JUEGO DEL VENDEDOR Y EL COMPRADOR
OBJETIVOS: improvisar argumentos coherentes, bien razonados y presentados de forma original y atractiva. Mejorar nuestras habilidades de comunicación y persuasión. Defender una postura bajo presión sin dar su brazo a torcer.

PROCEDIMIENTO: busca en el trastero de tu casa algún objeto inservible, como un juguete viejo o un utensilio estropeado. Tu objetivo es vendérselo a tu oponente y que él no te convenza de que le compres el suyo (por turnos). Si formáis grupos de cuatro, dos pueden hacer de jueces y rellenar la rúbrica de valoración, mientras los otros dos actúan.
TAREAS: 1º) Antes de empezar, imagina usos alternativos para ese objeto inútil que lo hagan de nuevo atractivo o valioso. 2º) Empieza preguntando a tu oponente sus aficiones, si tiene hijos, etc. para intentar “acoplarle” tu producto. 3º) Supera las resistencias de tu oponente reforzando tus argumentos y buscando otros nuevos. 
RÚBRICA DE VALORACIÓN
(Valora por separado al vendedor y al comprador, marcando una sola cruz en cada fila horizontal y suma al final los puntos. Puedes también marcar puntos intermedios: 1’5 o 2’5)
	
	      PERSONAJE:

	                      Puntuación

Criterio
	BIEN (3 PUNTOS)
	REGULAR (2 PUNTOS)
	MAL (1 PUNTO)

	ACTITUD
	Se muestra firme y seguro; a la vez, amable
 y simpático.
	Es amable, pero sin seguridad en sí mismo. Un poco nervioso.
	Actúa con cierta agresividad, está nervioso, inseguro.

	RAZONAMIENTO
	Ofrece argumentos variados, pertinentes 
y convincentes.
	Ofrece más de un argumento, pero poco convincentes o que no vienen al caso.
	Ofrece argumentos pobres, se repite; lo que dice es discutible, incoherente. 

	CARISMA
	Escucha y se adapta a lo que dice su oyente. Su discurso es atractivo.
	Escucha a su oponente e intenta adaptarse pero con poco éxito y brillantez.
	No escucha al contrario, es rígido. No emociona ni atrae lo que dice.

	
	TOTAL PUNTOS:


