prioridades, de
esta manera podra ser duefio de sus propias decisiones y asi ser mds sensato
en los actos de consumo.

Para esto debe conocerse los tipos de necesidades del ser humano
v la jerarquia de las mismas (40), as{ la persona podra estar en capacidad

de relacionar sus decisiones y la fuente de sus deseos y requerimimentos.
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OBJETIVOS:

. Lograr que el alumno identifique los tipos de necesidades del ser humano
y las vincule con los actos de consumo cotidianos.

. Comprender de qué manera estas necesidades influyen en nuestro compor-
tamiento como consumidores.

. Identificar cémo en el hombre se forma una escala de valores con relacién
a estas necesidades.

ACTIVIDADES :

. Seleccionar anuncios publicitarios de diarios y revistas e identificar a
que deseos o necesidades se apelan con sus mensajes e im4genes.

. Seleccionar frases publicitarias e identificar los deseos necesidades a las
que se apela con ellas. Por ejemplo: El jabon de las reynas de belleza;
Con este vehiculo su vida estd protegida...

. Poner en una columna las necesidades del ser humano y en otra los pro-
ductos o servicios con los que puede satisfacerse:

Por ejemplo:
Necesidades fisioldgicas: Una fruta
Seguridad y proteccion: Una casa
Amor y sensacion de pertenecer: Un regalo
Status: Un traje
Autorealizacidn: Una profesién

TEMA 2

“ LA COMPRA Y LA SATISFACCION DE NECESIDADES "

DESCRIPCION:

El hombre satisface sus necesidades a través del consumo y por lo
general éste requiere de un acto de compra o adquisicién en el mercado.
Esta relacién entre necesidad y consumo provoca una serie de situaciones,
que muchas veces, lejos de favorecernos, nos perjudican. Es por ello que
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tenemos que manejar algunos criterios que nos permitan cuidar mas nuestros
intereses. Es decir, tenemos que aprender a tomar decisiones de compra.

El acto de consumo tiene una mayor trascendencia de la que
aparenta, pues involucra varios aspectos de la vida del hombre, lo material,
lo social y lo psicolégico . El consumo tiene por ello tres componentes:
utilitario, de comunicacién y psicoldgico (41),

Asi por ejemplo:

.Busco un pantal6n para protegerme del frio -> componente utili-
tario;

.Elijo uno que esté a la moda para que los otros piensen que soy
moderno -> componente de comunicacién;

.Me siento cémodo y contento conmigo mismo -> componente
psicoldgico.

Muchas veces nuestras elecciones no estan en funcién a satisfacer
una necesidad material, a veces se sacrifica ésta para dar paso a una
satisfaccion psicoldgica o de comunicacidn. Asi nos explicamos como un
nifio o joven prefiere el producto por la marca y no necesariamente por la
calidad o resistencia del producto.

OBJETIVOS:

- Identificar cémo a través de la compra buscamos satisfacer una determi-
nada necesidad;

- Generar capacidad para evaluar nuestras propias decisiones de >ompra;

- Manejar los elementos necesarios para hacer una compra que realmente
responda a nuestras necesidades y exigencias.

ACTIVIDADES:

- Describir 3 compras que se hayan hecho durante el ltimo mes por un va-
lor de S/.5 0 mds y mencionar las razones que lo motivaron a hacer esa
eleccion: de tal producto, tal marca, modelo, etc.: qué otros usos pudo ha-
ber dado al dinero.

- Asignar imaginariamente S/. 10 a cada alumno y pedirle que diga qué ha-
ria con ese dinero; partir de sus respuestas para discutir sobre la escala
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de valores y prioridades que cada uno tiene, de algiin modo reflejadas en
la toma de decisiones.

- Elegir un producto cualquiera, preferentemente los que estén més relacio-
nados con la edad y nivel de los alumnos; hacer una dramatizacién sobre
la compra del mismo, en donde unos hagan las veces de compradores y
los otros de vendedores, de tal manera que se descubran los criterios e
intereses que se manejan en una transaccion.

