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Resumo

Nuestra aportacién a este Simposio se concreta en analizar y re-
flexionar sobre nuestra prictica docente desde la gestién del Curriculum
en un aula de Formacién Profesional para la construccién de cédigos
éticos. La Formacién Profesional (FP) tiene, entre sus objetivos, formar
profesionales competentes al servicio de la ciudadania. La profesionalidad
comprende, ademds de un conjunto de competencias, una de otro orden,
puesto que supone emplearlas con un sentido ético y social, como acciones
éticamente informadas. Las instituciones de FP han de contribuir a que
los futuros profesionales desarrollen una visién y sentido ético, que pueda
guiar su préctica y refleje en sus acciones un conjunto de valores tales
como responsabilidad, solidaridad, sentido de la justicia, servicio a otros,
etc. Lo que supone preparar a los futuros profesionales para comprender
las complejidades éticas y morales de su papel, en la toma de decisiones
de su practica diaria. El fenémeno de la globalizacién defendido por las

teorfas econdmicas neoliberales ha supuesto un crecimiento del poder
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en las empresas generando comportamientos en algunos casos abusivos,
conflictos de intereses, falta de honradez y de responsabilidad empresarial,
desencadenando una pérdida de confianza causada por actuaciones poco
éticas. Ante la compleja realidad que vivimos se hace necesaria la gestion
del curriculum desde un diseno y planificacién docente que desarrolle
Proyectos que involucren y capaciten al alumnado en el compromiso
de gestionar las organizaciones introduciendo cambios que mejoren las
relaciones internas y externas, fortaleciendo la fidelidad de los clientes,
potenciando la confianza y mejorando a su vez la imagen corporativa de
la empresa, es decir, aprender a gestionar desde modelos empresariales
socialmente responsables. Conocer que es la ética empresarial y en qué
consiste se convierte en una prioridad para el alumnado de FP. El respeto
por los valores éticos en los negocios motiva y provoca en las personas
actitudes positivas. Por lo tanto, realizar buenas pricticas éticas de empresa
en el aula de FP significa sensibilizar al alumnado de la importancia de

la ética para los negocios.

1. Introduccién

El fenémeno de la globalizacién defendido por las teorias econé-
micas neoliberales ha supuesto un crecimiento del poder en las empresas
generando comportamientos en algunos casos abusivos, conflictos de
intereses, sobornos, falta de honradez y de responsabilidad empresarial,
desencadenando una pérdida de confianza entre las personas causada
por actuaciones poco éticas.

Todo ello hace necesario que en la planificacién y disefio de la
programacién diddctica docente se desarrollen proyectos que involucren
y capaciten al alumnado con el compromiso de gestionar las organi-
zaciones introduciendo cambios que mejoren las relaciones internas y
externas. Se trata de fortalecer la fidelidad de los clientes, potenciando
la confianza y mejorando a su vez la imagen corporativa de la empresa,
es decir, gestionar desde modelos empresariales socialmente responsables.

Conocer que es la ética empresarial y en qué consiste se convierte
en una prioridad para el alumnado dentro de un aula de Formacién

Profesional. El respeto por los valores éticos en los negocios motiva y
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provoca en las personas actitudes positivas. Por lo tanto, realizar buenas
précticas éticas de empresa en el aula significa sensibilizar al alumnado
de la importancia de la ética para los negocios y contribuir al desarrollo
potencial ético de la persona construyendo sus valores y principios para
vivir como sujetos activos en una sociedad que pretendemos que sea mds
justa, responsable y equitativa. En nuestra prictica docente optamos
por una formacidén holistica que va mds alld del aspecto cognitivo y, sin
desdenar este, se centra también en el fisico, el emocional y el espiritual
para formar un ser mds integro. «Formar es mucho mds que simplemente
adiestrar al educando en el desempeno de destrezas» (Freire, 1997, p .7).

Algunos de los principios sobre los que se basa la educacién ho-

listica son los siguientes:

- El propésito de la educacién es el desarrollo humano.

- El ser humano posee una capacidad ilimitada para aprender.
- El aprendizaje es un proceso vivencial.

- Se reconocen mltiples caminos para obtener el conocimiento.
- Profesor y estudiante estdn ambos en un proceso de aprender.
- Aprender solo puede tener lugar en un ambiente de libertad.

