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Esquema del libro

El libro se organiza en ocho unidades y un apéndice. Las distintas secciones de cada unidad  
se orientan al desarrollo de las competencias de los alumnos, especialmente a la del SENTIDO  
DE INICIATIVA Y EMPRENDIMIENTO.

Página inicial: presentación de la unidad.

Páginas de contenido: SABER y SABER HACER como un todo integrado. Los contenidos  
y su aplicación se desarrollan conjuntamente, para lograr un saber más profundo.

«Mi sueño es el de Picasso: 
tener mucho dinero para vivir 
tranquilo como los pobres».

Fernando Savater

EMPRENDEDORES

A partir del año 2014 se 
introdujo el código IBAN 
para poder realizar cualquier 
operación financiera de 
cobros y pagos.

El IBAN es el identificador 
de las cuentas corrientes. 
Y está compuesto por  
4 digitos: los dos primeros 
para el país (ES en el caso  
de España) y otros dos  
como dígitos de control.  
A continuación, viene el 
número de cuenta corriente.

SABER MÁS

Los préstamos
2

Ejemplo. Pago del alquiler mediante cheque

Logan Hernáez realiza el pago del alquiler de su vivienda, situada en la Avenida de Los Huetos, 6, n.º 1, 01001, Vitoria-
Gasteiz, mediante un cheque por valor de 450 euros. El propietario de la vivienda se llama Logan Hernáez.

CCC Entidad Oficina D.C. N.º CUENTA

ES62 0077 1134 24 7000098989

   Avenida de Los Huetos, 6                                        Eur. ____#450#__________________
   01001 Vitoria-Gasteiz

Páguese por este cheque a_____________ SERGIO MARTÍN _________________________

Euros_______cuatrocientos cincuenta ______________________________________

Serie N.º_ 0.434.981-0 6000-0 _           Vitoria-Gasteiz, treinta y uno de julio de 2016

                                                                                       Consignar la fecha en letra                                       Firma
   
                                                                                                             Fdo. Logan Hernáez.

BANCO .....

Ten en cuenta que se denomina librador al titular de la cuenta corriente 
que ordena a su entidad bancaria que se pague una cantidad específica de 
dinero. Y que la persona que cobra el dinero es el tenedor o beneficiario. 
Asimismo, conocemos como librado a quien efectúa el pago (el banco). 

En el caso de que el librador ordene al librado que le pague a él mismo, el 
librador y el tenedor o beneficiario son la misma persona. Esta situación 
se da cuando uno utiliza un cheque para sacar dinero de su propia cuenta.

Para finalizar, debemos mencionar que el cheque como medio de pago es 
un medio que cada vez se utiliza menos debido al aumento de operaciones 
con tarjetas de crédito y la banca a distancia. Además, el cobro mediante 
cheque suele llevar consigo los inconvenientes de que esté falsificado o que 
no esté correctamente cumplimentado (lo que imposibilita su cobro).  
Observa la tabla de recomendaciones para pagar con cheques.

ACTIVIDADES

5  ¿Qué diferencia hay entre transferencia y traspaso?

6  ¿En qué situación coinciden librador y tenedor?

El préstamo es una operación por la que el prestamista, una persona o 
una entidad, entrega una cantidad de dinero a otra, el prestatario. Así, se 
hace entrega del dinero de una sola vez, fijando un plazo de devolución (la 
amortización) y unas fechas en las que pagar unas cuotas periódicas. Por 
supuesto, la entidad bancaria tiene un beneficio: el cobro de intereses. 

En esta ocasión, vamos a diferenciar dos tipos de préstamos por la in-
cidencia que tienen en la vida diaria y en tu futuro bienestar financiero: el 
préstamo personal y el préstamo hipotecario.

2.1.  El préstamo personal

El préstamo personal, o también llamado de consumo, puede llevarse a 
cabo en una entidad bancaria siempre y cuando tengas más de 18 años. 
Observa la figura 7.4.

Cuando hablamos de tipo de 
interés (el precio que nos 
cobra el banco por un 
préstamo), diferenciamos:

–  El tipo de interés 
nominal (TIN), que es 
teórico y no se aplica en 
las operaciones financieras.

–  El tipo de interés 
efectivo real anual o 
tasa anual de 
equivalencia (TAE),  
que refleja el coste real  
de préstamo; es decir,  
que tiene en cuenta  
las comisiones, los gastos 
que cobra el banco  
y el tiempo que se tardará 
en devolverlo.

SABER MÁS

Cubrir gastos de tipo 

personal: para estudios, 

para vacaciones, para el 

dentista, para comprar 

un coche...

·   Abrir una cuenta bancaria y contratar una tarjeta.

·   No pedir más de 30.000 euros.

·   Aceptar un tipo de interés entre el 6 % y el 9 %.

·   Pagar una comisión de apertura, entre el 1 % y el 3 % sobre la 

cantidad que se desea pedir.

·   Pagar comisiones por cancelar parcial o totalmente el 

préstamo (devolver la cantidad antes del tiempo fijado): entre 

el 0 % y el 3 %.

·   Fijar un plazo de devolución del préstamo entre 5 y 10 años.

Objeto
Requisitos habituales 

exigidos por los bancos

Préstamo personal 
o de consumo

Figura 7.4 El préstamo 

personal.

 CÁLCULO DE LA CUOTA MENSUAL

Anás necesita 4.000 euros para comprarse un coche de 
segunda mano. Para ello, pide un préstamo en el banco  
por ese importe, y con objeto de pagarlo en un plazo de 4 años. 
El tipo de interés que le aplican es del 9 %. ¿Cuál es la cuota 
mensual que debe pagar? Haz los cálculos con ayuda  
de una hoja de cálculo.

Solución

La función que debemos utilizar es PAGO(tasa;nper;va;vf;tipo), 
donde «tasa» es el tipo de interés del préstamo (9 %), «nper» es 
el número total de pagos del préstamo expresado en meses (en 
nuestro caso, 48 meses), «VA» el valor actual (la cantidad que se 
solicita, 4.000 euros). Así, hay que seguir los pasos siguientes:

a. Introducir los datos en la hoja de cálculo.

b.  En otra celda diferente, utilizar la fórmula, teniendo en cuenta 
que hay que dividir el interés entre 12 (para hacerlo mensual).

5PAGO(B1/12;B2;B3) 

5PAGO(9 %;48;4000)

5299,54 €  

Por tanto, pagará una cuota mensual de 99,54 euros.

 SABER HACER

RECOMENDACIONES PARA PAGAR CON CHEQUES

·   Utilizar cheques nominativos mejor que al portador. 

·   Nunca entregar cheques en blanco y firmados, ya que estaríamos obligados a pagar 
el importe que nos pongan.

·   No cumplimentarlo hasta el momento del pago, ya que el cheque se paga en el 
momento de su presentación y aunque ponga una fecha futura (es pagadero a la 
vista).

·   Comprobar siempre que tenemos fondos para pagar con cheque. En caso contrario 
reclamarán y podríamos sufrir graves consecuencias.

·   Si nos roban o perdemos un cheque, debemos comunicarlo de forma inmediata a la 
entidad financiera y denunciarlo a la policía.

Hoy día, las hojas de cálculo 
pueden ayudarte mucho para 
realizar operaciones que, en 
principio, son algo más 
complicadas de lo que parecen.

En el caso de una cuota 
mensual de un préstamo, 
puedes utilizar Microsoft Excel 
y aplicar la función PAGO:

=PAGO(tasa;nper;va;vf;tipo)

CLAVES PARA EMPRENDER
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El dinero y los pagos 7

El texto informativo 

expone los conceptos  

y nociones de forma 

clara y estructurada.

Las Claves para 
emprender aportan 

conceptos indispensables 

para adquirir la 

competencia del SENTIDO 
DE INICIATIVA  
Y EMPRENDIMIENTO.