TEMA 3
“LAS RELACIONES DE MERCADO: OFERTA Y DEMANDA”

DESCRIPCION:

En el mercado concurren compradores y vendedores, unos con
necesidades insatisfechas y otros con el interés comercial de satisfacer esas
necesidades a cambio de una utilidad.

El mercado, en una economia abierta a la libre competencia, da la
posibtlidad para que cualquiera tenga la opcién de incursionar en una
actividad econ6mica, sin que el Estado intervenga en la fijacién de precios
o calidad del producto o servicio.

La oferta y demanda es el juego que establecen compradores y
vendedores en sus relaciones econémicas, a partir de €l supuestamente se
llegard a un equilibrio en el precio y calidad més aceptable.

Ambas fuerzas de mercado, oferta (vendedores) y demanda
(compradores) contrapesan sus intereses para lograr un nivel de equilibrio
en sus relaciones, pero lamentablemente a veces €ste no se produce, ya sea
por la sumisién de los compradores o por el abuso de los vendedores.

OBJETIVOS:

- Conocer c6mo funciona el mercado y cudl es el papel que juegan los com-
pradores, vendedores y el Estado.
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- Identificar algunas distorciones que se producen en el mercado, tales co-
mo el monopolio, el abuso de dominio, la concertacién de precios, etc

- Despertar el interés por asumir una actitud més activa como consumidor
en el mercado.

ACTIVIDADES:

- Identificar un producto en el que hayan muchas marcas y hacer una com-
paracion de precios; luego elegir un producto del que sélo hay una o dos
marcas y comparar precios. A partir de estos resultados fomentar una
discusién en clase.

- Comentar qué sucede con los precios de ciertas frutas que se producen
mayormente en ciertas estaciones del afio; o con el precio de las flores en
la celebracién del “Dia de difuntos”; o con los pasajes interprovinciales
en épocas de fiesta.

- Pedir a los alumnos que recorten y comenten articulos periodisticos de
casos en que se hayan producido distorciones en el mercado (concertacion

del precio de la harina, tarifas de transporte urbano, cobros abusivos por
ingreso a las playas,etc)

TEMA 4

“LA INFORMACION EN LA TOMA DE DECISIONES”

DESCRIPCION:

Antes de tomar una decisién, en cualquier aspecto de la vida, el
hombre debe informarse previamente, pues asi disminuirdn las posibilidades
de cometer un error del que luego se lamente.

En el mercado sucede lo mismo, nuestras necesidades requieren

ser satisfechas y para ello tenemos infinidad de productos y servicios que
prometen ser los mejores del mundo, pero no siempre es asf.
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Al elegir un producto o una marca, el consumidor estd dando una
respuesta a los estimulos y a la informacién que su mente ha procesado,
consciente o inconscientemente. Por qué le damos un valor o status diferente
al café o al té, al jean Kanzas o al Lee, al rock o al folklore, a la Coca Cola
frente a la Cola Inglesa, etc. son situaciones complejas, que van mds alld
del aspecto objetivo del producto, pero que de alglin modo informan a
nuestra mente y promueven decisiones.

Lo que se pretende es dar mds racionalidad al consumo y para esto
se hace indispensable que el piblico maneje mejor la informacién sobre
los productos y servicios, pero informacion objetiva y veraz. Pero si al fin
de cuentas prefiere la marca por la marca, es su problema, ya en todo caso
es una decision consciente y soberana .

OBJETIVOS :

-Constatar la importancia que tiene la informacién para el consumidor an-
tes de tomar decisiones;

-Generar el habito de manejar informacién bdsica objetiva para la toma de
decisiones;

-Comprobar las consecuencias de las decisiones desinformadas.

ACTIVIDADES:

- Seleccionar un conjunto de etiquetas y verificar la fecha de vencimiento,
ingredientes, advertencias, etc.

- Elegir un producto, discutir los criterios bdsicos para la seleccién de la
marca, buscar informacién objetiva (folletos, revistas, opinién de técnicos,
etc.) y tomar luego una decisién  sobre la base de mejor calidad, la
relacién calidad-precio y por dltimo, teniendo en cuenta nuestras necesi-
dades y posibilidades econémicas.