- El estudiante debe interiorizar el aprender a aprender como
metodologia de aprendizaje.
- Educar para una ciudadania global y el respeto a la diversidad.

- Educacién ecolégica y sistémica, una toma de conciencia

planetaria.

2. Objetivos

Desde el desarrollo e implementacién de este Proyecto pretende-
mos las siguientes finalidades:
- Analizar y reflexionar sobre nuestra préctica docente con la
visién de ser agentes de desarrollo curricular.

- Analizar el curriculo del Ciclo Formativo Grado Superior
Gestién de Ventas y Espacios Comerciales y disenar actividades
desde diferentes médulos para la construccion de codigos éticos.
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- Investigar, identificar y determinar criterios éticos en la
funcién de compras, aprovisionamiento y ventas de una
organizacion.

- Desarrollar actividades en el aula que sensibilicen y conciencien
al alumnado hacia una cultura ética e integridad en los

negocios de una organizacién.

- Construir Cédigos éticos de conducta en la gestién de
compras y gestién de ventas de una empresa.

- Construir un cédigo deontoldgico de buenas pricticas

comerciales.

Los docentes de Formacién Profesional somos conscientes que
capacitar al alumnado para disefiar e implementar cédigos éticos
o buenas précticas de conducta en un departamento comercial de
una organizacién supone diseniar tareas en el aula que tengan senti-
do y finalidad. Se trata de aprender de los demds y con los demds
(Bruner, 1997; Mercer, 1997; Arnaiz, 2003 y Wells, 2003). Las tareas
desde el punto de vista del profesor proporcionan un encuentro potencial
entre la teorfa y la accién (Gimeno, 2010).

3. Desarrollo de la experiencia

Este trabajo se ha llevado a cabo en el contexto de las Escuelas
de Artesanos de Valencia durante el curso académico 2016-2017. En
concreto en el Ciclo Formativo de Grado Superior “Gestién de Ventas y
Espacios Comerciales” en las asignaturas Logistica de Aprovisionamiento
y Organizacién de Equipos de Ventas.

En nuestra prictica docente asumimos que para formar profe-
sionales en Gestidon de Ventas y Espacios Comerciales el alumnado no
solo ha de adquirir las competencias bdsicas establecidas conforme al
Real Decreto1573/2011 del Titulo sino que al gestionar las operaciones
comerciales de compraventa se implementen politicas de negocio donde
se respeten los valores éticos y se genere una identificacién personal con
los valores de la empresa. Se trata de sentar las bases de una cultura
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organizacional donde prevalezca la igualdad, el respeto, el didlogo y
la solidaridad para construir la confianza entre los participantes. Esta
experiencia se inscribe en un enfoque holistico e integral que tiene como
eje el didlogo y el aprender en relacién (Mercer, 1997).

3.1. Recorrido del Proyecto

Tratando de explicitar el desarrollo de esta experiencia la figura 1
presenta un mapa conceptual que clarifica el recorrido de la experiencia

vivida en el aula.

AANALISIS CURRICULUM Y DESARROLLO CURRICULAR
C.F.G.S. GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES

FAMILIA: Comercio y Marketing

== == ======= r
, Logistica de Aprovisi i _: ,  Organizacién de Equipos de Ventas
1 Cadige: 0626 | MATRIZ FODA: 1 . 1
— . Codigo: 0928
] Duracién: 100 horas | Diagnéstico Departamento Comercial + Duracién: 50 horas. 1
| 1 L 1
[ - FLIPPED | | FORODEBATE: | | GRUPOS ! | DEBATEDIRIGIDO: | oo
R | CLASSROOM: I ' | ) INVESTIGACION: | !

| fucaEmpresaral =, ftics Empresansl —t Razones/lustificacion |

| Cultura empresarial T
| éModao | | basadaenvalores | |
! necesidad? | ! Eticos y Sociales

| PHILLIPS 6/6

DEPARTAMENTO ! Sintesis I DEPARTAMENTO
* COMPRAS | Jeonclusiones | VENTAS

CODIGO DEONTOLOGICO T eEMINARID |
BUENAS PRACTICAS COMERCIALES 1 SEMINARIO | é

ROLE PLAYING:

| Dramatizacién i
| Negociacién comprador - vendedor |

Figura 1. Desarrollo de la experiencia construccién de cédigos éticos.
Fuente: elaboracién propia

