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Queremos presentarles a quienes hicieron posible este material que
tienen en sus manos.

¢Estan listos? Les compartimos un video para que conozcan a las auto-
ras del libro y a una referente de Endeavor Argentina.
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CONOCE TU LIBRO

ESTRUCTURA

Este libro tiene como meta acompafarte en un viaje,
un recorrido en el que te convertiras en emprendedor.
Si bien proponemos una ruta, podras elegir tus propios
caminos y tus paradas al andar.

Dividimos el libro en cinco unidades tematicas. Cada una de

ellas nuclea diversas sesiones. Te presentamos a continuacion
el esquema con el que te encontraras.

[Buen vigjel

Conceptos clave

INICIO DE UNIDAD TEMATICA: de la unidad.

#5urllp #fcwdstemel mprendedsr
droveo Hfcttud #fpttud
RIDEA BOPORTUMIGAD

I

Himpresas(onimpacts #{mpresash

Titulo de la #proroTwo #lesyhskng
unidad tematica. P[HSAR Scamis Maldhgny
# DlevotarPich

y actuar como
EMPRENDEDOR

Meta a alcanzar
en esta unidad.



SESION:

1 EMPRENDER

un CAMIND

PROFUNDIZAR
Desarrollo tedrico
de los conceptos
clave de la sesion.

MANOS A

lA OBRA LA VOZ DE LA

) EXPERIENCIA
Consignas que

invitan a aplicar

lo aprendido.

DESAFIO

Reto para quienes
se animan a mas.
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DISPARADOR

Actividad

Rescate de
la actividad

EXPERIENCIAS
Testimonios de
emprendedores y
articulos.

REFLEXIONAR
Preguntas para
profundizar.

EMPRENDIZAJE
Espacio para sintetizar
los aprendizajes de la
sesion y trasladar el
conocimiento tedrico
a la vida personal.



COMPARTIENDO

CIERRE DE UNIDAD TEMATICA:

Desafio para
interactuar

con otros
“protagonistas”
a través de
Logos digital.

AT ALCANEADO TU PRIMCRA ETAPAI

|1

CHECKLIST
Entregables
que deberian
completarse en
esta sesion.

AUTOTEST
Evaluacion
personal de
conceptos tedricos

N. i ,\ Q a través de un test

online (multiple
choice).

RECURSOS

VIDEO

Fragmento de la
Dirigida por Robert
Zemeckis (2000)

\
-

¢SABIAS QUE?
|

Eficacia y eficiencia no son lo mismo...

I

Disponibles en &

Disponible en el sistema de gestion @

ENTREGABLE

Hitos que nos ayudan a avanzar en el proyecto.

VIDEO, ARTICULO, LIBRO, CUENTO

@R: Codigo que redirige a distintas plataformas de
contenido. Desde Play Store (Android) o App Store
(10S) se pueden descargar lectores de QR para esca-

near dichos cddigos.

¢SABIAS QUE?
Informacion
complementaria.

GLOSARIO
Definiciones.

LOGOS DIGITAL

PATENTE: Derecho otorgado por
un Estado a un inventor para que

sea el Unico que pueda explotar por
medios comerciales.

Plataforma web con recursos complementarios
(videos, planillas, articulos, libro del docente y

material extra).

SISTEMA DE GESTION
Plataforma web para registrar

las operaciones.
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PENSAR
y actuar como

EMPRENDEDOR



#StartUp #lcosistematmprendedor

#Eauwro #Actitud #Aptitud
#IDEA #OPORTUNIDAD

#EmpresasConlmpacto #EmpresasB
#ProTOTIPO # Designlhinking

#CANVAS #PlanDeNegocios
# HevatorPitch

Validr la
IDEA DE NEGOCIO

Conformar el #equipoemprendedor - Disefiar el organigrama
Identificar una idea de negocio - Presentar un prototipo
Desarrollar el Business Model Canvas
Conformar el capital inicial



EMPRENDER
un CAMINO

"Nunca podrds cruzar el océano
a menos que tengas el corgje de
perder de vista la orilla”,

CRISTOBAL COLON




¢CON EL MAPA O
CON LA BRUJULA?

Los invitamos a salir fuera del aula para jugar en equipos a la busqueda del tesoro.
Algunos se valdran de un mapa y otros utilizaran una brujula.

W ¢Como logré cada grupo hallar el tesoro? éQué diferencias
encuentran entre los dos métodos de busqueda?
Compartan sus experiencias y contrastenlas.