- Estudio de casos especificos de las consecuencias de decisiones de
consumo desinformadas o mal informadas (haberse ocultado en épocas
pasadas el perjudicial efecto del tabaco a la salud; falsos medicamentos
contra la calvicie, pastillas adelgazantes que son un engaiio, etc.)
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TEMA 5

"FACTORES QUE INFLUYEN EN LAS DECISIONES DEL
CONSUMIDOR"

DESCRIPCION:

El consumidor debe ser consciente que sus decisiones de compra
no parten de un acto totalmente voluntario, sino que hay una serie de factores
que lo influyen de manera muy efectiva. En la medida que é] reconozca
cémo influyen estos factores, estard menos expuesto a la manipulacién.

El mdrketing, la publicidad, las técnicas de venta, etc. parten de
un conocimiento profundo del consumidor: sus inquietudes, sus
preocupaciones, sus ilusiones, fantasias, debilidades, etc. Este conocimiento
les da la posibilidad de motivar a este consumidor a realizar actos de
consumo dirigidos obviamente a favorecer a tal o cual empresa, producto o
servicio.

El comportamiento pasivo e indiferente frente a las estrategias de
marketing que actian sobre nosotros, nos covierte en maniquies de los
caprichos mds absurdos. Pero tampoco se trata que hagamos la guerra a la
publicidad o al mdrketing, pues el proveedor tiene todo el derecho de
motivarnos por medios licitos a la compra de sus productos. La idea mds
bien es que el consumidor sea consciente de las fuerzas que actdan sobre
€l, asf podrd manejarlas de acuerdo a sus propias conveniencias.

OBJETIVOS:

- Conocer cémo actian ciertos factores en las decisiones del consumidor
(publicidad, marketing, técnicas de venta, merchandising, etc.).

- Estar preparados para controlar el efecto de esos factores en nuestras
decisiones.

- Comprender cdmo es el comportamiento del consumidor y cémo a veces
se llega a manipular sus decisiones.
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ACTIVIDADES:
- Realizar trabajos monograficos sobre temas de marketing.

- Hacer un vocabulario sobre los términos afines: marketing,publicidad,
merchandising, promociones, ofertas, etc.

- Realizar una campaia publicitaria; elegir un producto, ponerle nombre,
definir el piiblico objetivo, elaborar el mensaje, las imagenes, definir los
medios de transmision, el presupuesto, los horarios mds apropiados, etc.

- Redactar un anadlisis critico de un comercial de television.

TEMA 6

" ADMINISTRACION DE UN PRESUPUESTO FAMILIAR ~

DESCRIPCION:

El resultado de no administrar nuestros recursos econémicos es
que siempre gastamos mas de lo que ganamos, esto nos trae como
consecuencia que todo el tiempo estamos debiendo, no priorizamos nuestras
compras, compramos por impulso cosas que no hemos planificado y en
fin, generamos un desbalance en nuestra economia.

Debemos ensefiar a los nifios, jévenes y adultos a administrar
adecuadamente sus recursos econémicos y a fomentar en ellos el habito
del ahorro, de esa manera pueden sacar mejor provecho a sus recursos,
generalmente escazos (42).

OBJETIVOS:

- Dar a conocer como se debe administrar adecuadamente un presupuesto
familiar.

- Incentivar el habito del ahorro en los alumnos.

- Hacer ver los inconvenientes de las compras por impulso, es decir aquellas
que son producto de una momenténea sugestion.
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ACTIVIDADES:

- Elaborar un presupuesto mensual para una familia de 4 personas, sobre la
base de un ingreso econémico determinado por el profesor o por los propios
alumnos. Para esto se coloca en una columna todos los ingresos de la fa-
milia y en el otro todos los gastos previstos (alimentaci6n, vestido, vivien-
da, educacion, agua, luz, teléfono, impuestos, propinas, etc.)

- Constatar mediante una encuesta en un supermercado a la gente que sale,
si ha efectuado sus compras con una lista o relacién, si ha comprado
cosas que no tenia pensadas, por qué lo hizo, etc.

-Fomentar una discusién en grupos sobre los inconvenientes de la falta de
administracién adecuada del presupuesto familiar y comentar luego las
conclusiones de cada grupo.

TEMA 7

“LOS DERECHOS Y RESPONSABILIDADES DE LOS
CONSUMIDORES”

DESCRIPCION:

El conocimiento de los derechos fundamentales del consumidor
resulta imprescindible, pues sin ellos es muy dificil que se pueda desarrollar
una conciencia de autodefensa en cada uno de los ciudadanos.

Las Naciones Unidas, a través de la Resolucién 39/248 del 16 de
abril de 1985, que aprueba las Directrices para la Proteccién del
Consumidor, reconoci6 a nivel internacional un conjunto de derechos que
los Estados deben proteger (43):

Derecho a la salud y seguridad

Derecho a la informacién y educacién

Derecho a la proteccién de los intereses econémicos
Derecho a la libre eleccién

Derecho a la reparacién de dafios

Derecho de ser escuchados
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Pero paralelamente a los derechos, los consumidores tenemos
responsabilidades:

Conciencia critica
Participacién activa
Conciencia social
Conciencia ambiental
Solidaridad
OBJETIVOS:
- Conocer los derechos y las responsabilidades de los consumidores;

- Constatar cémo se cumplen o incumplen estos derechos y responsabilidades;
- Capacitar al alumno en el ejercicio de estos derechos.

ACTIVIDADES:

- Recortar artfculos y notas periodisticas de c6mo se cumplen o incumplen
estos derechos;

- Seleccionar un caso concreto de violacién de estos derechos y comentarlo
en clase.

- Dramatizar sobre un caso de violacién de estos derechos;

- Disefiar una campafia para la difusi6n de estos derechos en laescuela y la
comunidad.

- Pedir que los alumnos narren alguna experiencia propia o vinculada a
sus familiares o amigos en que se haya afectado uno de sus derechos.
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TEMA 8

“EL RECLAMO Y LAS INSTANCIAS DE PROTECCION AL
CONSUMIDOR”

DESCRIPCION:

No sélo se requiere conocer sus derechos, sino ejercitarlos cuando
corresponden. Hay circunstancias en las cuales necesitamos reclamar para
hacerlos valer.

El reclamo inicialmente se debe plantear ante el propio vendedor,
pues serd la forma mds rdpida y directa de solucionarlo. Pero
lamentablemente, no todos los proveedores tienen siempre la misma
voluntad de solucionar los problemas de sus clientes, para tal caso no
quedar4 otra opcién que ejercer los medios legales para hacerlos respetar.

Muchos vendedores le temen o rehuyen al reclamo, sin embargo
hay que comprender que éste debe ser visto por el proveedor como una
oportunidad para mejorar su producto o servicio y por tanto ser cada vez
mads eficiente y competitivo.

Hay un conjunto de habilidades de comunicacién bésica que se
recomiendan para plantear un reclamo (44):

-Mirar a los ojos del vendedor mientras le hablas;

-Hablar en 1ra. persona (yo);

-Tono de voz intermedio, ni alto ni bajo;

-Miisculos relajados;

-Gesto amable (no agresivo);

-Presentar el problema con claridad (ensayar antes);

-No hacer caso a gestos, palabras o gritos desagradables del vende-
dor. No engancharse en las situaciones agresivas;

-Intentarlo una ve% m4s, con tranquilidad.

-Si el vendedor insiste en no llegar a un acuerdo, avisarle que vas
a hacer valer una denuncia en regla;

-Estar muy atento a la prueba de la reclamacién para que no se
pierda, que no se la quede el vendedor o se altere por posibles
manipulaciones.
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OBJETIVOS:

- Fomentar en los alumnos una actitud de defensa de sus derechos , distinta
a la pasividad y resignacién a la que generalmente estdn acostumbrados.

- Capacitar a los alumnos para manejar adecuadamente un reclamo.

- Dar a conocer las vias o instancias que tiene el consumidor para plantear
un reclamo.

