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INtroduccion

El enfoque de la politica educativa costarricense se centra en el
estudiante, quien se considera un agente activo en su propio proceso
de aprendizaje, buscando su empoderamiento y la transformacion
propia y de la sociedad.

En un mundo en constante cambio y con nuevos retos, la educacién
asume un papel fundamental. Este proceso no se limita a la
adquisicion de conocimientos técnicos, sino que se enfoca en el
desarrollo de habilidades, actitudes y valores que permitan a los
jovenes enfrentar los retos del presente y del futuro.

A través de la educacion emprendedora, los estudiantes pueden
vincular el aprendizaje tedrico con aplicaciones practicas en la vida
real.

La integracion de la educacion emprendedora en la formacion
académica no solo enriquece el proceso de aprendizaje, sino que
también prepara a los estudiantes para ser ciudadanos activos vy
exitosos en los ambitos laboral, econémico y social.

La Guia para el desarrollo de competencias emprendedoras en
jovenes, tiene el siguiente objetivo: “Desarrollar en los jovenes una
mirada emprendedora del futuro del pais, a través del
emprendimiento, con un enfoque ambiental y sustentado en valores
cooperativistas”.

Los contenidos de esta guia estaran dirigidos a actividades practicas
que estimulen la investigacion, la reflexion y la aplicacién del
conocimiento en situaciones reales. Ademas, busca promover la
resolucion de problemas sociales y fortalecer las competencias de los
estudiantes.
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Presentacion Guiag 1

La Guia para el Desarrollo de Competencias Emprendedoras 1 ha sido
elaborada con el propdésito de facilitar a los jévenes la creacién de su
primera idea de negocio. La guia utiliza el modelo de emprendimiento
tradicional lineal, estructurando el proceso de manera logica vy
progresiva para que, mediante ejercicios practicos, los estudiantes
puedan aplicar sus conocimientos y habilidades en el disefio de un
proyecto real, desde la concepcidn hasta el prototipo inicial.

El modelo de emprendimiento utilizado en esta guia sigue un proceso
de desarrollo lineal y secuencial, que va desde la generaciéon de la
idea hasta la ejecucién del prototipo en un contexto real. Este
enfoque es ideal para una primera experiencia en el mundo
empresarial, pues brinda al estudiante una estructura clara y
progresiva para organizar sus conocimientos, aplicar habilidades
clave (como la investigacion y la reflexidon) y experimentar la creacion
de un proyecto de manera practica y organizada.

A través del desarrollo de esta guia, los jovenes podran mejorar sus
habilidades y aplicar lo aprendido en la ejecucién de un proyecto
empresarial. Este proceso les permitira adquirir experiencia valiosa,
consolidar conocimientos tedricos y experimentar de manera practica
los saberes educativos.

Para el desarrollo de la Guia 1, los jévenes se organizaran en equipos
de hasta tres integrantes. Se ofrece la flexibilidad de realizar el
proyecto de manera individual, si asi lo prefiere el estudiante. Los
estudiantes deberan completar los casos planteados, las plantillas y
los ejercicios propuestos en cada unidad.
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La guia esta organizada en siete unidades didacticas, disefiadas para
guiar al estudiante paso a paso en el proceso de creacién de su
proyecto:

| : Laempresa.

Il : Los jovenes emprendedores.
Ill : Generando miidea de negocio.
IV: Mi primer prototipo.

V : Costos de mi producto.

VI : Estrategias para vender.

VIl : Presentando mi producto.

Esta guia incluye anexos y actividades de apoyo complementarias.
Estas actividades complementarias constituyen una herramienta
valiosa para el docente que desee profundizar en ciertos temas o
reforzar el aprendizaje de los estudiantes.

Recursos de apoyo

Capsulas de conocimiento

Recursos audiovisuales

Actividad 1 Actividad en clase

Audiovisuales de reflexion

Cortometraje

Actividad de apoyo
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https://www.google.com/search?q=que+es+innovacion&sca_esv=710025c8d917181e&sca_upv=1&biw=1536&bih=730&tbm=vid&sxsrf=ADLYWIIQDgkIX7j_KizehosAWd73tgNuFw%3A1721530990720&ei=bnqcZqjYK-GKwbkPiraJiAQ&ved=0ahUKEwiox6_ZkreHAxVhRTABHQpbAkEQ4dUDCA0&uact=5&oq=que+es+innovacion&gs_lp=Eg1nd3Mtd2l6LXZpZGVvIhFxdWUgZXMgaW5ub3ZhY2lvbjIFEAAYgAQyCBAAGIAEGKIEMggQABiABBiiBDIIEAAYgAQYogRIgxVQAFidE3AAeACQAQCYAdABoAHCEKoBBjAuMTYuMbgBA8gBAPgBAZgCEaAChxHCAgQQIxgnwgIIEAAYgAQYsQPCAg4QABiABBixAxiDARiKBcICCxAAGIAEGLEDGIoFwgIKEAAYgAQYQxiKBcICDRAAGIAEGLEDGEMYigXCAgUQIRigAZgDAJIHBjAuMTYuMaAHnmE&sclient=gws-wiz-video#fpstate=ive&vld=cid:0a0492fe,vid:i2zBZKEYcJA,st:0
https://www.youtube.com/watch?v=ZtHZyJTfvHc

Objetivos de |la Guia 1

Esta guia tiene como finalidad acompanfar a los jévenes, paso a paso,
en su primera experiencia emprendedora: desde comprender qué es
una empresa y reconocer su potencial como emprendedores con
valores cooperativistas y compromiso ambiental, hasta generar una
idea de negocio, construir un prototipo inicial, analizar costos, definir
estrategias de venta y presentar su producto final.

A través de actividades practicas y secuenciales, el estudiante
desarrolla conocimientos, habilidades y actitudes esenciales para
transformar una idea en un proyecto real, econdmico y sostenible,
consolidando asi sus competencias emprendedoras de forma
organizada, reflexiva y aplicada al contexto educativo y comunitario.

Desarrollar una propuesta de negocio que integre
los conocimientos adquiridos en el aula.

L
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Determinar la estructura de costosy
el precio final del producto o servicio.

J OV @ Desarrollar habilidades
emprendedoras en los jovenes.

Impulsar la generacion de ideas de

I' \ negocio innovadoras.

Promover en los jovenes valores éticos, sociales,
ambientales y cooperativistas.

Y) yov



Reglas de convivencia JovEm

Estas normas de convivencia tienen como finalidad promover el
cumplimiento de las obligaciones, responsabilidades y deberes en
JovEm. Su propésito es fomentar una conducta adecuada, mantener una
actitud positiva y llevar a cabo las actividades educativas con
responsabilidad y respeto.

Saludar de manera amable a todos.
Escuchar y respetar las ideas y opiniones de los demas.

Respetar a los demas como individuos y valorar su conocimiento
como miembros y compafieros.

Ofrecer un trato cordial, respetuoso y amable hacia todas las
personas.

Respetar el tiempo de los demads, evitando interrupciones
innecesarias y cumpliendo con las tareas asignadas.

Ser puntual y constante a lo largo del proceso educativo.
Mantener el orden al entrar, salir y durante las lecciones.

Mantener una comunicacion respetuosa, evitando el uso de
lenguaje inapropiado.

Promover el uso de expresiones como “por favor” y “gracias” para
reforzar valores de cortesia y sana convivencia.

Valorar y respetar las diferencias individuales.
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iHola! Soy Semillin y te doy la mas cordial bienvenida a “Joven
Emprendedor”.

Soy tu guia a través de esta experiencia. Te acompafaré en
cada etapa de la Guia 1, que esta disefiada para que puedas
transformar tus conocimientos tedricos en un proyecto real y
tangible.

Como joven emprendedor, tienes en tus
manos la oportunidad de hacer una
diferencia. Por ello, te animo a que desde
ahora asumas una responsabilidad activa
en la conservacion del ambiente.

Queremos que tu proyecto se distinga por
ser respetuoso de la naturaleza y los
animales, e incorpore accionesy
elementos ecoldgicos innovadores.

En tus acciones esta que nuestro
mundo: "La tierra", pueda
brindarnos vida, salud y paz.

iTe deseo el mayor de los éxitos en
esta aventura!

JOV
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“Hay una fuerza motriz, mas
poderosa que el vapor, la
electricidad y la energia

atomica: la Voluntad”

ALBERT EINSTEIN




Generalidades de la empresa
//

:Qué es una empresa?

Una empresa es una organizacién que produce bienes o presta
servicios para satisfacer necesidades, a cambio de un precio.

¢Qué es un bien? Productos que hacen las empresasy que
satisfacen una necesidad. Ejemplos:

N\ ( A
= ZQV@ AT
_~ /
() M

; o Son acciones o esfuerzos ofrecidos
¢Qué es un servicio? porias personas para satisfacer una
necesidad. Ejemplos:

La administracion de una
empresa se encarga de
planificar, organizar, dirigir vy O D O]
controlar las actividades para ) )
lograr las metas establecidas.

=51 J-\.
I..J .
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Las empresas son parte fundamental del
sistema econdmico: producen bienesy

servicios necesarios y generan empleo. A

su vez, los ingresos que reciben las

personas trabajadoras permiten adquirir

esos bienes y servicios.

:Qué es un empresario?

Generalmente, las empresas son el resultado de la iniciativa de una o
varias personas que conocemos COmO empresarios.

Un empresario es una persona con iniciativa y visiéon
que identifica una necesidad o problema y crea una
empresa para resolverlo, asumiendo un riesgo.