Las competencias clave 
se trabajan a partir de 

actividades relacionadas 

con el contenido de  

la página. Los títulos  

y los iconos nos informan 

de la competencia  

que se desarrolla.

Los indicadores  
financieros

SABER

•  El mercado de capitales.

•  El Banco Central Europeo.

SABER HACER

•   Diferenciar entre tipo de interés 
nominal y tipo de interés real o 
efectivo.

•  Calcular el tipo de interés real.

•   Comprender cómo afecta  
la inflación a los préstamos.

•   Describir el papel que desempeña 
el euríbor en los préstamos.

•   Interpretar el tipo de cambio  
de las divisas.

Pedir un préstamo significa pagar intereses.  
¿De dónde salen? ¿Qué tipos hay? Además, 
sabes que el valor del dinero cambia en  
el tiempo, y que no es lo mismo comprar  
un producto en España que ese mismo producto  
en otro país. Es más, ¿tú qué crees?: ¿cuesta lo 
mismo una hamburguesa en Estados 
Unidos que en España?

8

•   ¿El dinero tiene siempre el mismo valor?

•  ¿Los bancos pueden prestarse dinero entre ellos?

•   El esfuerzo para comprar un producto concreto, 
¿es igual en todos los países?

•   ¿Quién controla los precios?

NOS HACEMOS PREGUNTAS

112

Se especifican los contenidos 

(Saber y Saber hacer)  

de la unidad.

El apartado Nos hacemos 
preguntas formula las 

cuestiones de partida que  

se responderán en la unidad.

Un breve texto introductorio 

explica los objetivos  

de la unidad.

La tienda de abajo 

Piensa en una tienda, un comercio  
o una empresa que conozcas. 
Descríbela en tu cuaderno indicando 
cuál es y a qué se dedica. Después, 
responde a estas preguntas:

1.  ¿Tiene cerca empresas que se 
dediquen a lo mismo?

2.  ¿Quiénes son sus competidores 
cercanos?

3.  ¿Hay transporte público?

4.  ¿Es fácil aparcar? ¿Hay lugares 
indicados para ello?

5.  ¿Es fácil encontrar el lugar y 
acceder a él?

6.  ¿Hay tráfico? ¿Es una zona 
transitada?

7.  El clima de la zona donde está  
la empresa ¿influye para que los 
clientes vayan a comprar?

8.  ¿La zona cuenta con buenos 
sistemas de recogida de basura, 
con alcantarillado?

9.  ¿Es una zona que puede presentar 
problemas de electricidad, gas o 
agua?

PASA A LA ACCIÓN

1.1.6. Las personas

Asimismo, hay que añadir una parte del plan de empresa donde se descri-
ba qué funciones y tareas se tienen que llevar a cabo en la empresa y 
donde se defina un organigrama.

Ejemplo. Funciones y tareas 

En la empresa, una de las funciones es la de Personal, que conlleva tareas  
como las siguientes: seleccionar y contratar a las personas que van a trabajar, 
decidir qué formación se les va a dar o, por ejemplo, encargarse del pago  
de los salarios.

Ejemplo. El hostal Cercas 

Cercas es un hostal que cuenta con un recepcionista, dos personas en 
mantenimiento y las personas que trabajan en su restaurante: 

Restaurante

Camareras Cocinero

Recepcionista (Sócrates)

Dirección (Virginia)

Mantenimiento (Gonzalo)

Vigilancia (Ernesto)

Limpieza

ACTIVIDADES

9  Imagina que quieres 
abrir una frutería en el 
centro de tu ciudad. 
Indica todos los factores 
que tendrías en cuenta 
para tomar la decisión.

10  Describe las funciones  
y tareas principales del 
delegado de clase.

1.1.7. La financiación

Poner en marcha la empresa requiere contar con recursos económicos. 
Para ello, el emprendedor puede disponer de su propio dinero (recursos 
propios), o tener que acudir al exterior: recursos ajenos. En el plan de 
empresa hay que describir qué se necesita y de dónde se va a obtener.

«Si de todas formas vas a 
tener que pensar, piensa en 
grande».

 Donald Trump

EMPRENDEDORES

Funciones: Tareas que  
les corresponde realizar  
a las personas de la empresa.

Tareas: Trabajo concreto 
 que debe realizarse en  
un tiempo determinado.

GLOSARIO

Entre los recursos propios 
podemos destacar el dinero 
que se aporta al principio 
para crear la empresa (capital 
social), el dinero que se va 
obteniendo de la actividad o 
las aportaciones que puedan 
dar otras personas para 
apoyar la empresa.

Son recursos ajenos las 
ayudas, subvenciones o, por 
ejemplo, los préstamos  
de un banco.

SABER MÁS

Rentable: Empresa que produce  
beneficio y utilidad.

GLOSARIO

EJEMPLO. Animales exóticos 

Animals es el nombre de la empresa que quiere crear Bladi, dedicada 
a la venta de mascotas y animales exóticos. Para el local, ha tenido 
que pedir dinero al banco, cantidad que tendrá que devolver en unos 
años. Esto sería un caso de recursos ajenos. Sin embargo, también tiene 
que adquirir un acuario de agua caliente. Para ello, ha encontrado un proveedor que 

le permite pagar en un plazo de 60 días. Este margen le facilita 
pagar con el dinero que vaya obteniendo por las ventas de su 
tienda; es decir, que son recursos propios desde el momento en 
que es una cantidad a la que hará frente sin necesidad de que se 
la dé un tercero. Es un dinero suyo que no tiene que devolver. 

Además de la financiación, también hay que analizar si lo que se hace es 
rentable y, por ejemplo, el plazo de recuperación del dinero que se 
invierte; es decir, cuánto tiempo llevará recuperar, al menos, el dinero 
que se haya invertido. Para esto, es necesario tener en cuenta todos los 
ingresos que da la actividad hasta que la cantidad iguala la inver-
sión realizada.

1.1.8. La forma jurídica

Toda empresa tiene que identificarse legalmente ante las administra-
ciones públicas y ante las personas. El emprendedor, como persona, 
tiene personalidad física, y se identifica con su propio documento na-
cional de identidad. Pero una sociedad o agrupación de personas que 
crean una empresa dispone de personalidad jurídica: una identidad 
propia diferente a la de las personas que la forman. 

La forma jurídica es la identificación legal de la empresa ante  
todos aquellos con quienes se relaciona.

 LA PRENSA DE PERIÓDICOS

Peritex imprime los periódicos de un pequeño diario  
de Plasencia. Ahora, necesita una prensa rotativa de 
segunda mano que le permita sacar adelante su trabajo.  
En Internet ha visto una que cuesta 55.000 euros y sabe, 
por el número de periódicos que vende al año, que le 
generaría 20.000 euros de ingresos al año. 

¿Cuánto tiempo tardará Peritex en recuperar la inversión?

Solución

El importe de la compra, los 55.000 euros, es la inversión 
inicial que tiene que hacer Peritex. Sabiendo que la 
estimación que realiza es de 20.000 euros al año, tendríamos 
que dividir la inversión entre lo que espera ganar:  
55.000 / 20.000 = 2,75 años.

Por tanto, en el tercer año ya tendría recuperada la inversión 
de la compra de la máquina, siempre y cuando no se haya 
estropeado y los ingresos sean los esperados.

 SABER HACER

88 89

Plan para emprender 6

La sección Saber más 

recoge contenidos  

de mayor dificultad.

La sección Saber hacer 

desarrolla procedimientos y 

técnicas relacionadas con 

los objetivos de la unidad.

El apartado Pasa  
a la acción propone 

actividades orientadas 

a promover la iniciativa 

emprendedora.

4



Actividades finales: una forma práctica de APRENDER A APRENDER.

