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DINAMICA 55min - 1sesion - grupos pequeios (3-4) rotando por estaciones

Mitos del emprendedor: rompemos estereotipos en clase

MATERIALES: Cuatro carteles A3, uno por cada mito (preparados por el profesor o las primeras parejas que
entren al aula) - Un rotulador por grupo y posits de dos colores (uno para «verdad>», otro para «mito») -
Movil o portatil con acceso a internet para verificar un dato por estacion - Pizarra o panel grande para la
puesta en comun final

Planteamiento

La unidad presenta cuatro mitos extendidos sobre la persona emprendedora: el héroe
solitario, el garaje fundacional, el joven prodigio y el amante del riesgo. Esta dindmica los
pone sobre la mesa para que el grupo los confronte con datos reales y con casos cercanos.
El objetivo no es ridiculizar las peliculas ni los videos motivacionales, sino aprender a
leerlos con espiritu critico y a ajustar las expectativas sobre lo que significa emprender en
Espana.

Funciona como estaciones rotativas: cada grupo pasa por las cuatro y deja su huella en
cada cartel. Al final, 1a clase entera lee los carteles y debate qué imagen del
emprendimiento sale después de la actividad y en qué se diferencia de la que tenian al
entrar al aula.

Objetivos did4acticos
Reconocer los cuatro mitos cldsicos sobre la persona emprendedora y explicar por qué
los datos los desmienten.
Aplicar la busqueda de informacidn para verificar o desmentir afirmaciones que
circulan en redes y medios.
Construir, en grupo, una imagen mas realista del trabajo cotidiano del emprendedor,
sustituyendo la narrativa heroica por una basada en evidencias.
Desarrollar habilidades transversales del perfil emprendedor: comunicacion, iniciativa
y aprender de los errores (propios y ajenos).

Pasos

1. Encuadre (5 min). El profesor pregunta al aire: jqué tres emprendedores famosos os
vienen a la cabeza ahora mismo? Se anotan en la pizarra los nombres que se repiten. Sin
comentarios todavia: solo recoger la imagen de partida.

2. Montaje de estaciones (5 min). Se reparte el aula en cuatro zonas, una por mito. Cada
zona tiene un cartel A3 con el enunciado del mito y dos columnas vacias: «;Por qué se
cree?» y «,Qué dicen los datos?». Los grupos se forman (3-4 alumnos) y se asigna una
estacidn inicial.

3. Rotacién por estaciones (24 min - 6 min por estacién). En cada estacidn el grupo:
Escribe en la columna izquierda un argumento por el que la gente cree ese mito
(peliculas, redes, anécdotas familiares).

Busca en internet un dato o caso que lo confirme o desmienta y lo anota en la
columna derecha con la fuente.

Pega un pdsit del color correspondiente: verde si después de mirar los datos creen
que el mito tiene parte de verdad, rojo si lo consideran falso.
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Al timbre, rota a la siguiente estacidn.

4. Lectura colectiva (10 min). Cada grupo lee en voz alta el cartel de su estacion final,
resumiendo lo que afiadieron los grupos anteriores. El profesor introduce, si no han
aparecido, los datos clave del libro: 99,8 % de pymes, edad media de fundacién 45 arios,
riesgos calculados frente a riesgos amados.

5. Cierre individual (11 min). Cada alumno responde por escrito a dos preguntas: ;qué

imagen del emprendedor tenia al empezar la actividad? y ;qué dato concreto me ha hecho
cambiar de opinion, si alguno? (medio folio, se entrega).

Criterios de evaluacion

CRITERIO DESCRIPCION PESO

Identificacién de los Distingue los cuatro mitos y explica con sus palabras de qué 25 %

mitos tratan

Uso de fuentes Aporta al menos un dato verificado con fuente (medio, estudio, 25%
INE)

Participacién en Contribuye en las cuatro estaciones, no solo en la primera 25%

estaciones

Reflexidn final escrita Conecta la actividad con un cambio concreto en su imagen del 25%
emprendimiento

Variantes y extensiones

Variante corta (30 min): trabajar solo dos mitos (héroe solitario y joven prodigio) sin
rotacion, en debate frontal con el profesor moderando.

Variante larga (90 min - 2 sesiones): segunda sesién dedicada a entrevistar (por
videollamada o presencialmente) a una persona emprendedora del barrio o del entorno
familiar, contrastando los cuatro mitos con su experiencia real. Se cierra con una
presentacion de 3 minutos por grupo.

Conexidén con la Unidad 2: continuar la reflexién analizando cuéles de los cinco rasgos
del perfil emprendedor (creatividad, resiliencia, iniciativa, comunicacidn, aprender de
los errores) aparecieron en la persona entrevistada y cudles no.

Refuerzo para grupos con menos hdbito de biisqueda online: preparar un dossier
breve (1 pagina por mito) con dos o tres fuentes ya seleccionadas para que la estacion se
centre en leer e interpretar, no en buscar desde cero.
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DEBATE 55 min - 1sesion - dos equipos grandes + jurado rotatorio

Debate: {montar un negocio o buscar un trabajo estable?

MATERIALES: Pizarra dividida en dos columnas (PRO emprender / PRO empleo por cuenta ajena) - Una
ficha de preparacion de argumentos por equipo (afirmacion - dato - ejemplo) - Movil o portatil para verificar
un dato por equipo (paro autbnomos, supervivencia de pymes, salario medio) - Cronémetro visible para los
turnos - Ficha de evaluacion para el jurado (3 criterios)

Planteamiento

Mucha gente plantea la eleccidon entre emprender y buscar un trabajo estable como si
fuera una cuestion de caricter: «<hay gente valiente que emprende y gente comoda que
busca lo seguro». La unidad ha demostrado que esa lectura es un mito. Emprender no es
ni mejor ni peor que trabajar por cuenta ajena: son dos caminos con riesgos, ventajas y
exigencias distintas, y la decision sensata depende del momento vital, de la idea, del
colchén econémico y de la tolerancia personal a la incertidumbre.

Este debate no busca un ganador absoluto. Busca que cada estudiante salga del aula capaz
de defender las dos posturas con datos, porque solo asi podra tomar su propia decisiéon
cuando le toque, sin dejarse llevar por el discurso heroico de los videos motivacionales ni
por el miedo de quien repite «hazte funcionario y olvidate».

Objetivos did4acticos
Argumentar a favor y en contra de emprender usando datos verificables, no opiniones.
Distinguir las ventajas e inconvenientes reales de cada camino (autonomia, ingresos,
estabilidad, horarios, riesgo).
Entender que la decisién depende del contexto personal y no de un rasgo de
personalidad.
Practicar la escucha activa: rebatir el argumento del otro equipo, no caricaturizarlo.

Pasos

1. Encuadre y reparto (8 min). El profesor divide la clase en dos equipos: Equipo
Emprender y Equipo Empleo estable. La postura se asigna por sorteo, no por
preferencia: defender lo que no piensas obliga a entender mejor el tema. Se nombran
tres personas como jurado rotatorio que ird cambiando cada ronda.

2. Preparacién de argumentos (15 min). Cada equipo rellena la ficha con tres
argumentos sé6lidos. Cada argumento debe llevar: una afirmacién, un dato que la
sostenga (verificado en internet) y un ejemplo concreto. Pistas de datos a buscar: tasa
de supervivencia de pymes a los cinco afios, cuota de auténomos, salario medio en
Espania, tasa de paro juvenil.

3. Primera ronda — exposicién (10 min - 5 min por equipo). Cada equipo expone sus
tres argumentos sin interrupciones. El otro equipo toma notas para la réplica.

4. Segunda ronda — réplica cruzada (12 min - 6 min por equipo). Cada equipo rebate
un argumento concreto del contrario, sefialando si el dato es débil, esta mal
contextualizado o admite matices. Prohibido el ataque genérico («eso es mentira»): hay
que decir por qué.
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5. Cierre y veredicto matizado (10 min). El jurado no declara un ganador de la vida:
redacta una frase de tipo «emprender es mejor cuando... y el empleo estable es mejor
cuando...». Cierre del profesor recordando que la respuesta real casi siempre es
«depende», y que muchas personas combinan ambos caminos a lo largo de su vida.

Criterios de evaluacion

CRITERIO DESCRIPCION PESO

Calidad de los argumentos ~ Cada argumento lleva afirmacidn, dato verificado y 35 %
ejemplo

Réplica al equipo contrario = Rebate argumentos concretos, no caricaturas 30 %

Escucha y respeto de No interrumpe, usa el tiempo asignado 15 %

turnos

Matiz final Reconoce que la decision depende del contexto 20 %

Variantes y extensiones

Variante “cambio de bando” (reldmpago): a mitad de la réplica, el profesor obliga a
los equipos a intercambiar posturas. Quien prepard bien las dos caras lo hace sin
despeinarse.

Conexidén con la Unidad 8: quien defendid el empleo estable puede traer a la siguiente
sesidén una némina real y un alta de auténomo para comparar lo que cobra y lo que
cotiza cada figura.

Extension con invitado: cerrar con una breve entrevista (presencial o por
videollamada) a una persona que haya pasado de asalariada a auténoma o al revés,
contrastando los argumentos del debate con su experiencia.
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1. ¢Cuadl de estas definiciones describe mejor qué significa emprender?

a) Montar una empresa propia con varios empleados y oficina.

b) Identificar una oportunidad o un problema, organizar recursos para responderle y asumir el riesgo
de que no funcione.

¢) Ganar mucho dinero gracias a una idea innovadora.

d) Trabajar por cuenta propia como auténomo.

2. Una empleada de un banco lidera dentro de su empresa un nuevo servicio de pagos con
moévil. {Qué tipo de emprendimiento es?

a) Autoemprendimiento.

b) Intraemprendimiento.

¢) Emprendimiento social.

d) No es emprendimiento porque trabaja por cuenta ajena.

3. Segun el DIRCE del INE (datos a 1 de enero de 2024), ;,qué porcentaje de las empresas
esparfiolas son pymes (menos de 250 empleados)?

a) 75%

b) 85%

c) 942%

d) 99,8%

4. ¢Cuadl de las siguientes modalidades de emprendimiento NO reparte el excedente entre
sus socios, sino que lo reinvierte en su misién?

a) Autoemprendimiento.
b) Intraemprendimiento.
¢) Emprendimiento social.
d) Emprendimiento financiero.

5. El estudio del MIT (2018) sobre 2,7 millones de fundadores en EE.UU. demuestra que la
edad media de quien funda una empresa que crece con éxito es de...

a) 25anos.

b) 35 anos.

¢) 45afos.

d) 55 afos.

6. ¢Cudl de estas afirmaciones sobre los emprendedores que tienen éxito estd respaldada
por los estudios de psicologia organizacional?

a) Aman el riesgo y se lanzan sin pensar en las consecuencias.

b) Evitan cualquier riesgo para asegurar la supervivencia del proyecto.

¢) Noaman el riesgo: lo calculan, miden el peor escenario y asumen riesgos calculados.

d) Solo asumen riesgos cuando cuentan con capital suficiente para cubrir cualquier pérdida.
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7. ¢Cudl de los siguientes NO forma parte de los cinco rasgos del perfil emprendedor
descritos en la unidad?

a) Creatividad.

b) Resiliencia.

¢) Inteligencia innata superior a la media.

d) Capacidad de aprender de los errores.

8. ¢Por qué importa saber que el 94,2 % de las empresas espafiolas son microempresas
(menos de 10 empleados) y que las pymes generan en torno al 64 % del empleo privado?
a) Porque demuestra que el modelo espariol es ineficiente y conviene imitar al aleman.

b) Porque si emprendéis en Espafia lo mas probable es que vuestra empresa sea pequefia, y si
buscais empleo o mas probable es que sea en una pyme; ajustar expectativas evita
frustraciones.

¢) Porque las microempresas pagan mas impuestos que las grandes corporaciones.

d) Porque indica que Espafia necesita mas empresas, no que las existentes crezcan.

10
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DINAMICA 60 min - 1sesion - parejas 0 grupos pequeinos (3-4)

Sesion de creatividad: SCAMPER aplicado a un objeto cotidiano

MATERIALES: Un objeto cotidiano por grupo (mochila, silla escolar, boligrafo, botella reutilizable, estuche,
paraguas, auriculares...) - Una plantilla SCAMPER por grupo (los siete verbos en columnas) - Folios A3 o
cartulina para apuntar las ideas - Rotuladores de varios colores - Cronémetro o reloj visible para toda la
clase - Pizarra para la puesta en comun final

Planteamiento

La Unidad 2 explica que la creatividad no es esperar a la inspiracidén, sino una habilidad
entrenable basada en combinar lo conocido de un modo nuevo. Esta sesién pone a prueba
esa idea: en 60 minutos, cada equipo cogerd un objeto que tiene delante todos los dias y,
aplicando las siete preguntas de SCAMPER (Eberle, afios 70), generara al menos 15
variaciones nuevas del objeto. Después, todo el grupo elegird la propuesta mas
prometedora y la defendera en 60 segundos delante de la clase.

El objetivo no es inventar un producto millonario; es demostrarse a uno mismo que la
creatividad se entrena. Quien empieza la sesidén convencido de que «no soy creativo»
termina con cinco ideas suyas escritas en la cartulina. Eso ya cambia la conversacidn.

Objetivos diddcticos
Aplicar las siete preguntas de SCAMPER de forma genuina (no forzada) a un objeto
concreto.
Practicar la separacién estricta entre fase divergente y fase convergente: primero
se generan ideas sin juzgar, después se eligen.
Experimentar en primera persona la regla de cantidad sobre calidad del
brainstorming: producir mucho para que aparezcan algunas ideas buenas.

Defender una propuesta en formato corto (60 segundos) ante la clase, practicando
comunicacién efectiva.

Pasos (cronometrados)

1. Encuadre y reparto (5 min). El profesor recuerda las tres reglas de la fase divergente
—cantidad sobre calidad, sin criticas, construir sobre lo que dicen los deméds— y reparte
un objeto distinto a cada grupo. La regla de oro durante los préximos 30 minutos:
prohibido decir «esto no funcionaria».

2. Calentamiento divergente (5 min). Sin tocar todavia SCAMPER, cada grupo escribe
en su cartulina 5 cosas que NO le gustan o que mejoraria del objeto recibido. Sirve
para mirar el objeto con ojos nuevos antes de aplicarle las siete preguntas.

3. Ronda SCAMPER cronometrada (21 min - 3 min por verbo). El profesor lleva el
tiempo en voz alta y cambia de verbo cada 3 minutos. El grupo debe escribir al menos 2
ideas por verbo en su cartulina:

S — Sustituir (3 min): {qué componente del objeto puedo cambiar por otro?
C — Combinar (3 min): ,qué puedo unir con esto que ahora va por separado?
A — Adaptar (3 min): /qué de otro contexto puedo traer aqui?

12
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M — Modificar (3 min): ,qué puedo hacer mas grande, mds pequeiio, de otro color,
con otra forma?

P — Poner otros usos (3 min): {para qué mads podria servir esto?

E — Eliminar (3 min): ,qué puedo quitar y que siga funcionando?

R — Reorganizar (3 min): {qué orden o disposicion puedo cambiar?

Minimo final: 14 ideas nuevas por grupo (2 por verbo). Lo razonable es llegar a 15-20.

4. Seleccidén interna (5 min). Ahora si, fase convergente. Cada grupo lee sus ideas y, con
un rotulador de color, marca las 3 mas prometedoras. Criterios sugeridos: ¢es
realmente nuevo? ¢lo querria comprar alguien? ¢es factible con tecnologia actual?

5. Eleccién final y preparacién del pitch (10 min). De las 3 marcadas, el grupo elige
UNA. Prepara un pitch de 60 segundos que responda a tres preguntas:
¢Qué hemos cambiado del objeto original?
¢Quién lo compraria y por qué?
¢Qué riesgo importante vemos?
6. Pitches al aula (10 min — 60 s por grupo). Cada grupo presenta su propuesta delante

de la clase. Cronémetro visible. Al acabar los 60 segundos, el siguiente grupo entra. El
profesor anota en pizarra el titulo de cada propuesta.

7. Cierre individual (4 min). Cada alumno escribe en su cuaderno: la propuesta del aula
que mas le ha gustado (que no sea la suya) y por qué.

Reglas de la fase divergente (visibles durante toda la sesion)

1. Aplaza el juicio. No se valora si una idea es buena, solo si es nueva.
2. Cantidad antes que calidad. Las buenas ideas emergen del volumen.

3. Las ideas raras son bienvenidas. A veces son brillantes, a veces son
escalones para llegar a las brillantes.

4. Construye sobre las ideas de los demas. S7, y... en lugar de no, pero...

Criterios de evaluacion

CRITERIO DESCRIPCION PESO

Cantidad de ideas El grupo llega al minimo de 14 ideas (2 por verbo SCAMPER)  25%

generadas

Aplicacion correcta de Los siete verbos se han trabajado de forma genuina, no 25 %

SCAMPER forzada ni repetitiva

Disciplina de fases Durante los 21 minutos de SCAMPER no ha habido criticas a 15 %
las ideas propias o ajenas

Calidad de la propuesta La idea seleccionada es concreta, original respecto al objeto 20 %

final inicial y plausible

Pitch de 60 segundos El mensaje cabe en el tiempo, responde a las tres preguntasy 15 %

se entiende a la primera

Variantes y extensiones

13
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Variante intensa (90 min): después de los pitches, la clase entera vota con voto
puntuado (3 pegatinas por persona, repartibles como se quiera) y los tres grupos mas
votados prototipan en cartdn o papel su idea durante 20 minutos extra.

Variante con objeto sorpresa: el profesor lleva una bolsa opaca con objetos curiosos
(un colador, un imperdible, un mando de TV antiguo) y cada grupo saca uno al azar.
Sube el grado de dificultad y de diversion.

Variante curricular cruzada: en lugar de un objeto fisico, aplicar SCAMPER a un
servicio del centro (la biblioteca, el sistema de tutorias, la cafeteria). Permite enlazar
con la idea de cliente y necesidad que aparecera en la Unidad 4.

Pistas para el profesor

14

Si un grupo se atasca en un verbo (tipicamente Adaptar y Reorganizar), echarles una
pista: «Zqué tiene un objeto de otro sector que aqui no hay?», «Zy si lo abriera por otro
lado?». No dar la idea hecha; abrir la pregunta.

Si alguien dice «eso es una tonteria» durante los 21 minutos de SCAMPER, parar y
recordar la regla. Es el momento més educativo de la sesién: ver en directo cémo una
critica frena al grupo entero.

La sensacion de «esto no va a funcionar» es habitual durante los primeros 5 minutos. A
partir del tercer verbo, el grupo coge ritmo. Es importante no cortar la sesién antes de
que pase ese umbral.
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CASO 50 min - 1sesion - grupos pequeinos (3-4)

Caso: el negocio que cerrd — ¢qué habilidad falt6?

MATERIALES: Ficha del caso impresa (una por grupo, incluida al final de esta actividad) - Tabla de las cinco
habilidades (creatividad, resiliencia, iniciativa, comunicacion, aprender de los errores) - Folio o cartulina por
grupo para el diagnostico - Pizarra para la puesta en comun

Planteamiento

Las historias de éxito se cuentan mil veces; las de fracaso, casi nunca. Y sin embargo se
aprende mucho mas diseccionando por qué cerré un negocio que admirando uno que
triunto, porque el éxito muchas veces esconde suerte y el fracaso casi siempre tiene
causas concretas y reconocibles.

En esta actividad vais a analizar el caso de “La Birra Artesana”, una cerveceria de barrio
inventada pero verosimil, construida a partir de errores que se repiten en negocios reales.
Vuestro trabajo no es reiros del duefio: es ponerle nombre a lo que fallé usando las cinco
habilidades del emprendedor que habéis estudiado, y proponer, con la informacién que
tenéis hoy, qué decisiones distintas podrian haber cambiado el final.

Objetivos didédcticos
Identificar en un caso concreto cudles de las cinco habilidades del emprendedor
estuvieron presentes y cudles faltaron.
Distinguir entre causas del fracaso atribuibles a la persona y causas del entorno (no
todo es culpa del emprendedor).
Formular propuestas de mejora realistas y argumentadas, no consejos de manual.

Entender el fracaso como fuente de aprendizaje, no como veredicto moral.

El caso: “La Birra Artesana”

Marc, 24 afios, abrié una cerveceria artesana en una calle secundaria de su
barrio. Tenia una receta buenisima —todos sus amigos lo decian— y mucha
ilusidn. Invirtié todos sus ahorros y un préstamo familiar en una decoracién
cuidadisima y en un equipo de fermentacién caro. No hizo presupuesto
previo: «si la cerveza es buena, la gente vendra». Abrid sin redes sociales («el
boca a boca es lo que vale»). Los primeros meses entraban sobre todo
amigos. Cuando un cliente le decia que el local estaba escondido o que los
horarios no le cuadraban, Marc se lo tomaba como un ataque y respondia a
la defensiva. No cambié nada durante un afo. Un bar cercano copid su
concepto, abrié en una calle con més paso y con descuentos de apertura. A
los dos anos, Marc cerrd. Hoy dice que «la gente de este barrio no aprecia la
calidad».