A continuacién, detallamos la secuencia diddctica seguida en el
desarrollo de la experiencia: a) andlisis del curriculum y desarrollo cur-
ricular; b) matriz FODA: diagndstico departamento comercial; ¢) Flipped
Classroom: ética empresarial (visionado de videos); d) Foro: debate ;Es
necesaria en la sociedad actual implantar una ética empresarial? ;Moda o

necesidad?; ¢) Grupos de investigacion: cultura empresarial basada en valores
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éticos y sociales; f) Debate dirigido: razones y justificacion de implementar
una cultura empresarial basada en valores éticos y sociales; g) Phillips 6/6:
sintesis de conclusiones; h)1aller: cédigo de ética y conducta para las com-
pras; i) Taller: cédigo de ética y conducta para las ventas; j) Seminario:
cddigo deontoldgico de buenas prdcticas comerciales; k) Role-playing sobre

la dramatizacion de una negociacion entre comprador-vendedor.

: ..

& CENERALITAT
& VALENCIANA

Prayocto de ORDEN -/2015, do la Consalleria de Educacion, Cultura
¥ Deperie, por 2 que se establece para la Comunitat Valenciana el
curriculo del cklo formative de grada superior correspondiente al
( tituls de Técnico Superior en Gestidn de Ventas y Espacios

Comerciabes
BCE t

= Rl Ly

Codigo: 0928

| Duracitn: 100 horas Duracion: &0 horas.

1
I | ] | |

( | Codige: 0626 1 Mz M3 ] M4 s ] (X1 0 M7 H nMa
I

Figura 2. Anilisis curricular ciclo formativo grado superior Gestién de Ventas y
Espacios Comerciales y eleccién asignaturas experiencia.
Fuente: elaboracién propia.

En primer lugar realizamos un andlisis detallado del RD
1573/2011 de 4 de noviembre (BOE 13/12/11) y seguidamente el
andlisis del Proyecto de Orden /2015 de la Conselleria de Educacién,
Cultura y Deporte, por la que se establece para la Comunitat
Valenciana el curriculo del ciclo formativo de grado superior cor-
respondiente al titulo de Técnico Superior en Gestién de Ventas y
Espacios Comerciales. Después de analizar los objetivos generales,
los contenidos de los médulos profesionales y los objetivos de cada
uno de los médulos expresados en términos de resultados de apren-
dizaje y sus criterios de evaluacién y acogiéndonos al articulo 8 del
Proyecto de Orden 2015 de la Conselleria de Educacién, Cultura y
deporte en el que hace referencia a que los centros educativos dispon-

drdn de la necesaria autonomia pedagdgica y de organizacién para
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el desarrollo de las ensenanzas y su adaptacidn a las caracteristicas
concretas del entorno socioeconémico, cultural y profesional, deci-
dimos disenar y desarrollar actividades desde el médulo de Logistica
de Aprovisionamiento (cédigo: 0626) y el médulo Organizacién de
Equipos de Ventas (c6digo: 0928) que potencien el pensamiento
critico y actitudes responsables del alumnado.

La secuencia de implementacién de estas actividades ha sido:

b) Matriz FODA: diagnéstico departamento comercial

El andlisis FODA tiene por objeto el identificar las Fuerzas y
Debilidades de un departamento comercial (funcién de compras y fun-
cién de ventas), asi como las Oportunidades y Amenazas que presenta
la informacién recopilada. Se utiliza para desarrollar la estrategia de
tomar en consideracién los factores internos y externos e importancia
de las buenas précticas comerciales.

Se constituyen grupos de trabajo en equipo para reflexionar sobre
los puntos débiles y fuertes que tiene un departamento comercial, asi
como las oportunidades y aspectos para mejorar su gestién y funciona-
miento en una empresa. Las preguntas planteadas a priori para generar
la reflexiéon son: ;Qué capacidades son fundamentales para crear una
estrategia atractiva en un departamento comercial? ;Qué puntos débiles
descalifican un departamento comercial? ;Qué oportunidades podemos
buscar mediante las habilidades, capacidades y recursos que tenemos?
;Qué estrategias debemos adoptar?