SENTIDO DE INICIATIVA Y EMPRENDIMIENTO. El emprendimiento como realidad. Técnicas 
de referencia para trabajar la creatividad de cara a iniciar cualquier proyecto, y motivación final 
con un ejemplo de empresa real para provocar el interés y la curiosidad por pasar a la acción… 

ACTIVIDADES FINALES
La empresa y el entorno 4

AUTOEVALÚATE

5  Este cuestionario que te proponemos recoge ocho preguntas que te ayudarán a conocer el mercado.  
Ten en cuenta que son preguntas generales que puedes adaptar a tus necesidades. Como emprendedor, puedes 
utilizarlo si quieres lanzar una idea de negocio. Pero también podría darte pautas para aplicarlo a más asuntos. 

Por tanto, responde en tu cuaderno utilizando la escala de respuestas siguiente y en función de que estés más  
o menos de acuerdo con lo que se pregunta:

Excelente (E), Bueno (B), Regular (R), Poco (P) y Nada (N). 

E B R P N

¿Conoces a quién diriges tu producto, servicio, idea, propuesta…? 
(personas, su edad, el sexo, sus gustos y preferencias…).

¿Sabes a cuántos clientes podrías llegar a vender?

¿Puedes decir quiénes te harían competencia?

¿Conoces a tus proveedores? ¿Sus condiciones?

¿Les va bien al resto de empresas de la competencia?

¿Conoces el sector al que pertenece tu idea?

¿Influye la tecnología y su avance en lo que piensas?

¿Sabes cómo promocionar (publicitar) lo que tienes en mente?

Fuente: Adaptado del Test del mercado de la Cámara de Comercio de Zaragoza.

El test te permite identificar el grado de conocimiento que tienes a tres niveles: clientes, competencia  
y proveedores; es decir, los factores del entorno específico.

Conocer más o menos el mercado supone que tus respuestas estén en torno a Regular,  
lo que te da las pautas para saber sobre qué aspectos debes informarte más.

Por tanto, debes reflexionar respecto de los siguientes tres aspectos: 

Qué tienes en mente (un proyecto, una idea,  
un producto, un servicio…). ¿Lo tienes claro? 

A quiénes te diriges y cuáles son sus gustos, 
preferencias, necesidades…

De quiénes vas a obtener lo que necesitas.

Tu producto o servicio

Tu público

Tus proveedores

Como emprendedor En general

1

2

3

AMPLÍA

4  Cierra los ojos. Imagina el año 2020. ¿Qué tipo de productos y servicios tendremos en el mercado? Haz una lista.

Al finalizar, puedes leer el artículo «Productos y servicios para el futuro» de El País en:

http://elpais.com/diario/2005/07/17/eps/1121581622_850215.html 

ESQUEMA DE CONTENIDOS

1  Copia en tu cuaderno el siguiente esquema de los contenidos de la Unidad y completa lo que falta.

REPASA LO ESENCIAL

2  ¿Cuál es la opción más adecuada en cada caso?

•	 La	fotocopiadora	de	una	oficina	es:

a) Un recurso natural. 

b) Capital físico.

c) Un recurso intangible.

•	 El	objetivo	de	una	empresa	de	colaborar	con	una	ONG	
de ayuda humanitaria es:

a)	 Un	objetivo	de	crecimiento.

b)	 Un	objetivo	de	supervivencia.

c)	 Un	objetivo	de	ayuda	social.

•	 Indica	cuál	de	los	siguientes	factores	no	es	del	entorno	
general:

a) Clientes.  b) Tecnología.  c) Estilo de vida.

•	 Que	una	empresa	no	tenga	página	en	Facebook	puede	
considerarse como una:

a) Debilidad.  b) Amenaza. c) Fortaleza.

PRACTICA

3  En general, te puedes encontrar con mercados  
en los que hay productos que se compran con gran 
frecuencia (consumo inmediato), mercados de 
productos que duran más tiempo y que sirven hasta 
que pierden su utilidad o se quedan anticuados 
(consumo duradero) y mercados de intangibles 
(servicios). Asocia cada empresa con uno de estos 
mercados y di a qué sector de actividad pertenecen.

La empresa

LA EMPRESA

•	Dirección

•	Personas

•	Económico	 

y financiero

•	Producción

•	Comercialización

•	I	1 D 1 i

•	Primario

•	Secundario

•	Terciario

Recursos 

intangibles

Intrapeneur

Organizados Actividades Localización y dimensión

Los tipos de emprendedores 
y empresarios

Individual

Elementos

Personas Beneficio

Supervivencia

Satisfacción	 
de clientes

Objetivos

El entorno
General

Económicos Tecnológicos Ambientales

Políticos-legales

Análisis…

Competencia Proveedores Específico
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Busca algo original. Una idea de negocio. Algo que pueda llegar a ser una empresa.  
Innovador y diferente. 

Trae al aula los recortes de prensa o de revistas que hayas utilizado, y explica tu idea:  
de qué se trata, las palabras que elegiste…

PROYECTO

El catálogo de las ideas

¿Algo para evaluar las ideas?

¿Qué es?

El catálogo de las ideas es una técnica que te 
puede servir de forma individual o grupal, y 
que sirve para que contrastes pares de palabras, 
objetos e ideas.

¿Para qué sirve?

En el cerebro, una palabra es un estímulo que 
genera una conexión entre las neuronas. Y este 
estímulo lleva a nuevas ideas, ideas con las que 
podemos resolver un problema, una situación…

Ponlo en práctica…

1. Escribe el objetivo que persigues: la situa-
ción, el problema, un tema para desarrollar 
un trabajo en una asignatura… Qué quieres 
hacer o conseguir.

2. Hazte con un catálogo: libro, revista, diccio-
nario, folleto, publicidad, periódico… Y se-
lecciona, al azar, dos palabras.

3. En un cuaderno o en una hoja aparte, haz un 
listado de palabras que asocies de forma au-
tomática con las dos que has elegido.

4. Combina tus palabras. Las dos palabras del 
comienzo y las nuevas que te han surgido, 
con el objetivo que persigues. 

5. Escribe las ideas.

6. Continúa, si lo deseas, con otros dos pares 
de palabras (vuelve al principio).

Los ocho factores

La técnica de los ocho factores sirve para que evalúes tus ideas,  
haciéndote ocho preguntas y puntuándolas.

PREGUNTA VALORACIÓN

¿Puedo comunicar la idea sin problemas de forma clara y sencilla? 0-20

¿Cuánto interés tengo en esta idea? 0-20

¿Tengo una buena oportunidad para llevarla a la práctica? 0-20

¿Puedo llevarla a cabo con el tiempo de que dispongo? 0-5

¿Dispongo de habilidades para hacerla realidad? 0-10

Mis fortalezas (lo mejor que tengo) ¿me ayudarán a realizarla? 0-10

Esta idea ¿es competitiva? 0-5

¿Es una idea diferente y original? 0-10

Pon en práctica la técnica 
evaluando tu idea anterior 
del catálogo.

Como ves, una de las 
columnas de la tabla indica 
una escala de puntuación. 
Tienes que asignar un valor 
entre los especificados para 
cada caso, y finalmente sumar 
todas las puntuaciones. Entre 
varias ideas, la de mayor 
puntuación, la que más 
se acerque a 100, será tu 
referencia.

AQUÍ Y AHORA

La empresa es…

LA PÁGINA WEB LA PERSONA

http://www.apple.com/es/ Steve Jobs

A QUÉ SE DEDICA…

Esta empresa multinacional estadounidense, que diseña 
y produce equipos electrónicos y software, ofrece 
alternativas para todos los gustos: equipos Macintosh, 
iPod, iPhone, sistema operativo MacOSX, explorador 
multimedia iTunes, etc. Apple cuenta con más de 
250 tiendas propias en 9 países y tienda on-line, 
llegando a vender en más de 50 países diferentes: Rusia, 
Corea del Sur, Camerún o, por ejemplo, Egipto. Para que 
te hagas una idea: en un trimestre ha llegado a vender 
alrededor de 48 millones de iPhones, 23 millones 
de iPads y 4 millones de ordenadores Mac. 