El empresario no solo es el duefio, es el lider que organiza y dirige.
Sus funciones clave son:

Lograr las metas propuestas
Tomar decisiones
Organizar los recursos de la empresa

Generar ingresos 4

WA



Tipos de empresas

Las empresas comparten ciertos

elementos, pero a su vez tienen u
caracteristicas diferentes. Por ejemplo: tamafio y actividad -

Pequenas
6-30 trabajadores

x De acuerdo as )

tamaiio hay

/ empresas:
- Grandes

[ J
Microemloresa +100

Medianas
31-100 trabajadores

trabajadores

1-5 trabajadores

)
 Agropecuarias
Qvf/
\‘:' \ <
Industriales Construccion
8

é 7 Comerciales Otras




Actividad 1

Instrucciones: Completa el siguiente diagrama.

Define el concepto: Explica brevemente cada actividad econémica.

iA Investigar! Para cada concepto, identifica una empresa real en tu
comunidad o a nivel nacional que se dedique a esa actividad econdmica.

Completa el diagrama: Escribe la definicion y el ejemplo de la empresa en
el espacio correspondiente.

CONCEPTO:
Industrial
Agricola
CONCEPTO:
EIENPLO:
Empresas de
E2EMPLO: acuerd-o izl Servicios
actividad
CONCEPTO:
Comercial
CONCEPTO:
EIENMPLO:
. CONCEPTO:
Construccian
EIENPLO:
EIEMPLO: e, 16
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Actividad 2

Identifique cinco empresas (nacionales o internacionales) que le
resulten especialmente interesantes por su innovacién, impacto o
por la forma en que hacen negocios.

Para cada empresa, complete la siguiente informacion:

-==» Nombre de la Empresa

===)> Productos o servicios clave que ofrecen en el mercado.

Empresas Productos o servicios

\
N
- ﬁ Identificando las empresas
{r‘ ' de mi comunidad.
iy

Actividad
de apoyo
1
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:Cuales son los recursos
béSicos de Ia empresa? las empresas

Dentro de las empresas, existen diversos elementos fundamentales,
conocidos como RECURSOS, que permiten su funcionamiento.

NO

Recursos

Humanos

Materiales

Financieros

Técnico -
Administrat.

WA

Descripciéon

Es todo el personal que trabaja en la
empresa. Es el elemento mas importante
de la organizacion, ya que aporta el talento
y el esfuerzo.

Todos los bienes tangibles o fisicos, como
los edificios, la maquinaria, los vehiculos,
los insumos y las herramientas que se
utilizan.

Es el recurso monetario con el que la
empresa funcionara. El dinero con el que
la empresa opera: capital, préstamos,
inversiones y las ganancias obtenidas.

Es el conjunto de métodos y sistemas que
hacen funcionar la empresa. Por ejemplo:
el sistema de contabilidad, técnicas de
induccién, técnicas de evaluacion del
desempefio y otros.

18



Elemento Humano

Instrucciones: Utiliza tus propias palabras y lo que has aprendido
en la unidad para redactar una definicion clara y completa de cada
concepto.

Trabajadores
Empresario
Elemento Material
Recursos naturales Capital fisico

Bienes creados por la
accion del ser humano,
que se emplean para
transformar los recursos
naturales y generar
bienes o servicios.

//

Ejemplo: ///k Ejemplo: d ?=;|

Y jov

Materias primas que se
obtienen directamente de la
naturaleza y que sirven como
insumos basicos para la
produccion

19



Elemento Inmaterial

El elemento inmaterial se refiere al conjunto de activos de una
empresa que no son fisicos y, por lo tanto, no se pueden tocar,
pero que poseen un valor econémico fundamental para el negocio.

Marca
El nombre y la identidad que hacen que la
empresa sea reconocida.

Ejemplo Prestigio / imagen
La buena reputacion y confianza que la
empresa ha ganado en el mercado.

Experiencia:

El conocimiento, las habilidades y los
procedimientos acumulados que hacen
eficiente a la empresa.

Para saber mas

El corazdn de la empresa

Aunque los edificios y el dinero son importantes, el recurso humano es el
elemento mas valioso y el verdadero motor de la organizacion. El recurso humano
es todo el personal, desde la gerencia hasta los operarios. ;§Qué aportan?
Aportan el talento, la creatividad, la experiencia y el esfuerzo necesario para que
los demas recursos funcionen. Su diferencia clave es que el recurso humano es el
Unico elemento capaz de tomar decisiones, innovar y generar soluciones. Sin
personas, la maquinaria se detiene y el dinero no se invierte. Por ello, invertir en la
capacitacion y el bienestar de los trabajadores no es un gasto, jes una inversion
que garantiza el éxito y la evolucion de la empresal

N ﬁ
{.@'_ Elementos de las empresas.

A
Actividad
de apoyo

2

20



Proceso productivo

El Proceso productivo es la secuencia
organizada de pasos que sigue una
empresa para transformar sus recursos
(materias primas, trabajo y dinero) en un
producto final o un servicio que pueda
vender a sus clientes.

Proceso o
productivo

Finalidad de una empresa [l

Historias

Finalidad Descripcion
Satisfacer necesidades Ofrece productos o servicios que solucionan
de los clientes problemas o mejoran la vida de las personas.

Genera ingresos para cubrir los costos o0 gastos y

Obtener rentabilidad .
alcanzar ganancias.

Transforma los recursos (materiales, humanos y
financieros) en resultados concretos que aportan
valor al mercado.

Producir bienes y
servicios

Brinda oportunidades de trabajo, impulsa el talento
Generar empleos humano y mejora la economia de las familias que
dependen de ella.

Beneficiar a la Contribuye al desarrollo y bienestar de la sociedad y
comunidad y al entorno su entorno.

) \oV



Formas juridicas para emprender

Existen diversas maneras de emprender:

Persona fisica

Colectivamente

Individualmente

Una de las formas de

emprender colectivamente ¢Qué es una o
. cooperativa?
es siendo parte de una:

)
Q’ Conociendo las pymes de mi
{.o = comunidad 22

A
Actividad
de apoyo

3




¢Qué es una cooperativa?

Las cooperativas son asociaciones voluntarias de personas y no
de capitales, con plena personalidad juridica, de duracién
indefinida y de responsabilidad limitada, en las que los individuos
se organizan democraticamente a fin de satisfacer sus
necesidades y promover su mejoramiento econdémico y social,
como un medio de superar su condicion humana y su formacion
individual, y en las cuales el motivo del trabajo y de la produccién,
de la distribucion y del consumo, es el servicio y no el lucro.
(Articulo 2, Ley 4179, Asociaciones Cooperativas)

Cortometraje

El cooperativismo es un modelo
empresarial que prioriza la
formacion integral de sus
miembros, fomenta habilidades de
liderazgo, innovaciony
emprendimiento, y se basa en
valores como el trabajo en equipo,
la solidaridad, la ayuda mutua, el
respeto y la responsabilidad social.




Ventajas de ser parte de una cooperativa

Ayuda a
sus
asociados

Aporta
desarrollo a sus
comunidades

La cooperativa

Genera
es de todos.
empleos
50 Todos sus
asociados

tienen los
mismos
derechos.

Promueven la

integracion
° humanadela

. persona

Las cooperativas se
basan en los valores de
ayuda mutua, ®
responsabilidad, .. _
democracia, igualdad,
equidad y solidaridad,

24



Actividad 3

Identifica tres cooperativas que operen o tengan un impacto
significativo en la comunidad o region donde vives.

* Menciona su nombre.

—==))> Describa brevemente cual es su objetivo principal.

" Nombre: " Objetivo:

—
7))
®
= N b '.'."'Ob'etivo
o= ombre: :
_Ic_é J
o i
Q
Q
@)
8
Nombre: Objetivo:
—

25



¢Quién soy?

(Describe tus
valores, fortalezas
e intereses
actuales)

Vision a 15 anos

Profesional o
empresarial:
¢Como te imaginas
dentro de quince
anos?

Suefios cumplidos:
¢Qué logros te
gustaria haber
alcanzado?

4 )kpiempre piensa positivo. Es importante

Mis suenos y proyectos de vida

para lograr el éxito, que definas claramente
los suefios y metas que quieres alcanzar en
el futuro.

Reflexiona y contesta las siguientes preguntas.

26



suenos!

Qué frase o
palabra te define

¢Cual es tu mejor
cualidad?

;Que acciones
realizas para
proteger el medio
ambiente?

iDibujate como te
ves en el futuro
cuando cumplas tus

~~
™,

\\ ﬁ

INY <

Actividad

de apoyo
4

Identificando
empresarios o
emprendedores en mi
comunidad.

27



I Unidad

L 0s Javenes
Fmprendedores




“No existe el fracaso, salvo
cuando dejamos de
esforzarnos.”

-JEAN PAUL MARAT




Los jovenes emprendedores

\ a VTN

El empreno(eo(or:

1 Busca mejorar su vida

2 Sueiia con un futuro

Soy
emprendedor
Al '

3 Participa en actividades
para mejorar su comunidad

4 Tiene metas

5  Aprende constantemente
y se adapta a los cambios.

g Acepta el error como
parte del aprendizaje.

7 Es perseverante y nunca
se rinde. 30



DINAMICA

iEl avion de papel!

Propédsito:

Fortalecer la colaboracién, comunicacion y organizacion del equipo
para alcanzar las metas propuestas.

Materiales:

Tijeras, goma, hojas bond de colores para cada equipo que se forme,
cinta, 2 planos para realizar un avién.

Desarrollo:

Formacion de equipos y entrega de materiales:

1. Se forman los equipos.

A cada equipo se le entregan los materiales junto con
los planos del avion que deben de realizar. Se le
entregaran 10 hojas de colores por equipo (todas de un
mismo color). Un color diferente por equipo. Por
ejemplo el equipo A tendra el color rojo, el equipo B el
color azul y asi sucesivamente.

31




Definicion de la meta

Produccion

4.

El docente establece la meta de produccion:

"Cada equipo tiene 10 minutos para construir 10
aviones (5 del Plano Ay 5 del Plano B) y colocarlos en la
linea de despegue." La linea de despegue o de
lanzamiento la define el docente.