Pasos

1. Lectura individual del caso (5 min). Cada estudiante lee la ficha y subraya los
momentos clave donde se toma —o no se toma— una decision.

15
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Diagnéstico por habilidades (20 min). En grupo, repasan las cinco habilidades una
por una y, para cada una, deciden si Marc la demostré o le faltd, citando la frase del
caso que lo prueba. Ejemplo: comunicacion — falld, porque «abrid sin redes sociales» y
«respondia a la defensiva».

. Causas internas vs. externas (10 min). El grupo separa lo que fue responsabilidad de

Marec de lo que fue mala suerte o entorno. La frase final de Marc («la gente no aprecia la
calidad») se analiza aparte: {es un andlisis o una excusa?

. Tres decisiones distintas (10 min). Cada grupo propone tres decisiones concretas que

Marc podria haber tomado, cada una conectada con una habilidad. No vale «esforzarse
mas»: tiene que ser accionable («hacer un presupuesto antes de invertir», «pedir
feedback a clientes desconocidos cada semana»).

. Puesta en comuin (5 min). Dos o tres grupos comparten su diagndstico y se vota qué

habilidad tue, en opinidn de la clase, la que més eché de menos el negocio.

Criterios de evaluacion

CRITERIO DESCRIPCION PESO
Diagnéstico por Asigna cada habilidad citando la frase del caso que lo 35 %
habilidades justifica

Internas vs. externas Separa con criterio lo atribuible a Marc de lo del entorno 20 %
Lectura de la frase final Reconoce la diferencia entre anélisis y excusa 15 %
Decisiones alternativas Tres propuestas accionables conectadas a habilidades 30 %

Variantes y extensiones

16

Variante “el caso de verdad”: sustituir el caso inventado por un negocio real cerrado
del barrio (con respeto y sin nombres) que el alumnado conozca, manteniendo la
misma plantilla de analisis.

Conexidén con la Unidad 9-10: guardar el diagndstico. Cuando el equipo diserie su
proyecto capstone, revisara esta lista de errores para no repetirlos.

Extension escrita: redactar la carta que Marc escribiria a si mismo el dia de la apertura
sabiendo lo que sabe hoy (medio folio).
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1. Segun la unidad, ¢qué define mejor la *comunicacion efectiva*?
a) Hablar mucho usando palabras técnicas para sonar profesional.

b) Lograr que la persona que escucha entienda exactamente lo que queremos decir y recuerde la
parte importante.

¢) Apoyarse en diapositivas vistosas para que el mensaje quede claro.

d) Convencer al receptor incluso sila idea no esta del todo desarrollada.

2. ¢En qué se diferencia la *escucha activa* de simplemente callarse mientras otra
persona habla?

a) Laescucha activa requiere tomar notas literales de todo lo que se oye.

b) Laescucha activa implica prestar atencion completa, reformular con las propias palabrasy
preguntar para asegurar que se ha entendido.

¢) Laescucha activa consiste en esperar el turno para responder con un argumento solido.

d) Laescucha activa exige estar siempre de acuerdo con quien habla.

3. Un equipo que funciona bien tiene casi siempre tres cosas claras desde el principio.
¢Cudles son?

a) Lider unico, presupuesto cerrado y plazo final.

b) Roles definidos, reglas de comunicacion y forma de resolver conflictos.

¢) Buena amistad previa, oficina compartida y horario fijo.

d) Logo, nombre comercial y cuenta bancaria comun.

4. ¢Qué describe mejor la *creatividad* tal como se entiende en la unidad?

a) Undon artistico con el que se nace y no se entrena.

b) Una habilidad entrenable que consiste en combinar elementos que ya existen de formas nuevas.
¢) Esperar a que llegue la inspiracion antes de empezar a trabajar.

d) Pensar siempre lo contrario de lo que piensa la mayoria.

5. ¢En qué consiste una buena *gestién emocional* al emprender?

a) Enno sentir miedo, frustracion ni ansiedad cuando algo va mal.

b) Enreconocer las emociones, ponerles nombre y decidir qué hacer con ellas, aunque sigan
presentes.

¢) Enesconder las emociones delante del equipo para no contagiar mal ambiente.

d) En sustituir las emociones por argumentos racionales y datos.

6. Segun Carol Dweck, ¢cudl es la diferencia esencial entre *mentalidad fija* y

*mentalidad de crecimiento*?

a) Lamentalidad fija es propia de adultos y la de crecimiento de nifios.

b) Lafija cree que las capacidades son rasgos heredados e inmutables; la de crecimiento las ve
como un musculo que se entrena con la practica.

¢) Lafija busca metas a corto plazo y la de crecimiento metas a largo plazo.

d) Lafija evita el trabajo en equipo y la de crecimiento lo prioriza.
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7. ¢Cudl de estas atirmaciones describe correctamente las dos técnicas de creatividad

vistas (*brainstorming* y *SCAMPER¥*)?

a) Elbrainstorming consiste en seleccionar la mejor idea del grupo y SCAMPER en descartar las
peores con siete filtros.

b) Elbrainstorming busca generar mucha cantidad sin criticas y construyendo sobre lo que dicen los
demas; SCAMPER aplica siete preguntas (Sustituir, Combinar, Adaptar, Modificar, Poner otros
usos, Eliminar, Reorganizar) a algo que ya existe.

¢) Elbrainstorming es una técnica individual en silencio y SCAMPER una técnica grupal en voz alta.

d) Las dos técnicas son lo mismo: producir ideas nuevas sin reglas previas.

8. Segun la unidad, ¢cudl de estas afirmaciones describe mejor cémo entender el
*fracaso* al emprender?

a) Fracasar es siempre bueno: cuanto mas se fracasa, antes se triunfa.

b) Fracasar dueley tiene costes reales, pero es estadisticamente probable; lo que cambia es
separar persona y proyecto, hacer post-mortem honesto y reducir el coste del siguiente intento.

¢) Elfracaso debe evitarse a toda costa con una planificacion muy detallada.

d) Siunaidea fracasa, lo razonable es abandonar el sector y probar en otro distinto.

18
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CASO

75 min - 1 sesion doble (15 min introduccion + 40 min analisis en grupos + 20 min puesta en comun)

- grupos pequenos (3-4 personas)
Detectar greenwashing en publicidad real

MATERIALES: Seleccion impresa o proyectada de 3-4 anuncios reales: web de Volkswagen 'Clean Diesel'
archivada, coleccion 'Conscious' de H&M, comunicacion de Holaluz sobre energia renovable y un anuncio
de petrolera nacional sobre transicion energética - Plantilla de rubrica de greenwashing (cuatro sefiales)
impresa por equipo - Movil o portatil por equipo para buscar memorias de sostenibilidad y certificaciones -
Pizarra o panel para puesta en comun

Planteamiento

Toda marca presume hoy de ser sostenible. Algunas lo son y lo pueden demostrar con
datos auditados; otras maquillan con adjetivos vacios (eco, natural, consciente, responsable)
actividades cuyo nucleo sigue siendo igual de contaminante o injusto que siempre. La
tarea de un ciudadano informado —y de un futuro emprendedor— es saber distinguir una
cosa de la otra.

En esta actividad, cada equipo recibe 3 0 4 anuncios reales de marcas conocidas y aplica

la ribrica de cuatro sefiales que vimos en la unidad para emitir un veredicto razonado:
simpacto real, mixto o greenwashing?

Objetivos did4acticos
Aplicar los criterios de la Unidad 3 (métricas verificables, certificaciones reconocidas,
coherencia y transparencia) sobre material publicitario real.
Diferenciar entre RSC seria y comunicacion de marca con barniz verde.
Buscar y contrastar fuentes secundarias (memorias de sostenibilidad, certificaciones,
noticias de prensa especializada).

Argumentar un veredicto en grupo sin caer ni en el cinismo total ni en la credulidad
publicitaria.

Pasos

Fase 1 — Introducciéon comin (15 min)

1. Recordatorio de la ribrica (5 min). El profesor escribe en la pizarra las cuatro
sefiales:

Métricas verificables (cifras concretas, no adjetivos).

Certificaciones reconocidas (B Corp, Fairtrade, MSC, FSC, EU Ecolabel) con
organismo identificable.

Coherencia entre el mensaje y el modelo de negocio principal.
Transparencia sobre objetivos no cumplidos, no solo logros.

2. Caso guiado conjunto (10 min). Se proyecta como ejemplo comun el caso
Volkswagen «Clean Diesel» (campanas previas al Dieselgate 2015). La clase aplica la
rubrica al anuncio sabiendo el desenlace: el software trampa que falsific las emisiones
y los 30.000 millones de € en multas. Sirve como modelo de analisis.
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Fase 2 — Anailisis en grupos (40 min)
Cada equipo recibe 3 anuncios distintos (mezcla de ejemplos candnicos y casos
contemporaneos):
Anuncio A — H&M Conscious Collection. Pieza promocional con etiquetas sobre
algodon organico y reciclaje en tienda.

Anuncio B — Holaluz. Anuncio sobre electricidad 100 % renovable certificada y
paneles solares en tejados.

Anuncio C — Petrolera grande espaiiola (Repsol, Cepsa o BP). Campaiia sobre
«transicion energética» y biocombustibles.

Anuncio D opcional — La Fageda o Veritas. Comunicacion sobre el impacto
social/ecoldgico de la marca.

Para cada anuncio, el equipo rellena la plantilla:

SENAL OBSERVACION CONCRETA SOBRE VEREDICTO (VERDE /
EL ANUNCIO AMBAR / ROJO)

Métricas verificables

Certificaciones
reconocidas

Coherencia mensaje-
negocio
Transparencia (qué no se

cumple)

Veredicto global Impacto real / Mixto /
Greenwashing

Cada equipo debe usar el mévil o portatil para contrastar al menos un dato: visitar la
web de la marca y buscar la memoria de sostenibilidad o el directorio oficial de la
certificacion reclamada.

Fase 3 — Puesta en comun (20 min)

Cada equipo presenta uno de los tres anuncios (sorteado o asignado por el profesor)
en 3 minutos: veredicto + dos pruebas concretas.

Se votan en pizarra los tres anuncios mis claros de greenwashing y los tres con
impacto mas verificable segin toda la clase.

Cierre del profesor: ¢por qué la regulacion europea (CSRD y la futura Green Claims
Directive) est4 exigiendo cada vez mads pruebas a quien afirma ser sostenible?

Rubrica de evaluacion del grupo

CRITERIO 1-2 3 4-5

Aplicacidn de las cuatro  Solo menciona Aplica las cuatro de Aplica las cuatro con
senales alguna forma bésica detalle

Calidad de las pruebas Solo opiniones Una fuente verificable Dos o mads fuentes
aportadas contrastadas
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Veredicto razonado  Si/no sin justificacion  Justificacién Justificacién apoyada en

general datos concretos
Diferenciacion de Todo es greenwashing Distingue casos Reconoce zonas grises y
matices onada extremos casos mixtos

Variantes y extensiones

22

Variante avanzada: cada equipo elige libremente los anuncios después de buscar en
Instagram, TikTok o YouTube anuncios con afirmaciones ambientales. Mds motivador
pero exige mas tiempo de filtrado.

Variante exprés (45 min): solo dos anuncios (uno claro de greenwashing, uno claro de
impacto real). Sin investigacién externa, solo aplicacion de la ribrica sobre lo que se ve.
Extension escrita: cada estudiante redacta en casa un anuncio mejorado del peor
caso analizado, que comunique lo mismo pero sin caer en greenwashing (métricas
reales, certificacidn verificable, reconocimiento de lo que atdn falta).



Cuaderno de actividades

DEBATE 50 min - 1sesion - tres grupos (dos posturas + jurado)

Debate: {puede una empresa hacer el bien y ganar dinero a la vez?

MATERIALES: Ficha de preparacion de argumentos por equipo - Tarjetas con tres casos reales para
repartir (una empresa social tipo B Corp, una cooperativa, una multinacional con campafa solidaria) - Movil
o portatil para verificar un dato por equipo - Pizarray cronémetro visible

Planteamiento

La unidad ha presentado el emprendimiento social y la idea de empresa con propésito.
Pero hay una pregunta incémoda que conviene mirar de frente: /de verdad se puede ganar
dinero y hacer el bien al mismo tiempo, o es un eslogan bonito que se rompe en cuanto las
cuentas aprietan? Hay quien dice que si, que el modelo de empresa social lo demuestra
cada dia. Y hay quien dice que no, que cuando hay que elegir entre el beneficio y la causa,
la causa siempre pierde, y que muchas camparias “solidarias” son puro lavado de cara.

Este debate enfrenta las dos visiones con casos reales. El objetivo no es decidir quién tiene
razdn, sino que el alumnado entienda donde estdn las tensiones reales del
emprendimiento social y aprenda a distinguir el propdsito auténtico del marketing con
causa.

Objetivos didéacticos
Argumentar de forma fundamentada sobre la compatibilidad entre fin social y
rentabilidad.
Diferenciar una empresa con propdsito real de una que usa la solidaridad como
herramienta de marketing.
Conocer modelos juridicos y casos (cooperativas, empresas de insercion, B Corp) que
combinan ambos fines.

Defender una postura asignada con datos, aunque no coincida con la propia opinion.

Pasos

1. Reparto de posturas y casos (8 min). Dos equipos por sorteo: Equipo “Si se puede” y
Equipo “Siempre se sacrifica algo”. Tres personas hacen de jurado. A cada equipo se
le entrega una tarjeta con un caso real para usar como municién.

2. Preparacion (12 min). Cada equipo construye tres argumentos con dato y ejemplo. El
Equipo “Si se puede” busca empresas que demuestren ambos fines; el Equipo critico
busca casos de greenwashing o de causas abandonadas cuando bajaron las ventas.

3. Exposicién (10 min - 5 min por equipo). Turnos sin interrupcion.

4. Réplica cruzada (12 min - 6 min por equipo). Cada equipo cuestiona un caso del
contrario: el impacto social estd auditado o es una promesa? jel sacrificio era
inevitable o una mala decisién de gestion?

5. Cierre del jurado (8 min). El jurado no proclama vencedor: redacta una conclusion del
tipo «hacer el bien y ganar dinero es compatible cuando... y deja de serlo cuando...». El
profesor cierra introduciendo, si no han salido, los conceptos de impacto auditado y de
transparencia.

Criterios de evaluacién
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CRITERIO DESCRIPCION PESO

Solidez de los argumentos Afirmacidn + dato verificado + caso real 35 %

Uso del caso asignado Aprovecha la tarjeta con analisis, no solo la 20 %
menciona

Réplica al contrario Cuestiona casos concretos con criterio 25 %

Distincién propdsito vs. Reconoce cuando la causa es real y cuando es 20 %

marketing fachada

Variantes y extensiones
Conexion con la actividad de greenwashing (Unidad 3): usar como municidn del
equipo critico los anuncios analizados en la actividad de deteccidon de greenwashing.
Variante “disefia tu empresa con propdsito™: tras el debate, cada equipo esboza en
cinco minutos una empresa que ellos consideren capaz de sostener las dos cosas 'y
explica cdmo evitaria caer en el sacrificio de la causa.
Extension: investigar el modelo cooperativo del entorno (cooperativas agricolas, de
consumo o de trabajo cercanas) y traer un ejemplo real a la siguiente sesién.
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1. ¢En cudl de los tres niveles de RSC el propésito social ES el modelo de negocio en si
mismo?

a) Nivel 1:filantropia corporativa.

b) Nivel 2:integracion en la gestion.

¢) Nivel 3: estrategia.

d) Ninguno:la RSC nunca puede ser el modelo de negocio.

2. Una empresa dona el 1 % de sus beneficios a una ONG infantil pero no cambia nada en
su forma de operar. ¢En qué nivel de RSC se situa?

a) Nivel 1:filantropia corporativa.

b) Nivel 2:integracion en la gestion.

¢) Nivel 3: estrategia.

d) No es RSC, es solo marketing.

3. ¢Cudntos Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) componen la Agenda 2030 de
Naciones Unidas?

a) 100DS.

b) 150DS.

c¢) 17 ODS.

d) 200DS.

4. ¢Cudl es la practica habitual de las empresas reales a la hora de alinearse con los ODS
en un proyecto emprendedor?

a) Marcar los 17 ODS para mostrar compromiso maximo.

b) Seleccionar entre tres y cinco ODS con impacto directo e indicador concreto cada uno.

¢) Elegirun unico ODS para no dispersar el mensaje.

d) Evitar mencionar los ODS porque son obligatorios solo para grandes empresas.

5. ¢Qué afirmacidn describe correctamente la certificacién B Corp?

a) Esunaforma juridica de empresa reconocida por la Ley 5/2011 de Economia Social.

b) Esuna certificacion obligatoria para todas las empresas espafiolas de mas de 50 trabajadores.

¢) Esuna certificacion internacional voluntaria otorgada por B Lab, que exige superar el B Impact
Assessment con al menos 80 puntos y modificar estatutos.

d) Esuna etiqueta de marketing autoadjudicada por las empresas que se consideran sostenibles.

6. Una marca de moda rdpida lanza una coleccion llamada *Eco-Conscious®* con el 10 %
de algoddn reciclado, mientras sigue produciendo miles de referencias nuevas a la
semana en fabricas con condiciones laborales precarias. ;Qué término describe mejor
esta practica?

a) Economia circular.

b) Greenwashing.

¢) Comercio justo.

d) Filantropia corporativa.
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7. La Fageda es un ejemplo paradigmaético de empresa social en Espaia. ¢Cudl es la
caracteristica distintiva de su modelo?

a) Dona el 50 % de sus beneficios a hospitales psiquiatricos.

b) Emplea a personas con enfermedad mental severa y discapacidad como nucleo de su modelo de
negocio: cada yogur vendido financia un puesto de trabajo terapéutico.

¢) Esunafundacién sin animo de lucro que recibe subvenciones publicas.

d) Vende sus productos exclusivamente a hospitales y centros sanitarios.

8. Segun el GEM Espara 2022-2023, ;qué refleja mejor la brecha de género en el

emprendimiento en Esparia?

a) Las mujeres emprenden mas que los hombres en términos absolutos.

b) Laintencion emprendedora de las alumnas de 4° de ESO ya es mucho menor que la de los
alumnos.

¢) Por cada 10 hombres emprendedores hay aproximadamente 7 mujeres emprendedoras, y la
brecha se amplia en los emprendimientos consolidados.

d) No existe brecha de género medible en el emprendimiento espafiol.
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EJERCICIO 1 semana de campo + 1 sesion en aula (50 min)
- individual (campo) + grupos pequefios (3-4) en la puesta en comun
Diario de molestias durante una semana + tres oportunidades

MATERIALES: Cuaderno o app de notas en el mévil (cualquiera sirve) - Plantillaimpresa del diario de
molestias (cinco columnas, una fila por molestia) - Plantilla de ficha de oportunidad (necesidad — problema
- solucion — primer cliente) - Pizarra o mural para la puesta en comun del viernes

Planteamiento

Las mejores ideas de negocio no se inventan en una tormenta de ideas de domingo por la
tarde: se detectan observando con paciencia molestias reales que ya estdn ocurriendo a tu
alrededor. En esta actividad vas a entrenar la mirada del emprendedor con la técnica méds
eficaz que existe: el diario de molestias.

Durante siete dias (un lunes a un domingo completo, sin saltarte ningun dia), llevards un
registro de cada vez que algo te moleste a ti o veas que molesta a alguien cerca de ti. Al
final de la semana, en clase, filtrards todo el material y derivaris tres oportunidades
emprendedoras que cumplan la regla de oro: necesidad real + problema mal resuelto +
solucidn viable.

Objetivos diddcticos
Practicar la observacion etnografica (observar, no preguntar) durante una semana real.
Distinguir con datos propios entre necesidad universal, problema concreto y
oportunidad emprendedora.
Entrenar el habito de NO filtrar en caliente: anotar todo, decidir después.
Convertir al menos tres molestias en oportunidades correctamente formuladas.
Conectar la observacidn con las cinco tendencias contemporaneas estudiadas en la
unidad.

Pasos

1. Lunes en clase (15 min). Reparto de la plantilla, ejemplos en comiin y compromiso de
empezar el diario esa misma tarde. Cada estudiante decide si llevara el diario en papel o
en una nota del mévil; lo importante es que lo tenga siempre a mano.

2. Lunes a domingo (campo, fuera del aula). Anotar minimo 10 molestias repartidas a
lo largo de la semana (no todas el altimo dia). Cada entrada con cinco campos: dia,
situacién, qué molestd, quién se molestd, posible solucién preliminar.

3. Lunes siguiente, sesion en aula (50 min). Trabajo en grupos pequenos:

(10 min) Lectura cruzada: cada miembro lee en voz alta sus 3 molestias mds
interesantes. Los demds comentan si las habrian notado.

(15 min) Filtrado individual: cada estudiante elige sus 3 mejores molestias (las que
cumplen los tres criterios: necesidad real + problema mal resuelto + solucién viable).
(20 min) Ficha de oportunidad: rellena para cada una de las 3 una ficha con cuatro
apartados claros: necesidad — problema — solucién propuesta — primer cliente
concreto al que se la venderias.
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(5 min) Voto rapido: cada grupo elige la ficha mds prometedora y la presenta al
grupo clase la sesion siguiente.

Plantilla del diario (recordatorio)

DiA SITUACION QUE MOLESTO QUIEN SE POSIBLE
MOLESTO SOLUCION
Lunes Esperando el bus Retraso de 15 min sin Yoy 8 personas  Push automatica si
linea 4 a las 8:00 aviso en la app en la parada el retraso > 5 min
Martes Comprando en el Autoservicios Personas con No bloquear mas del
supermercado bloqueados en hora prisa 25 % a esas horas
punta

Plantilla de ficha de oportunidad

Una pégina por cada una de las 3 oportunidades elegidas:

Necesidad universal (1 frase): qué necesita cubrir la gente.

Problema actual concreto (2-3 frases): donde falla hoy la cobertura de esa necesidad.

Solucién propuesta (3-4 frases): qué harias ti, como y con qué tecnologia o canal.

Primer cliente concreto (1-2 frases): nombre y apellido (o perfil real conocido por ti)
de la primera persona a la que se lo venderias. NO “los j6venes” ni “las familias™ una

persona real.

Tendencia con la que conecta (marcar 1 de las 5): digitalizacién/IA - transicion

ecoldgica - silver economy - salud mental - trabajo flexible.

Reglas de la actividad

No filtrar en caliente. Si dudas si una molestia “da para negocio”, apuntala igualmente.
El filtro se hace el lunes en clase, con calma, no en el momento.

Mirada amplia. Anota molestias propias y molestias que veas en otras personas (en el
bus, en casa, en el insti, comprando, en redes).

Verbalizar bien. Cada molestia tiene que estar escrita con frases completas, no con

palabras sueltas. Si no sabes describirla, no es una molestia trabajable todavia.

Honestidad. Es mejor llegar el lunes con 7 molestias reales que con 15 inventadas el
domingo por la noche.

Criterios de evaluacién

CRITERIO

Cumplimiento del
diario
Calidad de las

molestias

Ficha de oportunidad

Conexidn con
tendencia

DESCRIPCION

7 dias cubiertos, minimo 10 molestias bien descritas
Especificas, con quién, dénde y cudando, no genéricas
Distingue correctamente necesidad / problema / solucién /

primer cliente

Justifica con cudl de las cinco conecta y por qué

PESO

25%

20 %

30 %

10 %
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Detensa oral en Argumentacidn clara y escucha activa a las observaciones del 15
grupo grupo %

Variantes y extensiones

30

Variante en pareja: dos estudiantes intercambian sus diarios el viernes y filtran las
molestias del otro. A menudo las mejores oportunidades de una persona las ve mejor
otra.

Extension PESTEL: para cada una de las 3 oportunidades, hacer un PESTEL
simplificado rdpido y comprobar si alguna luz roja la descarta.

Conexidén con Unidad 5: las 3 oportunidades resultantes son la materia prima de la
préxima unidad sobre generacion de ideas y modelo de negocio.

Variante mapa de empatia: sustituir el filtrado por la construccién de un mapa de
empatia completo (qué ve, qué oye, qué dice y hace, qué piensa y siente) del primer
cliente identificado en cada ficha.
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CASO 55 min - 1sesion - grupos pequeios (3-4), un cambio por grupo

Caso: cédmo un cambio del entorno cred (y destruyd) negocios

MATERIALES: Tres fichas de caso impresas (energia, teletrabajo, video bajo demanda), una familia por
grupo - Plantilla PESTEL simplificada (qué tipo de factor es el cambio) - Tabla ganadores / perdedores, una
por grupo - Pizarra para la puesta en comun

Planteamiento

La unidad ha ensefiado que las oportunidades no se inventan de la nada: aparecen cuando
algo cambia en el entorno. Una ley nueva, una tecnologia, una crisis, un cambio de
costumbres. Lo que poca gente ve es que el mismo cambio que hunde a unos enriquece
a otros. La crisis de la luz arruiné a comercios con grandes neveras y, a la vez, disparé la
instalacién de placas solares. El teletrabajo vacio oficinas en el centro y llend pueblos que
se vaciaban.

En esta actividad cada grupo analiza un cambio real del entorno y rastrea quién gand y
quién perdié con él. El objetivo es entrenar la mirada del emprendedor: ante un cambio,
en vez de quejarse, preguntarse «;qué necesidad nueva ha creado esto y quién la va a
cubrir?».

Objetivos didéacticos
Clasificar un cambio del entorno segun el tipo de factor PESTEL (politico, econémico,
social, tecnoldgico, ecoldgico, legal).
Identificar oportunidades y amenazas que un mismo cambio genera de forma
simultanea.
Comprender que la oportunidad emprendedora nace de un cambio mal aprovechado
por los negocios existentes.
Trasladar la lectura del caso a una oportunidad cercana en el propio barrio o
municipio.

Los tres casos

Caso A — La luz se dispara (2021-2022). El precio de la electricidad se multiplica.
Comercios con neveras y hornos sufren; talleres con maquinaria pesada recortan
turnos.

Caso B — El teletrabajo se generaliza (2020 en adelante). Mucha gente deja de ir
cada dia a la oficina. Las cafeterias del centro financiero pierden clientela del mediodia;
los pueblos pequerios reciben nuevos vecinos.

Caso C — Elvideo a la carta sustituye al alquiler de peliculas. Las platatormas de
streaming arrasan; los videoclubes desaparecen.

Pasos

1. Reparto de casos (5 min). Cada grupo recibe uno de los tres casos. Lee la ficha y
resume el cambio en una frase.

2. Clasificacion PESTEL (10 min). El grupo decide a qué tipo de factor pertenece el
cambio (puede ser mas de uno) y lo justifica. Ejemplo: la subida de la luz es factor
econdémico y también ecoldgico/energético.
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3. Mapa de ganadores y perdedores (20 min). Rellenan la tabla con al menos tres
negocios o sectores que perdieron y tres que ganaron con el cambio. Para cada
ganador, escriben la necesidad nueva que cubria.

4. La oportunidad de hoy (10 min). Cada grupo identifica una oportunidad todavia
abierta derivada de ese cambio en su entorno cercano (su barrio, su pueblo) y la
formula como «necesidad — posible negocio o servicio».

5. Puesta en comtuin (10 min). Cada grupo presenta su mapa en un minuto. La clase
busca el patrén comun: en los tres casos, los que perdieron fueron quienes no se
adaptaron, y los que ganaron fueron quienes leyeron la necesidad nueva a tiempo.

Criterios de evaluacién

CRITERIO DESCRIPCION PESO

Clasificacién PESTEL Asigna el tipo de factor con justificacion correcta 20 %

Mapa Al menos tres de cada con la necesidad explicada 35 %

ganadores/perdedores

Oportunidad cercana Propone una oportunidad real y todavia abierta del 30 %
entorno

Deteccion del patron Reconoce que la diferencia fue la adaptaciéon 15 %

Variantes y extensiones
Variante actualidad: sustituir uno de los casos por un cambio del dltimo afio que esté
en las noticias (una nueva ley, una tecnologia emergente) y analizarlo con la misma
plantilla.
Conexion con la Unidad 4 (diario de molestias): las molestias detectadas en aquella
actividad casi siempre nacen de un cambio del entorno mal resuelto; se pueden
reinterpretar a la luz de este caso.
Extension local: entrevistar a un comercio del barrio que haya tenido que reinventarse
por un cambio del entorno y traer su testimonio a clase.
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1. ¢Qué representa la letra P del andlisis PESTEL simplificado?
a) Productivo.

b) Politico.

¢) Personal.

d) Promocional.

2. Una subida del Euribor que encarece las hipotecas de las familias del barrio se analiza
en la dimensién PESTEL...

a) Politica.

b) Econdmica.

¢) Social.

d) Legal.

3. EIRGPD (reglamento europeo de proteccion de datos) y la edad minima para ser
auténomo (16 afios con autorizacidn) se analizan en la dimensidn...

a) Social.

b) Politica.

¢) Legal.

d) Tecnoldgica.

4. ¢Cudl es la diferencia clave entre necesidad, problema y oportunidad?

a) Son sinénimos en el lenguaje emprendedor.

b) Lanecesidad es universaly estable, el problema es la dificultad concreta al cubrirla, y la
oportunidad es una solucién nueva o mejor a ese problema.

¢) Laoportunidad siempre precede al problema.

d) Solo las grandes empresas tienen oportunidades; los auténomos solo cubren necesidades.

5. Necesitar desplazarse a diario es una necesidad universal. Que el bus llegue siempre
con 15 min de retraso sin avisar es...

a) Una oportunidad emprendedora.

b) Un problema concreto que puede convertirse en oportunidad si encontramos una solucién viable.
¢) Unatendencia social.

d) Unaamenaza legal.

6. ¢Cudl de estas NO es una de las cinco grandes tendencias contemporaneas 2024-2026
estudiadas en la unidad?

a) Digitalizacién e inteligencia artificial.

b) Transicion ecolégica.

¢) Silver economy (envejecimiento demografico).

d) Vuelta al consumo masivo de DVD y videoclubs fisicos.
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. El diario de molestias es una técnica para detectar oportunidades. {En qué consiste?

En preguntar a la gente qué le gustaria comprar.

En anotar durante una semana cada molestia que detectas (propia o ajena) en actividades
cotidianas, sin filtrar en caliente.

En llevar la cuenta de las quejas que recibes como cliente.
En estudiar las resefias negativas de productos en Amazon.

. El mapa de empatia simplificado consta de cuatro casillas. {Cuédles son?

Fortalezas, debilidades, oportunidades, amenazas.
Politico, economico, social, tecnologico.

Qué ve, qué oye, qué dice y hace, qué piensa y siente.
Producto, precio, distribucion, promocion.
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DINAMICA 45 min - 1 sesion (25 min trabajo individual + 15 min puesta en comun + 5 min cierre)
- individual — grupo clase
Cazadores de dark patterns: audita 3 apps que usas cada dia

MATERIALES: Movil o portatil con acceso a 3 apps o webs que el alumno use con frecuencia - Ficha de
auditoria impresa (una por alumno, con los cinco dark patterns explicados) - Pizarra o mural comun para el
recuento de la puesta en comun - Capturas de pantalla (opcional, para evidenciar los hallazgos)

Planteamiento

Habéis aprendido a nombrar cinco dark patterns —forced continuity, roach motel,
confirmshaming, drip pricing y misdirection— pero saber el nombre no sirve de nada si no
los reconocéis cuando los tenéis delante. Esta actividad invierte el orden habitual del aula:
en vez de que el profesor ponga los ejemplos, los buscdis vosotros en las apps que ya usais.
La hipétesis de partida es que cualquier app comercial razonablemente grande tiene al
menos un dark pattern detectable en menos de cinco minutos. Toca comprobarlo.

Objetivos diddcticos
Aplicar el vocabulario de los cinco dark patterns a casos reales del entorno digital del
alumnado.
Desarrollar la mirada critica sobre interfaces que se usan a diario sin cuestionar.
Construir un mapa colectivo que evidencie patrones comunes entre empresas distintas.
Conectar el contenido legal de la unidad (LGDCU, RGPD, Digital Services Act) con la
experiencia personal.

Pasos

1. Trabajo individual (25 min)

Cada alumno elige tres apps o webs que use con frecuencia. Recomendaciones: una de
comercio (Amazon, Shein, Temu, Vinted), una de redes sociales o streaming (Instagram,
TikTok, Netflix, Spotity) y una de servicio (Glovo, Uber, Bizum, banca online, reservas de
viaje). Para cada una completa la ficha:

APP / DARK PATTERN DONDE LO ENCONTRASTE A QUIEN BENEFICIA Y A
WEB DETECTADO (PANTALLA CONCRETA) QUIEN PERJUDICA

Reglas de la caceria:

1. Al menos un dark pattern por app. Si no encuentras ninguno, mira los
procesos de cancelacion, las opciones de pago, los banners de cookies y
los flujos de suscripcién.

2. Describe el patrén en términos concretos: “el boton Aceptar todo es verde y
mide el doble que Rechazar todas”, no “la app es manipuladora”.

3. Si puedes, haz una captura de pantalla como prueba.

4. Identifica cudl de los cinco patrones de la unidad encaja mejor; si crees
que es otro, describelo con tus palabras.

36



2. Puesta en comun (15 min)

Construimos un mapa colectivo en la pizarra con dos ejes:

Eje vertical: los cinco dark patterns de la unidad.

Eje horizontal: las apps que han salido en la clase.

Cuaderno de actividades

Cada alumno marca con una cruz cada cruce que ha detectado. En 15 minutos suelen
aparecer dos patrones interesantes:

Apps repetidas (Instagram, TikTok, Amazon...) acumulan cruces de varios alumnos en
distintas casillas: el mismo dark pattern no lo ve todo el mundo, pero entre todos se

cubre la lista.

Patrones repetidos: misdirection y forced continuity suelen ser los mas cruzados;

confirmshaming y roach motel salen menos pero generan mds debate.

El profesor anota en directo dos preguntas que aparecen casi siempre:

¢Estos disefios son ilegales o solo molestos?

¢Por qué siguen existiendo si la Digital Services Act los prohibe?

3. Cierre (5 min)

Cada alumno escribe en su cuaderno una decisiéon personal que tomarad a raiz de la
actividad. Ejemplos reales que han aparecido en clases anteriores:

Voy a desactivar la renovacion automdtica de mi suscripcion a [X].

Voy a configurar las cookies en vez de aceptar todo.

Voy a revisar los sequros preseleccionados al comprar billetes.

No se trata de jurar nunca volver a usar una app, sino de cambiar un comportamiento
concreto con conocimiento de causa.

Criterios de evaluacion

CRITERIO
Identiticacion

correcta del patrén

Descripcion
concreta

Conexidn legal

Decisién personal

Variante: simulacidon de reclamacion

INSUFICIENTE

Confunde patrones o
solo dice
“manipulacién”

Describe en términos

vagos

No menciona normativa

No formula ninguna

BIEN

Identifica el patréon
correcto en al
menos 2 apps

Describe la pantalla
y el elemento

Relaciona algun
caso con LGDCU o
RGPD

Formula una
decisidn genérica

EXCELENTE

Identifica patrones
correctos en 3 apps y
razona por qué

Aporta captura y describe
la asimetria visual con
detalle

Identifica si el patrén
infringe DSA, LGDCU o
RGPD y por qué

Formula una decisién
concreta y ejecutable

Si en lugar de la caceria de patrones quieres trabajar la ruta de reclamacion, sustituye la
actividad por una simulacidén de 45 min con cuatro grupos:
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Grupo Consumidor (3-4 alumnos): han comprado un mévil online por 489 €, ha
dejado de cargar a los 14 meses y la tienda se niega a aplicar la garantia alegando “mal
uso”. Preparan reclamacion por escrito, hoja oficial y argumentos.

Grupo Empresa (3-4 alumnos): asume el rol del vendedor. Su politica comercial es
ofrecer reparacién con cargo (180 €) o sustitucién por modelo inferior. Defiende su
posicién con argumentos aparentemente razonables.

Grupo OMIC (2-3 alumnos): mediador imparcial. Estudia el caso, escucha a ambas
partes y propone una solucién basada en la garantia legal de 3 afios (RD-ley 7/2021).
Grupo Juez de paz / arbitraje (2-3 alumnos): si la mediacién no llega a acuerdo, emite
laudo vinculante. Debe citar articulos concretos.

Estructura temporal:
FASE DURACION
Preparacion por grupos con material legal 15 min
Reclamacién del Consumidor + respuesta de Empresa 8 min
Mediacion de OMIC con ambas partes 10 min
Laudo arbitral (si no hay acuerdo) 7 min
Debrief y veredicto del aula 5 min

Esta variante es mas teatral y suele funcionar muy bien en grupos cohesionados. Requiere
haber leido con detalle el apartado “Cémo reclamar paso a paso” del manual.

Para llevarse a casa

La conclusion que queremos que se quede en el aula es doble:

1. Los dark patterns no son inevitables: son elecciones de disefio. La empresa los pone
porque le funcionan, pero también los puede quitar.

2. Reconocerlos cambia la relacién con las pantallas: una vez que ves la asimetria, no la
dejas de ver. Esa es la verdadera competencia digital de la unidad, més que cualquier
dato memorizado.
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EJERCICIO 55min - 1sesion - individual (revision por parejas al final)

Ejercicio: redacta una hoja de reclamaciones que si funcione

MATERIALES: Tres fichas de situacion de consumo impresas (incluidas al final) - Plantilla de reclamacion
formal (datos - hechos - derecho invocado - peticion - plazo) - Resumen de los derechos basicos del
consumidor y de los plazos de garantia vigentes - Calculadora del movil para el calculo de plazos

Planteamiento

Casi todo el mundo se ha sentido estafado alguna vez como consumidor: un mévil que
muere a los catorce meses, una suscripcion que sigue cobrando después de darla de baja,
un paquete que no llega. Y casi nadie reclama, porque parece complicado, porque «no va a
servir de nada» o porque no sabe ni por donde empezar. Esa resignacién es exactamente
lo que algunas empresas esperan.

La unidad ha explicado tus derechos como consumidor. Esta actividad los convierte en
una herramienta de verdad: vas a aprender a redactar una reclamacién que la empresa
no pueda ignorar facilmente, porque cita el derecho concreto, los hechos exactos y la
peticion clara, con plazos. Una reclamacidn bien escrita es una de las habilidades mas
rentables de la vida adulta.

Objetivos didéacticos
Identificar el derecho del consumidor vulnerado en cada situacién.
Aplicar correctamente los plazos legales (garantia, desistimiento, devolucion).
Redactar una reclamacién formal con estructura completa y tono firme pero correcto.

Conocer la ruta de reclamacion: primero la empresa, después la hoja oficial, después
consumo / arbitraje.

Las tres situaciones
Situacién 1 — El mévil que muere en garantia. Compraste un mévil hace 14 meses.
Deja de cargar. La tienda dice que «la garantia es solo de un afio». ¢ Tienen razén?
Situacién 2 — La suscripcién zombi. Diste de baja una app de hace dos meses, pero te
siguen cobrando 9,99 € cada mes. Guardas el correo de confirmacidn de baja.
Situacién 3 — El paquete fantasma. Compraste online hace tres semanas. El producto
nunca llegé y la web no responde a los correos.

Pasos

1. Repaso de derechos y plazos (10 min). El profesor recuerda los puntos clave: garantia
legal, derecho de desistimiento en compras online, obligacion de entrega, y la ruta de
reclamacion. Cada estudiante anota los plazos en una chuleta personal.

2. Diagndstico de las tres situaciones (15 min). Para cada situacion, el estudiante
escribe: qué derecho se ha vulnerado, qué plazo aplica y si la empresa tiene o no razon.
Pista de la situacion 1: la garantia legal cubre mds de un afio, conviene revisar los plazos
vigentes antes de aceptar el «no».

3. Redaccién de una reclamacién completa (20 min). Cada estudiante elige una de las
tres situaciones y redacta la reclamacion formal completa usando la plantilla:
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identificacidn, exposicidn de hechos con fechas, derecho invocado, peticiéon concreta
(reparacion, devolucidn, indemnizacidn) y plazo que da a la empresa para responder.

4. Revisién por parejas (7 min). El compariero revisa con una lista de tres preguntas:
¢cita el derecho concreto? ¢incluye fechas y hechos verificables? ¢la peticion es clara y
con plazo?

5. Cierre (3 min). El profesor recoge la ruta completa: si la empresa no responde, hoja de
reclamaciones oficial; si no se resuelve, oficina de consumo o arbitraje de consumo
(gratuito).

Plantilla de reclamacion
Datos del reclamante: nombre, contacto.
Datos de la empresa: nombre comercial, direccién.

Hechos (con fechas): qué pasd, cuando se comprd, cuando falld, qué gestiones se han
hecho ya.

Derecho invocado: el derecho concreto que se ha vulnerado.
Peticion: qué se exige exactamente (reparacidn, sustitucion, devolucion del importe).
Plazo: fecha limite que se da a la empresa para responder antes de acudir a consumo.

Criterios de evaluacion

CRITERIO DESCRIPCION PESO
Diagnéstico de las tres situaciones ~ Derecho y plazo correctos en cada caso 30 %
Reclamacién completa Todos los apartados de la plantilla rellenados 35 %
Precision de hechos y plazos Fechas, garantia y plazos correctamente aplicados 20 %
Tono y claridad Firme pero correcto, peticién inequivoca 15 %

Variantes y extensiones
Variante caso propio: quien haya vivido una situacién real de consumo la redacta
como reclamacidén de verdad y, si procede, la presenta.

Conexion con la actividad de dark patterns (Unidad 5): la suscripcion zombi de la
situacién 2 es un forced continuity; se puede enlazar con la auditoria de apps.

Extension digital: localizar el formulario oficial de hoja de reclamaciones de la
comunidad auténoma y rellenar uno de prueba.

40



Cuaderno de actividades

PROYECTO 2 semanas de campo + 1 sesion de cierre (50 min)

- individual (campo) + puesta en comun en grupos

Proyecto: auditoria de consumo inteligente de mi casa en dos
semanas

MATERIALES: Plantilla de inventario de gastos recurrentes del hogar (suscripciones, tarifas, compra fija) -
Plantilla de comparativa de alternativas (lo que se paga ahora / mejor alternativa / ahorro) - Acceso a
comparadores de tarifas (luz, movil, internet) y a las facturas reales del hogar - Calculadora del movil -
Plantilla de informe final (1-2 paginas)

Planteamiento

Una de las habilidades de consumo inteligente mas rentables no es comprar barato: es
dejar de pagar por lo que no se usa o se paga de mads sin darse cuenta. La suscripcion
que nadie ve, la tarifa de luz que lleva tres afios sin revisarse, el mévil con un plan de hace
seis afos, la compra del supermercado en piloto automatico. Todo eso suma, y suma
mucho al afio.

En este mini-proyecto vas a convertirte en el auditor de consumo de tu propia casa
durante dos semanas. No vas a recortar lo necesario: vas a detectar el gasto invisible y el
gasto que se puede pagar mds barato manteniendo lo mismo. El resultado es un informe
con un numero que sorprende a casi todo el mundo: cudnto se podria ahorrar al afio sin
renunciar a nada importante. Importante: este proyecto se hace con el consentimiento y
la colaboracién de la familia; los datos del hogar son privados.

Objetivos didéacticos
Aplicar criterios de consumo inteligente al gasto real de un hogar.

Detectar gasto invisible (suscripciones olvidadas, renovaciones automaticas) y gasto
mejorable (tarifas no revisadas).

Comparar alternativas reales con comparadores y calcular el ahorro anual.

Comunicar los hallazgos en un informe breve, claro y con cifras.

Fases del proyecto

Semana 1 — Inventario (campo)

Con la colaboracién de la familia, el estudiante rellena el inventario de gastos recurrentes:
suscripciones digitales, tarifas de luz, gas, agua, moévil e internet, y compra recurrente fija.
Para cada uno anota cudnto se paga y desde cudndo no se revisa.

Semana 2 — Comparativa y plan (campo)

Para los tres gastos mds grandes o mds mejorables, el estudiante busca alternativas reales
con comparadores y rellena la tabla: lo que se paga ahora, la mejor alternativa
encontrada, el ahorro mensual y el ahorro anual. Marca también las suscripciones a
cancelar por no uso.

Sesidn de cierre en aula (50 min)
1. Cdlculo del ahorro anual (10 min). Cada estudiante suma su ahorro mensual
estimado y lo multiplica por doce. Escribe el nimero grande arriba del informe.
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2. Redaccién del informe (15 min). Una o dos péginas: situacién de partida, tres cambios

propuestos con su ahorro, ahorro anual total y una recomendacién que si o si
aplicarian.

3. Puesta en comiin en grupos (15 min). En grupos de cuatro, cada uno comparte su
mayor hallazgo. Se busca el patrén: {qué gasto invisible se repite en mas casas? (casi

siempre, suscripciones olvidadas y tarifas de luz/mévil antiguas).

4. Cierre (10 min). Recuento del ahorro anual medio de la clase. El profesor cierra con la

idea de que revisar tarifas una vez al afio es una de las costumbres de consumo
inteligente mads rentables de la vida adulta.

Plantilla del informe final
Situacién de partida: gasto recurrente total mensual del hogar (aproximado).

Hallazgo 1 (gasto invisible): qué se paga sin usar y cudnto se ahorra canceldndolo.

Hallazgo 2 (tarifa mejorable): servicio, tarifa actual, alternativa, ahorro mensual.

Hallazgo 3 (compra inteligente): un cambio en la compra recurrente y su ahorro.

Ahorro anual total estimado: €/afio.
La recomendacidn que si o si aplicariamos:

Criterios de evaluacion

CRITERIO DESCRIPCION

Inventario completo Recoge los gastos recurrentes del hogar con importes
reales

Comparativa con Usa comparadores y calcula ahorros bien

alternativas

Célculo del ahorro anual Suma y proyecta a doce meses correctamente
Informe claro Una o dos paginas, ordenado y con cifras
Respeto a la privacidad Trata los datos del hogar con discrecidon y consentimiento

Variantes y extensiones

PESO

25%

30 %

20 %
15 %
10 %

Variante anénima: quien no quiera compartir datos del hogar puede auditar un “hogar

tipo” inventado pero realista con tarifas reales del mercado.

Conexion con la actividad de presupuesto (Unidad 7): el ahorro detectado aqui

alimenta el plan de ahorro personal de aquella actividad.

Extension seguimiento: comprobar a los tres meses cudntos de los cambios
propuestos se han aplicado de verdad en casa.
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1. ¢Cuél de los siguientes NO es uno de los seis derechos bdsicos del consumidor
reconocidos en el articulo 8 de la Ley 1/2007 (LGDCU)?

a) Informacion veraz, suficiente y comprensible sobre el producto.

b) Proteccion de la saludy la seguridad.

¢) Reparacion de los dafios y perjuicios sufridos.

d) Derecho a un precio minimo garantizado por el Estado.

e) Audiencia, participacion y representacion a través de asociaciones de consumidores.
f) Educaciony formacion en materia de consumo.

2. Compras un portdtil nuevo en una tienda espariola en mayo de 2026. ;Cudl es la
duracién minima de la garantia legal que te debe ofrecer el vendedor?

a) 1afo.

b) 2afos.

¢) 3afios.

d) 5anios.

3. Una app te ofrece prueba gratis de 30 dias, pero te pide la tarjeta y al cabo de los 30 dias
te cobra automaticamente sin avisar de forma visible. (Qué dark pattern es?

a) Confirmshaming.

b) Forced continuity (continuidad forzada).

¢) Drip pricing.

d) Misdirection.

4. En un banner de cookies, el botén "Aceptar todo" aparece grande y verde, mientras que
"Rechazar todas" es pequefio, gris y casi escondido. {Qué dark pattern se estd usando?

a) Roach motel.

b) Drip pricing.

¢) Misdirection (desvio de la atencidn).

d) Forced continuity.

5. Compras unos auriculares en una tienda online esparfiola y al recibirlos no te gustan,
aunque funcionan perfectamente. {Cudntos dias naturales tienes para devolverlos sin
justificar motivo, gracias al derecho de desistimiento?

a) 7 dias.

b) 14dias.

¢) 30dias.

d) Ninguno: solo se puede devolver si el producto esta defectuoso.

6. ¢En cudl de estos casos NO aplica el derecho de desistimiento de 14 dias?
a) Un libro nuevo comprado en Amazon.

b) Unas zapatillas pedidas online que has probado en casa.

¢) Una camiseta personalizada con tu nombre estampado.

d) Un electrodoméstico desembalado pero sin usar.
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7. Segun el RGPD (Reglamento UE 2016/679), scudl de estos NO es un derecho que tienes
sobre tus datos personales?

a) Derecho de acceso: saber qué datos tuyos tiene una empresa.

b) Derecho de supresion: que borren tus datos si lo pides.

¢) Derecho de portabilidad: llevarte tus datos a otro servicio.

d) Derecho a recibir una compensacion econémica automatica por cada uso de tus datos.

8. Una tienda te vende un electrodoméstico defectuoso y se niega a aplicar la garantia.
¢Cuél es el orden correcto de la ruta de reclamacion mas eficaz en Espana?

a) Demanda judicial — hoja de reclamaciones — OMIC — asociacion de consumidores.

b) Reclamacion por escrito al establecimiento — hoja de reclamaciones — OMIC o0 consumo
autonomico — asociacion (OCU/FACUA) — arbitraje — juzgado como ultimo recurso.

¢) Llamada al 091 — denuncia ante AECOSAN - juicio rapido.

d) Publicar una queja en redes sociales — esperar respuesta publica — cambiar de tienda.
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DINAMICA 80 min - 3 sesiones (kickoff 50 min + 2 dailys de 15min) - equipos pequefios (4 personas)

Equipo de aula con roles Belbin: simulaciéon de 3 sprints con
retrospectiva

MATERIALES: Ficha de autoevaluacion de rol Belbin (cinco roles simplificados) impresa, una por alumno -
Plantilla de carta de equipo (objetivo, comunicacion, gestion de conflictos), una por equipo - Tablero kanban
en papel A3 con tres columnas (por hacer / en curso / hecho), uno por equipo - Pésits de tres colores 'y
rotuladores - Cronémetro o reloj visible en el aula - Plantilla de retrospectiva (qué funciond / qué no / qué
cambiamos), una por equipo

Planteamiento

Sabéis ya, en teoria, qué es un equipo, qué roles necesita, como se gestionan los conflictos
y cdmo se organiza un sprint 4gil. Esta actividad cambia el verbo: pasamos de saber a
hacer. Cada equipo de cuatro personas asume un mini-reto de aula que tiene que entregar
al cabo de dos semanas, organizdndose con la estructura del sprint y con los roles Belbin
repartidos desde el primer dia. La hipdtesis didactica es sencilla: un equipo que reparte
roles y hace daily entrega mejor que uno que no, aunque el contenido del reto sea el
mismo. Lo veréis comparando vuestros equipos en la retrospectiva final.

Este sprint piloto produce, ademas, los tres documentos (ficha de roles, carta de equipo y
plan de sprint) que se reutilizan tal cual en el proyecto capstone de las Unidades 9 y 10.

Objetivos didédcticos
Identificar el rol Belbin natural propio y los secundarios, y repartir los cinco roles
dentro del equipo.
Redactar una carta de equipo con objetivo comun, canales de comunicacién y protocolo
de conflictos.
Ejecutar la estructura minima de un sprint agil (kickoftf, daily, entrega, retrospectiva)
en un mini-reto real.
Aplicar al menos una de las tres técnicas de gestidn de conflictos (escucha activa,
mensajes-yo, time-out de 24 h) si aparece tensidn.
Producir, a partir de la retrospectiva, una decisidon concreta de mejora para el siguiente
sprint.

Mini-reto a elegir por equipo
Cada equipo elige uno de estos tres retos —todos tienen el mismo tamario y se entregan en
la sesion de daily 2 (final del sprint):

Reto A — Encuesta exprés. Disenar, pasar a 30 personas y presentar en 5 diapositivas
los resultados de una mini-encuesta sobre un habito de consumo del alumnado del
centro (tiempo de pantalla, gasto semanal, app mas usada...).

Reto B — Prototipo en papel. Disefiar en papel el prototipo de una app que resuelva
una molestia identificada por el equipo (de la Unidad 4) y presentarla con 3 pantallas
dibujadas a mano y una breve narracion.

Reto C — Producto fisico de bajo coste. Disefiar y montar un prototipo fisico de un
producto de menos de 5 € (ej.: marcapaginas con QR, llavero de fieltro, organizador de
cables) y presentarlo con foto, ficha de coste y propuesta de precio.
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Estructura temporal
SESION MOMENTO DURACION

1 Kickoff completo (formacidn, roles, carta, plan, 50 min
primeras tareas)

2 Daily 1 + ajuste de tablero 15 min
3 Daily 2 + entrega revisable + retrospectiva 15 min (mds tiempo de aula para la
entrega)

Nota: las dos sesiones de daily estdn pensadas para encajar al inicio de las
clases siguientes de la unidad sin canibalizar tiempo nuevo. La entrega del
reto se hace en paralelo al daily 2, no como sesién afadida.

Sesién 1 — Kickoff (50 min)

1. Formacidn de equipos y autodiagnéstico de rol (10 min)

Se forman equipos de 4 personas (mejor heterogéneos: no juntar el grupo habitual de
amigos). Cada alumno rellena de forma individual la ficha de autoevaluacion de rol
Belbin, marcando para cada uno de los cinco roles (cerebro, coordinador, implementador,
evaluador, cohesionador) si es su rol natural, secundario o no es lo suyo.

2. Reparto de roles dentro del equipo (10 min)

El equipo pone en comtn los autodiagndsticos y reparte los cinco roles entre las cuatro
personas, sabiendo que alguien doblarad rol (lo habitual: una persona asume cerebro +
evaluador, o coordinador + implementador). Reglas:

1. Cada uno de los cinco roles debe quedar cubierto por alguien.
2. Se prioriza el rol natural sobre el secundario.

3. Si dos personas comparten rol natural y nadie quiere coger el rol vacante,
lo asume quien lo tenga como secundario.

Se rellena la ficha de roles: nombre + rol principal + rol secundario.

3. Carta de equipo (10 min)

El equipo redacta en la plantilla una carta breve (media pagina) con tres bloques:
Objetivo comuin. Una frase clara que cualquier miembro del equipo pueda decir igual:
qué vamos a entregar y para quién.

Comunicacién. Canal tnico acordado (grupo de WhatsApp / chat de aula / correo) y
compromiso minimo (ej.: “respondemos en menos de 12 horas en horario escolar”).
Gestion de conflictos. Protocolo acordado por anticipado: si una discusion salta de la
tarea a la persona, aplicamos time-out de 24 h y usamos mensajes-yo al retomarla.

4. Definicidn del sprint y reparto de tareas (15 min)

El equipo elige el reto (A, B o C), define el entregable concreto y descompone el trabajo
en tareas de maximo media hora. Cada tarea se escribe en un pdsit con el nombre de la
persona responsable y se pega en la columna por hacer del tablero kanban. Minimo 8
posits, maximo 14.
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5. Compromiso de sprint (5 min)

El coordinador lee en voz alta el objetivo del sprint, la fecha de entrega y los compromisos
de comunicacién. Cada miembro firma con su nombre la carta de equipo. Foto del tablero
como punto de partida.

Sesién 2 — Daily 1 (15 min)
Alinicio de la siguiente clase de la unidad, los equipos se juntan de pie (la incomodidad
fuerza la brevedad) durante 5 minutos. Cada miembro contesta las tres preguntas del
daily:

1. {Qué hice desde el kickoff?

2. ¢(Qué voy a hacer hoy y hasta el daily 27

3. ¢Qué me bloquea?

Si alguien menciona un bloqueo, el coordinador apunta y el equipo decide quién ayuda a
desbloquearlo. Tras el daily, los 10 minutos restantes se usan para actualizar el tablero
(mover pdsits de por hacer a en curso o a hecho) y para que cada cual retome su tarea.

Regla estricta: cinco minutos para el daily, ni uno mas. Si una conversacidn se alarga, se
mueve fuera del daily.

Sesion 3 — Daily 2 + entrega + retrospectiva (15 min de dindmica + entrega en
paralelo)

Daily 2 (5 min)
Mismo formato que el daily 1. El foco estd en confirmar que todos los posits llegan a hecho
antes del cierre de clase.

Entrega revisable

Cada equipo presenta el resultado del sprint al resto de la clase, en formato corto (3
minutos por equipo). No es un examen: es una demo. El resto de la clase y el profesor dan
teedback con la regla 2 cosas que funcionan + 1 que mejoraria.

Retrospectiva (10 min, en equipo)
Esta es la pieza mds importante de la actividad. Cada equipo responde por escrito en la
plantilla de retrospectiva a las tres preguntas:

&Qué ha funcionado bien?
$Qué no ha funcionado?

¢Qué vamos a cambiar en el préximo sprint (capstone)?
Reglas de la retrospectiva:

1. Se habla de procesos y comportamientos del equipo, no de personas
concretas (mensajes-yo).

2. Cada miembro del equipo aporta al menos una idea a cada pregunta.

3. El cambio de la tercera pregunta debe ser una sola cosa, concretay
ejecutable. No vale “comunicarnos mejor”; vale “tener el daily al inicio de
la clase, no a la mitad”.
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Criterios de evaluacion

CRITERIO

Reparto de
roles

Cartade
equipo

Ejecucion del
sprint

Entregable del
reto

Retrospectiva

INSUFICIENTE

Sin reparto claro o
roles repetidos sin
cubrir todos

Faltan bloques o son
vagos

Tablero abandonado,
sin daily

Incompleto o sin
presentar

Genérica o ausente

Para llevarse a casa

BIEN

Cinco roles cubiertos
coherentes con
autodiagndstico

Tres bloques completos
y especificos

Tablero actualizado y
dailys hechos

Entrega cumple el
alcance acordado

Tres preguntas
respondidas en equipo

Cuaderno de actividades

EXCELENTE

Cinco roles cubiertos +
secundarios identificados +
razonamiento del reparto

Tres bloques especificos +
protocolo de conflictos
verosimil

Tablero al dia, dailys breves
y bloqueos resueltos en el
momento

Entrega cumple alcance +
incorpora feedback del aula

Decision de mejora
concreta, ejecutable y
firmada por todos

Dos ideas que queremos que se queden en el aula tras esta actividad:

1. Repartir roles desde el dia 1 cambia la dindmica del equipo mds que cualquier
discurso sobre el trabajo en grupo. Saber qué rol natural tienes te ayuda a aportar lo
que mejor sabes hacer y a pedir lo que no.

2. Laretrospectiva es la palanca de mejora real. Sin retrospectiva los errores se repiten
sprint tras sprint; con retrospectiva, el equipo mejora cada dos semanas. Los tres
documentos que produce esta actividad —ficha de roles, carta de equipo y plan de
sprint— se reutilizan tal cual en el proyecto capstone de las Unidades 9 y 10.

Variantes y extensiones

Variante exprés (50 min en una sola sesién): suprimir los retos A/C y trabajar todos
los equipos sobre el reto B (prototipo en papel). Kickoff 25 min + ejecucién 15 min +
entrega y retrospectiva 10 min. Menos profundidad pero permite vivir el ciclo completo
en una sola sesién.

Variante avanzada: al final del daily 2, cada equipo se retine con otro equipo para
hacer una retrospectiva cruzada: cuentan al equipo vecino qué cambian para el
siguiente sprint y reciben una pregunta critica. Excelente para evitar que la
retrospectiva quede en autojustificacion.

Variante de seguimiento longitudinal: repetir la estructura completa en las Unidades
9y 10 sobre el proyecto capstone real, comparando las retrospectivas para evidenciar
la mejora del equipo entre sprints.
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CASO 50 min - 1sesion - grupos pequeinos (3-4)

Caso: el compariero que no aparece — gestionar conflictos de
equipo

MATERIALES: Ficha del caso impresa (una por grupo) - Tabla de tipos de conflicto y posibles respuestas
(evitar /imponer / ceder / colaborar) - Plantilla de plan de accion del equipo - Pizarra para la puesta en
comun

Planteamiento

Todo el mundo dice que sabe trabajar en equipo hasta que le toca un equipo de verdad: el
compaiiero que nunca hace su parte, la que decide por todos sin preguntar, el grupo que
se bloquea porque dos no se hablan. Estos conflictos no son anécdotas: son la causa
numero uno de que los proyectos —en clase y en la vida laboral— salgan mal o se vuelvan
un infierno.

La unidad ha explicado los roles de equipo y las normas de convivencia de un grupo de
trabajo. Esta actividad los pone a prueba con un caso de conflicto realista que casi seguro
reconoceréis. El objetivo es practicar la resolucion antes de que os pase en el proyecto del
curso, para llegar con herramientas y no con improvisacion.

Objetivos didéacticos
Identificar el tipo de contlicto y sus causas reales (no solo los sintomas).
Comparar las cuatro estrategias cldsicas de gestion de conflictos y elegir la adecuada
para cada caso.
Redactar un plan de accién concreto que el equipo afectado podria aplicar.
Anticipar normas de equipo que prevengan el conflicto antes de que aparezca.

El caso: el equipo de “EcoBotellas”

Cuatro estudiantes forman equipo para un proyecto. Lucia trabaja
muchisimo, pero decide todo sola y se enfada cuando alguien propone algo
distinto. Dani prometié hacer el presupuesto hace dos semanas y no lo ha
tocado; siempre tiene una excusa. Sara evita el conflicto: cuando hay
tensidn, se calla y luego se queja por privado. Marc intenta mediar, pero ya
estd quemado. A diez dias de la entrega no tienen presupuesto, Lucia ha
hecho el doble que nadie y el ambiente estd roto. Nadie ha hablado del
problema en voz alta todavia.

Pasos

1. Lectura del caso (5 min). Cada grupo lee la ficha e identifica los cuatro
comportamientos problematicos, uno por personaje.

2. Diagndéstico de conflictos (15 min). Para cada personaje, el grupo nombra el
problema (Lucia: acaparamiento; Dani: incumplimiento; Sara: evitacion; Marc:
agotamiento del mediador) y su causa probable. Importante: separar la persona del
comportamiento.
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3. Eleccion de estrategia (15 min). Usando la tabla de las cuatro estrategias —evitar,
imponer, ceder, colaborar—, el grupo decide cuél aplicaria con cada personaje y por
qué. La mayoria de casos pide colaborar, pero conviene razonar por qué evitar o
imponer fallan aqui.

4. Plan de accién del equipo (10 min). Cada grupo redacta tres acciones concretas que
“EcoBotellas” deberia tomar hoy: una conversacién pendiente, un reparto de tareas
escrito y una norma de equipo nueva. Nada de «que se esfuercen mas».

5. Puesta en comuin (5 min). Dos grupos comparten su plan. Se cierra extrayendo las tres
normas de equipo que habrian evitado el lio desde el principio (reparto escrito,
revisiones intermedias, hablar de los problemas en grupo y no por privado).

Criterios de evaluacién

CRITERIO DESCRIPCION PESO
Diagnéstico de conflictos Nombra el problema y la causa de cada personaje 30 %
Estrategia razonada Elige estrategia adecuada y justifica por qué 25%
Plan de accién Tres acciones concretas y aplicables hoy 30 %
Normas preventivas Propone normas que habrian evitado el conflicto 15 %

Variantes y extensiones
Variante role-play: en lugar de analizar por escrito, cuatro voluntarios interpretan a
los personajes y el resto del grupo les ayuda a desbloquear el conflicto en directo.
Conexion con la dindmica Belbin (Unidad 6) y el capstone (Unidad 9): las normas
extraidas se incorporan a la “carta de equipo” del proyecto del curso.

Extension preventiva: cada equipo real de la clase redacta su propia carta de equipo
antes de empezar el capstone, con las normas que sacaron de este caso.
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1. ¢Cuaél de los siguientes conjuntos describe correctamente las TRES condiciones que
convierten a un grupo de personas en un equipo?

a) Amistad previa, nUmero impar de miembros y un lider formal.

b) Objetivo comun, interdependencia y sinergia.

¢) Reparto de tareas, plazo cerrado y rubrica compartida.

d) Espacio fisico compartido, comunicacion frecuente y jerarquia clara.

2. Cinco comparieros se reparten los apartados de un trabajo ("ta la introduccidn, yo el
desarrollo, ella la conclusién"), cada cual lo hace por su cuenta y la noche antes alguien
junta los archivos. Esto es tipicamente...

a) Un equipo con buena division del trabajo.

b) Un grupo que trabaja en paralelo, no un equipo.

¢) Un sprint agil mal ejecutado.

d) Un ejemplo claro de sinergia.

3. En la simplificacion a cinco roles Belbin de la unidad, {qué rol propone ideas nuevasy
soluciones imaginativas cuando el equipo estd bloqueado?

a) Coordinador.

b) Implementador.

¢) Cerebro (o creativo).

d) Evaluador.

4. En un equipo de aula, qué rol Belbin hace falta para que las decisiones se conviertan
en tareas concretas entregadas a tiempo sin necesidad de recordatorios constantes?

a) Cohesionador.

b) Cerebro.

¢) Evaluador.

d) Implementador.

5. Durante un proyecto, la discusién pasa de "no estoy de acuerdo con tu idea de hacer
una encuesta" a "td nunca trabajas y siempre llegas tarde". ;Cémo clasificamos este
conflicto?

a) Conflicto constructivo, porque obliga a sincerarse.

b) Conflicto destructivo, porque se desplaza de las tareas a las personas.

¢) Conflicto neutro: forma parte de la sinergia.

d) No es un conflicto real si nadie levanta la voz.

6. Una compariera te dice: "yo me siento agobiada cuando el material llega el dia antes de
la entrega". {Qué técnica de comunicacién asertiva estd aplicando?

a) Time-outde 24 horas.

b) Escucha activa.

¢) Mensaje-yo en lugar de mensaje-tu.

d) Mediacion formal.
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7. ¢En qué consiste un sprint dgil aplicado a un proyecto de aula?

a) Concentrar todo el trabajo en la Ultima semana antes de la entrega final.

b) Periodos cortos (tipicamente dos semanas) con kickoff, daily, entrega revisable y retrospectiva.
¢) Reuniones largas semanales para planificar todo el trimestre de una vez.

d) Eliminar las reuniones de equipo para ganar tiempo individual.

8. Segun el modelo de Daniel Pink en *Drive* (2009), la motivacién intrinseca en tareas
que exigen pensar depende de tres palancas:

a) Salario, reconocimiento publico y ascenso.

b) Autonomia, maestriay propdsito.

¢) Plazos, recompensasy sanciones.

d) Talento, esfuerzoy suerte.

9. El Proyecto Aristdteles de Google (2012-2015) analizé 180 equipos para identificar qué
les hacia eficaces. ¢Cudl fue el factor nimero uno detectado?

a) Elcociente intelectual medio del equipo.

b) Laamistad previa entre los miembros.

¢) Laseguridad psicoldgica: poder hablar, equivocarse o discrepar sin miedo al ridiculo o al castigo.
d) Laantigledad media en la empresa.

53



Cuaderno de actividades

07

UNIDAD 7

54



Cuaderno de actividades

EJERCICIO 1sesion (50 min) - individual (con puesta en comun en parejas al final)

Mi presupuesto personal + plan de ahorro a 6 meses para un
objetivo concreto

MATERIALES: Plantilla de presupuesto mensual (3 bloques: ingresos, gastos fijos, gastos variables) -
Plantilla de plan de ahorro a 6 meses (objetivo, coste, ahorro mensual, fecha de meta) - Calculadora del
movil - Acceso al historial de Bizum o de la cuenta del ultimo mes (opcional, voluntario)

Planteamiento

Casi todo el mundo dice “no llego a fin de mes” sin haber sumado nunca a dénde se le va el
dinero. Y casi todo el mundo “quiere ahorrar para algo” sin haber calculado nunca cuanto
necesita ni cudndo lo va a tener. Esta actividad arregla las dos cosas en una sola sesién.

Vas a hacer dos cosas conectadas: primero, tu presupuesto personal real del mes
pasado, anotando ingresos, gastos fijos y gastos variables con numeros honestos. Y
después, a partir del ahorro real que has detectado, vas a disefiar un plan de ahorro a 6
meses para conseguir un objetivo concreto y deseado (un mévil nuevo, un viaje de fin de
curso, un ordenador, una bici, lo que tii decidas), con fecha de meta y cantidad mensual a
apartar.

Lo importante no es que el resultado sea bonito: es que sean tus ntimeros reales, para
que el ejercicio te sirva la semana que viene, no la préxima evaluacion.

Objetivos didéacticos
Aplicar la estructura del presupuesto personal (ingresos / gastos fijos / gastos variables
/ ahorro) a la propia economia mensual.
Comparar el reparto real con la regla 50-30-20 y detectar las dos o tres categorias
donde m4s se desvia.
Convertir un deseo abstracto en un plan financiero concreto con cantidad mensual y
fecha de meta.
Interiorizar la regla “pagarse a uno mismo primero” antes de empezar el siguiente mes.
Entrenar el habito de tomar decisiones con niimeros, no con intuicién.

Pasos (sesiéon de 50 min)

1. (5 min) Presentacién y eleccién del objetivo. El profesor recuerda la regla 50-30-20 y
la estructura del presupuesto. Cada estudiante elige un objetivo concreto de entre 100
€ y 1.200 € que querria conseguir en los préoximos 6 meses (un movil, un viaje, un
ordenador, una bici, una cdmara, una entrada a un festival, etc.). Lo escribe arriba de la
hoja con su precio aproximado.

2. (15 min) Presupuesto del mes pasado. Trabajo individual con la plantilla:

Ingresos reales del iltimo mes: paga, trabajos, becas, regalos puntuales. No el
ingreso “tipico”, sino el del ultimo mes.

Gastos fijos: mdvil, suscripciones, gimnasio, abono de transporte si lo pagas tu,
academia.

Gastos variables: comida fuera, ropa, ocio, regalos, micropagos en juegos o apps.
Quien tenga Bizum o app del banco puede mirar los movimientos del dltimo mes
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Ciélculo de la diferencia (ahorro real del mes pasado) = ingresos — gastos fijos —

gastos variables.

3. (10 min) Contraste con la regla 50-30-20. Cada estudiante calcula qué porcentaje de
sus ingresos va a cada bloque y compara con 50/30/20. Identifica las dos categorias
donde mas se desvia y, debajo, escribe una decisién concreta que podria tomar para
acercarse a la regla el mes siguiente (por ejemplo: “cancelar la suscripcién de X que no
uso”, “limitar las comidas fuera a una a la semana”).

4. (15 min) Plan de ahorro a 6 meses para el objetivo. Con el ahorro mensual realista
que ha salido del presupuesto, cada estudiante completa la plantilla del plan:
Coste del objetivo (en euros).

Ahorro mensual disponible segun el presupuesto real.

Numero de meses necesarios = coste / ahorro mensual.

¢Cuadran los 6 meses? Si si, fija la fecha de meta. Si no, hay tres opciones a evaluar
con numeros: (a) bajar el coste del objetivo, (b) aumentar el ahorro mensual

recortando una categoria concreta, o (c) ampliar el plazo mas alld de 6 meses.

Compromiso final: cantidad exacta a apartar el dia 1 de cada mes y donde se va a
apartar (cuenta de ahorro separada, sobre fisico, transferencia automatica).

5. (5 min) Puesta en comtin en parejas. Cada pareja se ensefia su plan, comprueba si los
ndameros cuadran y se pregunta una sola cosa: “;es realmente realista o te estds
engafando?”. La pareja firma debajo del plan del otro.

Plantilla del presupuesto mensual

BLOQUE

Ingresos

Gastos fijos

Gastos variables
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CONCEPTO IMPORTE (€)
Paga mensual

Trabajos puntuales (clases, fines de semana)
Becas / ayudas

Otros ingresos del mes

Total ingresos

Cuota mdvil

Suscripciones (Spotity, Netflix, etc.)
Gimnasio / actividades

Abono de transporte

Academia / clases particulares

Total gastos fijos

Comida fuera, cafés, snacks

Ropa y caprichos

Ocio (cine, planes, salidas)

Regalos
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Micropagos en apps o juegos
Total gastos variables

AHORRO REAL (ingresos - gastos fijos - gastos variables)

Plantilla del plan de ahorro a 6 meses

Objetivo concreto:

Coste estimado del objetivo: €

Ahorro mensual disponible (del presupuesto real): €
Meses necesarios (coste / ahorro mensual): meses
¢Cuadra en 6 meses o menos? SI / NO

SiNO, ;qué ajuste vas a hacer? (a) bajar el objetivo a €, (b) recortar la
categoria para ahorrar € mas al mes, (c) ampliar el plazo a
meses.

Fecha de meta (mes y afio):

Compromiso: el dia 1 de cada mes apartaré €en (cuenta
separada / sobre / transferencia automatica).

Reglas de la actividad
Ntumeros reales, no ideales. Si el mes pasado gastaste 80 € en ocio, escribe 80, no 40
porque “este mes voy a controlarme”.

Objetivo deseable de verdad. El plan funciona solo si te apetece de verdad el objetivo.
Silo eliges porque “queda bien en clase”, lo abandonaras en dos semanas.

Pagarse a uno mismo primero. El ahorro mensual del plan se aparta el dial, en
cuanto entra el ingreso, no al final del mes cuando “veamos qué queda”.

Honestidad en la pareja. El compariero o compariera tiene que decirte si los numeros
no te cuadran, aunque sea incémodo. Mejor descubrirlo en clase que en el mes 4 sin
haber ahorrado nada.

Criterios de evaluacion

CRITERIO DESCRIPCION PESO

Presupuesto completo y realista Todos los bloques rellenados con importes 25 %
coherentes y sumas correctas

Cilculo del ahorro real Diferencia bien calculada, sin “trampas” para inflarlo 15 %

Contraste con regla 50-30-20 Porcentajes calculados y dos categorias de desvio 15 %
identificadas

Plan de ahorro coherente con el El ahorro mensual del plan no supera el ahorro real 25 %
presupuesto del presupuesto
Ajustes razonados si no cuadra Si excede 6 meses, propone una de las tres salidas 10 %

con nimeros

Compromiso concreto y Cantidad, dia y lugar donde se apartaréd el ahorro 10 %
verificable

Variantes y extensiones
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Variante interés compuesto: quienes acaben pronto pueden calcular cudnto tendrian
si en lugar de comprar el objetivo a los 6 meses dejasen el dinero ahorrado 10 afios mas
en una cuenta al 4 % anual con interés compuesto.

Variante en pareja: dos estudiantes con el mismo objetivo (por ejemplo, el viaje de fin
de curso) hacen un plan conjunto sumando los dos ahorros mensuales y reparten el
coste.

Extension seguimiento: repetir la plantilla mensualmente durante los 6 meses
siguientes y comprobar en abril si el plan se ha cumplido (puede valorarse como nota
extra de actitud al final del curso).

Conexidén con Unidad 9-10 (proyecto capstone): la misma légica de presupuesto +
fuentes de financiacion se aplicara al proyecto emprendedor. Esta sesidn es el
entrenamiento a escala personal de lo que haréis a escala de proyecto.
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DINAMICA 55min - 1sesion - equipos pequefios (3-4) rotando por estaciones

Dinamica: la feria de la financiaciéon — ¢de dénde sacas el dinero?

MATERIALES: Cinco carteles de estacion: ahorros propios - familiay amigos - préstamo bancario -
crowdfunding - subvencion publica/inversor - Tarjeta de idea de negocio por equipo (con coste de
arranque ya fijado) - Fichas de condiciones por estacion (interés, plazo, contrapartida, requisitos) - Hoja de
registro del equipo (cuanto consigue, a qué coste, qué cede) - Calculadora del movil

Planteamiento

Tener una buena idea es el principio; conseguir el dinero para arrancarla es donde mucha
gente se atasca. La unidad ha explicado las fuentes de financiacidn, pero leerlas en un
cuadro no es lo mismo que descubrir, negociando, que el dinero «gratis» de la familia
tiene un coste emocional, que el préstamo del banco hay que devolverlo con intereses
pase lo que pase, que el crowdfunding obliga a vender la idea antes de tenerla, y que la
subvencidn llega tarde y con papeleo.

En esta feria cada equipo tiene una idea con un coste de arranque y debe reunir esa
cantidad recorriendo las estaciones, donde un profesor hace de banca, de plataforma o de
inversor con condiciones reales. Al final compararan quién consiguié el dinero més
barato y quién acabé cediendo mas de la cuenta.

Objetivos did4acticos
Conocer en la practica las principales fuentes de financiacién de un proyecto y sus
condiciones.
Calcular el coste real de cada fuente (intereses, contrapartidas, porcentaje de la
empresa cedido).
Combinar varias fuentes para cubrir el coste de arranque con el menor coste posible.
Entender que toda financiacidn tiene un coste, también la que parece gratis.

Las cinco estaciones

ESTACION LO QUE OFRECE LO QUE CUESTA
Ahorros propios Dinero inmediato, sin  Limitado; te quedas sin colchén
devolver
Familia y amigos Flexible, sin intereses ~ Coste emocional; arriesgas la relacion
Préstamo Cantidades grandes Intereses; hay que devolver pase lo que pase;
bancario piden garantias
Crowdfunding Dinero + validacion Hay que entregar recompensas; si no llegas al
del mercado objetivo, no cobras nada
Subvencién / Mucho dinero o ayuda  Subvencidn: papeleo y plazos largos. Inversor:
inversor publica cedes un porcentaje de la empresa
Pasos

1. Reparto de ideas (5 min). Cada equipo recibe una tarjeta con una idea de negocio y su
coste de arranque (por ejemplo, 6.000 € para un food truck, 2.000 € para una tienda
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online). Anotan la cantidad que necesitan reunir.

. Recorrido por estaciones (30 min - 6 min por estacion). En cada estacion, el equipo

negocia con el profesor cudnto puede conseguir y a qué condiciones, y lo apunta en su
hoja de registro con el coste asociado (interés a pagar, recompensa a entregar,
porcentaje cedido o coste emocional valorado).

. Cierre de la financiacion (10 min). Cada equipo decide su combinacidn final de

fuentes hasta cubrir el coste de arranque, intentando minimizar el coste total. Calculan
cudnto tendran que devolver de més y qué han cedido.

. Puesta en comtin y ranking (10 min). Cada equipo presenta su mezcla. Se ordenan de

menor a mayor coste total. Se debate: el que consiguié mas dinero es el que mejor lo
hizo, o el que lo consiguié méds barato? El profesor cierra con la idea de que la
financiacion mas barata casi nunca es la mas rdapida ni la mas cémoda.

Criterios de evaluacion

CRITERIO DESCRIPCION PESO
Negociacion en estaciones  Participa y registra condiciones en las cinco 25 %
Cailculo del coste real Intereses, recompensas y cesiones bien calculados 30 %
Combinacién de fuentes Cubre el coste de arranque optimizando el coste total 30 %
Reflexidn final Entiende que toda financiacién cuesta, también la “gratis” 15 %

Variantes y extensiones
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Variante crisis: a mitad de la dindmica, el profesor anuncia que el banco endurece
condiciones y la subvencion se agota; los equipos deben rehacer su plan con lo que
queda.

Conexion con la actividad de presupuesto (Unidad 7) y el capstone (Unidad 9-10):
la combinacion de fuentes elegida aqui se reutiliza para financiar el proyecto del curso.
Extension real: investigar una campaifa de crowdfunding real (Verkami, Kickstarter) y
analizar qué recompensas ofrecid y si alcanzé el objetivo.
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EJERCICIO 50 min - 1sesion - parejas

Ejercicio: el coste real del dinero — préstamo, tarjeta revolving y
pago a plazos
MATERIALES: Ficha del caso impresa (el producto a comprar y las tres ofertas de financiacion) - Plantilla de

calculo (cuota - meses - total pagado - coste del crédito) - Calculadora del movil (o calculadora de TAE
simple) - Resumen de los conceptos: interés, TIN, TAE y coste total del crédito - Pizarra para el ranking final

Planteamiento

«Llévatelo hoy y paga en cdmodos plazos de 30 € al mes.» Suena bien hasta que sumas los
plazos. La unidad ha explicado el interés y el coste del dinero; este ejercicio lo convierte en
nameros que asustan un poco, que es justo lo que debe pasar.

Vais a comprar un mismo producto —un portatil de 800 €— de tres formas distintas: con
un préstamo personal del banco, con una tarjeta revolving y con el «pago a plazos sin
intereses» del comercio. A primera vista las tres parecen razonables. Cuando calculéis lo
que se paga de verdad en cada una, descubriréis que la diferencia puede ser de cientos de
euros, y que la opcidn que mads se anuncia —la tarjeta revolving— suele ser la mas cara con
diferencia. Saber hacer esta cuenta es una de las defensas mads ttiles contra el
endeudamiento.

Objetivos didacticos
Calcular el coste total de un crédito (cuota x meses) y el sobrecoste frente al precio al
contado.
Distinguir TIN de TAE y entender por qué la TAE refleja mejor el coste real.
Comprender por qué la tarjeta revolving alarga la deuda y dispara el coste.
Tomar decisiones de financiacidn con la calculadora delante, no con el eslogan.

El caso

Quieres comprar un portétil que cuesta 800 € al contado. Te ofrecen tres
formas de financiarlo:
Opcién A — Préstamo personal: 800 € a devolver en 12 meses con una
cuota de unos 71 € al mes.
Opcion B — Tarjeta revolving: pagas una cuota fija baja de 35 € al mes;
con los intereses, tardas unos 30 meses en saldarlo.

Opcién C — Pago a plazos del comercio: 12 cuotas de 70 € «sin
intereses», pero con una comision de apertura de 40 €.

Pasos
1. Repaso de conceptos (8 min). El profesor recuerda interés, TIN, TAE y coste total del
crédito. Idea clave: lo que importa para comparar no es la cuota, es el total pagado.
2. Calculo de las tres opciones (22 min). En parejas, rellenan la plantilla para cada
opcién:
Total pagado = cuota x nimero de meses (+ comisiones).
Coste del crédito = total pagado - 800 € (precio al contado).
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Ordenan las tres opciones de mds barata a mds cara.

3. El truco del revolving (10 min). Calculan cudnto pagan de més en la opcién B respecto
ala Ay discuten por qué: la cuota baja parece comoda, pero alarga la deuda y multiplica

los intereses. Aqui aparece la diferencia brutal entre cuota baja y coste bajo.

4. Puesta en comtin y ranking (10 min). Se ordenan las tres opciones en la pizarra por
coste real. Casi siempre gana el contado (si se puede), después el préstamo o el pago a
plazos con comision, y el revolving queda ultimo con diferencia. El profesor cierra con
la regla: antes de financiar, calcula siempre el total, no la cuota.

Plantilla de calculo

OPCION CUOTA
(€)

A — Préstamo 71

B — Revolving 35

C — Plazos 70

comercio

Contado —

Criterios de evaluacién

Cc
C

RITERIO

alculo del total pagado

Coste del crédito

R

anking razonado

Lectura del revolving

Variantes y extensiones
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MESES COMISIONES TOTAL COSTE DEL
(€) PAGADO (€) CREDITO (€)

12 0

30 0

12 40

= = 800 0

DESCRIPCION

Cuota x meses (+ comisiones) correcto en las tres
Resta bien el precio al contado en cada caso
Ordena de mds barata a mds cara con explicacion

Explica por qué la cuota baja sale cara

PESO
35 %
20 %
25 %
20 %

Variante TAE: quienes acaben pronto calculan la TAE aproximada de cada opcién y
comprueban que ordena igual que el coste total.

Conexidn con la actividad de financiacién (Unidad 7) y el presupuesto (Unidad 7):
el coste del crédito se incorpora como un gasto fijo que reduce el ahorro mensual.

Extension real: buscar un anuncio real de financiacién de una tienda o de una tarjeta
revolving y calcular su coste verdadero con la misma plantilla.
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1. Segun la regla 50-30-20 popularizada por Elizabeth Warren, {cdmo deberias repartir
tus ingresos mensuales?

a) 50 % ahorro, 30 % necesidades, 20 % deseos.

b) 50 % necesidades, 30 % deseos, 20 % ahorro.

c¢) 50 % deseos, 30 % ahorro, 20 % necesidades.

d) 50 % gastos fijos, 30 % gastos variables, 20 % impuestos.

2. ¢Cual de los siguientes es un gasto FIJO tipico para un estudiante de Bachillerato?
a) Lo que gasta en cafésy bocadillos en el recreo.

b) Lacuota mensual del movil (18 €/mes).

¢) Losregalos de cumpleafios de los amigos.

d) Lo que se gasta enropa cuando hay rebajas.

3. Metes 200 € en una cuenta al 5 % anual durante 3 afios con interés compuesto. Cudnto
tendrés al final, aproximadamente?

a) 215¢€.

b) 230¢€.

¢) 231,50¢€.

d) 260¢€.

4. ¢Por qué la ley esparfiola obliga a publicar la TAE junto al TIN en cualquier publicidad
de préstamos?

a) Porque la TAE es siempre mas baja que el TIN y favorece al cliente.

b) Porque la TAE incluye comisiones y el plazo, y permite comparar de verdad el coste real de dos
préstamos.

¢) Porque la TAE la fija el Banco Central Europeoy el TIN cada banco.

d) Porque la TAE es voluntaria pero los bancos la publican como gesto comercial.

5. ¢Cudl de las siguientes NO es una de las seis fuentes principales de financiaciéon de un
proyecto emprendedor estudiadas en la unidad?

a) Ahorro propio (autofinanciacion).

b) Family & Friends (FFF).

¢) Crédito bancarioy microcréditos.

d) Subasta publica de acciones en bolsa.

e) Crowdfunding.

f) Business angels.

6. La Tarifa Plana de auténomos en Esparia consiste en una cuota mensual reducida de:
a) 30 €/mes durante 6 meses.

b) 80 €/mes durante 12 meses (ampliables a 24 silos ingresos no superan el SMI).

¢) 150 €/mes durante 36 meses.

d) 300 €/mes durante 24 meses.
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7. Quieres lanzar un comic autoeditado y los lectores que aporten dinero recibirdn un
ejemplar fisico cuando se imprima. {Qué tipo de crowdfunding necesitas?

a) Crowdfunding de donacién (GoFundMe).

b) Crowdfunding de recompensa (Verkami, Goteo, Kickstarter).

¢) Equity crowdfunding (Crowdcube, Capital Cell).

d) Crowdlending o crowdfunding de préstamo (MyTripleA).

8. Un emprendedor reune 5.000 € prestados por su tio y dos amigos para arrancar su

tienda online. {Qué consejo de la unidad es mds importante seguir en este caso?

a) Devolverlo lo mas tarde posible para invertirlo mientras tanto.

b) Formalizar por escrito las condiciones (importe, plazo, intereses, qué pasa si fracasa) para
proteger la relacion personal.

¢) No firmar nada porque son familia y la confianza basta.

d) Pedir al banco que avale a los prestamistas.
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08

UNIDAD 8
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EJERCICIO

55 min - 1 sesion (5 min planteamiento + 30 min trabajo en parejas + 15 min puesta en comun + 5 min cierre)

- parejas — grupo clase

Analisis de tres ndminas reales: del bruto al neto, contrato a
contrato

MATERIALES: Tres fichas impresas con las néminas anonimizadas (una por pareja, incluidas al final de esta
actividad) - Calculadora simple (o app del movil) - Ficha de respuestas con las cuatro tablas a rellenar -
Pizarra para la puesta en comun y el ranking final de estabilidad

Planteamiento

Habéis visto en el manual cdmo se estructura una némina espafiola y cdmo se pasa del
bruto al neto. Hasta aqui, teoria. En esta sesién os pongo delante tres néminas reales
anonimizadas que corresponden a tres situaciones laborales muy distintas que os vais a
encontrar al salir del instituto: un becario en précticas, una dependienta con contrato
indefinido y un programador junior con contrato indefinido en una empresa tecnoldgica.
El objetivo no es hacer cilculos mecdnicos: es leer las tres néminas en paralelo y
entender por qué quien gana mads bruto no siempre tiene la mejor situacion.

Si dentro de tres afios firmdis vuestro primer contrato sin haber visto antes una
nomina de verdad, vais a aceptar lo primero que os digan. Esta actividad es el
ensayo previo.

Objetivos didéacticos
Identificar en una némina real los siete conceptos basicos vistos en la unidad (salario
base, complementos, pagas extras, base de cotizacién, IRPF retenido, cotizacién SS
trabajador, liquido a percibir).
Calcular el salario neto a partir del bruto aplicando los porcentajes correctos de
Seguridad Social e IRPF.
Comparar tres situaciones laborales reales y razonar cual es la mas estable,
distinguiendo estabilidad de salario alto.
Reconocer las implicaciones practicas de cada tipo de contrato (indefinido, en
précticas) sobre derechos a paro, indemnizacidn, periodo de prueba y futuras
cotizaciones.

Estructura de la sesion

1. Planteamiento (5 min)
Repartes las tres néminas (Adridn, Laia, Marc) y la ficha de respuestas. Dejas claras dos
reglas:

1. No vale calcular a ojo. Cada cifra del neto tiene que estar justificada con
la operacidn.

2. No vale decir “el mejor es el que cobra mas”. Al final del ejercicio hay
que defender qué situacion es la mads estable, y estabilidad # salario.
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2. Trabajo en parejas (30 min)
Cada pareja rellena las cuatro tablas de la ficha de respuestas:

Tabla A — Identificacién de conceptos

CONCEPTO NOMINA DE ADRIAN  NOMINA DE LAIA NOMINA DE MARC
Tipo de contrato

Salario base

Complementos (suma)

Base de cotizacién

Cotizacion SS trabajador

IRPF retenido (€ y %)

Liquido a percibir

Tabla B — Calculo del neto (verificacion)

Para cada némina, comprobad si el liquido a percibir cuadra:
Liquido = Total devengado - Cotizacién SS trabajador — Retencién IRPF

Si no cuadra (puede pasar por redondeos), indicad la diferencia y vuestra hipétesis de por
qué.

Tabla C — Comparativa anual estimada

MAGNITUD ANUAL ADRIAN LAIA MARC
Bruto anual estimado (mensual x n® pagas)

Neto anual estimado

% de descuento total (bruto — neto) / bruto

¢Tiene derecho a paro si lo despiden maifiana?

Indemnizacién por despido improcedente

Tabla D — Ranking razonado de estabilidad

Ordenad las tres situaciones de la mds estable a 1a menos estable. La estabilidad se
valora por: tipo de contrato, derechos a paro, indemnizacidén por despido, periodo de
prueba, posibilidad de continuidad. Justificad cada posicidn en dos lineas.

3. Puesta en comtun (15 min)

Cada pareja pone su ranking en la pizarra. Casi seguro habrd discrepancias entre quien
valora maés el sueldo alto (Marc) y quien valora mas la estabilidad pura (Laia). Modera el
debate con tres preguntas guia:
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¢Por qué Adridn, aunque cobra menos, podria tener mads facilidad para
encontrar otro empleo después?

¢Es Marc realmente mds estable que Laia solo porque cobra mds?

¢Qué le pasa a cada uno si lo despiden mafiana?

4. Cierre (5 min)
Cada alumno escribe en su cuaderno una conclusiéon personal en una frase, empezando
por “Cuando firme mi primer contrato, voy a fijarme en...”. Algunos ejemplos reales que
aparecen en clase:

...el tipo de contrato antes que en el sueldo bruto.

...cudnto me retienen de IRPF, porque me cambia el neto un 10 %.

...si tengo periodo de prueba y de cudnto.

...si me cotizan por la base real o me estdn dando de alta a media jornada falsa.

Las tres néminas (datos para imprimir)

Las cifras son realistas pero anonimizadas. Corresponden a un mes
natural de mayo de 2026 en empresas pequefias/medianas espaifiolas. Los
porcentajes de cotizacidn siguen la tabla vigente; las retenciones de IRPF
son las que aplicaria el simulador de la AEAT para los datos personales
declarados.

Nomina 1 — Adridn, 23 afios, becario en préacticas en una agencia de marketing
Contrato: para la practica profesional (modalidad formativa), grado en Publicidad
obtenido en 2025, duracion 10 meses, jornada completa.

Periodo liquidado: del 1 al 31 de mayo de 2026.

Devengos:
Salario base: 1.323,00 €

Plus convenio: 60,00 €
Total devengado: 1.383,00 €
Deducciones:
Base de cotizacidn: 1.613,50 € (incluye prorrateo de pagas)
Cotizacidn SS trabajador (6,35 %): 102,46 €
Retencion IRPF (3 %): -41,49 €

Liquido a percibir: 1.239,05 €
Pagas anuales: 14 (12 mensualidades + extra junio + extra Navidad).

Nomina 2 — Laia, 31 afios, dependienta indefinida en una tienda de barrio
Contrato: indefinido a jornada completa, antigiiedad 5 afios, convenio de comercio.
Periodo liquidado: del 1 al 31 de mayo de 2026.

Devengos:
Salario base: 1.260,00 €

Complemento de antigiiedad: 95,00 €
Plus de transporte (no salarial): 60,00 €
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Total devengado: 1.415,00 €

Deducciones:
Base de cotizacion: 1.581,67 € (sin incluir plus transporte; con prorrateo extras)
Cotizacidn SS trabajador (6,35 %): -100,44 €
Retencién IRPF (7 %): -98,05 €

Liquido a percibir: 1.216,51 €
Pagas anuales: 14. Antigiiedad de 5 afios, derecho consolidado a paro.
Noémina 3 — Marc, 26 afios, programador junior indefinido en una empresa
tecnoldgica
Contrato: indefinido a jornada completa, antigiiedad 1 afio y 4 meses, convenio TIC.
Periodo liquidado: del 1 al 31 de mayo de 2026.

Devengos:
Salario base: 2.100,00 €

Complemento de puesto: 350,00 €
Plus de productividad variable: 200,00 €
Total devengado: 2.650,00 €
Deducciones:
Base de cotizacion: 3.091,67 € (con prorrateo de extras)
Cotizacidn SS trabajador (6,35 %): -196,32 €
Retencién IRPF (17 %): -450,50 €
Liquido a percibir: 2.003,18 €
Pagas anuales: 14. Antigiiedad de 16 meses, derecho consolidado a paro.

Solucidn orientativa para el profesor

Tabla A y B — verificacién de célculo

ADRIAN LAIA MARC
Bruto mensual 1.383,00 € 1.415,00 € 2.650,00 €
SS trabajador (6,35 % base) 102,46 € 100,44 € 196,32 €
IRPF retenido 41,49 € (3 %) 98,05 € (7 %) 450,50 € (17 %)
Neto mensual 1.239,05 € 1.216,51 € 2.003,18 €

Observacion esperada: Adridn cobra mds neto que Laia pese a cobrar
menos bruto, porque su retencién de IRPF es menor (es su primer afio
trabajando, sin renta acumulada). Esta es una de las paradojas que el
ejercicio quiere que aparezca.

Tabla C — comparativa anual aproximada

ADRIAN LAIA MARC
Bruto anual (x 14) 19.362 € 19.810 € 37100 €
Neto anual (x 14) 17.347 € 17.031 € 28.045 €
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% descuento

¢Paro manana?

Indemnizacién despido

improcedente

10,4 %

Si, si ha cotizado > 360

dias

formativo)

No aplica (contrato

14,0 %

Si, 5 afios
cotizados

165 dias

Tabla D — ranking razonado de estabilidad (propuesta)

1. Laia — la mads estable. Contrato indefinido, 5 afios de antigiiedad, indemnizacién de
unos 5,5 meses de sueldo si la despiden, derecho consolidado a paro de larga duracion.
Sueldo modesto pero predecible.

33 dias/afio x 5 =

Cuaderno de actividades

24,4 %
Si, 16 meses

cotizados

33 dias/afio x 1,33 =
44 dias

2. Marc — segundo. Indefinido, pero solo 16 meses de antigiiedad: la indemnizacién por
despido improcedente seria de mes y medio aproximadamente. Sueldo alto, pero el
sector TIC tiene rotacidn; el descuento del 24,4 % le sorprende al ver la némina.

3. Adridn — el menos estable. Contrato formativo con fecha de fin (10 meses), sin
indemnizacidn por fin de contrato mas alld de la que corresponda por dias trabajados,
sin derecho consolidado al desempleo si no completa cotizacion suficiente. Su neto es
engafiosamente alto porque la retencidon de IRPF es muy baja al ser primer afio.

El mensaje pedagdgico clave: el bruto no decide la estabilidad. Marc cobra
el doble que Laia pero estd mds expuesto a despido barato. Adridn parece
cobrar bien pero su contrato tiene fecha de caducidad. Saber leer estas tres
nominas en paralelo es lo que evita aceptar el primer contrato sin entender

qué se firma.

Criterios de evaluacion

CRITERIO

Identificacién de
conceptos en las
tres ndminas

Célculo del neto

Comparativa
anual

Ranking razonado

Conclusién
personal

70

INSUFICIENTE

Confunde devengos
con deducciones

No verifica o comete
errores en mas de
una némina

No estima anual o
aplica x 12 cuando
son 14 pagas

Ordena por sueldo y
ya estd

No formula ninguna

BIEN

Identifica
correctamente los 7
conceptos en al
menos 2 ndminas

Verifica las tres restas
correctamente

Estima bruto/neto
anual con la x 14
correcta

Ordena por
estabilidad
mencionando tipo de
contrato

Formula una
conclusion genérica

EXCELENTE

Identifica los 7 conceptos en
las 3 néminas y distingue
percepciones salariales de no
salariales (plus transporte)

Verifica las tres y razona por
qué la base de cotizacién es
mayor que el bruto mensual
(prorrateo de extras)

Estima anual y calcula el %
de descuento total
comparédndolo entre las tres

Ordena por estabilidad
razonando tipo de contrato,
antigiiedad, indemnizacion y
derecho a paro

Formula una decisién
concreta y aplicable a su
primer contrato
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Variante corta (35 min)

Si dispones de menos tiempo, suprime la némina de Marc y trabaja solo con Adridn y Laia.
La comparacidn entre un contrato formativo y un indefinido modesto ya da el contraste
suficiente para que aparezca el debate central (sueldo neto similar, estabilidad muy
distinta).

Variante ampliada (90 min, dos sesiones)

Pide a cada pareja que traiga una némina real anonimizada —de un familiar, con su
permiso— para afadirla como cuarto caso. La sesidn siguiente se dedica a comparar las
ndéminas aportadas con las tres de la actividad y a detectar irregularidades habituales
(base de cotizacién inferior al bruto real, ausencia de IRPF cuando deberia haberlo,
complementos no recogidos en convenio). Es la forma m4s directa de transformar el
contenido del manual en competencia tutil para casa.

Para llevarse a casa
Dos ideas para que se queden en el aula después de la sesion:
1. Una némina cuenta una historia: tipo de contrato, derechos acumulados, exposicion

al despido, retencidn fiscal. Quien la sabe leer entiende su posicion real antes de
discutir el sueldo.

2. El neto de hoy no es la estabilidad de mafiana. La pregunta correcta al firmar un
contrato no es solo ‘Gcudnto cobro?”, sino ‘¢Gqué pasa si esto se acaba mafiana?”.
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DEBATE 50 min - 1sesion - grupos pequeios + debate de clase

Debate: el primer trabajo — aceptarias un contrato asi?

MATERIALES: Cuatro fichas de oferta de empleo impresas (incluidas al final) - Resumen de tipos de
contrato y conceptos de la némina (bruto, neto, cotizacion, IRPF) - Pizarra para el recuento de votos por
oferta - Movil para verificar el salario minimo vigente y la cotizacion de autbnomos

Planteamiento

Tarde o temprano os llegara la primera oferta de trabajo. Y muchas veces no serd la del
anuncio bonito, sino una de las cuatro que veréis hoy: el contrato legal pero mal pagado,
las préacticas «que dan experiencia» pero sin cobrar, el «hazte auténomo y facturas tia»
que esconde un falso auténomo, y el «te pago en mano sin papeles» que parece mas
dinero pero te deja sin red.

La unidad ha explicado los tipos de contrato, la némina, la cotizacidn y el IRPF. Este
debate los pone en juego con una decisién real: {qué oferta aceptarias? El objetivo no es
que haya una respuesta correcta tinica, sino que aprendais a leer una oferta m4s all4 del
namero grande, distinguiendo lo que es legal de lo que os conviene, y reconociendo las
trampas habituales del primer empleo.

Objetivos diddcticos
Distinguir entre tipos de contrato y reconocer figuras irregulares (falso auténomo,
trabajo en negro).
Calcular qué se cobra realmente y qué se cotiza en cada oferta, mirando mas all4 del
bruto.
Valorar los costes ocultos: cotizacidn a la jubilacion, paro, baja médica, seguridad
juridica.
Argumentar una decisidn laboral sopesando dinero, derechos y futuro.

Las cuatro ofertas
Oferta A — Indefinido honesto. Contrato indefinido, jornada completa, sueldo
cercano al salario minimo. Cotizas, tienes paro y baja. Poco dinero hoy.
Oferta B — Practicas sin sueldo. Seis meses de précticas «para coger experiencia», sin
remuneracién. Empresa conocida del sector.
Oferta C — El falso auténomo. Te piden darte de alta como auténomo y facturarles
cada mes. Trabajas solo para ellos, en su horario y con sus medios. Cobras mds en
bruto, pero pagas tu la cuota de auténomos.
Oferta D — En mano sin papeles. Te pagan mds al mes, en efectivo, sin contrato. Si te
despiden maiiana, no hay nada.

Pasos

1. Lectura y cdlculo (15 min). En grupos, cada equipo analiza las cuatro ofertas: estima
qué se cobra neto, qué se cotiza, qué derechos da cada una y si es legal. Pista: la oferta C
suele ser ilegal si solo trabajas para un cliente; la D no da ningun derecho.

2. Voto razonado individual (5 min). Cada estudiante elige en privado la oferta que
aceptaria y escribe su razén principal. Se anota el recuento en la pizarra sin
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comentarios.

3. Debate por bloques (20 min). Se debate oferta por oferta: quienes la eligieron
defienden por qué; quienes la rechazaron explican el riesgo que vieron. El profesor
introduce los datos que falten (qué cubre la cotizacidn, qué pierdes sin contrato, qué es
un falso auténomo).

4. Cierre y replanteo (10 min). Tras el debate, se repite la votacién. Casi siempre
cambian votos. El profesor cierra con la idea clave: el sueldo mas alto del mes no es
siempre la mejor oferta, porque el contrato también compra futuro (jubilacion, paro,
baja) y seguridad juridica.

Criterios de evaluacién

CRITERIO DESCRIPCION PESO
Calculo de cada oferta Estima neto, cotizacion y derechos correctamente 30 %
Deteccion de irregularidades  Reconoce el falso auténomo y el trabajo en negro 25%
Argumentacion en el debate Defiende su voto con datos, no con intuicién 25 9%
Vision de futuro Considera derechos y seguridad, no solo el sueldo de hoy 20 %

Variantes y extensiones
Conexion con la actividad de néminas (Unidad 8): comparar la némina real de la
oferta A con la factura que emitiria el falso auténomo de la C para ver cudnto cuesta de
verdad cada figura.
Variante negociacion: quien eligié una oferta intenta «negociar» una mejora con el
profesor (subir el sueldo, pasar de practicas a contrato) y descubre el margen real.

Extension: buscar una oferta de trabajo real para menores de edad o primer empleo en
un portal de empleo y analizarla con la misma plantilla.
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1. En una némina espafiola, scudl es la diferencia exacta entre **total devengado** y

**liquido a percibir**?

a) Son sinénimos: ambos expresan el sueldo bruto pactado en el contrato.

b) Eltotal devengado es lo que la empresa reconoce pagarte antes de descuentos legales (bruto); el
liquido a percibir es lo que ingresas en cuenta tras restar Seguridad Social e IRPF (neto).

¢) Eltotal devengado incluye solo el salario base; el liquido a percibir suma ademas los
complementos.

d) Eltotal devengado es el salario netoy el liquido a percibir es el salario bruto.

2. E1 IRPF esparfiol es un impuesto **progresivo por tramos**. Si una persona pasa del

tramo de 12.450 € al tramo de 20.200 € por ganar 1 € mads, {qué ocurre exactamente?

a) Toda su renta pasa a tributar al 24 %, asi que casi siempre conviene no subir de tramo.

b) Solo ese euro de mas tributa al tipo del nuevo tramo (24 %); el resto sigue tributando a los tipos de
los tramos anteriores.

¢) Hacienda le devuelve la parte que ya pagé al 19 %.

d) EIIRPF se recalcula desde cero al tipo medio del nuevo tramo.

3. Tu empresa te retiene cada mes un porcentaje de IRPF en la némina. {Qué significa
exactamente esa retenciéon mensual?

a) Eselimpuesto definitivo: una vez retenido ya no tienes que hacer nada.

b) Esun castigo automatico que aplica Hacienda y que nunca se recupera.

¢) Esunadelanto a cuenta del IRPF anual; en abril-junio del afio siguiente se ajusta en la Declaracion
de la Renta y puede salir a devolver o a pagar.

d) Solo es obligatoria si tu sueldo supera los 60.000 € anuales.

4. La cotizacién del **trabajador** a la Seguridad Social en un contrato indefinido es de
aproximadamente el ¥*%6,35 %** de la base de cotizacion. {Qué incluye ese porcentaje y
cémo se relaciona con lo que paga la empresa?

a) Cubre solo la pension de jubilacion; la empresa no aporta nada adicional.

b) Cubre contingencias comunes, desempleo, formacion profesional y MEI; la empresa, ademas,
paga su propia cuota (= 30 % sobre la base), que no aparece como descuento en la ndmina
porque la asume ella.

¢) Esunimpuesto al consumo, no una cotizacion social.

d) Sustituye al IRPF cuando se cobran menos de 14.000 € anuales.

5. Tras la **Reforma Laboral de 2021%%*, una empresa quiere contratar a alguien durante
8 meses para cubrir un pico de pedidos previsto y conocido desde hace tiempo. ;Qué
contrato es legal usar?

a) Contrato temporal por circunstancias de la produccién imprevisibles, sin mas justificacion.

b) Cualquier contrato temporal vale: la reforma de 2021 no cambid nada relevante.

¢) Contrato indefinido (incluido el fijo-discontinuo si la actividad se repite cada afio); el temporal por
circunstancias imprevisibles tiene un maximo de 6 meses (ampliable a 12 por convenio) y aqui los
picos son previsibles.

d) Contrato de formacion en alternancia con un trabajador de 45 afios.
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6. Lucia tiene 22 afios, acaba de terminar el grado de Marketing y firma su primer
contrato. La empresa lo etiqueta como **contrato en précticas (para la prédctica
profesional)**. ;Cuél de estos requisitos es FALSO para esta modalidad?

a) Requiere titulacion universitaria o de FP obtenida en los ultimos 3 afios (5 si hay discapacidad).
b) Laduracion vade 6 meses a 1 afio.
¢) Elsalario debe ser el integro de convenio para la categoria, sin reduccion por estar en practicas.

d) Eltiempo de trabajo esta limitado al 65 % la primera anualidad y al 85 % la segunda, porque el
resto se dedica a formacion reglada.

7. Un nuevo auténomo se da de alta en el RETA en 2026 con rendimientos previstos

modestos. ;Qué es la **tarifa plana** y cudnto pagard aproximadamente al mes durante

el primer ano?

a) Una cuota fija de 590 € al mes para todos los autdnomos, independientemente de sus ingresos.

b) Una cuota reducida de 80 € al mes durante los primeros 12 meses de actividad, ampliable otros
12 silos rendimientos son bajos.

¢) Una exencion total de cotizacion durante los 24 primeros meses.

d) Un pago unico de 3.000 € al inicio de la actividad que sustituye la cotizacion del primer afio.

8. Quieres montar un proyecto con **dos socios mas**, prevés captar algo de capital
ajeno y te interesa **proteger tu patrimonio personal** frente a posibles deudas. {Cual
de estas formas juridicas encaja mejor?

a) Darse de alta los tres como auténomos por separado.

b) Sociedad Limitada (SL): responsabilidad limitada al capital aportado, tributacién al 25 % en
Impuesto sobre Sociedades (15 % los dos primeros afios) y, desde la Ley Crea y Crece de 2022, se
puede constituir con 1 €.

¢) Asociacion sin animo de lucro.

d) Comunidad de bienes.

9. La **STS 805/2020%** sobre los riders de Glovo es uno de los casos mds conocidos de
**falsos autbnomos** en Esparia. ,Qué declaré exactamente el Tribunal Supremo y qué
consecuencia legal tuvo?

a) Que Glovo podia seguir contratando a sus riders como auténomos sin cambios, porque era un
modelo legal.

b) Que los riders eran trabajadores por cuenta ajena —no autdbnomos— porque concurrian las notas
de dependencia y ajenidad (precios fijados por la empresa, asignacion algoritmica de pedidos,
sistema de puntuacion, app como herramienta); la sentencia desencadend la Ley Rider (RD-ley
9/2021) con presuncion legal de laboralidad.

¢) Que el caso debia resolverse por arbitraje internacional al ser Glovo una multinacional.

d) Que los riders debian tributar como personas fisicas no residentes.
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PROYECTO 4 sesiones de 55 min - ~4 semanas (1 sesion por semana + trabajo entre sesiones)
- grupos pequefios (3-5)

Capstone - Parte 1: Disefia tu proyecto emprendedor de aula
(Design Thinking + BMC + prototipo)

MATERIALES: Hoja A3 o papel continuo por equipo para el Business Model Canvas - Post-its de al menos 4
colores (uno por familia de bloques del BMC) y rotuladores - Plantilla de mapa de empatia (1 por
entrevistado, ~5 por equipo) - Plantilla ;Como podriamos...? (1 por equipo) - Material de prototipado de baja
fidelidad: cartulinas, cartén, plastilina, rotuladores, tijeras, celo, recortes de revista - Cuaderno de bitacora
del equipo (un cuaderno o documento compartido) - Rubrica de evaluacion impresa (1 por equipo)

Planteamiento

Llega el proyecto mds largo del curso. Durante las préximas cuatro sesiones cada equipo
va a disefar un proyecto emprendedor real: detectar un problema del entorno, entender
a quien lo sufre, modelarlo en una hoja, prototiparlo en cartdn y testearlo. No vamos a
fabricar nada definitivo —no estamos en una incubadora— pero si vamos a llegar al tinico
entregable que importa en esta fase: un prototipo de baja fidelidad que tres personas
reales han visto y comentado, y dos Business Model Canvas (antes y después de hablar
con ellas) que demuestran lo que el equipo ha aprendido.

Esta actividad es la parte 1 del capstone del curso. La Unidad 10 retomara el proyecto
para trabajar la validacién con datos, el plan de comunicacién y el pitch final. Las dos
unidades juntas son el cierre del Bloque D.

Regla de oro del capstone: si al final de las cuatro sesiones el BMC del
equipo es idéntico al del primer dia, no se ha hecho el trabajo. La diferencia
entre el BMC 1y el BMC 2 es la prueba de que el equipo ha hablado con
personas reales.

Objetivos didéacticos

Aplicar de forma encadenada las tres metodologias de la unidad (Design Thinking,
BMC, prototipado) a un problema real del entorno del alumnado.

Salir del aula para hacer entrevistas reales y construir un mapa de empatia con datos
propios.

Rellenar un Business Model Canvas de nueve bloques, modificarlo después del testeo y
justificar los cambios.

Construir un prototipo de baja fidelidad con materiales de aula y presentarlo a
personas del segmento objetivo.

Distinguir en la préctica iteracién y pivot, y documentarlo en el cuaderno de bitdcora
del equipo.

Trabajar en equipo durante cuatro semanas con reparto explicito de roles.

Formacion de equipos y eleccion del problema

Equipos de 3 a 5 personas formados por el profesor o por afinidad (no por
rendimiento académico). Equipos demasiado pequerios no aguantan el trabajo de
campo; equipos demasiado grandes generan polizones.
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Cada equipo elige un problema real del entorno entre alguno de estos dmbitos:
Instituto: aburrimiento en los recreos, comida del bar, residuos, ruido, espacios sin

uso, conflictos entre cursos...

Barrio o ciudad: movilidad, comercio local, plazas vacias, falta de actividades para
jovenes, soledad de mayores...

Familia o casa: tareas mal repartidas, gasto descontrolado, organizacién de
comidas, gestién del tiempo de pantalla...

Consumo digital: suscripciones zombi, adiccidn a apps, fast fashion, food delivery,

gaming...

Prohibido empezar por la solucién. Si un equipo viene con “queremos hacer una app
de X”, se le pide reformular en problema: {qué problema resuelve esa app? {de quién?
Si no saben responder, vuelven a empezar.

Roles dentro del equipo

Cada equipo asigna —y rota cada sesion si quiere— estos cuatro roles. En equipos de 3, una
persona asume dos roles.

ROL

Facilitador/a
Disefiador/a de campo
Arquitecto/a del modelo

Constructor/a

RESPONSABILIDAD PRINCIPAL

Estructura por sesiones

Lleva el tiempo, modera la sesidn, se asegura de que todos hablen
Coordina entrevistas, mapas de empatia y testeo del prototipo
Custodia el BMC: lo dibuja, lo mueve, lo fotografia cada semana

Lleva el prototipo: materiales, montaje, ajustes después del feedback

Sesiéon 1 — Empatizar y definir (55 min)

Objetivo: salir del aula con un problema bien definido y un plan de entrevistas.

BLOQUE TIEMPO

Briefing del proyectoy 10 min

formacion de equipos

Eleccion del &mbito y 15 min
brainwriting de

problemas

Seleccién de un 10 min

problema concreto y de
un segmento de
personas afectadas

Disefio del plan de 15 min
entrevistas
Cierre y deberes 5 min
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QUE PASA

El profesor explica las cuatro sesiones, los entregables y la
rubrica. Se forman equipos.

Cada equipo escribe en silencio 10 problemas del &mbito
elegido (técnica de la Unidad 2). Después los agrupan.

Criterio: que sea observable y entrevistable en las
proximas dos semanas. Si no podemos hablar con esas
personas, no sirve.

El equipo identifica al menos 5 personas reales del
segmento a las que entrevistar antes de la sesion 2. Reparto:
¢quién entrevista a quién? {donde? {cuando? Preparacién de
6-8 preguntas abiertas (qué hace, qué le molesta, cémo lo
resuelve hoy, qué intent6 antes...).

Tarea entre sesiones: cada miembro del equipo hace al
menos 1 entrevista y rellena un mapa de empatia. El equipo
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entero llega a la sesién 2 con 5 mapas.

Truco para el profesor: la trampa mas comun aqui es elegir un problema
vago (“la gente joven estd triste”) y un segmento etéreo (“los j6venes”).
Empuja a la concrecidn: {qué joven? ;de qué edad? ;donde vive? Cuanto mas
estrecho el segmento, mejor el proyecto.

Sesidn 2 — Idear, definir el Scomo podriamos...? y primer BMC (55 min)

Objetivo: convertir lo que el equipo ha aprendido en una pregunta de disefio y un primer
modelo de negocio en post-its.

BLOQUE TIEMPO QUE PASA

Puesta en comun de las 10 min  Cada miembro comparte el insight mas sorprendente de su

entrevistas mapa de empatia. El arquitecto del modelo anota patrones
comunes.

Reformulacidn del 10 min  Una sola frase, especifica, sin solucién incluida. Ejemplo:

problema en formato ‘¢Cémo podriamos ayudar a estudiantes de 4ESO a llegar a fin

¢Como podriamos...? de mes con su paga sin renunciar a salir los fines de semana?”

Ideacién: brainwriting 15 min 6 personas escriben 3 ideas en 5 minutos (adaptado al

6-3-5 + SCAMPER tamano del equipo). Después aplican SCAMPER a las 3 mas
prometedoras para forzar variantes. Objetivo: minimo 20
ideas.

Seleccién de laideamdas 5 min Criterio doble: que sea viable de prototipar en una semana

prometedora Yy que conecte con el insight més fuerte de las entrevistas.

Primer Business Model 15 min Sobre la hoja A3, los 9 bloques dibujados, post-its de

Canvas en post-its colores. Se empieza por segmentos de clientes y
propuesta de valor y se deriva el resto. Una idea por post-
it. Se admite ambigiiedad: atin no se sabe todo.

Entregable de la sesién 2: foto del BMC versidén 1 pegada al cuaderno de bitdcora del
equipo con fecha. Esta foto es la primera mitad de la rubrica final.
Sesidn 3 — Prototipar (55 min)

Objetivo: construir un prototipo de baja fidelidad listo para testear con tres o cinco
personas.

BLOQUE TIEMPO QUE PASA

Decisidén: qué 10 min  Tres opciones segun el tipo de proyecto:

prototipo construimos? App o web — 5-8 pantallas dibujadas en folios o post-its
grandes.

Objeto o producto fisico —» maqueta en cartén, plastilina
o piezas reutilizadas.

Servicio o experiencia — guion de role-play + atrezzo de
aula.

Construccion 30min  Manos ala obra. El constructor coordina, todos participan.

Prohibido el ordenador: solo materiales fisicos. El objetivo
es
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guion de min
testeo

Cierrey 5
deberes min
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que el prototipo sea suficiente para que alguien lo entienda, no bonito.

¢A quién ensefiamos el prototipo? ¢Qué le pedimos hacer? {Qué preguntas
le hacemos después? La regla: no vendemos la idea, observamos.

Preguntas tipo: “¢,qué crees que es esto?”, “;qué harias aqui?”, “¢,qué te llama
la atencién?”, “¢lo usarias? {cuando?”.

Tarea entre sesiones: el equipo enseiia el prototipo a al menos 3 personas
reales del segmento (no familiares directos cuando se pueda evitar).
Documenta cada testeo: foto, frases textuales, gestos, donde se atasco.

Aviso para el profesor: este es el momento en el que algunos equipos
sufren vergilenza profesional (“esto parece de nifios pequeiios”). Aqui toca
recordar la historia del primer ratén de Apple en IDEO —desodorante
roll-on y palitos de helado— y el primer Airbnb (tres colchones y HTML
hecho en un fin de semana). El prototipo sirve para aprender barato, no para

impresionar.

Sesién 4 — Iterar y construir el BMC versién 2 (55 min)
Objetivo: convertir el feedback del testeo en cambios concretos del modelo y cerrar la

parte 1 del capstone.

BLOQUE

Puesta en comun del
testeo

Decision: ¢iteracién o
pivot?

TIEMPO QUE PASA

15 min Cada miembro reporta lo que vio en sus testeos. El
facilitador anota en dos columnas: lo que funcioné / lo
que no funcioné.

5 min El equipo decide explicitamente.
Iteracidn: ajustes dentro del mismo modelo (cambiar el
precio, el canal, el nombre, simplificar una pantalla).
Pivot: cambio grande (otro segmento, otra propuesta de
valor, otra fuente de ingresos).

Pivotar no es fracasar: Instagram, YouTube y Slack
pivotaron.

Construccién del BMC 20 min Se hace un BMC nuevo en otra A3 (no se borra el primero:

version 2

Cuaderno de bitdcora:

el contraste es el aprendizaje). Se mueven, quitan y afladen
post-its segun el feedback recogido.

10 min  Documento de 1 pagina con: problema inicial, qué

redaccion del informe de descubrimos en las entrevistas, idea elegida, qué pasé en el

aprendizaje

testeo, cambios entre BMC vl y BMC v2, decisidn de
iteracién o pivot.

Cierre y conexién con la 5 min El profesor recoge: BMC vl + BMC v2 + prototipo +

Unidad 10

cuaderno de bitdcora. Anuncia que la Unidad 10 retomard
el proyecto con la validacion final y el pitch.

Entregables del proyecto

Al final de las cuatro

sesiones cada equipo entrega un paquete con cuatro piezas. Las

cuatro pesan en la nota.
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ENTREGABLE

5 mapas de empatia

BMC versiéon 1

Prototipo de baja fidelidad

BMC version 2 + informe

de aprendizaje

FORMATO

mano

Foto A3 con post-its +

fecha

pagina

Rubrica de evaluacion

CRITERIO

Empatiay
trabajo de
campo

Definicién del
problema

Calidad del
BMCvl

Prototipo

Aprendizaje
(BMCvl - BMC
v2)

Cuaderno de
bitdcora

Trabajo en
equipo

INSUFICIENTE (0-4)

Menos de 3
entrevistas o mapas
vagos

Vago o ya incluye la
solucién

Bloques sueltos o
copiados de otro
proyecto

No existe o no es
presentable

BMC v2 idéntico al
vl

Inexistente o cadtico

Una sola persona ha
hecho casi todo

Variantes y adaptaciones

Plantillas rellenas a

Fisico (entregado o
fotografiado)

Foto A3 con post-its + 1

Cuaderno de actividades

QUE DEMUESTRA

pobres

Que el equipo ha hablado con personas
reales
Primera modelizacion del proyecto

Capacidad de construir con materiales

Que el equipo ha aprendido del feedback

y ha sabido iterar o pivotar

BIEN (5-7)

5 entrevistas con
mapas razonables

¢Como podriamos...?

correctamente
formulado

9 bloques rellenos
coherentes entre si

Prototipo claro,
testable

1-2 bloques
modificados con
justificacion

Informe claro de 1
pagina

Reparto razonable
de roles

EXCELENTE (8-10)

5+ entrevistas con insights
concretos y citas textuales

Pregunta especifica, segmento
muy concreto, sin solucién
implicita

Coherencia interna alta,

propuesta de valor potente,
segmento estrecho

Prototipo expresivo que ha
generado feedback rico

Cambios sustanciales
argumentados con citas del
testeo, decision explicita de
iterar o pivotar

Informe que cuenta la historia
completa y reconoce errores

Roles asumidos, todos hablan
en clase, conflictos
gestionados

Grupos pequeiios (clase < 18): equipos de 3 personas con doble rol. Se puede ampliar
el numero de entrevistas exigidas a 7 por equipo.

Tiempo limitado (3 sesiones en lugar de 4): fusionar las sesiones 3y 4 en una sola
sesién de prototipado + iteracidn rapida. Se pierde profundidad en el testeo pero se
mantiene la légica.

Equipos avanzados: pedir un tercer entregable opcional, un pitch de 1 minuto grabado
en video. Sirve de calentamiento para la Unidad 10.

Proyecto con impacto real: si algiin equipo trabaja un problema del propio instituto
(residuos, recreos, espacios), invitar al equipo directivo a la sesién 4 como publico del
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testeo. Eleva muchisimo la motivacion.

Conexion con la Unidad 10

El capstone no termina aqui. La Unidad 10 — Validacién, comunicacion y pitch
retomarad el mismo proyecto de cada equipo y trabajara:

Validacién con datos: como medir si la propuesta funciona (encuestas, landing pages,
métricas de uso del prototipo).

Plan de comunicacion: marca, canales, mensaje, materiales graficos.

Pitch final: presentacidn de 3-5 minutos delante del resto de la clase y, si es posible, de

un jurado externo (familias, profesores de otros departamentos, exalumnos
emprendedores).

El proyecto entregado en esta unidad es el material de partida de la Unidad 10.
Conservad los BMC, los mapas de empatia, el prototipo y el cuaderno de bitdcora: no se
vuelven a hacer.

Para llevarse a casa
Tres ideas que el aula tiene que asumir antes de la préxima unidad:

1. El proyecto no es la idea inicial: es lo que queda después de hablar con cinco personas

y de testear un prototipo de cartén. Casi siempre es muy distinto de lo que se imaginaba
el primer dia.

2. El BMC no es un examen: es una herramienta de trabajo. Se rellena con post-its
precisamente para poder moverlos, quitarlos y afiadir cuando el modelo cambia.

3. Iterar y pivotar son seifiales de salud, no de fracaso. El inico equipo que no aprende
nada es el que entrega el mismo BMC el dia 1y el dia 28.

82



Cuaderno de actividades

EJERCICIO 50 min - 1sesion - individual o parejas

Ejercicio: BMC relampago — disecciona el modelo de negocio de
una marca que conoces

MATERIALES: Plantilla del Business Model Canvas en A3 0 A4 (los nueve bloques) - Lista de empresas para
sortear (mezcla de gigantes y negocios locales) - Movil o portatil para consultar cémo funciona la empresa
elegida - Pizarra para la comparacion final

Planteamiento

El Business Model Canvas es la herramienta estrella del disefio de proyectos, pero la
primera vez que un equipo lo aplica a su propia idea suele rellenarlo mal: confunde
clientes con usuarios, no sabe qué pone en «recursos clave» y deja en blanco «fuentes de
ingresos». La causa es simple: estdn aprendiendo la herramienta y la idea a la vez, y es
demasiado.

Este ejercicio separa las dos cosas. Antes de aplicar el BMC a vuestro proyecto, lo vais a
aplicar a una empresa que ya conocéis y que ya funciona: Mercadona, Spotify, Wallapop
o la cafeteria de la esquina. Como el modelo ya existe, solo tenéis que descubrirlo, no
inventarlo. Es la mejor forma de entender cada bloque y de descubrir cémo gana dinero
de verdad una empresa, que muchas veces no es por donde parece.

Objetivos didacticos
Dominar los nueve bloques del Business Model Canvas aplicindolos a un modelo ya
existente.
Distinguir cliente de usuario, propuesta de valor de producto, e ingresos de actividad.
Descubrir la fuente de ingresos real de empresas cuyo modelo no es evidente (las
gratuitas, las de plataforma).

Preparar el terreno para aplicar el BMC al proyecto propio con menos errores.