EL COMIENZO…

Apple nació en el año 1976, en un garaje, de la mano 
de Steve Jobs, Steve Wozniak y Ronald Wayne con la 
idea «tonta» de que todo hogar contara con un 
ordenador para uso personal. En los años 80 
aparecieron competidores y las primeras dificultades, y 
Steve Jobs tuvo que abandonar la cúpula directiva que 
él mismo fundó. Al salir de la compañía, Steve vendió 
todas sus acciones salvo una.

Sin embargo, en 1997, cuando Apple atravesaba grandes 
dificultades económicas y financieras, regresó. Y volvió 
a cosechar éxitos en todo lo que le rodeaba. Por ejemplo, 
lanzó la película Toy Story. En el año de su muerte, su 
fortuna se estimó en 8.300 millones de dólares.

AHORA…

Apple lleva más de cinco años en la lista de las empresas 
más admiradas del mundo, por encima de Google 
y Amazon. Votada por directores y ejecutivos como la 
número uno. Y capaz de obtener 13 billones de dólares 
de beneficios.

Relaciona cada una de tus seis frases con alguna 
habilidad emprendedora de las estudiadas en la 
Unidad, o con alguna otra que tú creas conveniente. 

HABILIDADES EMPRENDEDORAS…

En esta dirección de Internet, puedes leer las seis 
lecciones como gran emprendedor de Steve Jobs. 

http://www.eleconomista.es/emprendedores-pymes/
noticias/4569790/02/13/Las-seis-lecciones-de-Steve-
Jobs-como-gran-emprendedor.html 

Resume cada una de las ideas con una frase de dos 
líneas.

INICIATIVA EMPRENDEDORA…
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Las actividades se clasifican en categorías 

para facilitar la comprensión.

Proyecto. Técnicas  

de generación de ideas 

y de evaluación para 

entrenar el pensamiento 

lateral del emprendedor.

Se incluye una 

autoevaluación que 

pretende orientar al 

alumno sobre su iniciativa 

emprendedora.

Siempre se incluye una 

actividad de resumen 

de las ideas principales.

Aquí y ahora.  
Una empresa de éxito 

conecta la unidad con  

la realidad a través del 

acercamiento a la iniciativa 

y a las habilidades  

del emprendedor.

 � Comunicación lingüística

 � Competencia matemática 

y competencias básicas 

en ciencia y tecnología 

 � Competencia digital

 � Aprender a aprender

 � Competencias sociales  

y cívicas

 � Sentido de iniciativa  

y espíritu emprendedor

 � Conciencia y expresiones 

culturales

ICONOS DE COMPETENCIAS UTILIZADOS
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El espíritu emprendedor
SABER

•	 Emprender y empresa.

•	 Las cualidades personales para 
emprender.

SABER HACER

•	 Deshacerse de presuposiciones 
sobre el emprendimiento.

•	 Conocer tus habilidades 
personales para emprender.

Para comprender la esencia de la iniciativa 
emprendedora, hay que trabajar el concepto 
y las habilidades personales que se asocian 
a esta. Solo así podrás descubrir si tienes o no 
las habilidades necesarias para emprender…

1

•	 ¿Qué es emprender?

•	 ¿Crees que para emprender se necesita mucho 
dinero, arriesgarse, trabajar sin descanso? 
¿Cualquier persona puede emprender?

•	 ¿Tienes habilidades personales para emprender?

NOS HACEMOS PREGUNTAS
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Tienes que saber diferenciar entre emprender y empresa. Emprender es 
igual a iniciativa, a creatividad e innovación. No es crear una empresa 
y dirigirla, sino crear algo y hacerlo realidad. 

Emprender es transformar una idea en un proyecto concreto, ge-
nerando algún beneficio.

En la figura 1.1 te mostramos los tres elementos que definen la actividad 
emprendedora.

CREATIVIDAD

Idea Proyecto Beneficio

Figura 1.1  La creatividad como base del emprendimiento.

Ejemplo. Cajeros de leche

Una de las innovaciones que  
causó sensación en el mundo  
rural fueron las máquinas  
expendedoras de leche  
fresca.

La comercialización de leche  
a través de estas máquinas  
es una manera de dar salida  
a un sector que se veía  
en apuros, de forma original  
y creativa. 

Al mismo tiempo, es un  
ejemplo de emprendimiento,  
ya que se lleva una idea a la  
realidad generando un claro  
valor a la sociedad: poder  
obtener leche directamente  
en la calle a cualquier hora.

Emprender está ligado a crear valor para las personas, ayudar a la so-
ciedad y generar riqueza desde el momento en que una iniciativa acaba 
convertida en empresa y ofrece trabajo a las personas. 

Ahora bien, parece como que todo este mundo del emprendimiento no 
estuviera al alcance de todos. Y no es así. Hay que acabar con las presu-
posiciones. 

Por espíritu de empresa 
se entiende la iniciativa  
y la motivación para llevar  
a la práctica una idea.

CLAVES PARA EMPRENDER

Emprender y empresa
1

Según el tipo de empresa, 
podemos encontrarnos con 
diferentes emprendedores:

•	 El que no busca su 
beneficio, sino el bien  
de la sociedad: 
emprendedor social.

•	 El que quiere destacar  
en un área determinada. 
Por ejemplo, en artes,  
en deporte…

•	 El que busca un beneficio 
sobre todo económico, 
creando una empresa para 
fabricar sus productos o 
vender los que ya existen: 
emprendedor de negocio.

SABER MÁS
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Ejemplo. Lo sencillo, en negocio convertido

¿Quién iba a pensar en su día que el chupachups se convertiría  
en un producto conocido por todo el mundo? ¿Que estaría en cientos  
de países? ¿Y que generaría cientos de millones de euros?

Pues la idea fue del catalán Enric Bernat, en 1957, al ponerle  
un palo de sujeción a una golosina con el objeto de que los niños  
no se ensuciaran las manos. 

A veces, lo más sencillo puede ser la solución. La creatividad, la 
innovación de un producto al mejorarlo, no es cuestión de complicarse…

ACTIVIDADES

1 	 Steve Jobs dijo: «Cada día me 
pregunto: si hoy fuera el último 
día de mi vida, ¿querría hacer 
lo que voy a hacer hoy?  
Si la respuesta es no […],  
es que necesito cambiar algo». 
¿Qué te sugiere esto?  
¿Qué relación tiene el cambio 
con las presuposiciones sobre 
el emprendedor?

LAS NUEVE PRESUPOSICIONES SOBRE EL EMPRENDIMIENTO

PRESUPOSICIÓN EXPLICACIÓN

Los emprendedores nacen,  
no se hacen.

Hay rasgos de personalidad que vienen dados desde que uno nace, 
pero puedes aprender a ser emprendedor. Las habilidades para ello 
surgen de la acumulación de conocimientos y experiencias.

Cualquier persona puede  
comenzar un negocio.

Cierto. Y también hacer que fracase. Lo complicado es que sobrevivas, 
sostenerte y mantener el proyecto en primera línea. Esto solo 
se consigue con esfuerzo diario. Siendo tenaz y constante.

Los emprendedores son personas  
que no temen al riesgo.

Pero siempre tienen que ser riesgos calculados. Es importante que valores 
las situaciones y analices toda la información de la que dispongas antes  
de pasar a la acción. Teme al riesgo, no a la incertidumbre.

Los emprendedores solo buscan  
el beneficio para sí mismos.

El emprendimiento supone formar equipo. No se puede sacar adelante 
una idea si no se sabe trabajar con otras personas. No estás tú solo.

El emprendedor es independiente,  
completamente autónomo.

Puedes tomar tus decisiones libremente, pero necesitas del apoyo 
de muchas personas con las que te relacionarás para llevar a cabo 
el proyecto: socios, proveedores, clientes, instituciones…

El emprendedor está sujeto  
a gran tensión y estrés.