CREAR CAMINOS

Quien emprende decide tomar un cami-
no que no ha sido disefiado por otros ni
estd delineado previamente. Este cami-
no misterioso y sorprendente debe ser
descubierto por quien elige recorrerlo a
medida que lo atraviesa: se hace al an-
dar. Un emprendedor es un sofiador y un
aventurero, un apasionado explorador,
un caminante sin mapas. A quien cami-
na sin mapas le son indispensables dos
instrumentos, uno de navegacién y uno
de impulso: una brujula, guia constante
para llegar a donde se quiere ir, y un mo-
tor interno que lo empuja a transitar el
que sera un camino lleno de desafios.

£l camino demanda
que estemos dtentos
y Sedmos creativos.

En nuestra brajula debemos configurar
un Norte, y eso requiere hacernos pre-
guntas y tener la valentia de buscar las
respuestas. ¢Qué es lo que nos gusta?
¢Cual es nuestro suefio? éQué podemos
aportar al mundo? No hay respuestas
buenas o malas, y nadie va a evaluarlas;
Son para nosotros mismos.

A nuestro motor debemos alimentar-
lo con el combustible del esfuerzo y la
perseverancia. El camino demanda que
estemos atentos y seamos creativos,
que tomemos decisiones sin certezas
absolutas, que sepamos lidiar con las
equivocaciones y que aceptemos la po-
sibilidad de fallar. Los mejores motores
son los que se cargan con animo de
volver a intentar ante cada nuevo reto,
son aquellos a los que nunca les falta el
entusiasmo y que se vuelven mas efi-
cientes con cada experiencia, sea cual
sea el resultado.

Asi como el camino, el caminante tam-
bién se hace al andar. Es con accion,
practica, ensayos y errores que los em-
prendedores se hacen. Aprenden a em-
prender en movimiento.

Discurso de
STEVE JOBS

Universidad
de Stanford,
20065.



LOS VERTICES DEL

PROCESO EMPRENDEDOR

ldea
Oporrunidad
Pr‘OyeCTO

\

El proceso emprendedor incluye todas
las acciones que deben llevar a cabo el
emprendedor y su equipo para identi-
ficar oportunidades y crear valor me-
diante su futura startup. Pueden de-
tectarse tres grandes componentes: el
emprendedor o equipo emprendedor;
la idea, oportunidad o proyecto; y los
recursos y el capital. Lo que rodea, con-
tiene y potencia a todos los componen-
tes es lo que se denomina ecosistema
emprendedor.

Habitualmente, la falta de éxito de un
emprendimiento puede atribuirse a fa-

Emprendedor
Equiloo emprendedor

Recursos
Ca/oiTa/

;

llas en alguno de estos componentes:
tal vez no lograron obtenerse los recur-
S0S hecesarios, o el equipo no pudo ser
bien conformado, o quizas el entorno no
era el apropiado para aplicar ese pro-
yecto particular.

STARTUP: Empresa que estd en la
primera etapa de sus operaciones.
Inicialmente suele estar financiada
por sus propios fundadores, quie-

nes intentan desarrollar un produc-
to para el que creen que existe una
demanda.




Emprendedor/
Equipo emprendedor

Un andlisis de la figura nos permite ver
que la base sobre la cual se sostiene
todo el proyecto es el propio empren-
dedor, junto al equipo que conforme.
De su actitud depende, en gran medida,
que el modelo no se derrumbe y que se
consigan los recursos para sustentar el
proyecto. Es por ello que es fundamen-
tal que el emprendedor se conozca a
si mismo, que comprenda donde estan
sus fortalezas e identifique cuales son
las habilidades que debe desarrollar.
De este modo, el emprendedor puede
asumir un rol protagonista, guiado por
su proposito y conectado con quien es
y lo qué quiere hacer.

Idea, oportunidad y proyecto

La idea suele comenzar con el recono-
cimiento de una oportunidad que surge
con frecuencia de la busqueda de solu-
ciones a problemas que observamos en
nuestro entorno. Las ideas abundan y
se encuentran por todas partes, sin em-
bargo, no todas son una oportunidad
real de negocio.

Si el valor asignado por otras personas
a nuestra idea es suficientemente alto
como para que estén dispuestas a pa-
gar para adquirirla, tenemos una opor-
tunidad de negocio. Un bien o servicio
puede ser nuevo y Unico, pero si no es
considerado util o deseable, no es va-
lioso para el mercado. El objetivo del
emprendedor es crear un proyecto que
aproveche esa oportunidad y la trans-

forme en una propuesta de valor

para potenciales clientes.