Al recibir la sefial, los equipos deben organizarse
inmediatamente: asignar roles, entender los planos, y
dividir la produccién de los dos modelos (A 'y B).

Manejo del tiempo

5.

Entrega

6.

=

El docente avisara cuando falten 5 minutos y cuando
falte 1 minuto.

Al cumplirse los 10 minutos, el docente detiene la
produccion. Solo los aviones terminados y colocados en
la linea de despegue son contados como producto final.

32
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Lanzamiento

7.1 Cada equipo seleccionara a sus miembros para
lanzar el avion de papel desde la pista de despegue.

7.2 Formando una fila por equipo, al recibir la sefial de
inicio del docente, los estudiantes lanzaran su aviony
deberan intentar aterrizarlo en el tablero que estara
colocado al frente. La distancia entre la linea de

7. despegue y el tablero o caja sera determinada por el
docente.

7.3 En un tiempo de 5 minutos, el equipo que logre mas
aterrizajes en la caja sera el ganador.

Los demas integrantes de los equipos animaran a
sys compaieros.

Nota importante: Cada equipo debera planificary
coordinar sus tareas de manera que todos los
integrantes participen activamente en la
construccién de los aviones y contribuyan al logro
de la meta comun.

Caja elaborada con material de reciclaje
para aterrizaje de los aviones

La dinamica se desarrolla y se ajusta a las condiciones y al entorno del aula
y del centro educativo.

33
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Plano 1:

<.

.

\OV
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Plano 2:




Preguntas de analisis:

El docente iniciara un plenario donde cada equipo contara su
experiencia:

;,COmo se organizaron al inicio?
SHubo conflictos? sCoémo los
solucionaron?

JLograron alcanzar la meta de
produccion? ;,Cual fue el proceso
mas dificil?

&Como se compara esto con un
negocio real?

Ensefanza de la actividad

Al principio nadie
podia hacer los
aviones

36



¢Qué es un emprendedor?

P 77 )_\\‘
AN T
Un emprendedor es la persona que identifica
una oportunidad y pone en marcha un e,
N T
proyecto innovador para generar valor ~ R

econdmico, social o ambiental.

Posee visidn, asume riesgos y mantiene una
actitud positiva frente a los desafios.

]E| emprendimienfo es, antfe ’roo|o, una actitud. Puedes
op|icor|o y convertirte en emprendedor en tu co|egio, en
tu trabajo o dentro de tu comunidad.!

El

jTu reto emprendedor! emprendedor

Observa tu colegio o tu comunidad: ¢;qué problema o necesidad te

gustaria solucionar y cual seria la primera accién o paso emprendedor
que darias para lograrlo?

\OV

A
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iReflexionemos!

/ COMPRENSION Y RESPETO, £SO ES
1O IMPORTANTE PARA CONVIVIR CON
L0S_ DEMAS, Y SORRE TODO SSABES
QUE 7 NO CREER QUE UNO ES MEXOR

(uko

Analiza la imagen y el texto y conteste la siguiente pregunta:

¢Qué es para usted el RESPETO? y mencione una acciéon que
haria usted para fomentarla en su colegio:

Concepto:

Acciéon para fomentar el respeto:

Al ’ I

\ Cortometraje
= Q Describiendo a : 38
INY <

emprendedores o empresas
Actividad €X/tosas.
de apoyo

5




El espiritu emprendedor

N\

ES 1a capacidad para
realizar cambios,
Innovarlos, ser
creativos, inventar
nuevas cosasy lograr
metas

. = emprendedor
Actividad 4

Nombra dos personas que en tu opinidn, ejemplifiquen el espiritu
emprendedor. Pueden ser empresarios, familiares, vecinos o

integrantes de la comunidad.

' 4

¢Por qué la consideras con

Persona seleccionada espiritu emprendedor?

1

\‘ a
{r@' Dinamica: caminando con 39

= | globos

Actividad
de apoyo

6




~

Caracteristicas de los
emprendedores

>
PERSISTENGIA

Caracteristicas de
un emprendedor B
o« Cortometraje

Al +

Actividad 5

1. Segun el video y la imagen, identifica una cualidad adicional que
consideres importante para un emprendedor.

2. Explica de qué forma esa cualidad ayuda al emprendedor a alcanzar
sus metas.

Justifica tu eleccién a continuacién:

40



Habilidades Blandas

Las habilidades blandas se asocian con la personalidad, es decir la
forma como las personas se relacionan entre si:

TRABAJO EN EQUIPO LIDERAZGO GESTION DEL TIEMPO
Colaborary apoyar al | Guiary motivar con Organizar tareasy
grupo. ejemplo. cumplir plazos.
PERSEVERANCIA NEGOCIACION COMUNICACION Y
ESCUCHA ACTIVA

- : Buscar acuerdos que | | Expresar con claridad y
Avanzar sin rendirse. beneficien a todos. escuchar con atencion.

Habilidades

Blandas

Actividad 6 ;Mis fortalezas blandas!

1. Elige una de las habilidades mostradas en el diagrama.
2. Explica como la aplicas en tu vida cotidiana.

Habilidad:

Aplicaciéon en mi vida:

41
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La comunicacion

Es la capacidad de escuchar e interpretar un mensaje.

Elegir las palabras y el tono adecuado.
Lograr que el mensaje llegue de manera correcta.

Explicar ideas de forma clara.

La

comunicacion

42



Reglas para una correcta
comunicacion

1. Habla con claridad, empatia y respeto.

2. Elige palabras adecuadas.

3. Mantén un tono amable.

4. Esperael momento oportuno para hablar.
5. Escucha, escucha, escucha.

6. Tolerancia a las ideas de la otra persona.

Actividad 7 ;Reflexiona!

De acuerdo con estas reglas de comunicacion, ¢cual consideras la
mas importante y por qué?

Actividad
de apoyo
7



Emprendimiento

La Real Academia Espafiola define emprendimiento como la “accién
y efecto de emprender”. Emprender significa llevar adelante una
obra o negocio con esfuerzo y determinacioén para alcanzar un
objetivo.

&

s

Actividad 8

Lectura: Lee atentamente el cuento proporcionado de Miguel Delibes,
La Cucafia Imposible. Después de leer el cuento, redacta un analisis que
cumpla con dos objetivos:

1.Determinar la ensefianza central.

2.Explicar con un ejemplo concreto, cdmo pondrias en practica esa
leccidon en tu vida cotidiana. 44
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a CACana W@&él@ MIGUEL DELIBES

En un pueblo, un dia se organizé una gran prueba. Se instalaron cincuenta mastiles
de madera lisos de 10 metros de altura que luego se cubrieron de grasa. El reto para
los participantes consistia en llegar a lo alto de la cucafia alzando una carga adicional
equivalente al peso de cada individuo.

Viendo la dificultad de la prueba, los habitantes del pueblo miraban a los participantes
y comentaban en voz alta: “eso es imposible, ninguno lo puede conseguir, no
pasaran de dos metros”.

A medida que los 50 candidatos intentaban desesperados trepar por el palo y no
conseguian elevarse, las afirmaciones del publico cogian mas fuerza: “veis, no lo va
a conseguir nadie, esta prueba es imposible”.

Réapidamente, la mayoria de los participantes dejo de intentarlo. Pero un grupo de
una decena conseguia muy poco a poco elevarse con su pesada carga a lo largo del
mastil resbaladizo.

Viendo el tremendo esfuerzo de los que seguian, el puablico volvié a hablar. “Apenas
han ganado terreno. Se estan cansando para nada. Estos mastiles son demasiado
largos. Nadie lo puede conseguir”.

A los pocos minutos, casi todos los candidatos que quedaban se desanimaron y
abandonaron. Solo quedo un hombre. Bajo las miradas atonitas del publico, un sefior
de pequeiia complexidon avanzaba poco a poco y con gran esfuerzo hacia la cima.
Cuando lleg6 a mitad de camino, mostrando un gran cansancio, los espectadores
comentaban: “Ha demostrado ser valiente. Que pena que no le vaya a servir para
nada. Ya esta muy cansado. Deberia dejarlo ya. Mejor abandonar ahora que cuando

este totalmente agotado y se arriesgue a caer y herirse”.

Pero el hombre siguid, y después de un tremendo sacrificio, consiguio llegar a lo alto
del mastil. Cogio la bandera que representaba su logro y se dejo deslizar hacia abajo.

Enseguida la muchedumbre le roded y le pregunto: “¢, Cémo lo ha hecho?”

El hombre no respondio. Era sordo.

Y jov
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Il Unidad

Generando mi Ided
de negocio




“Suena, pero no te
duermas.”



Q

/og Generando mi idea de negocio

Cémo iniciar mi
emprendimiento



DINAMICA

iConstruye una torre!

Mejorar las habilidades de resolucién de problemasy la
comunicacion dentro del equipo de trabajo.

Materiales:

30 espaguetis crudos.

Un metro de cinta adhesiva.
Un metro de hilo.

Un malvavisco (marshmallow).
Tijera.

Desarrollo:

Formacion de equipos y entrega de materiales:

Se divide el grupo en equipos de cuatro a cinco
estudiantes.

1.

Se les entrega a cada equipo los materiales: 30
2. espaguetis crudos, un metro de cinta adhesiva, un
metro de hilo y un malvavisco.

N jov
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Fase de planificacion (5 minutos):

El equipo debe planificar su disefio y estrategia sin tocar
3. los materiales (solo con notas, si lo desean). Todos los
integrantes deben de participar en la dinamica.

Fase de construccion (17 minutos):

Cada equipo debe construir una estructura que se
sostenga sola y que en la cima tenga un malvadisco.

Reglas: Los materiales pueden ser cortados. La estructura
debe apoyarse sobre la mesa o piso.
5 Gana la torre mas alta, que se sostenga por si solay con

el malvavisco en la parte superior.

Medicion y validacion

Una vez terminado el tiempo, el docente procedera a
medir la estructura. La medicion se realiza desde la

6. base de apoyo hasta el punto mas alto del malvavisco.
La estructura debe permanecer estable por 30
segundos para ser validada.

joV
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Preguntas de analisis:

S

1.

;La estrategia inicial funciond o la cambiaron
rapido?

¢Como califican la comunicacién del equipo?
¢Qué mejorarian?

¢Cual fue el mayor desafio técnico (fisico) que
enfrentd la torre ? ;Qué hicieron para
superarlo?

Si la torre no se sostuvo, ¢cual creen que fue
el error? Si la torre se sostuvo, scual fue el
factor clave del éxito?

¢Qué emociones sintieron cuando el tiempo
se estaba acabando o cuando la torre se
cayo? ¢;Como afectaron esas emociones la
toma de decisiones?

De las reglas de comunicacién (Actividad 7),
ccual habria sido la mas util en esta dinamica?

Ensenanza:

52



Ejercicio de creatividad - Taller creativo

Objetivo:

Fomentar la creatividad y el pensamiento critico en los estudiantes
para la generacion de ideas innovadoras.

\
= ﬁ- Taller:
S

& \¥,< Diseino de un nuevo producto o
Actividad ~ Servicio innovador
de apoyo

8

En la seccidén "actividades de apoyo", se presenta un ejercicio titulado
"Taller: Diseiio de un nuevo producto o servicio innovador".

Esta actividad de apoyo se desarrolla en la fase introductoria, con el
fin de despertar la creatividad antes de que el grupo inicie su proyecto
emprendedor.

Importante: El resultado de esta actividad no se considera el proyecto
final; se trata de un juego destinado a estimular la imaginacion y abrir
camino a futuras ideas.
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iGenerando mi idea de negocio!

Los proyectos exitosos necesitan mas que una simple buena idea;
requieren la energia, el esfuerzo y la creatividad del emprendedor.
Para lograr el éxito, es fundamental que un emprendedor fomente
una actitud positiva, tenga la capacidad de innovar y desarrolle
habilidades para enfrentar desafios y buscar oportunidades en el
mercado.

¢Qué es una idea de negocio?

Una idea de negocio es la descripcién fundamental de un producto o
servicio que se desea poner en marcha. Sin embargo, una idea va
mas alld de un concepto: es la solucién a un problema o una
necesidad insatisfecha.

Criterios de una idea de negocio exitosa

Una idea de negocio se considera innovadora y con potencial de éxito
cuando cumple con los siguientes tres elementos:

Elementos Descripcion Importancia

Identifica una necesidad | El mercado paga por

I. Soluciona un , : :
del cliente que no esta soluciones a sus

Problema siendo satisfecha. problemas.
La solucion proporciona | Genera un valor
Il. Innovaciony algo unico o lo hace de | agregado que capta la
Diferenciacion manera mejor que las atencién de los clientes
opciones actuales. y marca la diferencia.
Il. Viabilidad de LQS clientes estan Garantlzg Ia rentabilidad
dispuestos a pagar por |y sostenibilidad del
Mercado - ; .
la solucién ofrecida. negocio.

55
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Caracteristicas de la idea de negocio

Una idea de negocio debe de responder a las siguientes preguntas:

1. ¢Cuadl es la necesidad del cliente que el nuevo producto o
servicio resolvera? ;Qué desea el cliente de ese producto?

2. ;Cudl es el producto que se vendera a los clientes? ;Qué
innovacion tiene el nuevo producto o servicio?

3. (Qué caracteristicas tienen los clientes que adquieren el
producto o servicio?

4. ;Como se vendera el producto o servicio?

5. ;Cuales seran los ingresos y la ganancia que obtendré?

Las necesidades de los clientes

Es lo que motiva a una persona a adquirir un producto o servicio

Las necesidades
de un cliente

d Imagen tomada de
e https://themodernkids.com 56
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Para saber mas

Una propuesta de valor es el método a través del cual se definen los
aspectos de un producto o servicio que un cliente puede necesitar. Es
una manera de presentar todas las ventajas de ese producto o servicio
que satisfacen los requisitos de un segmento del mercado determinado,
algunas de las cuales los competidores no pueden ofrecer. En otras
palabras, la propuesta de valor hace referencia a todo aquello que hace
Unicay atractiva una idea de negocio para sus clientes. Manual para las
personas emprendedoras en Costa Rica. MEIC. Edicion 2019

Actividad 9 ;ldentifica necesidades del cliente!

1. ldentifica cuatro productos o servicios.
2. Menciona su nombre comercial.
3. Describe las necesidades que cubren o satisfacen para los clientes.

Nombre
comercial

Productos Necesidad que cubren

57
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Instrucciones JOVEM

Para la generacion de la idea de negocio o proyecto se formaran
equipos de trabajo de 1 a 3 estudiantes. Si lo prefieren también el
proyecto puede ser realizado de manera individual.

Aspectos clave para la idea de negocio

1 Crear un producto vendible para la Feria JOVEM.
2 lIdentificar a los clientes para comercializarlo.
3 Aportar innovacién (algo nuevo o mejorado).

4 Que los estudiantes tengan las habilidades y los recursos para
realizarlo.

5 Aplicar los conocimientos aprendidos en clase.

6 Motivacién del estudiante para desarrollar esa idea de negocio.

58
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ilniclamos!

Técnica: Lluvia de ideas o brainstorming

La lluvia de ideas es una técnica grupal diseflada para generar la
mayor cantidad posible de ideas y soluciones creativas sobre un
tema o problema definido, en un corto periodo de tiempo.

Actividad 10

Mi primera lista de ideas de negocio. Anota todas las ideas que te
gustaria realizar, asegurandote de que sean factibles de
implementar y respondan a una necesidad a satisfacer. Puedes
utilizar internet como herramienta de investigacién para enriquecer
tus ideas.
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Actividad 11

Al finalizar la Actividad 10, presenta la lista a tres personas y solicita su
opinién y comentarios a las mismas.

Idea Comentarios




Actividad 12

Una vez concluida la Actividad 11, seleccione las ideas de negocio mas
destacadas y elabore un analisis sobre sus caracteristicas, asi como los
problemas que buscan resolver.

Caracteristicas e Necesidad o problema
innovacion que satisface

Producto o servicio




Actividad 13

=» Anote las ideas de negocio seleccionadas en la actividad 12.
Califica cada criterio del 1 (bajo) al 5 (alto).
Sume los puntajes para elegir la idea con mayor potencial.

Motivacion Mercado Conocimiento Disponibilidad
IDEA DE NEGOCIO . Innovacion . L. de materia TOTAL
preferencia clientes técnico prima

Idea seleccionada:

Justificacion:

\OV



iGenerando mi proyecto!

1 Escribe la idea seleccionada de la Actividad 13, la cual seréa tu
proyecto empresarial.

2 Describa ampliamente la idea a desarrollar.

;63



iGenerando mi proyecto!

3 ¢Qué necesidad o problema del cliente resolvera tu idea?

¢Queé producto o servicio ofreceras, en qué se diferenciara de la
competencia y cual serd su valor agregado? Puedes incluir un
dibujo.
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iGenerando mi proyecto!

5 (Quién es mi cliente o publico objetivo?

6 Cémo venderé el producto o servicio?

J/ NOMBRE DE MI PROYECTO: El nombre debe ser breve y
creativo.

Nombre:

Justificacién:
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iGenerando mi proyecto!

8 Objetivo General.

-~

o

9 Potencial logo de mi proyecto. Realizar un dibujo.




iGenerando mi proyecto!

10 Mision de mi proyecto.

-~

o

44 Vvision de mi proyecto.
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MISION Y VISION jLa empresa debe crecer!

Definir la misién y la vision es fundamental para todo emprendedor,
ya que orientan el crecimiento de la empresa y establecen las metas a
alcanzar.

Mision:
La mision es la razon de ser de la empresa.

La mision se redacta en presente y define los objetivos diarios que guian
al equipo.

La mision de la compaiiia es mejorar la calidad de

Ejemplo: L.
nuestros servicios.

Preguntas para elaborar la mision

¢Quiénes somos?

¢Qué hacemos?

¢Qué buscamos?

ez O

¢Para quién trabajamos?

¢Donde lo hacemos?

o Uk W=

. ¢Por qué lo hacemos?

&

Actividad La misién
de apoyo

9
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La vision es el “sueino” de la
empresa.

Es una declaracién de lo que aspira la empresa a
mediano o largo plazo, es la imagen a futuro de
coOmo deseamos que sea la empresa.

Debe ser realista y, a la vez, ambiciosa; su proposito
es guiar y motivar al equipo.

La vision debe ser clara y coherente, reflejando los valores y principios
de la empresa. Ademas, debe ser flexible para adaptarse a cambios
futuros.

Preguntas para elaborar la vision

éCual es la imagen que queremos proyectar?
¢Cuadles son nuestros deseos o aspiraciones?

¢Hacia donde nos dirigimos?

> WD =

¢Hacia déonde queremos llegar?

mzy O

@
‘L@,:
Actividad La vision

de apoyo
10
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IV Unidad

MI primer prototipo




“Los problemas se
deben convertir en
retos, nunca en
obstaculos.”




Estudio de mercado

Una vez definida la idea de negocio y el
mercado potencial, realizaremos un
estudio de mercado para recopilar,
registrar y analizar datos especificos. Esto
permitira conocer la opinion del cliente en
aspectos como:

Opinion sobre el producto o servicios.

Precio que estaria dispuesto a pagar.

Lugares donde adquiriria el producto o servicio.

Otros elementos.

C € <€ XL

El Estudio de o
Mercado

\O
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Segmentacion

Las personas y las organizaciones tienen necesidades que satisfacer;
compraran productos o servicios que cumplan sus expectativas y

deseos.

La segmentacion consiste en dividir a los clientes potenciales en
grupos mas pequefios que comparten caracteristicas similares. Esto
permite enfocar los esfuerzos en aquellos que realmente necesitan la

solucidn ofrecida.

Segmentacion o

GEOGRAFICA
1 (pais, ciudad, idioma)

DEMOGRAFICA

2 (edad, género, estado civil)
TIPOS DE PSICOGRAFICA
3 (estilo de vida, personalidad)

SEGMENTACION

4 CONDUCTUAL

(ocasion, ventajas deseadas)

/3
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Existen diversas técnicas para recopilar informacibn que nos
permiten analizar la opinién del cliente potencial.

iUtilizaremos la ENCUESTA!

La encuesta es un conjunto de preguntas que se realizan a varias
personas para obtener datos y conocer la opinion de estas sobre un
aspecto especifico.

En este caso, se desea conocer qué le parece a posibles clientes el
producto que estan disefiando.

Diseno de encuesta

Planifica la encuesta con cuidado.

Convierte cada dato que deseas saber en una pregunta
clara.

Formula preguntas concretas y sencillas.

Las encuestas deben de ser breves.

@) 5as | oY) | @

[
_@-lz Al contestar la encuesta el cliente, debe obtenerse la
informacion que buscamos.

74
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Actividad 14

En esta actividad aprenderas la estructura basica de una encuesta.

Se llevara a cabo un analisis de cada apartado, mientras elaboras tu
propio instrumento de investigacion. Al concluir la explicacién del
docente, podras completar el desarrollo de la encuesta que aplicaras a
un minimo de 15 personas.

Estructura de una encuesta:

Incluye el nombre del emprendimiento o de la
1 persona que realiza la investigacion. Puedes
agregar ubicacion, teléfono o direccion.
Encabezado
Ejemplo: S?bores de mi Tierra
Ciudad Quesada, San Carlos
2 Nombre de la investigacion o tema central.
. Encuesta para conocer la aceptacion
H Ejemplo:
Titulo J P de postres

Redacta un parrafo breve que explique el
3 objetivo de la encuesta, el tema que aborda,
quién la realiza y la confidencialidad con la que

Presentacion | .. .:ar4 1a informacisn obtenida.

) oV



Ejemplo:

iHola! Somos estudiantes del Colegio y queremos
introducir en el mercado un nuevo postre. Se trata de un postre
elaborado con , el cual se puede consumir frio o
caliente. Tiene como beneficios nutricionales que es elaborado sin
azucary .

La finalidad de la presente encuesta es conocer la aceptacion de este
nuevo producto en el mercado. Toda la informacion obtenida es de
caracter confidencial. Agradecemos su colaboracion.

Estd formado por todas las preguntas que se

4 aplicaran al entrevistado. Pueden ser abiertas o
cerradas: las abiertas permiten que la persona
Cuerpo de exprese su opinién libremente; en las cerradas

preguntas debe elegir una opcion establecida.

Preguntas Abiertas

éQué deporte le gusta

practicar y cual es la razén?

Preguntas Cerradas

¢Qué deporte te gusta
practicar?

( )Natacion
( )Baloncesto
()
()

Ciclismo
Futbol

\OV
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Ejemplo de preguntas:

1.) (Le gusta ? (Producto relacionado con lo que vamos a
. vender)
()Si ( )No
2.) Sihubiera este producto en el mercado, ¢lo compraria?
(bien que vamos a
( )SI ( )NO vender)

3.) ¢Con que frecuencias lo comprarias ?

( ) Diario () Una vez por semana () Una vez por mes
() Otra. (Especifique)

4.) ;Que presentacion le parece mas adecuada?

()75¢g ()100¢g ()150¢g ()200g

5.) ¢Qué presentacion le parece mas adecuada?

() 100-500 ( )501-1000 () 1001-1500 () 1501-2000

6.) ;En donde le gustarfa encontrarlo para adquirirlo?

() () () @ JE—

7.) ;Conoce otros productos similares a este?

()5S ( )No

8.) :Qué mejoraria de este producto?

77
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iDiseina tu propia encuestal

Encabezado:

Titulo:

Presentacion:

Cuerpo de preguntas:

/8

>



Cierre de encuesta

i MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION !

Y 16v
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Resultados obtenidos:

Una vez aplicada la encuesta y recopilado la informacion requerida, se
debe de tabular los resultados para lograr establecer las conclusiones y
determinar la factibilidad del producto o servicio.

Tabulacion

La tabulacidn de encuestas es la representacion de datos en tablas y
graficas, los cuales se pueden realizar de manera manual o a través de
programas automatizados.

Ejemplo de tabulaciones de las encuestas

” ¢Le gusta ? Contar las respuestas obtenidas

()Si ( ) No Si contestaron =13
No contestaron = 7/

Cuadro No. 1
Personas que les gusta el postre de chocolate

Respuestas Cantidad % NO
35%
Si 13 65%
No 7 35% |
65%
Total 20 100%

Fuente: Datos tomados de encuestas aplicadas a
estudiantes del Colegio

Interpretacion:

De acuerdo a los resultados obtenidos, el 65% respondid que Si le
gusta los postres de chocolate y el 35% contestd que No.

) oV
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Prototipo

Es hacer realidad una idea de negocio

pasar de la idea a lo fisico,

I

Sl I

de forma rapida y sin mucha inversion,

para conocer cOmo se visualizara

el nuevo producto o servicio disefado.

Importancia

Validar la idea de negocio permite visualizar

el proyecto antes de invertir tiempo y dinero. o

Asi se minimizan riesgos y se corrigen
errores a tiempo.

Pasos para prototipar

1 Planteamiento de Interrogantes

Formula las preguntas clave:
- ¢Qué quieres validar? (funcionalidad, forma, experiencia de uso).
- ¢Con quién lo probaras? (clientes o usuarios potenciales)

Cuando tenga claros estos objetivos y el publico de prueba, se podra
construir y evaluar el prototipo de manera realmente efectiva.

Consulta la guia de prototipado en la Actividad 15 y completa esta
seccion de acuerdo al proyecto emprendedor.

Y jov



2 Personas que utilizaran el prototipo.

Es fundamental establecer un vinculo con los clientes o usuarios
potenciales que probaran el producto.

3 Construccion del prototipado

A continuacion, se detallaran las técnicas que pueden emplearse en la
construccién del prototipo:

Dibujos sencillos s ?
Con lapiz, l1apices de colores, rotuladores, hojas puedes

. . . . . AR <
realizar un dibujo del nuevo producto o servicio. /‘ﬁf\ /9 5 N

Storyboard

El storyboard permite ilustrar mediante una secuencia
de imagenes las necesidades del cliente y como
nuestro nuevo producto o servicio puede solucionarlo.
El mas comun del storyboard es el comic.

Mapa del viaje del usuario e 0
Es una historia visual del cliente en su viaje de 0"~~~ -- o
adquisicion y utilizacién de un producto o servicio. L -

82
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Storytelling

Es contar una historia relacionada con los usuarios
y Su experiencia con su nuevo producto. Puedes
utilizar imagenes, realizar un video, figuras de lego,
utilizando apps o programas gratuitos.

Teatralizacion

Recrear a través de una actuacién el uso de un
producto o servicio. Se debe de crear un guion y se
recomienda grabar la actuacion.

Role Playing

Los participantes improvisan situaciones reales en - \331;!.34}
las que el cliente utiliza el servicio. Sin guion, se = - vJ\ )
ponen en el lugar del usuario para comprenderlo y h '

empatizar con él.

Desktop Walkthrough

También Ilamado recorrido de escritorio.
Consiste en construir, a pequefa escala, un
escenario que simula la interaccion del
Y cliente con el producto, desde el inicio
N hasta el final.

Matthew Lydiatt Elton|
ey &

Materiales sugeridos: piezas de lego, figuras de papel, cartulina,
pegatinas, etc.

33



Prototipo de cartdn

Es una maqueta hecha con cartdbn que
representa las caracteristicas basicas del
producto o servicio.

Prototipo 3D

Para realizar un prototipo 3D se requiere
del uso de impresién 3D. Esta herramienta
permite  visualizar casi las mismas
caracteristicas del producto final.

Maquetas a escala y Mockup

Son simulaciones a escala real del producto.
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4 Técnicas para validacién de prototipado

Entrevista Problema O,‘

La entrevista-problema es una técnica para validar el prototipo o laidea de
negocio y entender qué necesitan los clientes.

1 2 3 4 5
Bienvenida  Pperfil del Identificar - Presentacion Compromiso
Cliente especificar del producto o
problemas servicio

Analiza el siguiente video junto a tu docente
para comprender como realizar una entrevista
efectiva.

Entrevista

Problema

Paso Descripcion breve

Explicar la dindamica y se agradece el

1. Bienvenida : :
tiempo de los entrevistados.

Comprobar si la persona coincide con el

2. Perfil del cliente segmento meta (edad, habitos,
intereses y otros).

3. Identificar - especificar Preguntar sobre las frustracionesy

problemas re.tos agtuales relacionados con el tema
a investigar.

4. Presentacion del producto o Mostrar el prototipo o idea en pocos

servicio minutos y pide la opinién.

Cerrar la entrevista: Confirmar si le
5. Compromiso interesaria probar la versién final, dejar
datos o participar en pruebas futuras. 85
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Entrevista Solucion:

Se utiliza para validar lo que se disené y entender la reaccion del cliente

potencial a la solucidon que se le esta brindando con el nuevo producto o
servicio.

1 Planificar la entrevista Definir objetivos, cronograma y preguntas
clave.
2 Buscarlos clientes a Elegir personas que representen tu
entrevistar mercado meta.
3 Definir el perfil del Confirmar  habitos y contexto del
usuario entrevistado.

Solicitar que los entrevistados describan las
preocupaciones o frustraciones actuales
relacionadas con el tema a investigar.

4 Principales problemas

5 Soluciones Explicar el producto o servicio (mostrar el
prototipo) y obtener su opinion.

6 Precios Preguntar cuanto pagarian o qué precio
consideran razonable.

7 Compromisos Preguntar si estarian dispuestos a probar,
comprar o recomendar.

Entrevista
Solucién
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Focus Group

Un Focus Group consiste en reunir a un grupo de personas
seleccionadas en funcién de caracteristicas especificas, con el propésito
de participar en un debate guiado sobre un tema particular.

PASO 1:
Planificar el objetivo y el perfil de los participantes.

PASO 2:
Busqueda de los integrantes del Focus Group.

PASO 3:
Escoger el lugar donde se realizara la reunion.

PASO 4:
Designar a un moderador.

PASO 5:
Elaborar un esquema con toda la logistica del dia del evento.
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Presentacion del proyecto emprendedor
ante el panel de clientes

.. J/ Entrevista del Problema
Para el proceso de validacion se

propone 3 técnicas: \/ Entrevista de Solucidn

\/ Focus Group

Se sugiere aplicar solo una técnica por seccion para facilitar el
proceso.

La actividad se contextualiza en funcion de las
condiciones especificas de cada centro educativo.

Instrucciones sugeridas

Conformacion del panel de clientes.

El panel de clientes puede estar conformado por funcionarios
administrativos, invitados externos o docentes.

Logistica

1.Cada equipo dispondra de 5 minutos para exponer y 5 minutos para
preguntas (10 minutos en total).

2.Cada equipo emprendedor debe completar y entregar la “Guia del
Prototipo” al docente.

3.Durante la sesion, el equipo anotara todas las observaciones vy
recomendaciones que reciba.

4.kl docente definira lugar, fecha y hora, segun las caracteristicas del
centro educativo y los recursos disponibles.

JoV
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Actividad 15

COMPLETAR LA GUIA DE PROTOTIPADO

Guia de Prototipado

Nombre del proyecto emprendedor:

Integrantes:

1 Planteamiento de Interrogantes
¢Cudl es el objetivo de este prototipo?
;Queé se desea validar con este prototipo?

¢Qué solucion va a dar este prototipo al cliente potencial?
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Descripcion de las personas usuarias que van a probar

2 VUsuarios , , >
el prototipo. (Género, edad, caracteristicas).

3 Construccién del Prototipo

Describir la técnica o herramienta que se utilizara para la construccion del prototipo.

Documenta cada paso con fotos o bocetos.

Anota materiales y costos.
Guarda esta evidencia; la mostraras en la presentacion final.

Importante

Técnica elegida:

Descripcion del

trabajo a realizar:

Jo

90



4 Validacion del Pro’co’ciloo

De acuerdo a las tres técnicas vistas, seleccione una para realizar la
validacion del producto:
\/ Entrevista del Problema

\/ Entrevista de Solucion

\/ Focus Group

Técnica elegida:

Descripcion del proceso a realizar:

Jo

91



V Unidad

Costos de mi producto




“Todo parece
Imposible hasta que
se hace.”

NELSON MANDELA




Costos de mi producto

Proceso productivo

El proceso productivo son las actividades Proceso
necesarias para elaborar un producto o prestar Productivo
un servicio.

Pasos

Determinar todas las actividades requeridas para desarrollar
el bien o servicio.

« Organizar las actividades de forma légica y secuencial.

v Asignar los tiempos para realizar cada actividad.
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Ejemplo ilustrativo

Proceso productivo pan tradicional
Bandeja doméstica estandar para 8 piezas

Paso Proceso Descripcion del Proceso Tiempo
1 Mezclado Sg colocan todos los ingredientes: 00 h 05 min
harina, agua, fermento y se mezclan.
2 Amasado manual Se amasan todos los ingredientes. 00 h 10 min
) Luego del amasado, la masa se coloca ,
3 Primer reposo  |en un recipiente para que repose. Se da| 01 h 00 min
la primera fermentacion.
4 Division en piezas Se amasan y redondean para dar 00 h 15 min
horneables forma.
5 Segundo reposo Se da la segunda fermentacion. Se 00 h 45 min
espera hasta que doble su volumen
5 Se colocan las piezas de pan en el 00 h 30 min
Horneado horno a una temperatura de 200°C.
Total tiempo estimado 02 h 45 min

Total tiempo estimado 2 h 45 min (165 min)

Piezas horneadas 8

Total tiempo estimado por unidad 21 minutos

El tiempo por unidad se ha
redondeado al entero mds proximo.

165 +8=¢20,625

\OV

A
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Actividad 16

Disefa el proceso de produccién de tu producto o servicio.

Enumera cada paso en orden logico.

Describe brevemente cada tarea.

Estima la duracién de cada paso.

Calcula el tiempo total del proceso y define la cantidad de unidades
que produciras por lote.

PwWhN=

Si tu proceso es corto, deja lineas en blanco; si es muy extenso, agrupa tareas
similares para optimizar el espacio.

Paso Proceso Descripcion del proceso Tiempo

continuUa ...ceveeveeevneennns
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Paso

Proceso

Descripcion del proceso

Tiempo

10

11

Tiempo total

Unidades producidas

Total tiempo estimado por unidad (tiempo total + unidades)

>
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B 4 E__ = _ = Inversion
Inversion inicial

Se refiere a los costos y recursos necesarios que se deben adquirir antes
de que la empresa comience a operar.

Este dinero se usa principalmente para:

00—00

Comprar bienes como maquinaria, equipos y terrenos, que ( o )
ayudaran a producir a lo largo del tiempo. —

J J

También estan los gastos pre-operativos como: permisos,
publicidad de apertura o costos que se pagan para iniciar a
operar la empresa.

Costos de inversion para una panaderia

Cantidad Inversién Precio unitario (¢) Costo total (%)
2 Horno Industrial 100 000 200 000
1 Licuadora 20 000 20 000
2 Mesa de Trabajo 120 000 240 000
1 Olla Industrial 60 000 60 000
Total inversion €520 000

Costo total = cantidad x precio unitario

) JoV
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Actividad 17

A partir de su producto o servicio, elabore el plan de inversién inicial:

1. Complete la tabla detallando los equipos, mobiliario u otros costos

que necesita antes de iniciar operaciones.
2. Indique la cantidad y el precio unitario estimado en colones ().
3. Calcule el costo total y, al final, sume para obtener la inversién inicial

total.

Plan de inversion (¢)

Cantidad | Descripcion de la inversion Precio unitario () Costo total (¢)

Total inversion i
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Precio
El precio es la cantidad de dinero que

0 servicio.

Definirlo correctamente es fundamental:

Influye en la percepcion del consumidor.

Si se calcula mal, puede generar pérdidas
importantes para la empresa.

Existen dos métodos que se utilizan para su fijacion:

1

Método de fijacion de precios de adentro hacia afuera:

Consiste en sumar el valor de los materiales utilizados y el costo del
trabajo realizado (mano de obra). A este resultado se le agrega el
porcentaje de ganancia que se desea obtener para definir el precio
de venta final.

COSTOS DE MATERIALES + MANO DE OBRA < COSTOS DE PRODUCCION
COSTOS DE PRODUCCION + MARGEN DE GANANCIA <~ PRECIO DE VENTA

Método de fijacion de precios de afuera hacia adentro:

Se analizan los precios del mercado y de la competencia; luego se
ajusta el precio de nuestros productos para ser competitivos sin
comprometer la rentabilidad.

100
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Costos de produccion

Son los gastos directamente vinculados a la elaboracion de un bien o
servicio.

== (ostos de materiales: Incluyen las materias primas,
E3 o
materiales

-l Costos de mano de obra:

para fabricar un producto.

Salarios del equipo que realiza la
fabricacion.

Costos de materiales

Cadlculo por unidad

Dl /A

Producto: camiseta de algodén

componentes y suministros esenciales

Cantidad Descripcion de materiales Precio unitario (¢) Monto (¢)
50 cm Tela de algodoén 17 850
30cm Hilo 0,83 25

1 Estampado 500 500
Total de costos de materiales por camiseta ¢ 1375

Los montos se presentan redondeados.

La conversion del precio total a precio unitario depende de la unidad de medida del

insumo (metro, unidad, kilogramo, etc.).

\OV



Actividad 18

De acuerdo con su producto o servicio, establezca los costos de

materiales correspondientes.

Enumere cada insumo que usa para elaborar una unidad de su
producto. Indique la cantidad, el precio unitario y calcule el monto

correspondiente.

Costos de materiales - calculo por unidad

Cantidad

unidad Descripcidén de
medida materiales

Precio unitario
(¢)

Monto
(%)

Total costo de materiales por unidad

WA
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Costos de mano de obra

El costo de mano de obra es el pago para fabricar un bien o prestar

un servicio.
Costos de o
Personal

En Costa Rica, el Ministerio de Trabajo y Seguridad Social (MTSS) es el
ente rector en materia salarial y establece el salario minimo, el cual
representa el monto que, por ley, debe recibir una persona por su

jornada laboral.
ANTSS
Ministerio de V
O | &
MINISTERIO DE TRABAJO
Y SEGURIDAD SOCIAL
& Nota Importante

Para efectos de esta guia y de la Feria JOVEM, se recomienda utilizar un
monto referencial o educativo por mano de obra (incluyendo cargas
sociales). Asi se logra un precio de venta ajustado al poder adquisitivo de
la comunidad estudiantil, sin dejar de contemplar una ganancia
razonable.

Para comprender su calculo, observe el
siguiente video.

Cada equipo emprendedor debera determinar este monto,
considerando un precio justo que les permita obtener ganancias, al
mismo tiempo que sea accesible para el publico.

Recuerda: fijar un precio equilibrado, que cubra costos y se obtenga
ganancia, es fundamental para la sostenibilidad del emprendimiento.

WA
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Actividad 19

Con base en su producto o servicio, calcule el costo de mano de obra
por cada unidad producida.

Utilice el monto referencial o educativo de mano de obra definido
por su equipo para asignar el costo por mano de obra por unidad ({).