La figura 3 nos detalla el diagnéstico realizado por el alumnado

del ciclo formativo:
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Diagnéstico de situacion actual Departamento Comercial
Analisis INTERNO ‘ ‘ Analisis EXTERNO

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Competencia débil
Conductas agresivas comerciales
Clientes no satisfechos
Mercado mal atendido

Buen ambiente laboral
Conocimiento del mercado
RR. HH. Motivados y contentos
Cualidades del servicio

DEBILIDADES AMENAZAS

Regulacion desfavorable
Competencia consolidada
Competencia muy agresiva

Salarios bajos
Falta de capacitacion
Incapacidad para ver errores
Deficientes habilidades negociadoras

Figura 3. Diagnostico situacién actual de un departamento comercial.
Fuente: elaboracién propia alumnado 2° curso Ciclo Formativo Grado Superior
Gestion de Ventas y Espacios Comerciales

Entre los aspectos a destacar del andlisis interno de un departa-
mento comercial, como fortalezas: buen ambiente laboral, conocimiento
del mercado, recursos humanos (RR.HH.) motivados y ademds el alum-
nado destaca que hace falta unas buenas cualidades de servicio como:
habilidades comunicativas, autocontrol, ética profesional, sociabilidad,
sensibilidad, etc. Respecto a las posibles debilidades de un departamento
comercial enumeran: salarios bajos, falta de capacitacién, incapacidad
para ver errores y deficientes habilidades negociadoras.

El andlisis externo presenta como oportunidades: la competen-
cia débil, conductas agresivas comerciales, clientes no satisfechos y un
mercado mal atendido. Las amenazas subrayadas son: una regulacién

desfavorable y una competencia consolidada y muy agresiva.

o) Flipped Classroom (Aula Invertida): Visionado videos-Etica
empresarial

La metodologia Flipped Classroom o aula invertida consiste en
hacer participar activamente al alumno y cambiar la prictica de la

ensefianza tradicional por un modelo que implique al alumno desde
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el contexto extraescolar utilizando herramientas tecnolégicas como el
video o internet. En nuestra experiencia se ha facilitado a los alumnos
los siguientes enlaces web para visualizar en casa:

- FEtica empresarial:
https://www.youtube.com/watch?v=1d4OP1T176¢

- Etica empresarial:

hteps://www.youtube.com/watch?v=LWCWGhuCr6Q

- FEtica empresarial y en las organizaciones. Construyendo
confianza:
https://www.youtube.com/watch?v=Plos_ub5p988&t=72s

- Etica y excelencia en el trabajo. Construyendo confianza:
https://www.youtube.com/watch?v=L1P12pP3¢Es

- Etica en la toma de decisiones. Construyendo confianza:

https://www.youtube.com/watch?v=AlD-UZhDgG6E &t=84s

- FEticaen la persona y su accién. Construyendo confianza:
https://www.youtube.com/watch?v=w8EiH]3EvCY&t=54s

d) Foro: debate ;Es necesaria en la sociedad actual implantar una
ética empresarial? ;Moda o necesidad?

Para realizar esta actividad previamente el alumnado ha visualizado
en casa los videos facilitados por el profesor. En el aula cada alumno
durante los diez minutos primeros reflexiona sobre los videos analizados
en casa y prepara sus argumentos ante las preguntas formuladas por
el profesor. Posteriormente cada alumno expone sus argumentos y de-
fiende su postura generdndose un debate con intercambio de opiniones
ejerciendo de moderador un alumno y un secretario de forma voluntaria

que anota en la pizarra las diferentes consideraciones.

e) Grupos de Investigacion: cultura empresarial basada en valores
éticos y sociales

Hace falta que la ética se integre en la prdctica diaria de las orga-
nizaciones empresariales y para ello, sus miembros tienen que adquirir
las condiciones necesarias para actuar y ejercer desde normas éticas con

el objetivo que sus empresas progresen hacia la excelencia. Es necesa-
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rio que el alumnado conozca lo que significa una cultura empresarial
basada en valores éticos y sociales. Para ello, se constituyen grupos de
investigacién en el aula usando las Tecnologias de la Informacién y
Comunicacién (TIC) como herramienta did4ctica, orientando el curri-
culo hacia la competencia digital y en el tratamiento de la informacién,
desarrollando habilidades de buscar, seleccionar, procesar y obtener

informacién siendo capaces de transformarla en conocimiento.

) Debate dirigido: ;Debe una organizacion empresarial adoptar un
comportamiento ético y socialmente responsable? Razones y justificacion
de implementar una cultura empresarial basada en valores éticos

Se intercambian ideas acerca de la ética en la empresa. El profesor
inicia el debate planteando las siguientes preguntas: ;Por qué razones
es necesaria la ética en la empresa? ;Qué ventajas aporta? ;Qué pro-
blemas éticos internos y externos encontramos en los negocios? ;Cémo
podemos aplicar la ética en la empresa? ;Cémo implementarla en un
departamento comercial y concretamente en la funcién de compras y
la funcién de ventas?

El profesor propicia la participacién de todo el alumnado reo-
rientando y canalizando las preguntas anteriormente formuladas. A su
vez, va registrando y anotando todas las aportaciones de cada uno de

los alumnos, asi como las conclusiones elaboradas.

g) Phillips 6/6: sintesis de conclusiones
Se constituyen grupos de 6 alumnos que durante 6 minutos han
de sintetizar y obtener conclusiones acerca del debate anterior dirigido

sobre las preguntas formuladas.

h) Taller: cédigo de ética y conducta para las compras

Los cddigos éticos y de conducta profesional son instrumentos ge-
nerados que ponen de manifiesto el origen, los valores, los principios y las
normas bdsicas de conducta que han de regir la actuacién de los profesionales.
Tratamos de potenciar en el alumnado un desarrollo personal y profesio-

nal. Se trata de que sepa trabajar en equipo buscando la mejora continua
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gestionando sus actuaciones de manera ética, responsable y respetuosa. Por
lo tanto, el taller es una actividad para trabajar en el grupo-clase asignando
la tarea al alumnado de construir un cédigo de ética y conducta para las
compras poniendo en practica los conocimientos adquiridos.

Sabido es que los profesionales de un departamento de compras
deben aplicar una ética profesional en su forma de actuar y su queha-
cer diario promoviendo comportamientos deseables. Al no existir un
cbdigo ético bdsico empresarial de tipo general consideramos necesario
trabajar la construccién de éste c6digo para concienciar personalmente
a cada uno de los alumnos y definir sus propios cédigos de conduc-
ta. Algunos ejemplos de las pautas senaladas son: Prestar a todos los
proveedores competitivos la misma atencidn; realizar negocios con
proveedores actuales y potenciales de buena fe y sin tergiversar datos
de forma intencional; exigir honestidad e integridad a los comerciales
de ventas; realizar esfuerzos razonables para llegar a acuerdos mutuos
y equitativos con los proveedores; no incurrir en favoritismos; y, por

supuesto, integridad en todas las relaciones comerciales, etc.

i) Taller: cddigo de ética y conducta para las ventas

Otra de las actividades también ha sido construir un cédigo de
ética y conducta para las ventas. La ética profesional en un departamento
de ventas como ética aplicada se convierte como un modo de expresién
y actuacion de la politica empresarial aplicando el cédigo de conducta
profesional. Entre las pautas sefialadas en su cédigo ético y de conducta
elaborado tenemos: cumplimiento de la normativa legal y privacidad
de datos; evitar dar regalos; evitar las apariencias de improcedencia o
los conflictos de interés; mantener registros confiables y exactos de las
negociaciones; responsabilidad, sensibilidad, respeto, etc.

j) Seminario: cédigo deontolégico de buenas prdcticas comerciales

Los c6digos deontoldégicos comerciales son “modelos de ac-
tuacién” desarrollados a través de normas y principios que exigen
actuaciones a sus profesionales con unos minimos obligatorios es-
tablecidos. Con el objetivo de disefiar un cédigo deontolégico de
buenas pricticas comerciales en el aula hemos utilizado como recurso

didictico el seminario.
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Este recurso diddctico permite al alumnado participar, investigar,
analizar, aclarar dudas de ideas suscitadas en clase, recopilar informacién
sobre los comportamientos de la profesién comercial. Este seminario
estd creado para habituar al alumno a trabajar independientemente del
manual o libro de referencia con el objetivo de alcanzar un profundo
estudio de los c6digos deontolégicos, lo que significan y para qué sirven.