Para que el proyecto pueda ser
exitoso también es necesaria una
buena ejecucién. No es necesario te-
ner una idea brillante o extraordinaria-
mente original, pero si lo es combinar
y transformar ideas en soluciones
atractivas.



Recursos/Capital

La busqueda de capital, su origen, su
volumen y su finalidad son temas a re-
visar y revaluar en todas las etapas del
emprendimiento. Existen diferentes for-
mas de conseguir capital:

=== Familia, amigos y quienes nos ro-
dean en el circulo mas cercano.

== Actores publicos (subsidios, prés-
tamos, programas de financiamien-
to emprendedor).

aw==Fondos privados (incubadoras,
aceleradoras y fondos privados de
inversion).

El emprendedor y su equipo deben ha-
cerse ciertas preguntas fundamentales:
écomo obtenerlo?, épara qué serviria?,
équé pasa si no se puede conseguir?
Aunqgue con frecuencia se crea que el
capital es el factor determinante de la
viabilidad de un emprendimiento, esto
no suele ser asi. Un buen proyecto de
negocios consigue fondos.

fcosistema emprendedor

Rodeando los tres vértices se encuentra
el ecosistema emprendedor, un factor
condicionante de todo el proceso. Este
ecosistema estd integrado por una mul-
tiplicidad de actores (y sus relaciones)
que constituyen una plataforma sobre
la cual se apoya el emprendedor para
impulsarse: gobiernos, instituciones
educativas, empresarios, organizacio-
nes sociales, entre muchos otros.

INCUBADORAS: Organizaciones
que acompafan y aceleran el cre-
cimiento de los proyectos empren-

dedores a través de asesoramiento,
capacitacion y asistencia financiera.
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LA VOZ DE LA
EXPERIENCIA

Ya que el camino del emprendedor = ¢Quién es el emprendedor? éCudl es su
esta lleno de incertidumbres, experiencia profesional?

es muy valioso aprender de las

experiencias de otros y ganar asi ma ¢ Como descubrié la oportunidad?

la mayor cantidad de herramientas
posible. Los emprendedores suelen
estar dispuestos a contar sus
historias porque inspirar, movilizar
y ayudar a otros a perder el miedo = ¢Quiénes mas participan o participaron
es parte de la tarea innovadora. en su emprendimiento?

¢Cudl fue el proceso de desarrollo de
su proyecto? éQué debid investigar
para poder llevar su idea a la practica?

¢Qué mejor manera de comenzar, = ¢Necesitd financiamiento publico o
entonces, que buscar a un privado para comenzar?

emprendedor cercano (de tu barrio, S .
de tu escuela, conocido de algun ¢Qué rasgos distintivos posee su bien

familiar o amigo) y entrevistarlo? w O servicio frente al resto de lo que se

) : S
Te proponemos un cuestionario encuentra en el mercado:

para completar con sus respuestas.

iSiéntete libre de agregar cualquier Cuestionario y Ejemplo
pregunta que quieras! disponibles en

4’ m
‘j " MAPEO DE ACTORES

Mapea el ecosistema emprendedor que
existe en tu region. Puedes investigar: ac-
ciones del gobierno (en areas de produc-
cién o innovacion), organizaciones socia-
les, aceleradoras, incubadoras o clubes de
emprendedores.



B Completa la informacion de la ficha técnica de esta pagina y, a continua-
cion, sintetiza tres ideas de lo que hayas aprendido.

=3 ,

== FICHATECNICA:

@ |
Nombre:
fdad:
Emprendimiento:

Antigiiedad del emprendimiento:

IDEAS:

POORDDOARLLLLNLOTDTY



COMUNIDAD DE
PROTAGONISTAS

Comparte una FOTOGRAFIA original
y creativa de tu EQUIPO
con los demds participantes
de “Emprendamos”.




¢cHAS LOGRADO CHEQUEA CON ESTE
TUS METAS? AUTOTEST TUS

. CONOCIMIENTOS
Equipo emprendedor
(SESION 2) SOBRE ESTA UNIDAD.

Organigrama
(SESION 2)

Canvas
(SESION 5)

Prototipo
(SESION 5)

Conformacion del capital
(SESION 6€)

Pitch
(SESION 6)

iFELICITACIONES!
iHAZ ALCANZADO TU PRIMERA ETAPA!

AYAYAYAYA!
VY YY Y
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