Ejemplo:
Cantidad de A Mano de obra
bersonas Puesto o Tarea Nombre del integrante LT
1 Cocinero 7200

Costos de mano de obra - calculo por unidad

Cantidad de

. Mano de obra por
personas Puesto - Tarea Nombre del integrante

unidad (¢)

Total mang de obra por unidad ¢
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. ) El precio de venta de un producto es el
Calculo precio valor total que paga el cliente. Incluye los

de venta costos de materiales y mano de obra, mas
el margen de ganancia deseado por el
vendedor.

F&6rmula para el cdlculo del precio

Costo de Mano de obra Margen de < Precio de
materiales ganancia  venta
Ejemplo de aplicacion

Imagine que su equipo elabora un frasco de mermelada
artesanal. El calculo se realizaria de la siguiente manera:

Concepto Monto ¢

(+) Costo de materiales o materia prima (Fruta, azucar, frasco) @500

(+) Mano de obra (Preparacion y envasado) 150
(+) Margen de ganancia (Utilidad del equipo) 150
(=) PRECIO DE VENTA ¢800

% Margen de o
ganancia

105
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Costos de produccion

Materia Prima + Mano de Obra

¢1375 ¢500 — ¢1875

% de ganancia deseado

El equipo emprendedor define el % de ganancia deseado. Se
calcula sobre los costos de produccion.

Ejemplo:

50% de los costos de produccion.

¢1875 X 50% = ¢937,50

Costo total + ganancia

¢187%5 + ¢937,50

= PRECIO FINAL ©

Compare su precio con
el mercadoy la
. ¢2 812 50 capacidad de pago de
’ su publico. Ajustesies 106
necesario.




VI Unidad

Fstrateqgias para
vender




“El exito de la vida no
esta en vencer siempre,
sino en no darse por
vencido nunca.”




AT
%

Estrategias para vender

Es una estrategia de comunicacion
comercial que guia al publico desde la

cr e . ., Modelo AIDA
atencion inicial hasta la acciéon de

compra.”

INTERES

DESEO
ACCION

Permite comunicar las ventajas del
producto y motivar la decision de

compra. 109
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ATENCION

Es el primer paso para

atraer a los clientes y

comenzar uh proceso
de venta exitoso.

Afiche con un mensaje breve y llamativo, demostracion del

Ejemplo: _ ] o
producto, muestra gratuita o rotulo visible.

Actividad 20

Defina las acciones que se implementaran para captar la atencion del
cliente durante la feria institucional.

110
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INTERES

Una vez captada la atencion
del cliente, se debe presentar
informacion clara y relevante

del producto o servicio para

despertar su interés y
motivarlo a conocerlo mejor.

Informar sobre los beneficios del producto, ofrecer una
Ejemplo: demostracion, explicar precios y promociones vigentes, y
detallar condiciones de compra.

Actividad 21

Defina las acciones que se implementaran para captar el interés del
cliente durante la feria institucional.

111
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DESEO

El consumidor desea el producto
o el servicio en el que esta
interesado. Este deseo, facilita
que el comprador se encuentre
dispuesto a comprar y probar el
producto.

Mensaje sobre como el producto o servicio satisface una

Ejemplo: . , . .
jemp necesidad del cliente y cuales beneficios ofrece.

Actividad 22

Investigue y defina las acciones que podrian facilitar el DESEO del cliente
de adquirir productos durante la feria institucional.

112
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ACCION

La accion corresponde a la
etapa final del proceso de
compra, en la cual se busca
facilitar y motivar la decision de
adquirir el producto o servicio.

Degustacion o demostracion, muestra gratuita, promocion

Ejemplo: . . o
por tiempo limitado, combos, incentivo por compra

Actividad 23

Investigue y defina qué acciones podrian incentivar al cliente a realizar
una compra durante la feria institucional.

113
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Plan de ventas

Un plan de ventas es la planificacion que se llevara a cabo para alcanzar
las metas en un periodo.

Plan de ventas

Actividad 24

Complete el siguiente plan de ventas para la feria.

Plan de ventas

Nombre del emprendimiento:

Integrantes:

Mercado: Defina el perfil del cliente que adquiriré el producto o servicio.

Descripcion del producto o servicio:

114
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Presupuesto para la Feria:

Inversiones:

Cantidad Descripcién inversién

Total
Costos de materiales
Cantidad Descripcion materiales
Total

Precio unitario (¢)

Precio unitario (¢)

Costo total (€)

Costo total (€)

115



Presupuesto para la Feria:

Otros costos:

Cantidad Descripcion Precio unitario () Costo total (¢)
Total @
Total gastos para feria @
Meta de ventas para la feria @
Precio de venta por unidad @

Proyeccion de productos terminados

(cantidad de unidades para la venta)
unidades

116
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Bosquejo del stand durante la feria: Dibujo, distribucién, rétulos, decoracion, ubicacion del
producto y otros elementos.

Precios: Listade productos o serviciosy precio por unidad.

Estrategias de promocion y ofertas

\OV
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Equipo de ventas y responsabilidad: Roles: atencion, cobro, inventario, promocion y otros
elementos.

Otros aspectos
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VIl Unidad

Presentando mi
Nroducto
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iProhibido rendirse!
tEres un triunfador!

Lo vas alograr!
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2

Presentando mi producto

S
Formato de presentacion

01 Portada
02 Indice

03 Justificacion

04 Participantes
05 Descripcién del Proyecto

06 Estudiode Mercado

07 PlanFinanciero
08 Programa Responsabilidad Empresarial

09 Conclusiones

10 Anexos

121
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01 Portada

Incluye los datos principales del proyecto:

Instituciéon educativa.

Nombre del proyecto (emprendimiento).

Nombre del taller o asignatura.

Integrantes del equipo (nombres completos).

Nivel y seccion.

Nombre del docente tutor.

Lugar y fecha.

Otras indicaciones o el formato establecido por el docente o la
institucién educativa.

02 indice

Lista ordenada de los apartados del informe y su pagina
correspondiente.

03 Justificacion

Parrafo 1. Problema o necesidad: Explique qué necesidad se
identifico y por qué representa una situacidn que requiere
atencion.

Parrafo 2. La Solucién. En esta seccion, se explicara como el
proyecto emprendedor aborda y resuelve el problema
identificado.

Parrafo 3. La importancia del proyecto. Justifique la relevancia
del proyecto para la comunidad educativa o local.

V6w
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04 Participantes

En esta seccidn, el equipo emprendedor debe presentar a las personas
que integran el proyecto. El proposito es identificar quiénes son los
responsables, cobmo se organizd el trabajo y cuales funciones asumié
cada integrante durante el desarrollo del emprendimiento.

Complete la siguiente tabla con la informacién correspondiente:

NOMBRE DE CADA ROLENEL FUNCIONES

INTEGRANTE PROYECTO
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05 Descripciondel Proyecto

En esta seccion, el equipo emprendedor debe explicar de manera clara,
ordenada y formal en qué consiste su proyecto. La descripcién debe
permitir comprender qué se ofrece, a quién se dirige, como funciona y
por qué resulta una propuesta adecuada

Incluya lo siguientes aspectos:

5.1 Nombre del producto o servicio.

5.2 Descripciéon general: ;qué es?, imercado meta? y ;como se utiliza
0 consume?

5.3 Materiales principales (sin incluir costos).

5.4 Diferenciacién: ;qué lo hace distinto o mejor?

06 Estudiode Mercado

Con base en la Unidad IV: Prototipo, presente un resumen
de los resultados principales del estudio de mercado.

Incluya entre 3y 5 hallazgos relevantes.
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07 PlanFinanciero

El plan financiero constituye una secciéon fundamental del informe final,
en la cual el equipo emprendedor registra y organiza de manera
sistematica la informacién econdmica esencial del proyecto. Su objetivo
es evidenciar que el equipo comprende los costos asociados a la
produccién o prestacion de su producto o servicio, asi como la
metodologia utilizada para establecer su precio de venta y la meta de
ventas proyectada.

De la unidad V: Costos de mi producto se tomara la informacion para
explicar la forma en que se calcul6 el precio final de venta.

08 Programa Responsabilidad Empresarial

En esta seccidon, el equipo emprendedor detalla las acciones que
implementara para desarrollar el proyecto con responsabilidad
ambiental, social y ética.

El propdsito es evidenciar un comportamiento respetuoso con las
personas, el entorno y la comunidad educativa.

Ejemplos:

a) Responsabilidad ambiental

Reducir el uso de plasticos y materiales desechables.
Separar y disponer correctamente los residuos.

Optimizar el uso de recursos (agua, energia y materias primas)
para evitar desperdicios.

3 \oV
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09 Conclusiones

En esta seccion, el equipo emprendedor presenta las conclusiones
finales del proyecto. Redacte tres conclusiones que sinteticen los
principales resultados y los aprendizajes obtenidos.

10 Anexos

En esta seccion se incluiran los documentos y las evidencias relevantes.

126
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“Nosotros tenemos que
ser el cambio que
gqueremos ver en el
mundo”.

GANDH1®
—

—_—

—
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i?Actividudes de apoyo 1

Identificando las empresas de mi comunidad.

Todos tenemos relacion con alguna empresa. Muchas personas de
nuestro entorno forman parte de una o consumen sus productos o
servicios. Con base en lo anterior:

e Mencione tres empresas de su comunidad.

e Describa brevemente su actividad principal.

e Segun su tamafo, indique la clasificaciédn que corresponde (micro,
pequefa, mediana o grande).
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i?Actividudes de apoyo 2

Analisis de los elementos de las empresas

Al hacer una valoracion de los activos de una empresa internacional,

4@ un informe determina que vale mas la marca que el conjunto de
fabricas y establecimientos de la compafila por todo el mundo.

Justifique con sus propias palabras lo anterior.
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{,@ Actividades de apoyo 3

Conociendo las pymes de la comunidad donde vivo.