Liderar y llevar a cabo un proyecto es estresante y genera gran tensión. 
Sin embargo, no más que en otras profesiones.

El emprendedor tiene que ser una  
persona joven, llena de energía.

La edad no es un requisito. La clave es querer hacerlo. La edad promedio 
del emprendedor en España se sitúa en los 36 años. Normalmente,  
el perfil es el de un varón que lleva varios años trabajando para otra 
empresa. Pero cada vez son personas más jóvenes las que ponen  
en marcha negocios. No hay edad para tener ideas.

Emprender requiere tener  
dinero. 

Suele suceder lo contrario. El éxito de un proyecto depende del 
entusiasmo y la implicación que se tiene. Disponer de mucho capital 
puede llevar a un estado de euforia que culmine en el descuido  
y en el fracaso. Y piensa que para tener ideas no hace falta dinero.

El emprendedor con talento tiene  
el éxito asegurado en dos años.

No se pueden establecer tiempos, ya que no hay reglas universales. 
Rara vez se establece sólidamente un negocio en menos de 3 o 4 años. 
No seas impaciente.

Observa la tabla que te muestra nueve presuposiciones sobre el empren-
dimiento de las que conviene que te deshagas.

8



Poner en marcha una idea requiere que cuentes con unas capacidades y 
unos rasgos de personalidad determinados que impulsen tu iniciativa 
emprendedora. Pero nunca olvides que muchas de las aptitudes em-
prendedoras se pueden aprender.  

2.1.   La responsabilidad y la autoestima

El emprendedor es responsable de lo que hace y lo que dice. ¿Y tú no? Es 
una cualidad muy importante que debes trabajar. Esto te ayudará a re-
flexionar, controlar, reorientar y valorar las consecuencias de tus actos; 
lo que también te permitirá que te valores positivamente.

Ser responsables es asumir las consecuencias de nuestras acciones 
y decisiones; es decir, responder ante nosotros mismos y ante otras 
personas.

Sin embargo, la autoestima hace referencia a lo que tú piensas y sientes 
respecto de ti mismo. 

La autoestima es el conjunto de rasgos, sentimientos e imágenes que 
la persona reconoce como parte de sí misma.

Las cualidades personales para emprender
2

Cómo te ven los demás

Vamos a trabajar tu autoestima con una actividad que consiste en que recibas 
la imagen positiva que proyectas en tus compañeros. Los aspectos positivos 
que deberás tener en cuenta son:

•	 Superar las dificultades personales.

•	 Adquirir compromisos.

•	 Emprender proyectos de forma autónoma.

•	 Favorecer la creación de relaciones sociales satisfactorias entre las personas.

Se trata de que sigas junto a tus compañeros de clase estas instrucciones:

1.	 Haced grupos de 6 personas.

2.	 Cada alumno anotará lo que escuche que dicen  
de él sus compañeros, de forma que, uno por uno,  
irán diciéndose las cosas buenas que ven de cada  
uno de los integrantes del grupo.

3.	 Finalizado el ejercicio, toda la clase se sienta en círculo.

4.	 Leed lo que los compañeros han dicho de cada uno.

Es un buen momento para valorar esa imagen que proyectas en tus 
compañeros. ¿Qué has sentido cuando has escuchado lo que han dicho de ti? 
¿Y qué han sentido tus compañeros cuando les has dicho tú cómo los ves?

PASA A LA ACCIÓN

«Haz la diferencia: una 
empresa tiene que ser mejor 
porque tú estás ahí».

Irene Rosenfeld

EMPRENDEDORES

Ten en cuenta que no solo 
son cualidades que recibimos 
al nacer, sino que se forman 
a lo largo de la vida. Y que 
las personas con autoestima 
elevada son responsables de 
su propia vida. Toman 
decisiones por sí mismas.

SABER MÁS
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2.2.   La aversión al riesgo

Hay personas que no emprenden porque tienen miedo al fracaso, y per-
sonas que no temen las consecuencias. Como emprendedor, lo sensato es 
temer al riesgo, y lo importante: controlar la incertidumbre. 

La incertidumbre es la falta de seguridad o de certeza sobre una si-
tuación o sus consecuencias.

Ejemplo. El caso de Google

En sus inicios, la idea de Google era ridícula: momentos 
en que los buscadores eran lentos, y estaban 
insertados en páginas web que ofrecían toda la 
información posible. Así, Google quería un buscador 
que no tuviera noticias ni publicidad para que el usuario 
no se distrajera. Lógicamente, una idea no vale nada 
por sí sola. Es el esfuerzo, la tenacidad y la insistencia 
lo que hizo que Google fuera una realidad. Este es  
un gran ejemplo de cómo algo inicialmente ridículo 
supera la incertidumbre del momento llegando  
a ser el buscador más utilizado del mundo.

2.3.   La tenacidad y el espíritu de superación

Estás limitado por tus pensamientos, tus creencias y tus sentimientos. Que 
te sientas feliz, triste, amable, capaz, incapaz u optimista, por ejemplo, in-
fluye en tu espíritu emprendedor. Pero tienes que insistir en tu empeño. 
Tu tenacidad marcará la diferencia.

La tenacidad es la firmeza y constancia para conseguir un objetivo.

Observa la figura 1.2

«Los auténticos 
emprendedores quieren 
quedarse toda la recompensa 
y pasar todo el riesgo a otros».

Howard Stevenson

EMPRENDEDORES

Figura 1.2  Actitudes para enfrentarse a los retos.

PersistenciaPerseverancia

Tenacidad

No te desvíes de tu camino.  
Persigue tu objetivo, 

siempre.

¡Prueba una y otra vez!  
Aprende de tus 

errores.

Identifica los obstáculos  
y supéralos. ¡Sigue 

adelante!

Ejemplo. El imperio de Donald Trump

Donald John Trump nació en Nueva York 
en 1946. Logró crear un auténtico imperio 
con el negocio de hoteles y casinos. 
Desafortunadamente, estuvo a punto 
de perderlo todo por la crisis de los  
años 90 y un divorcio. Pero no decayó. 
Su iniciativa y persistencia hicieron  
que reinventara el negocio en el sector televisivo.

¿Qué cualidades debe tener un empresario de éxito 
según Donald Trump? Pues tal y como él ha dicho  
en más de una entrevista: «La tenacidad es la llave 
imprescindible para cualquier emprendedor».

ACTIVIDADES

2 	 Explica con tus palabras 
qué diferencia hay  
entre responsabilidad 
y autoestima.

3 	 El emprendedor ¿debe 
temer al fracaso? 
Argumenta la respuesta 
relacionándola con 
la toma de decisiones.
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2.4.   La gestión de tiempos

Organizar y administrar adecuadamente el tiempo implica que establezcas 
prioridades y, además, que sepas definir bien tus metas u objetivos. Para 
ello, tienes que observar qué actividades realizas y cuánto tiempo te 
llevan. Y, por supuesto, identificar los obstáculos que hacen que no te 
organices de forma adecuada.

En la figura 1.3 te presentamos los dos tipos de factores que pueden qui-
tarte tiempo en tu día a día:

Estos factores internos y externos contribuyen a que te hagas una imagen 
de ti y del entorno que te quitan tiempo. Por tanto, es necesario que los 
identifiques, que estimes cuánto tiempo es el que te quitan y que inten-
tes averigüar las razones de que eso ocurra.

Percepción de riesgos y tenacidad

Un buen emprendedor es muy consciente de lo que conlleva crear y poner  
en marcha una empresa. Y, en este sentido, te proponemos siete preguntas 
clave para que reflexiones y apuntes en tu cuaderno. Tus respuestas reflejarán 
de algún modo tu forma de ser y de comportarte. Son respuestas a las que 
podrás volver pasado un tiempo para ver si ha habido algún cambio.