ACTIVIDADES:

- Pedir a los alumnos que hagan una encuesta entre sus familiares, amigos
y vecinos para indagar sobre casos en que se hayan presentado reclamos
ante el propio vendedor o ante las autoridades competentes. Comentar en
grupos estas encuestas y discutirlas en clase para sacar algunas
conclusiones.

- Hacer una visita y entrevista a las autoridades competentes para atender
reclamos de los consumidores y usuarios (45).

- Hacer una dramatizaci6n sobre un reclamo cualquiera,en el que interven-
gan el comprador y el vendedor y luego recién la autoridad.

TEMA 9

“LAS ORGANIZACIONES DE CONSUMIDORES”

DESCRIPCION:

Para que en el mercado se produzca el anhelado equilibrio en las
relaciones de compradores y vendedores, es necesario que los consumidores
se constituyan en una verdadera fuerza y cuenten con interlocutores validos
que hagan respetar sus derechos e intereses.

Hoy todos coinciden en la necesidad de contar con organizaciones
de consumidores, los cuales agrupados a través de asociaciones civiles,
puedan aglutinar a miles o millones de personas y as{ protegerse mejor de
las précticas ilicitas o abusivas del mercado.

La primera organizacién de consumidores se formé en Nueva York
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el afio 1891, su objetivo entonces era utilizar su “poder de compra” en
favor de los productos que se elaboraban en condiciones més humanas.

En los inicios de la década del 60 ya se habian formado
organizaciones en Holanda, Australia, Inglaterra y Bélgica, las que unidas
a las asociaciones de Estados Unidos, formaron la Organizacién
Internacional de Uniones de Consumidores, IOCU, hoy denominada Con-
sumers International CI, la cual cuenta con mds de 190 organizaciones
afiliadas en todo el planeta.

A pesar que el movimiento consumerista (46) es mds reciente en
América Latina, hoy casi todos los pafses cuentan con organizaciones de
consumidores que vienen trabajando en mayor o menor medida, pero
construyendo una presencia s6lida y con gran futuro.

En el Perti se han venido formando asociaciones de consumidores
desde 1985, asf tenemos la Asociacién de Proteccién del Consumidor de
Arequipa, el Instituto de Derecho del Consumidor, IDC, la Organizacién
de Consumidores y Usuarios OCU, la Asociacién de Consumidores y
Usuarios, ACYU vy la recientemente formada Asociacién Peruana de
Consumidores y Usuarios, ASPEC.

OBJETIVOS:

- Comprender la importancia que tienen las organizaciones de consumido-
res en el mercado.

- Conocer qué son y cémo funcionan las organizaciones de consumidores.

- Despertar el interés asociativo en los alumnos.

ACTIVIDADES:

- Hacer una lista de las organizaciones sociales que existen en su sector; sefiale
su nombre, objetivos y caracteristicas de las actividades que desarrollan;
¢ de qué manera podrfan vincularse al movimiento de los consumidores?; ;qué
acciones se pueden realizar hacia esas organizaciones para que asuman
los problemas de los consumidores, o parte de ellos, en sus actividades habi-
tuales? (47)

- Visitar una organizacién de consumidores, entrevistar a sus directivos.
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- Hacer una narracién de alguna experiencia que haya tenido alguna asocia-
cién de consumidores en la defensa de sus derechos.

- Formar imaginariamente una asociacién de consumidores y proponer una
campaiia determinada, la cual puede ser luego dramatizada o presentada
como propuesta a una organizacion.

TEMA 10
“LOS SERVICIOS PUBLICOS”

DESCRIPCION:

Si hay algo que nos une a casi la totalidad de los consumidores, son los
servicios piiblicos, ya que por lo general no podemos prescindir de ellos (agua,
luz, teléfono). Pero dadas las particularidades en que se prestan estos servicios y
por lo general la posicién monopélica en la que se ejercen, los usuarios son
victimas constantes de una serie de précticas lesivas.

A nadie escapa de su conocimiento y/o sufrimiento propio, una sobre-
facturacion en el recibo de agua, luz o teléfono; incrementos injustificados; cortes
intempestivos del servicio; llamadas fantasmas en nuestro servicio telefénico,
etc.