4© Explique la importancia de las mipymes (micro, pequefias y medianas
empresas) para el desarrollo econémico y social de su regién.
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{ﬁﬁ' Actividades de apoyo 4

Identificando empresarios o emprendedores en mi comunidad.

O En su comunidad o barrio, identifique a un emprendedor o empresario
y formule las siguientes preguntas

¢Como se llama su empresa?

¢Porqué eligiéo ese nombre?

¢Cual es la actividad de su empresa o emprendimiento?

:Cual es su mercado meta (clientes)?

¢Qué valores debe tener un emprendedor o empresario

~ =D
paralograr-el-éxito?

¢Qué idea de negocio me recomendaria para emprender?
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ﬁ Actividades de apoyo 5

Describiendo a emprendedores o empresas exitosas.

Se organizaran grupos de trabajo con el objetivo de investigar sobre
un emprendedor o empresa que admiren. Utilizando papel
periddico, cada grupo realizara una exposicion ante la clase,
abordando los siguientes aspectos:

Nombre.

Cémo inicié.

A qué se dedica.

Por qué lo admira.

Otro dato relevante.

Dibuje al emprendedor o la empresa escogida, o bien un
producto, marca o servicio que lo diferencie.

e Cada equipo designara a una persona expositora.

132




)

-

1

ﬁ Actividades de apoyo b6

Dinamica: caminando con globos

DINAMICA

fortalecer el espiritu emprendedor, mediante el cumplimiento de
metas.

Materiales:

Globos, cinta de regalo o rollo de lana (también puede ser tiras de
papel crepe), bolsa negra o caja para encestar los globos.

Desarrollo:

1. Se conforman los equipos de trabajo.

A cada equipo se le entrega un rollo de cinta o el

material seleccionado. Ademas, se le asignan globos de
2. un mismo color (un color por equipo). La cantidad de
globos sera definida por el docente.

N o
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Cada equipo infla sus globos.

Cada equipo debe formar una telarafia para poder
transportar el globo hasta la meta final. Es decir se
inicia con un estudiante teniendo la cintay se van
pasando con sus compafieros de frente hasta formar
una especie de malla o telarafa.

Cuando todos los equipos tengan la telarafia lista y el
globo colocado en el centro, el docente dara la sefial de
inicio.
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6 Al frente se ubicara la meta (caja o bolsa), donde los
° equipos depositaran los globos.

El tiempo de la actividad sera de 10 minutos. Gana el
7. equipo que, al finalizar el tiempo, haya colocado mas
globos dentro de la meta.

Los demas estudiantes que no participen en la telarafia
8. de los equipos, seran el publico que animara a sus
companeros.

Durante el traslado, el globo no debe tocarse con las
manos; solo se sostiene con la telaraia.

Regla clave:
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Preguntas de analisis:

El docente realizara un plenario, para que cada equipo comparta su
experiencia:

¢,Como se sintieron durante la dinamica?

¢, Qué emociones experimentaron? (por ejemplo: estrés,
alegria, frustracion).

¢ Tuvieron alguna dificultad? ¢ Cémo la resolvieron
como equipo?

¢,Como fue su espiritu emprendedor?

B

Ensenanza de la actividad

136
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i;ﬁ' Actividades de apoyo 7

Dinamica: ¢Es asi?

DINAMICA
Es asi?

Analizar como se distorsiona la comunicacion y reconocer los factores
que afectan la transmisién de un mensaje.

Materiales:

Pizarra o papel periédico (papelégrafo), marcadores, cinta adhesiva
y hojas con imagenes (seleccionadas por el docente encargado).

Desarrollo:

Se conforman los equipos. Cada equipo selecciona a
1. dos participantes: una persona sera relatora y la otra
dibujante.

La persona dibujante se ubica frente a la pizarra o al
papel periddico. La persona relatora se coloca de
espaldas a la pizarra, observa la imagen asignada y la
describe oralmente. La persona dibujante realiza el
dibujo segun la descripcién. La persona relatora no
podra volver a mirar la pizarra durante el ejercicio.

§ \oV

137



{,ﬁ Actividades de apoyo 7

Dinamica: ¢Es asi?

RiMeo UN
CiRaLo a UNA
ROeDA ARRIBA,
LUEGO OTRA AgATJo..

—

Imagen y ejercicio tomado de “Técnicas participativas para la Educacion Popular de
Vargas Vargas Laura y Graciela Bustillos de Nufez.

La persona dibujante debe intentar representar en la
pizarra lo que se le describe. No se permiten preguntas.

3. El resto del equipo Unicamente observa y debe
permanecer en silencio.

Cada minuto, rota la persona relatora para que
continue la descripcidén un integrante distinto. La

4. persona dibujante no rota. El tiempo total de la
actividad es de 5 minutos.

\OV
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Preguntas de analisis:

¢, Como se sintieron durante la actividad?

Al comparar los dibujos, ¢qué semejanzas y diferencias se
evidencian?

;Cuales considera fueron los elementos que distorsionaron el
mensaje’.

En la vida cotidiana, ¢qué situaciones pueden afectar la claridad
y la calidad de la comunicacion?
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i,*;fActividodes de apoyo 8

Diseiio de un nuevo producto o servicio innovador

Ejercicio de creatividad grupal orientado a la generacién de
un producto o servicio innovador para la resolucion de
problemas.

Objetivo del taller

Desarrollar en los estudiantes la creatividad, la innovacién, el
pensamiento critico y el trabajo colaborativo, a través de la
generacion de ideas aplicables a nuevos productos o servicios.

Habilidades a fomentar

e Creatividad

e Comunicacion

Vision emprendedora
Trabajo en Equipo
Pensamiento critico

Materiales

Papel periddico, pilots, hojas bond.

Metodologia

La metodologia para el desarrollo del taller se organiza de la siguiente
manera:

Conformacidon de equipos: Se deben de conformar equipos de 4 a
6 estudiantes. 140
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4@ Metodologia

e Cada equipo debera asignar roles de trabajo, tales como:
Gerencia General, Producciéon, Mercadeo y Equipo de
Produccién.

e Todos los integrantes deberan participar en las actividades del
proceso, segun el rol asignado.

e Cada equipo disefiara, a partir de un producto existente, una
propuesta mejorada que incorpore innovaciones.

e Una vez elaborado el prototipo, el equipo debera presentar el
bosquejo y la descripcion del nuevo producto.

e Cada equipo debera completar las guias del taller. Se
completara una guia por equipo.

Guia 1: Disefo y descripcién de producto

Los estudiantes observaran el entorno en el que se encuentran y
seleccionaran un objeto para analizar (por ejemplo: cartuchera,
mesa, silla, teléfono celular, marcador o pizarra), u otro recurso
disponible que permita realizar el analisis correspondiente.

oV
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4@ Preguntas de analisis:

En equipo y con la participacion de todas las personas
integrantes, respondan las siguientes preguntas sobre el objeto
seleccionado:

\1) ¢Qué tipo de objeto es?

¢De que materiales esta compuesto? ;Cédmo considera que es la
calidad de estos materiales?

\5) ¢Para qué se utiliza el objeto seleccionado?

\‘D ¢Quién lo utiliza, cuales son los clientes que lo adquieren?

oV
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{r‘ I: Disefio de un nuevo producto o servicio innovador

\5) ¢Qué problemas, limitaciones o0 inconvenientes puede
presentar el objeto seleccionado durante su uso?

\@ Si se utiliza con frecuencia, ¢cada cuanto tiempo se recomienda
reemplazarlo (o darle mantenimiento)? Indique un periodo
aproximado.

Preguntas para generar el nuevo producto:

En relacidén con el objeto seleccionado, el equipo debera proponer
un nuevo producto que incorpore mejoras innovadoras vy
diferenciadoras respecto al producto base. La participaciéon de
todas las personas integrantes es esencial para el proceso de
creacion.

\U Describa el nuevo producto innovador

joV
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I: Disefio de un nuevo producto o servicio innovador

i

@ \7_-) ¢Para qué servira este nuevo producto? (indique su funcién principal).

\3) ¢Qué innovacion incorporara este nuevo producto?

¢Qué problema o necesidad resolvera este nuevo producto para la
persona usuaria o cliente?

4@ Prototipado del nuevo producto

Elabore un boceto o dibujo del disefio propuesto del nuevo
producto.
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4@ Prototipado del nuevo producto
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—@® Guia 2: Informe del nuevo producto

1) Nombre del producto.

\?_) Descripcion general del nuevo producto.

é) Clientes del nuevo producto.

A) Caracteristicas principales.
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IC Disefio de un nuevo producto o servicio innovador

1

Guia 3: Presentacién del nuevo producto

Cada equipo debera elaborar una presentacion del nuevo producto en
uno de los siguientes formatos, a su eleccion: grabacion, exposicion
oral o cartel informativo.

Duracion maxima: 5 minutos.

Aspectos por incluir:

== Presentacién del equipo (1 minuto): nombre del equipo e
identificacion de roles.

== Caracteristicas principales del producto (1 minuto): qué es,
como funcionay qué lo diferencia.

==p Utilidad y beneficios (3 minutos): qué necesidad resuelve, a
quién va dirigido y qué ventajas ofrece.

Una vez realizada la presentacion de todos los
equipos se procedera a la siguiente actividad:

Preguntas de analisis:

¢Como se sintieron durante la actividad y qué
aprendieron del proceso?

¢Como fue la comunicacion y la organizacion
dentro del equipo?

¢Queé habilidades emprendedoras aplicaron?
147




{,ﬁ' Actividades de apoyo 9

La MISION de una empresa

4@ Investiga y anota tres misiones de empresas o marcas que sean de
tu preferencia.
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i%Actividudes de apoyo 10

La VISION de una empresa

4@ Investiga y anota tres visiones de empresas 0 marcas que sean de tu
preferencia.
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