1.	 ¿Te asusta lo desconocido?

2.	 ¿Piensas que, en ocasiones, el riesgo es estimulante?

3.	 ¿Compartes el dicho «quien no arriesga, no gana»?

4.	 ¿Crees que hay que afrontar riesgos para ganar o lograr lo que quieres?

5.	 ¿Eres constante en lo que haces creyendo que así lograrás  
lo que te propongas?

6.	 ¿Intentas no desviarte nunca de tu camino?

7.	 ¿Haces lo que sea necesario para superar tus obstáculos?

PASA A LA ACCIÓN

«No perdamos nada  
de nuestro tiempo;  
quizá los hubo más bellos, 
pero este es el nuestro».

Jean-Paul Sartre

EMPRENDEDORES

Figura 1.3  Factores internos y externos que quitan tiempo.

Internos

Tu personalidad

Inseguridad, perfeccionismo, indecisión…

Externos

El entorno

El teléfono, el ruido, las personas de alrededor…

ACTIVIDADES

4 	 Redacta una lista con todo lo que te quita tiempo, separando los factores 
internos de los externos. Después, estima cuánto tiempo te requiere cada 
situación y, por último, intenta buscar qué motivos producen esas situaciones.

Vencer al tiempo

Roberto es consciente  
de que no llega a todo.

Y, por ello, va a seguir  
las recomendaciones  
de su profesora.

¿Qué pasos puede dar  
para identificar sus hábitos  
y si tiene que cambiar algo?

Solución:

Primero, tiene que redactar 
un listado con los elementos 
que le quitan tiempo, 
teniendo en cuenta los 
factores internos y externos 
que se presentan como 
obstáculos en sus actividades.

Segundo, estimar 
aproximadamente el tiempo 
que le lleva cada una de esas 
actividades; y tercero y 
último, plantearse el motivo.

 SABER HACER

11

El espíritu emprendedor  1



Finalmente, después de haber reflexionado sobre tus hábitos, puedes re-
currir a técnicas que te ayuden a mejorar. Y uno de los métodos sencillos 
que sirven de guía para todo este proceso es el ideado por David Allen: el 
método Getting Things Done (GTD).

El método GTD está basado en la idea de que hay que liberarse men-
talmente de las tareas y actividades que están pendientes de realiza-
ción, y concentrarse en las que se están llevando a cabo.

En la figura 1.4 tienes los cinco pasos para aplicar este método.

Figura 1.4  Los cinco pasos para gestionar el tiempo.

Ejemplo. Tabla para la gestión del tiempo

La tabla siguiente ordena los factores internos y externos e incluye 
una estimación de cuánto tiempo lleva cada elemento y los motivos.

FACTORES TIEMPO MOTIVOS

Internos

•	 Tengo dudas de si lo estoy 
haciendo bien o mal.

•	 Nunca me convence 	
el resultado.

25 minutos	

20 minutos

Repaso una y otra vez 
la actividad.

Cambio los colores, los títulos 
de los textos… (intento 	
que quede perfecto).

Externos

•	 El WhatsApp no para.

•	 Me interrumpen 
constantemente.

1 hora

Todo el día

Hablo con mis amigos.

Mis hermanos entran 
constantemente 	
en la habitación.

David Allen es el autor 
del libro Getting Things Done 
(GTD). En él se ayuda 
a las personas a planificar, 
organizar y hacer las cosas.

SABER MÁS

Esta etapa consiste en registrar 

o apuntar todas las tareas pendientes 

en un mismo lugar (cuaderno, agenda, 

teléfono, una pizarra…).

(Es como si metiéramos todo en un cubo, 

dejándolo fuera de nuestra mente).

Recopilar1

Revisa al menos tu lista una vez 

al día, modificando el orden de 

las tareas si es preciso. Y una vez 

a la semana deberías revisar las 

pendientes o en espera para ver 

si cambian o no de posición.

Revisar5
Comienza siempre por el principio  

y no envíes nada de vuelta al cubo. 

Lo que lleve menos de 2 minutos,  

hazlo inmediatamente y, si algo  

no te corresponde, pásale la tarea 

a quien deba hacerlo.

Procesar2

Por supuesto, lo importante es 

hacer lo que hay que hacer. Ten 

en cuenta que al principio puede 

llevarte tiempo seguir los pasos, 

pero, a medida que apliques 

el método, menor tiempo 

invertirás en ello. Es cuestión  

de entrenarse.

Hacer4

Ordena las tareas en función de 

la importancia que tengan. Puedes 

tener como referencia esta escala:

•  Acciones inmediatas.

•  Proyectos (largo plazo).

•  En espera.

•  Quizá.

Organizar3

Para organizar mejor tus ideas 
y determinar qué podrías 
cambiar de cara a modificar 
los hábitos que no te dejan 
gestionar bien el tiempo 	
del que dispones, puedes 
organizar la información 	
en una tabla antes de utilizar 
alguna técnica que te ayude 	
a gestionar bien el tiempo.

SABER MÁS
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¿Te falta tiempo?

¿Piensas que nunca tienes tiempo 
suficiente para hacer todo lo que 
quieres? Te proponemos que completes 
este cuestionario. Ten en cuenta que el 
resultado que obtengas no es más que 
una referencia que debes considerar para 
proponerte mejorar. Para responder, 
marca con una X cada opción.

No
Raras 
veces

Varias 
veces

Muchas 
veces

  1.  ¿Tienes tiempo para planificarte?

  2.  ¿Conoces cuánto tiempo te lleva cada trabajo?

  3.  ¿Marcas prioridades?

  4.  ¿Terminas siempre en el último minuto?

  5.  ¿Tienes interrupciones a menudo?

  6.  ¿Sabes determinar la importancia de cada tarea en alta, media o baja?

  7.  ¿Tienes en cuenta un tiempo extra para los imprevistos que surjan?

  8.  ¿Eliges qué actividad realizar en función del objetivo que quieres lograr?

  9.  Ante una nueva tarea, ¿observas primero si es prioritaria?

10.  ¿Te estresa tener fechas límite que haya que cumplir?

11.  ¿Te distraes con facilidad cuando estás haciendo las tareas?

12.  ¿Sientes que debes llevarte trabajo a casa para terminarlo?

13.  ¿Necesitas consultar con alguien si tu tarea es o no prioritaria?

14.  ¿Empiezas solo por las tareas de mayor prioridad?

Para interpretar el cuestionario, es necesario que sumes los puntos que se obtienen  
de cada respuesta dada de la forma siguiente: no (1 punto), raras veces (2 puntos), varias  
veces (4 puntos) y muchas veces (5 puntos).

Si la puntuación obtenida está entre 43 y 56, significa que gestionas bien tu tiempo.  
No obstante, observa las preguntas con menor puntuación para ver si puedes mejorar; si está  
entre 29 y 42, es una puntuación normal, pero debes hacer hincapié en conocer bien cuáles  
son tus objetivos, priorizarlos, planificarte y tener cuidado con las distracciones, y si no llega a 29,  
probablemente tu rendimiento no sea tan bueno debido a la forma en que gestionas el tiempo,  
así que es el momento de mejorar.

No olvides que gestionar bien el tiempo es una habilidad necesaria para hacer  
con eficacia tu trabajo y que puedas lograr todas tus metas. Todo depende de tus hábitos  
y costumbres a la hora de realizar las actividades diarias.

PASA A LA ACCIÓN
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2.5.   El logro de objetivos

Conseguir lo que uno se propone está muy condicionado a la tenacidad, 
a la que ya hemos hecho referencia en esta unidad. Pero para lograr nues-
tros objetivos, además de esfuerzo, también es clave que sepamos defi-
nirlos de la mejor forma posible.

Un objetivo es el propósito, el fin o la meta a la que se quiere llegar. 

Así, es necesario que tengas en cuenta tu situación actual y, viendo dife-
rentes opciones, elijas y te comprometas a alcanzarlo. 

Esta forma de entender la definición de objetivos viene determinada por 
el modelo GROW (Goal, Reality, Options, 
Will), tal y como muestra la figura 1.5.

Seguir el método o modelo GROW exige que res-
pondas a una serie de preguntas que están rela-
cionadas con tener bien claro el objetivo que 
quieres alcanzar, con conocer la realidad de la que 
partes y con tu grado de compromiso a la hora de 
salvar obstáculos. 

Por ello, te proponemos que no descuides los 
consejos y preguntas indicadas en la tabla si-
guiente.

Prioridad: Preferencia  
de algo respecto de otra cosa,  
en tiempo o en orden.

GLOSARIO

Figura 1.5  El modelo GROW.

Will (voluntad)

Options (opciones)

Goal (objetivo)

Reality (realidad)

Comprometerse a hacer 

lo necesario para lograrlo.

Considerar qué alternativas  

hay para superarlos obstáculos.

Definir la meta que 

se quiere alcanzar.

Comprobar si se está muy 

lejos de alcanzarlo.

CONSEJOS PARA HACER UN BUEN USO DEL MODELO O MÉTODO GROW

Consejo Explicación

Goal
Definir y establecer una meta que se quiera 
alcanzar, teniendo claro el reto al que te enfrentas 
y cuál es tu objetivo.

•  �¿Cuál es el reto que quieres alcanzar?

•  �¿Cuál es tu objetivo?

•  �¿Cómo sabrás que has alcanzado tu objetivo?

Reality
La realidad de la que partes determina que llegues 
a alcanzar o no tu objetivo, así que invierte tiempo 
en conocer la situación inicial.

•  �¿Cuál es tu situación actual?

•  �¿Qué te queda para llegar a alcanzar tu objetivo?

•  �¿Qué impedimentos o qué dificultades puedes tener 
para alcanzarlo?

Options

Valora tus alternativas si quieres superar las 
limitaciones. Es importante conocer bien todas las 
opciones para poder tomar una decisión 
adecuada.

•  �¿De qué opciones dispones?

•  �¿Qué alternativas tienes?

•  �¿Qué ventajas y qué inconvenientes tienes?

•  �¿Hay algo que debas tener en cuenta?

Will

Planifica. Establece un plan de acción. No olvides 
asignarte tiempos concretos y revisar el plan con 
cierta periodicidad. Por supuesto, es indispensable 
que te comprometas.

•  �¿Qué pasos debes dar?

•  �¿Cuándo empiezas?

•  �¿Cómo controlarás tu progreso?

•  �¿Qué vas a hacer para superar los obstáculos  
que se presenten?

•  �¿Qué acción vas a adoptar?

•  �¿Qué grado de compromiso asumirás?

14



Además de todo lo anterior, también es importante que tengas unos cri-
terios claros a la hora de definir los objetivos. Se trata de unos criterios 
que responden a lo que denominamos metas SMART, otro acrónimo que 
proviene de sus siglas en inglés (specific, measurable, attainable, realistic y 
timely). 

En la tabla siguiente explicamos cada uno de estos criterios.

Ejemplo. El reto de hacer deporte

Víctor se ha propuesto a principios de año, por razones de salud y como 
propósito de año nuevo, hacer deporte. Y, por ello, se plantea el objetivo 
siguiente: «hacer deporte este año».

De la manera en que está definido el objetivo, difícilmente hará lo que dice. 
No es específico. No es medible, ni concreto. Pero ¿qué ocurriría si se plantea 
algo así como correr una media maratón? Definiéndolo correctamente,  
en términos SMART, sería:

•	 Específico: correr la próxima media maratón Behobia-San Sebastián.

•	 Medible: correrla en menos de 2 horas y 40 minutos, que es el tiempo 
máximo admitido por la organización.

•	 Alcanzable: en ediciones anteriores, llegaron en menos del tiempo máximo 
de referencia más de 17.000 personas; con lo que es un objetivo adecuado 
y alcanzable para la mayor parte de deportistas.

•	 Realista: Víctor tiene que preguntarse a sí mismo si realmente le gusta correr, 
si es deportista y cree en ello o si, por el contrario, nunca ha hecho deporte 
más allá del ejercicio de Educación Física del colegio.

•	 Tiempo limitado: la media maratón se celebra hacia noviembre. Por tanto, 
Víctor dispone de 11 meses para prepararse físicamente.

El objetivo definitivo, en términos SMART, sería: correr la próxima media 
maratón Behobia-San Sebastián en menos del tiempo máximo permitido  
de 2 horas y 40 minutos.

Método Explicación

Specific
Hay que redactarlos de la forma más específica posible; es decir, 
que sean concretos sobre en qué, cómo, cuándo y cómo va 
a cambiar la situación.

Measurable
Tienen que ser medibles para poder valorar periódicamente 
su progreso y eficacia. Se tienen que poder cuantificar.

Attainable
Deben de ser alcanzables; es decir, han de ser posibles, teniendo 
en cuenta los recursos y las posibilidades con las que se cuenta.

Realistic

Los objetivos tienen que ser realistas, al mismo tiempo que se 
centran en lo que se quiere y no en lo que no se desea alcanzar. 
Por tanto, tienen que enfocarse hacia resultados positivos 
y que no sean algo utópico.

Timely
Hay que fijar un periodo de tiempo para alcanzar cada objetivo. 
Esto permite tener constancia de cuándo hay que lograrlo y poder 
también controlar si se cumple o no.

«La mala noticia es que el 
tiempo vuela. La buena noticia 
es que tú eres el piloto».

Michael Altshuler

EMPRENDEDORES
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ACTIVIDADES FINALES

ESQUEMA DE CONTENIDOS

1 	 Copia en tu cuaderno el siguiente esquema de los contenidos de la unidad y completa lo que falta.

EL ESPÍRITU EMPRENDEDOR

Emprender y empresa Las cualidades personales

Idea

Beneficio

La responsabilidad  
y la autoestima

•  Tenacidad

•  Persistencia

• 

La aversión al riesgo

REPASA LO ESENCIAL

2 	 ¿Qué es emprender? ¿Crear valor a la sociedad?, ¿dar una solución original a un problema? 
o ¿asumir las consecuencias de los actos y las decisiones tomadas?

PRACTICA

3 	 Vas a organizar una salida de 5 días para 100 alumnos de tu escuela a Valencia. El motivo 
es cultural: visitar la Ciudad de las Artes y las Ciencias, el Museo Fallero, el Museo  
de Bellas Artes San Pío V y algunos lugares como la Catedral. Al menos tiene que ir  
un 80 % del alumnado, tienes un presupuesto de 100 euros por persona y la fecha  
para ir es la penúltima semana del curso. Explica este supuesto en término SMART.

AMPLÍA

4 	 Prioriza la lista de tareas y situaciones que te damos teniendo en cuenta la importancia  
y la urgencia de cada una. Es decir, clasifícalas en «importante pero no urgente», 
«importante y urgente», «no importante ni urgente» y «urgente pero no importante».

•	Pensar en un sistema adecuado para organizar tus apuntes, libros y materiales.

•	 Terminar de pasar a ordenador el trabajo de Ciencias y lograr una presentación adecuada.

•	 Responder una pregunta de un compañero de clase.

•	 Preparar un examen de Matemáticas esta semana.

•	 Leer una invitación que has recibido esta mañana.

•	 Reunirte con tus compañeros de equipo para hacer el proyecto de Tecnología.

•	 Archivar los trabajos que hiciste en la evaluación anterior.

Will (voluntad)

Options

Definir la meta 

que se quiere 

alcanzar.

Comprobar si 

se está muy lejos 

de alcanzarlo.

La gestión de tiempos

Logro de metas
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AUTOEVALÚATE

5 	 Responde en tu cuaderno a este cuestionario. Se trata de que reflexiones sobre aspectos  
que son importantes no solo como emprendedor, sino también como persona. La escala  
de respuestas es: Mucho (M), Bastante (B), Poco (P), Nada (N), No sabes qué contestar (¿?).