A través de este seminario los alumnos han desarrollado un sentido
creador disefando un cédigo deontoldgico de buenas pricticas comerciales

entre todos que les permite hacer sus propias deducciones y conclusion

k) Role Playing (juego de roles): dramatizacion de una negociacion
entre comprador-vendedor

Se trata de utilizar una estrategia en la que los alumnos tienen que
simular e interpretar el “rol de comprador” y “rol de vendedor” con el
objetivo de revivir y comprender los contenidos tedricos anteriormente
trabajados en el aula, es decir, poner en prictica los cédigos de ética y
conducta desde los diferentes roles. Esta actividad estimula y motiva
al alumnado a partir de una situacién experiencial.

Se constituyen grupos de cuatro alumnos, los cuales dos serdn
los actores y los otros dos serdn expectadores/observadores externos con
capacidad critica y analitica para posteriormente reflexionar y explicitar
al grupo de trabajo puntos débiles /fuertes observados con el objetivo
de intercambiar ideas a través de una puesta en comun revisando y
analizando todo el proceso de negociacidn.

El role Playing se desarrolla a través de tres etapas:

12 Parte: cada grupo confecciona un supuesto de negociacién
empresarial (compra-venta), especificando necesidades, oferta/demanda
de productos/servicios, condiciones, precios, etc.

22 Parte: comienza la negociacién con los dos actores de la compra-
venta participando e interactuando desde roles diferentes mientras que los
otros dos observadores anotan desde una mirada critica las habilidades
profesionales y las caracteristicas personales.

32 Parte: al finalizar la negociacién los observadores externos
describen y analizan el proceso proponiendo mejoras relacionadas con
los comportamientos éticos y de conducta de cada uno de los actores.
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¢ODIGO DEONTOLOGICO
DE BUENAS PRACTICAS
COMERCIALES

PARA LAS COMPRAS

Figura 4. Esquema construccién cédigos de ética y conducta para las compras y
las ventas y c6digo deontolégico de buenas practicas comerciales

4. Metodologia

Esta experiencia plantea la posibilidad de modificar la forma de
ensenar y la manera que tiene el profesorado de entender el curriculum
en Formacién Profesional. Nosotros vamos mds alld del curriculum
establecido y nos centramos en un curriculum interpretado por los
profesores buscando el sentido de la praxis, usando los conocimientos
practicos reflexivos del profesorado para interpretar el curriculum y
dar forma a la prictica adaptando y tomando decisiones acertadas de
lo que se ensefia como plantea Marrero Acosta (2010) en Saberes e
Incertidumbres sobre el curriculum.

Esta experiencia estd basada en un modelo de aprendizaje co-
laborativo en el cudl tanto los roles del profesor como del alumnado
cambian. Colaborar unos con otros no es tarea ficil, ya que tienen que
compartir informacién, debatir reflexionando y obtener conclusiones.
Como docentes fomentamos un aprendizaje reflexivo y potenciamos
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como recurso diddctico practicas reflexivas como modelo formativo
participativo, colaborativo y critico.

La actividad formativa se realiza a través de grupos reducidos y gran
grupo donde se trabaja de forma colaborativa. El profesor se convierte
en un guia, facilitador y orientador. Intentamos capacitar al alumnado
para que aprenda a ser dindmico y participativo en vez de ser receptor de
informacion, para ello el aula se convierte en el espacio de comunicacién
e intercambio de ideas para que entre todos logren descubrir los valores
éticos bdsicos y normas de conducta que todo departamento comercial
de una organizacién empresarial debe implementar.

Desde un andlisis profundo del curriculo del Ciclo Formativo
de Grado Superior de Gestién de Ventas y Espacios Comerciales de la
Familia Comercio y Marketing, en nuestro caso, consideramos necesario
que el alumnado profundice en el andlisis y reflexién del contenido de
cbddigos éticos aplicados en las empresas.

