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UN COMERCIAL
OBJETIVOS

1. Apreciar las ventajas y dificullades del Prepubertad Pubertad
lenguae lelevisivo para comunicar

valores. 1. Conoce y comprende la Ley 1. Demuestra aceptar el significado

2. Desarrollar la capacidad de expresin y Y 1os principios contenidos + para su vida de la Ley, los
la creatividad. en la Promesa de su Rama. principios v |a Promesa.

. Reflexionar sobr.e la forma en que otras 2. Se compromete con la Ley 2. Af,ﬁca la Ley ¥ los principios en
personas consideran los valores que y los principios de su Rama. as actividades de 12 Seccion v
aprecamos. en su vida personal.

Examinar la propia vivencia de los
valores contenidos en la Ley.

RELACION CON EL ESQUEMA DE ADELANTO

' CAMINANTE CAMINANTE EXPLORADOR(A)

v Conocimiento Personal +v Conocimiento Civico v Desarrollo Personal
Promesa y Ley Ciudadania y Promesa y Ley
desarrollo social

PREPARACION DE LA ACTIVIDAD

El local de Grupo o0 una sala
con capacidad para 40 personas.

0 Madera y cantén para construir una
gran pantalla simulada de television.

Una reunion
Los otros materiales
dependen de las caracteristicas

de las presentaciones.

La Seccién y las Patrullas



Cada una de las Patrullas escoge un articulo de la Ley y mediante una actuacion en directo a
través de una gran pantalla, simula un comercial de television destinado a promocionar dicho
articulo ante un pablicodeterminado, el cuél se supone que necesita de ese mensaje. La actividad
culmina con /a exhibicién ante la Seccién de los comerciales preparados por todas las Patrullas.

En la reunion anterior

Los dirigentes de la Seccion explican a grandes rasgos la actividad que se desarrollara en la
proxima reunion.

Luego, actuando por separado, cada Patrulla analiza los articulos de la Ley Scout, escoge uno e
identifica un tipo de pablico que claramente tenga tendencia a actuar en contradiccion con el valor
contenido en ese articulo. Por ejemplo, articulo quinto, que se refiere a la alegria y a la cordialidad,
bien podria orientarse a los choferes de la movilizacion colectiva.

La Patrulla pide a sus integrantes que durante la semana piensen en los conceptos que sobre el
articulo escogido podrian comunicar al pablico previamente identificado. Se les pide ademas que
pongan atencion a las caracteristicas de los comerciales en la television: imagenes y situaciones
que utilizan, tipo de textos, masica, movimiento escénico, relacion entre el producto que se
promociona y la accion presentada y muchas otras. Se les encarga que para la proxima sesion
traigan ideas sobre ¢émo lo podrian hacer para disetiar un aviso televisivo que “venda” ese
articulo de la Ley ante el publico escogido.

Durante la semana, 0 el mismo dia de la actividad, un equipo especial, con el apoyo de los
dirigentes, construye con elementos sencillos una pantalla simulada de TV, de dimensiones
adecuadas para presentar el comercial con actores en vivo.

En la reunion en que se realiza la actividad

Las Patrullas se retinen por separado y ordenan el 0 los conceptos que desean transmitir sobre el
articulo escogido. Analizan tambien las distintas ideas aportadas por sus integrantes sobre como

hacerlo. Arman la historia 0 dramatizacion que formara parte del comercial. Culminan afinando un
pequefio guion de imagenes Yy texto que tenga coherencia y que no dure mas de 2 minutos.

Luego se distribuyen los diferentes papeles entre ellos y ejercitan las distintas actuaciones que
forman parte del guion. Preparan los elementos complementarios, tales como letreros con textos
alusivos, dibujos, graficos, musica, sonidos, efectos especiales, parlamentos en off, etc.

Ensayan el comercial tantas veces como sea necesario, corrigiendo, cortando, agregando formas
nuevas, hasta que quedan satisfechos con el resultado obtenido.