Teniendo en cuenta estas caracteristicas y propension al abuso por parte
de las empresas suministradoras, se han dado una serie de normas para asegurar
un control de estas empresas y garantizar la atencién a las reclamaciones de los
usuarios. Incluso se han creado instancias especiales para asegurar esta regulacién
(48).

OBJETIVOS:

- Difundir los derechos que tienen los usuarios de los servicios piiblicos y
la manera de ejercerlos; ,

- Hacer conocer los mecanismos para la presentacién de las reclamaciones ante
las empresas de servicios piblicos y los 6rganos piiblicos competentes.
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ACTIVIDADES:

- Hacer una carpeta con recortes periodisticos sobre quejas de los usuarios
de servicios piblicos y comentarlas en clase.

- Hacer entrevistas a gente que esté haciendo cola para presentar quejas ante las
empresas de servicios publicos y comentarlas en clase.

- Promover discusién en grupos sobre la forma cémo se atienden las
reclamaciones y generar propuestas alternativas.

TEMA 11

“SALUD Y ALIMENTACION”

DESCRIPCION:

Con mucha frecuencia, los términos nutricién y alimentacién son
usados como si fuesen sinénimos, cuando en realidad describen dos
procesos que, si bien se encuentran {ntimamente ligados, son diferentes en
muchos aspectos.

En efecto, por nutricién entendemos el conjunto de procesos
mediante los cuales nuestro organismo utiliza, transforma e incorpora a
sus propios tejidos un cierto nimero de sustancias que han de cumplir tres
fines bdsicos: aportar la energfa necesaria para que se mantenga la integridad
y el perfecto funcionamiento de las estructuras corporales, proporcionar
los materiales necesarios para la formaci6n de estas estructuras y, por ltimo,
suministrar las sustancias necesarias para regular el metabolismo. Por el
contrario, alimentaci6n es simplemente el proceso mediante el cual tomamos
del mundo exterior una serie de sustancias que, contenidas en los alimentos
que componen la dieta, son necesarias para la nutricién (49)

Pero ademds, comer es un simbolo de identidad étnica. Cada grupo
tiene sus comidas tipicas, su dieta y sus costumbres alimentarias, con las
cuales expresa su sentimiento de pertenecer a una determinada comunidad.
El acto de comer constituye una sefial de identidad. Los adolescentes se
desmarcan de los adultos a través de ciertos alimentos. La publicidad recoge
esta situacién y la potencia (50).
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Hay dos aspectos fundamentales en la educacion alimentaria, en
primer lugar la bisqueda de una dieta equilibrada y en segundo lugar la
higiene en los alimentos, dos cosas que se deben fomentar en los alumnos.

OBJETIVOS:

- Conocer las necesidades del cuerpo humano y las propiedades de los alimentos
que le corresponden a dichas necesidades.

- Aprender a lograr una dieta equilibrada en su alimentacion.

- Tomar conciencia de la importancia de la higiene y buen estado de los alimentos,
asi como su manipulacidn.

ACTIVIDADES:

- Obtener informaci6n para elaborar una dieta equilibrada y a partir de ello ela-
borar el ment de una semana para una familia de 4 personas.

- Elegir un alimento procesado y “seguir la pista” para descubrir cdmo es su pro-
ceso de elaboracion y el funcionamiento del mercado.

- Hacer un trabajo sobre las consecuencias de la ingestion de alimentos en mal
estado o deficiente higiene.