Desde las asignaturas de Logistica de Aprovisionamiento y
Organizacién de Equipos de Ventas se han disefiado tareas que no
solo tratan de elaborar un cédigo ético y conducta para las compras;
un cddigo ético y conducta para las ventas y un cédigo deontoldgico
de buenas précticas comerciales sino que lo importante es observar qué
concepciones y creencias tiene el alumnado sobre dicha temidtica y es-
tudiar qué valores, principios y normas de conducta son las adecuadas
para implementar buenas pricticas en las empresas. Como se trata de
sensibilizar y concienciar al alumnado sobre la importancia de la puesta
en prictica de dichos cédigos consideramos necesario que en el aula se
fomente el aprendizaje de valores éticos y sociales.

Pretendemos que el alumnado interacttie con los demds y consigo
mismo plantedndose conflictos cognitivos. Desde investigaciones grupa-
les y debates en el aula toman conciencia de la importancia que tienen
los principios de actuacién, organizacién y de las politicas a poner en
prictica en las empresas.

Entre las distintas técnicas diddcticas empleadas destacamos: grupos
de investigacién, estudios de caso, debates dirigidos, foros y role-playing.

El curso de 2° de Gestién de Ventas y Espacios Comerciales estd
constituido por 23 alumnos y nuestra propuesta de trabajo en el aula

pretende realizar actividades conjuntas para que los alumnos se ayuden
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y aprendan unos con otros a través de la cooperacién y colaboracién
constituyendo equipos de trabajo de tres o cuatro alumnos segtin la
tarea propuesta Se trata de generar espacios en el aula que potencien el
aprendizaje colaborativo y dialégico aprovechando las Tecnologias de

la Informacién y Comunicacién (TIC)

5. Discusién y conclusiones

Desde el desarrollo de este Proyecto podemos inferir que los alum-
nos se han esforzado en aprender y desarrollar sus capacidades para tomar
decisiones éticas en un departamento de compras y un departamento
de ventas. Han adquirido un conocimiento racional y pueden llevar a
la prictica actuaciones que satisfagan tanto a los proveedores como a
los clientes. Los alumnos han descubierto la necesidad de implementar
una cultura profesional y ética en un departamento comercial basada
en el didlogo y en la confianza.

Los debates y discusiones guiadas generados en el aula hacen
participar activamente a los alumnos desarrollando su pensamiento
critico. El didlogo favorece el desarrollo personal, estimula, motiva y
potencia la escucha, la reflexién y la comprensién.

Los grupos de investigacién han identificado los criterios éticos
de la funcién de compras, aprovisionamiento y ventas de una organi-
zacién. Las tareas y actividades desarrolladas en esta experiencia han
permitido sensibilizar y concienciar al grupo-clase de la necesidad de
disefar herramientas (Cédigos éticos de conducta para los departa-
mentos de compras y ventas, asi como un Cdédigo Deontolégico de
buenas prdcticas comerciales) dirigidas hacia una cultura ética en los
negocios. La construccién de estas herramientas ha permitido conocer
esténdares de conducta, principios bdsicos que expliciten obligaciones,
responsabilidades, deberes, compromisos, asi como normas de lealtad
y buena fe. También los alumnos han aprendido c6mo deben ser las
relaciones con los competidores, clientes y proveedores (evitando
conflicto de intereses). Han tomado conciencia de la importancia
de “hacer negocio de manera justa con integridad y honestidad” sin

manipular ni enganar.
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Los alumnos estdn capacitados ahora para gestionar la fuerza de
ventas y el aprovisionamiento de acuerdo con las normas y principios
de ética empresarial. Consideran que las organizaciones empresariales
deben adoptar comportamientos éticos y socialmente responsables con
el fin de generar un valor afnadido para la propia empresa y ademds,
influye sobre el éxito competitivo del sector.

Para el profesor, el andlisis-reflexién sobre el curriculo del Ciclo
Formativo de Gestién de Ventas y Espacios Comerciales de grado supe-
rior ha supuesto transformar el curriculo normativo hacia un curriculo
centrado en la intervencién profesional. Nuestra accién educativa en esta
experiencia ha supuesto un cambio curricular para dar sentido a lo que
se hace y por qué se hace en beneficio de las organizaciones empresariales
y de la sociedad. También asumir un nuevo rol de profesional analitico-
reflexivo que integra actitudes, valores y normas en el aprendizaje de

las competencias especificas de un departamento comercial.
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