Una vez terminada la preparacion de los comerciales se procede a su exhibicion ante la
Seccion. Finalizadas las exhibiciones, los dirigentes motivan un didlogo general para
evaluar las presentaciones, tanto respecto de la técnica utilizada como de su contenido.




RECOMENDACIONES PARA EL MEJOR DESARROLLO DE ESTA ACTIVIDAD

Si bien los comerciales pueden contener una nota de humor, hay que evitar que se conviertan
en representaciones grotescas cuyo Unico objeto es motivar la risa facil,

Para facilitar el trabajo de las Patrullas, en la reunion anterior, un dirigente previamente
preparado o un experto invitado, pueden dar orientaciones generales sobre la forma en que se
elabora un comercial de este tipo. El desafio de esta actividad reside en utilizar una técnica
generalmente usada con fines comerciales, para transmitir un concepto abstracto y no un
producto concreto.

La actividad se presta para que trabajen juntos jovenes de distinto sexo, aunque estén en
Secciones separadas, en el mismo Grupo 0 en otro.

Si la actividad resulta interesante puede repetirse mas adelante con otros articulos de la Ley.

COMO EVALUAR ESTA ACTIVIDAD

1

Hay distintos aspectos a evaluar en esta actividad:

a)

b)

d)

e)

La identificacion que se hizo de los valores contenidos en el articulo escogido. ¢Se identificaron los valores
mas importantes? En caso de identificacién errbnea o incompleta, es una oportunidad para que los
dirigentes refuerzen la comprension de este articulo por parte de los jovenes.

Los medios elegidos para comunicar el mensaje. ¢la historia elegida es adecuada para el valor que se
Quiere comunicar?

La calidad expresiva del comercial y de los actores. ;Se desarrolla bien el guion? ;Los actoresdesempefian
bien sus papeles? ¢Fueron seleccionados adecuadamente los elementos técnicos? ¢Convence este
comercial?

La eventual receptividad del pablico al que se destind. ;Captara el plblico ese lenguaje?
¢Motiva el comercial un cambio de actitud en el plblico?

El trabajo realizado por los miembrosde la Patrulla ¢Hubo organizacion y disciplina en el trabajo de equipo?
¢Se prepararon con tiempo? ¢Se aprendieron técnicas audiovisuales hasta ahora desconocidas?

Grado de convencimiento de la Patrulla con los valores que intentaron comunicar. Este es uno de los
aspectos méas importantes de esta actividad, ya que al poner a los jovenes en situacion de comunicar un
valor, inevitablemente ellos reflexionaran sobre el impacto de ese valor en sus propias vidas.

Hay diferentes momentos e Instancias para evaluar esos distintos aspectos:

a)
b)
¢)

Por los dirigentes y los propios jovenes, durante la preparacion de los comerciales.
Por todos los integrantes de la Seccion, después que se exhibieron los comerciales.

Por la Patrulla, solos, terminada la actividad, al final del dia o poco tiempo después, en una evaluacion mas
intima.

Por los dirigentes, un tiempo mas tarde, analizando la actividad en general y examinando criticamente su
participacion en ella.




EXPERIENCIAS DE MI SECCION SOBRE ESTA ACTIVIDAD

Comentarios, resultados, modificaciones 2 ‘ 3 ‘ 0 ‘ 0

Agradecemos que después de escribir tus experiencias en este recuadro, fotocopies esta pagina y la envies a la
Oficina Nacional; indicando al reverso tu nombre, cargo, Grupo Scout al que perteneces y direccion completa.

2y

Idea original de esta actividad: Luis Felipe Fantini, Chile. Elaboracion: Patrida Cardemil, Alberto
Del Brutto, y Carlos Sandoval. Redaccion: Jorge Gray. Las Fichas de Actividades constituyen uno de
los elementos del Método de Actualizacidn y Creacién Permanente del Programa de Jévenes (MACPRO);
y forman parta de las publicaciones previstas en el Plan Regional ‘Un Salto Adelante’.
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