TEMA 12
“USO RACIONAL DEL MEDICAMENTO”

DESCRIPCION:

Los medicamentos han llegado a ser bienes de consumo corriente
en nuestro pais. Se compran cdpsulas de antibidticos como comprar
caramelos y nuevos nombres se graban en la mente de los individuos,
incrementdndose el arsenal medicamentoso al cual recurrir en caso de
perturbacién de la salud. La informalidad también ha penetrado en la rama
farmacedtica a nivel de la comercializacién; las farmacias han dejado de
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ser los establecimientos exclusivos para el expendio de farmacos; ahora
éstos se pueden encontrar hasta en las pequenas bodegas de los pueblos
jovenes. La medicina tradicional popular, antes s6lo herbolaria acompanada
de ritos magico-religioso, recurre también al uso de farmacos que provienen
de la industria. El consumo de medicamentos ha adquirido caracteres
masivos. En una poblacién con mdltiples y seculares problemas de salud,
los fabricantes ofrecen “solucién™ a todos ellos a través de la milagrosa
cdpsula, inyeccidn, pastilla o supositorio. Hasta aquellos problemas
mérbidos derivados de las condiciones sociales y econémicas pretenden
ser solucionados con la farmoquimica. La respuesta a la enfermedad se ha
canalizado hacia el consumo de medicinas (51).

Los riezgos que implican un uso irracional del medicamento tienen
consecuencias no sélo en el aspecto econémico, sino fundamentalmente
en la salud de la poblacién. La automedicacién, la promocion de productos
con propiedades terapetiticas que no tienen, la presencia en nuestro mercado
de productos riezgosos y prohibidos en otros paises, la venta ambulatoria
de medicamentos y hasta su falsificacién, son motivo suficiente para darle
la atencién debida a este problema y abordarlo también desde la perspectiva
pedagégica.

OBJETIVOS:

- Tomar conciencia de que el uso del medicamento implica un conocimiento
profesional.

- Conocer las implicancias del uso irracional de los medicamentos.

ACTIVIDADES:

- Visitar una farmacia y hacer una encuesta entre los clientes, trabajadores y pro-
pietarios (ver visita a tiendas)

- Entrevistar a un médico sobre el uso adecuado de los medicamentos y el pro-
blema de la automedicacién.

- Identificar y comentar casos de dafios ocasionados por la administracién in-
debida de medicamentos.
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TEMA 13

“MEDIO AMBIENTE Y CONSUMO”

DESCRIPCION:

La era moderna estd marcada por el gran desarrollo industrial, por
el crecimiento de las urbes, por la invasién de productos de todo tipo. Pero
al mismo tiempo este crecimiento industrial ha traido como consecuencia
una gran contaminacién, un agotamiento de las reservas naturales y el
deterioro del medio ambiente.

El hombre, supuestamente tnico ser racional sobre la tierra, es
responsable de los dafios que se estdn produciendo en nuestro planeta. Su
afdn indiscriminado de explotacion de los recursos, el uso irracional de
sustancias que deterioran el medio ambiente, la contaminacién de los mares
v rios, estdn poniendo en serio riezgo la salud y seguridad de la humanidad.

Esta es la razén por la que se viene desarrollando a nivel mundial
todo un movimiento de proteccién al medio ambiente, pues recién se estd
tomando conciencia que es necesario preservar la tierra para ésta y las
préximas generaciones.

La lucha contra la contaminacién y los dafios al medio ambiente
tiene como objetivo conseguir para los seres vivos aguas mds limpias, un
aire mds puro, menos ruido, mayor control de los riezgos relacionados con
los productos quimicos y las nuevas tecnologias, una mayor seguridad
nuclear. La conservacién de la naturaleza y de los recursos naturales implica
proteccidn del patrimonio natural, gestién de los residuos y fomento de las
tecnologias limpias (52).

OBJETIVOS:

- Tomar conciencia de lo que significa nuestro comportamiento de consumo
y su repercusion en el medio ambiente.

- Promover una actitud positiva de defensa del medio ambiente.

- Desarrollar hébitos de consumo y conductas apropiadas que favorezcan
el reciclaje y la preservacién del medio ambiente.
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ACTIVIDADES:

- Generar discusiones en grupo sobre los actos y précticas del hombre que
producen contaminaci6n o deterioro del medio ambiente.

- Salir al campo para identificar y comprobar pricticas perjudiciales al me-
dio ambiente.

- Elaborar una propuesta de campaifia para que la comunidad tome concien-
cia de este hecho.

- Organizar un concurso de pintura con temas alusivos al medio ambiente.
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