M B P N ¿?
¿Eres capaz de aprovechar las oportunidades que se te presentan?

¿Eres de los que esperas confiando en que la suerte te sonreirá?

¿Sueles encontrar soluciones originales a los problemas cotidianos?

¿Te derrumbas fácilmente ante un problema?

¿Eres paciente?

¿Sabes cómo resolver los problemas del día a día?

¿Tienes capacidad de organización?

¿Tienes capacidad de liderazgo?

¿Confías en ti mismo?

¿Tienes capacidad para asimilar los cambios en tu vida?

¿Tienes capacidad para ver si llega una mejora o una oportunidad?

¿Sabes motivar a las personas de tu alrededor?

¿Tienes «don de gentes»?

Si te comprometes, ¿cumples?

¿Eres constante?

¿Te enfrentas o respondes ante un desafío?

¿Sueles aprender de tus errores?

¿Tienes afán de superación?

¿Tienes sentido del humor?

Fuente: Modificado del Manual Básico para Emprender de la Sociedad para la Promoción  

y Reconversión Industrial (SPRI) creada por el Gobierno vasco.

No se trata de que tengas todas estas cualidades, sino de que seas sincero y reflexiones. El objeto  
es que te conozcas mejor. Lo ideal es que la mayoría de tus respuestas sean Mucho o Bastante,  
ya que significaría que tienes iniciativa emprendedora. Pero insistimos en que la clave es  
que te hagas preguntas y que reflexiones en torno a las siguientes cuestiones:

1.  ¿Te sientes capaz de llevar a cabo el reto o la idea?

2.  ¿Precisas ayuda para tu idea? ¿Hacerlo con alguien más?

3.  ¿Necesitas más tiempo para decidir? ¿Formarte más en emprendimiento?

4.  Consulta a alguien externo que te dé su opinión sobre tu proyecto o idea…

5.  ¿Sabes de alguien que haya hecho algo parecido? Aprende de otros…

B.  Importante pero no urgente

¡Cuidado! Aquí tendrás la mayoría 
de tareas. Vigila porque se pueden 
convertir en tareas A.

A. Importante y urgente

Procura tener pocas tareas aquí 
si no quieres estresarte.

D.  Ni importante ni urgente

Aquí no deberías tener nada. En caso 
contrario, revisa las tareas.

C. Urgente pero no importante

Incluye aquí las tareas que puedas 
realizar de forma rápida y que no 
exijan mucho esfuerzo.

MUCHA

ESCASA MUCHA

I 
M 
P 
O 
R 
T 
A 
N 
C 
I 
A

URGENCIA

B A

D C
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Busca algo original. Una idea de negocio. Algo que pueda llegar a ser una empresa.  
Innovador y diferente. 

Trae al aula los recortes de prensa o de revistas que hayas utilizado, y explica tu idea:  
de qué se trata, las palabras que elegiste…

PROYECTO

El catálogo de las ideas

¿Algo para evaluar las ideas?

¿Qué es?

El catálogo de las ideas es una técnica que te 
puede servir de forma individual o grupal, y 
que sirve para que contrastes pares de palabras, 
objetos e ideas.

¿Para qué sirve?

En el cerebro, una palabra es un estímulo que 
genera una conexión entre las neuronas. Y este 
estímulo lleva a nuevas ideas, ideas con las que 
podemos resolver un problema, una situación…

Ponlo en práctica…

1.	 Escribe el objetivo que persigues: la situa-
ción, el problema, un tema para desarrollar 
un trabajo en una asignatura… Qué quieres 
hacer o conseguir.

2.	 Hazte con un catálogo: libro, revista, diccio-
nario, folleto, publicidad, periódico… Y se-
lecciona, al azar, dos palabras.

3.	 En un cuaderno o en una hoja aparte, haz un 
listado de palabras que asocies de forma au-
tomática con las dos que has elegido.

4.	 Combina tus palabras. Las dos palabras del 
comienzo y las nuevas que te han surgido, 
con el objetivo que persigues. 

5.	 Escribe las ideas.

6.	 Continúa, si lo deseas, con otros dos pares 
de palabras (vuelve al principio).

Los ocho factores

La técnica de los ocho factores sirve para que evalúes tus ideas,  
haciéndote ocho preguntas y puntuándolas.

PREGUNTA VALORACIÓN

¿Puedo comunicar la idea sin problemas de forma clara y sencilla? 0-20

¿Cuánto interés tengo en esta idea? 0-20

¿Tengo una buena oportunidad para llevarla a la práctica? 0-20

¿Puedo llevarla a cabo con el tiempo de que dispongo? 0-5

¿Dispongo de habilidades para hacerla realidad? 0-10

Mis fortalezas (lo mejor que tengo) ¿me ayudarán a realizarla? 0-10

Esta idea ¿es competitiva? 0-5

¿Es una idea diferente y original? 0-10

Pon en práctica la técnica 
evaluando tu idea anterior 
del catálogo.

Como ves, una de las 
columnas de la tabla indica 
una escala de puntuación. 
Tienes que asignar un valor 
entre los especificados para 
cada caso, y finalmente sumar 
todas las puntuaciones. Entre 
varias ideas, la de mayor 
puntuación, la que más 
se acerque a 100, será  
tu referencia.
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AQUÍ Y AHORA

La empresa es…

LA PÁGINA WEB LA PERSONA

http://www.apple.com/es/ Steve Jobs

A QUÉ SE DEDICA…

Esta empresa multinacional estadounidense, que diseña 
y produce equipos electrónicos y software, ofrece 
alternativas para todos los gustos: equipos Macintosh, 
iPod, iPhone, sistema operativo MacOSX, explorador 
multimedia iTunes, etc. Apple cuenta con más de 
250 tiendas propias en 9 países y tienda on-line, 
llegando a vender en más de 50 países diferentes: Rusia, 
Corea del Sur, Camerún o, por ejemplo, Egipto. Para que 
te hagas una idea: en un trimestre ha llegado a vender 
alrededor de 48 millones de iPhones, 23 millones 
de iPads y 4 millones de ordenadores Mac. 

EL COMIENZO…

Apple nació en el año 1976, en un garaje, de la mano 
de Steve Jobs, Steve Wozniak y Ronald Wayne con  
la idea «tonta» de que todo hogar contara  
con un ordenador para uso personal. En los años 80 
aparecieron competidores y las primeras dificultades,  
y Steve Jobs tuvo que abandonar la cúpula directiva  
que él mismo fundó. Al salir de la compañía, Steve 
vendió todas sus acciones salvo una.

Sin embargo, en 1997, cuando Apple atravesaba grandes 
dificultades económicas y financieras, regresó. Y volvió 
a cosechar éxitos en todo lo que le rodeaba. Por ejemplo, 
lanzó la película Toy Story. En el año de su muerte,  
su fortuna se estimó en 8.300 millones de dólares.

AHORA…

Apple lleva más de cinco años en la lista de las empresas 
más admiradas del mundo, por encima de Google 
y Amazon. Votada por directores y ejecutivos como  
la número uno. Y capaz de obtener 13 billones de dólares 
de beneficios.

Relaciona cada una de tus seis frases con alguna 
habilidad emprendedora de las estudiadas en la 
unidad, o con alguna otra que tú creas conveniente. 

HABILIDADES EMPRENDEDORAS…

En esta dirección de Internet, puedes leer las seis 
lecciones como gran emprendedor de Steve Jobs. 

http://www.eleconomista.es/emprendedores-pymes/
noticias/4569790/02/13/Las-seis-lecciones-de-Steve-
Jobs-como-gran-emprendedor.html 

Resume cada una de las ideas con una frase de dos 
líneas.

INICIATIVA EMPRENDEDORA…
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