Pasos

1. Sorteo de empresa (5 min). Cada estudiante o pareja recibe una empresa. La lista
mezcla gigantes con modelo claro (Mercadona) y modelos menos evidentes (Spotify
gratis, Wallapop, una red social). Cuanto menos obvio el modelo, méds se aprende.

2. Investigacion rapida (10 min). Buscan lo justo para entender cdmo funciona: a quién
sirve, qué ofrece, cdmo cobra. Pista para los modelos «gratis»: si no pagas con dinero,
preguntate con qué pagas (datos, anuncios, comisidn).

3. Relleno del Canvas (25 min). Completan los nueve bloques: segmentos de clientes,
propuesta de valor, canales, relacidn con clientes, fuentes de ingresos, recursos clave,
actividades clave, socios clave y estructura de costes. Cada bloque, una o dos frases
concretas.

4. El bloque clave: {de dénde sale el dinero? (5 min) Cada uno subraya su bloque de
«fuentes de ingresos» y comprueba si coincide con lo que pensaba al empezar. En
Spotity gratis no son los usuarios gratuitos; en Wallapop no es la venta del producto.

5. Comparacion final (5 min). Se comparan dos o tres Canvas en la pizarra. Se busca el
patrén: las empresas de plataforma viven de la comisidén o de los anuncios, no del
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producto en si. El profesor cierra recordando que en el proyecto propio el bloque de
ingresos es el que mads cuesta y el mas importante.

Criterios de evaluacion

CRITERIO DESCRIPCION PESO
Los nueve bloques Todos rellenados con contenido concreto y coherente 40 %
Cliente vs. usuario Distingue quién paga de quién usa cuando no coinciden 20 %
Fuente de ingresos real Acierta de donde sale el dinero de verdad 25 %
Coherencia del modelo Los bloques encajan entre si (sin contradicciones) 15 %

Variantes y extensiones

Variante “modelos imposibles™ asignar empresas con modelos contraintuitivos (un
periddico gratuito, una app sin anuncios ni cuota visible) para forzar la pregunta de los
ingresos.

Conexidn directa con el capstone (Unidad 9): inmediatamente después, cada equipo
aplica el BMC a su propia idea, ya con la herramienta entrenada.

Extension comparativa: comparar el Canvas de un gigante con el de un negocio local
del mismo sector (Mercadona vs. tienda de barrio) y discutir qué bloques cambian.
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1. ¢Cuadl es el orden correcto de las cinco fases del Design Thinking segtin la metodologia
de la d.school de Stanford?

a) |dear — empatizar — definir — prototipar — testear.

b) Empatizar — definir — idear — prototipar — testear.

¢) Definir - idear — empatizar — testear — prototipar.

d) Prototipar — testear — idear — definir - empatizar.

2. El Business Model Canvas tiene nueve bloques. ¢Cudl es el bloque considerado central,
del que derivan los demads y que debe rellenarse primero junto con el segmento de
clientes?

a) Estructura de costes.
b) Socios clave.

¢) Propuesta de valor.
d) Canales.

3. ¢Cuadl de estas atirmaciones describe correctamente la diferencia entre un prototipo,

un MVP y un producto final?

a) Elprototipo y el MVP son lo mismo; el producto final es la version sin fallos.

b) Elprototipo es una maqueta que se ensefia para obtener feedback; el MVP es la versién mas
simple que ya esta en el mercado y la gente usa de verdad; el producto final es la version
completa con todas las funcionalidades.

¢) EIMVP es una maqueta de papel; el prototipo es la version completa; el producto final es lo que se
vende.

d) Lostres conceptos son sinénimos segun Lean Startup.

4. Eric Ries formuld en 2011 el ciclo central de Lean Startup. {Cudles son sus tres pasos?

a) Planificar — ejecutar — vender.
b) Construir — medir — aprender.
¢) Idear — financiar — escalar.

d) Disefar — producir — distribuir.

5. Después de tres semanas testando su app de reparto a domicilio, un equipo descubre
que los restaurantes no quieren pagar comisidn pero los gimnasios si pagarian por
entregar batidos proteicos a sus clientes. El equipo cambia el segmento de clientes y la
propuesta de valor. {Como se llama este cambio en Lean Startup?

a) Iteracion.
b) Pivot.

¢) Fracaso.
d) Escalado.
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6. Un equipo lleva tres semanas en su proyecto y presenta exactamente el mismo
Business Model Canvas que tenia el primer dia, sin un solo cambio. Segin la metodologia
vista en la unidad, {qué es lo més probable?

a) Elequipo ha acertado con laidea a la primera y no hay nada que mejorar.

b) Elequipo no ha hablado con clientes reales y se ha encerrado a defender su idea.

¢) EIBMC es una herramienta rigida que no admite cambios.

d) Elequipo ha pivotado correctamente.

7. ¢A qué pregunta responde principalmente un prototipo de baja fidelidad (papel, cartén,
role-play)?

a) ¢Lagentelousade verdad cuando puede comprarlo?

b) ¢Elflujo de pantallasy la interaccion funcionan bien?

¢) ¢Laidea basica tiene sentido para la persona a la que se la ensefiamos?

d) ¢Cuantas unidades podemos fabricar al mes?

8. El primer Airbnb (2007) consistié en una pagina web hecha en un fin de semana
ofreciendo tres colchones hinchables en el salén de los fundadores por 80 € la noche
durante un congreso de disefio. ;Qué concepto de la unidad ilustra mejor este caso?

a) Pivotde modelo de negocio.

b) Prototipo de alta fidelidad.

¢) MVP (Producto Minimo Viable).
d) Mapa de empatia.
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10

UNIDAD 10
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PROYECTO 3 sesiones de 55 min - sesion 1 preparacion + sesion 2 ensayo general + sesion 3 demo day

- grupos pequefios (3-5) — los mismos equipos del capstone de la Unidad 9

Demo Day del aula: pitch de 5 minutos ante jurado externo
(capstone parte 2)

MATERIALES: Business Model Canvas y prototipo de la Unidad 9 (capstone parte 1) actualizado tras la
validacion - Plantilla de pitch deck de 10 slides (Google Slides, Canva o PowerPoint) - Cronémetro visible
(proyectado o fisico encima de la mesa) - Plantilla del dossier de validacion (3 hipétesis - método -
resultado - decision pivot/persevera) - Ficha de feedback para el jurado (5 criterios + 1 comentario libre) -
Diploma o pin simbdlico de participacion para entregar al final - Espacio adecuado (aula con proyector,
mejor si es saldn de actos o biblioteca)

Planteamiento

Esta es la actividad de cierre del curso. En la Unidad 9 cada equipo termind la parte 1 del
capstone con un Business Model Canvas y un prototipo —fisico, digital o de servicio—
sobre la mesa. La parte 2, que ahora cerramos, hace dos cosas a la vez: pone esos
proyectos a prueba en el mundo real (validacién con usuarios) y los obliga a salir del aula
para defenderlos delante de gente que no os conoce.

La metafora tutil no es el examen final. Es el 4YFN del Mobile World Congress: cada equipo
tiene cinco minutos, un publico que no os debe nada y una sola oportunidad de que
alguien diga «cuéntame mas». Lo que se evalia no es el prototipo —que sera claramente
tosco, estd bien que lo sea— sino tres cosas: si las hipdtesis se han contrastado con
personas reales, si el equipo sabe contarlo en cinco minutos sin desbordarse y si recibe el
feedback como un regalo y no como una agresion.

La actividad se reparte en tres sesiones consecutivas: preparacion, ensayo general y
demo day. No funciona si se intenta condensar en una sola: el ensayo en voz alta es lo que
separa los pitches que respiran de los que se atragantan, y la diferencia se nota en el
primer minuto.

Objetivos did4cticos
Cerrar el ciclo completo del proyecto del curso: idea — BMC — prototipo — validacién
— pitch — defensa publica.
Formular y verificar al menos tres hipdtesis del proyecto con usuarios reales antes de la
demo day.
Construir un pitch deck de 10 slides siguiendo la estructura Kawasaki adaptada (10
slides, 5 min, fuente > 30 pt).
Aplicar storytelling: empezar con una persona concreta, no con una estadistica.
Defender el proyecto ante publico externo simulado y gestionar feedback honesto sin
defenderse en directo.

Vivir la diferencia entre presentar al profesor que os conoce desde septiembre y
presentar a un jurado que entra hoy y se va dentro de una hora.

Antes de empezar: composicion del jurado externo

El éxito de la demo day depende de que el jurado sea realmente externo. Cualquier
persona adulta que no os dé clase sirve. Composicion recomendada (entre tres y cinco
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miembros):

Un profesor de otro departamento del propio centro (lengua, tecnologia, FOL si
existe).

Un padre o madre del AMPA con perfil profesional variado (idealmente alguien
auténomo o que trabaje en empresa).

Un alumno o alumna de 2° de Bachillerato que haya cursado EDMN (rol mentor,
suele dar feedback muy directo).

Opcional pero ideal: un emprendedor local (la asociacién de comerciantes del barrio
o un antiguo alumno).

El profesor de la asignatura modera pero no puntiia: su papel hoy es cuidar tiempos y
proteger a los equipos de feedback destructivo.

Conviene cerrar el jurado dos semanas antes y enviarles la ficha de feedback con
antelacién.

Sesién 1 — Preparacidn del pitch (55 min)

1.1 Cierre de la validacién (15 min)

Cada equipo dedica los primeros 15 minutos a cerrar su dossier de validacién: una sola
hoja con tres hipétesis verificadas (una de problema, una de solucién, una de viabilidad),
el método usado (entrevistas, A/B test, prototipo ensefiado a X personas), el resultado en
numeros y la decision: {perseveramos o pivotamos?

Recordatorio del manual. Un prototipo aparentemente acabado sin un solo
usuario detrds se nota a los treinta segundos. La férmula que funciona en
demo day es feo pero validado: cartén, papel, capturas, videos cortos, pero
con métricas reales detrds. «Hemos ensefiado este carton a quince personas
en el patio y trece nos han pedido el contacto» gana siempre a «mira qué
bonita la app, atin no la ha visto nadie».

1.2 Construccion del pitch deck (30 min)
Cada equipo monta sus 10 slides siguiendo la estructura Kawasaki adaptada. Tiempo
orientativo por slide en los 5 minutos totales:

# SLIDE DURACION
1 Portada (nombre, una linea, equipo, centro) 15s
2  Problema (storytelling: una persona, una escena) 30s
3 Solucién (una frase + imagen del prototipo) 30s
4 Oportunidad de mercado (aqui si caben los nimeros) 30s
5  Producto (demo répida: captura, video o prototipo en mano) 45s
6  Modelo de negocio 30s
7  Validacion / traccidn (las 3 hipotesis verificadas) 30s
8  Equipo (por qué este equipo concreto) 20s
9  Peticion (qué pedis: mentoria, piloto, voto del jurado) 15s
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10 Cierre y contacto (una frase memorable + email) 15s
Reglas de la diapositiva (vinculantes en este aula):

1. Una idea por slide. Si en una slide hay dos ideas, son dos slides.

2. Fuente 2 30 pt. Si la fuente baja de 30, el texto sobra: pasa a la siguiente
slide o quitalo.

3. Ninguna slide solo con bullets. Si tiene texto, también tiene imagen,
grafico o dato grande.

4. Cero animaciones. Las transiciones de PowerPoint quitan seriedad y
comen tiempo.

5. Ultima slide siempre con email del equipo (alguno funcional, aunque
sea uno temporal).

1.3 Reparto de roles y preguntas anticipadas (10 min)
Reparto. En un equipo de cuatro, hablan dos, maximo tres. Quien no habla, opera la
demo y atiende las preguntas técnicas del jurado.
Las cinco preguntas mas incémodas. Cada equipo escribe en una hoja las cinco
preguntas que mas miedo da que les hagan y prepara respuestas. Ejemplos tipicos:
«por qué pagaria yo por esto si ya existe X gratis?», «,qué pasa si os copia una empresa
grande?», «jcudntos usuarios reales habéis tenido, no entrevistas?», «jel equipo
seguira con esto cuando acabe el curso?». La pregunta que mas asusta suele ser la
primera que cae.

Sesién 2 — Ensayo general (55 min)
El ensayo general es la sesion que mads equipos quieren saltarse y la que mas diferencia se
ve. No se ensaya en silencio leyéndolo: se ensaya hablando.

2.1 Tres pases en voz alta, con cronémetro (35 min)

Cada equipo hace tres pases completos del pitch en voz alta. Estructura por pase:
Pase 1 — pase crudo (5 min + 3 min de debrief interno). Tal como sale. El equipo
descubre que llega tarde a la slide 6, que la persona que abre se queda en blanco, que la
demo no se ve desde lejos.
Pase 2 — pase corregido (5 min + 3 min de debrief). Ajustan tiempos, cambian quién
dice qué, simplifican la slide que sobra.
Pase 3 — pase con publico (5 min + 5 min de feedback cruzado). Cada equipo se
sienta delante de otro equipo y le presenta el pitch como si fuera el jurado. El equipo
oyente da feedback en formato +/A: una cosa que ha funcionado (+) y una que hay que
cambiar (A).

El profesor pasa entre equipos con dos preguntas que casi siempre desbloquean:

¢Por qué tu primera frase no es una historia de una sola persona?

Si tuvieras que quitar tres slides, ;cudles serian?

2.2 Ajuste final del deck y de la demo (15 min)
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Cada equipo aplica los cambios del feedback cruzado: tipogrifia, slides que sobran, frases
que no se entienden, demo que no se ve. Sila demo es un video, debe estar descargado en
local (la wifi del salén de actos siempre falla el dia clave).

2.3 Logistica del dia siguiente (5 min)
Quién trae qué (portatil, adaptador, prototipo fisico, agua, vestuario).
Orden de aparicion (sorteado, no por afinidad).
Plan B si cae el proyector: una sola hoja A4 con las 10 slides impresas en color, plegada
en el bolsillo.

Sesién 3 — Demo Day (55 min + apertura/cierre)

Recomendacidn: si es posible, trasladar la sesiéon 3 al salon de actos, la biblioteca o el
aula mas grande del centro. La diferencia entre presentar en el aula de siempre y
presentar en un espacio nuevo con publico externo es exactamente lo que entrena la
unidad.

3.1 Apertura institucional (5 min)

El profesor presenta el formato al jurado: 5 minutos por equipo, 3 minutos de Q&A, ficha
de feedback al final. Recuerda al jurado tres reglas: ser honesto, ser concreto y no ser
cruel. Recuerda al alumnado una sola regla: escucha, no te defiendas.

3.2 Tanda de pitches (5 equipos x 8 min = 40 min aprox.)

Cada equipo:

1. Pasa al frente. Cronémetro arrancado.

2. Hace su pitch de 5 minutos. Si llega al minuto 5, suena la alarma y el equipo cierra la
frase. En la vida real también.

3. Recibe 3 minutos de Q&A del jurado.

4. Vuelve a su sitio. El siguiente equipo sube en 30 segundos.

Mientras los equipos presentan, el resto del alumnado toma notas: una cosa que ha
funcionado de cada pitch y una que cambiarian si fuera el suyo.

3.3 Cierre y feedback (10 min)
Eljurado entrega las fichas de feedback escritas. No hay ganadores ni perdedores: el
feedback es individualizado por equipo y se entrega en sobre cerrado para leerlo en
grupo después.
El profesor recoge tres mensajes del jurado para toda la clase, evitando comparar
equipos entre si.
Entrega del diploma o pin simbdlico a cada equipo (gesto pequerio, importa mas de lo
que parece).
Despedida formal al jurado: aplausos del aula, foto de grupo opcional.

Plantilla de feedback del jurado

Una hoja por equipo, rellenada por cada miembro del jurado durante el pitch:
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CRITERIO

1
(FLOJO)

Claridad del problema (¢se entiende a quién se le

resuelve qué?)

Solidez de la validacién (¢ hay usuarios reales
detras, no solo opiniones?)

Calidad del pitch (storytelling, tiempo, slides,

voZz)

Realismo del modelo (¢la idea se sostiene en la

realidad?)

Gestion del Q&A (¢el equipo conoce su proyecto

bajo presion?)

Cuaderno de actividades

3 5
(CORRECTO) (EXCELENTE)

Comentario libre del jurado al equipo (lo que mas quiere quedarse el equipo).

Criterios de evaluacion del aula

CRITERIO

Dossier de
validacion

Estructura del
pitch deck

Storytelling

Gestidn del
tiempo

Recepcidn del
feedback

Trabajo de
equipo

INSUFICIENTE

Hipdtesis vagas, sin
método ni nimeros

Se salta slides clave o
invierte el orden

Empieza con datos
genéricos

Se pasamas de 30 s o
se queda corto > 1 min

Se defiende en directo
o ignora la critica

Habla solo una
persona o todos se
pisan

BIEN

3 hipdtesis
verificadas con
método claro

Sigue Kawasaki
adaptado en 10
slides

Empieza con una
persona concreta

Cierra entre 4:30 y
5:00

Escucha y toma
notas

Reparto claro de
roles

Variante reducida (1 sesion de 55 min)

EXCELENTE

3 hipdtesis verificadas + decisién
razonada de pivot/persevera

Sigue Kawasaki + una idea por
slide + fuente > 30 pt + cero
animaciones

Persona concreta + escena vivida
+ cierre que se queda en la
cabeza

Cierra entre 4:45 y 5:00 con
todas las slides cubiertas

Escucha, agradece, integra al
menos una critica en una nota
escrita posterior

Reparto + apoyo visible entre
miembros durante el Q&A

Si por calendario no caben las tres sesiones, se puede ejecutar una demo day reldampago:

15 min de preparaciodn final (los equipos llegan con el deck ya hecho de casa).

35 min de pitches (5 equipos x 4 min + 3 min Q&A).

5 min de cierre y entrega de feedback.

El jurado externo se reduce a dos personas (un profesor de otro departamento + un
alumno mayor). Se pierde la pieza del ensayo, que es la mds formativa, pero se conserva la
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experiencia de defender el proyecto ante alguien de fuera.

Para llevarse a casa
La conclusion del curso entero, no solo de la actividad, es triple:

1. Habéis llevado un proyecto desde una idea pegajosa hasta una defensa ptblica.
Esa experiencia no se olvida y se puede contar en cualquier entrevista de trabajo de los
proximos diez afos.

2. El feedback del jurado es informacién, no juicio. Si una critica os duele, suele ser
porque tiene parte de razén. Discutidla en el equipo, no en el escenario.

3. La habilidad de contar un proyecto en cinco minutos —y en treinta segundos— es
la habilidad que mds os va a servir en la vida adulta, trabajéis donde trabajéis. Hoy la
habéis entrenado con un proyecto vuestro y delante de gente real. Lo que hagiis con
ella a partir de mafana es vuestro.
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DINAMICA 45min - 1sesion - individual — rondas en parejas rotatorias

Dinadmica: el pitch de ascensor de 30 segundos (version exprés)

MATERIALES: Plantilla del pitch de 30 segundos (gancho - problema - soluciéon - peticion) - Cronémetro
visible para toda la clase (rondas de 30 s estrictas) - Ficha de feedback rapido (una cosa que enganché /
una que no se entendid) - Campana o sefial sonora para marcar el cambio de pareja

Planteamiento

El demo day del curso pide un pitch de cinco minutos, pero la habilidad que de verdad se
usa en la vida real es mas corta: los 30 segundos que tienes cuando alguien te pregunta
«¢y tu qué haces?» en un ascensor, en una feria o en una entrevista. Si en esos 30 segundos
no consigues que la otra persona quiera saber m4s, los cinco minutos no llegan nunca.

Esta dindmica entrena exactamente eso, y lo hace por repeticién: cada estudiante dispara
su pitch de 30 segundos a un compariero distinto en cada ronda, recibe un feedback de
una frase y lo afina antes de la siguiente. Al cabo de seis o siete rondas, el pitch que sale ya
no se parece al del primer intento. Es la antesala perfecta del pitch largo de la demo day.

Objetivos did4acticos
Sintetizar un proyecto en un mensaje de 30 segundos sin perder lo esencial.
Construir un gancho de apertura que capte la atencion en la primera frase.
Mejorar de forma iterativa a partir de feedback inmediato y de la repeticién.

Perder el miedo a hablar del propio proyecto delante de gente, en formato muy corto.

La estructura del pitch de 30 segundos

PARTE TIEMPO CONTENIDO

Gancho 5s Una frase que pare a quien escucha (una pregunta, un dato, una escena)
Problema 8s A quién le pasa qué y por qué es un fastidio

Solucién 10s Qué ofreces y por qué es distinto

Peticion 7s Qué quieres de quien te escucha (que lo pruebe, que te dé feedback, que te

presente a alguien)

Pasos

1. Construccién del pitch (10 min). Cada estudiante escribe su pitch de 30 segundos
siguiendo la plantilla, sobre su idea del proyecto capstone (o una idea propia si atin no
tiene equipo). Aviso: el gancho es lo ultimo que sale bien y lo que mas importa.

2. Ronda cero — cronometraje en solitario (3 min). Cada uno lo lee en voz baja con el
crondmetro para ver si cabe en 30 segundos. Casi nadie cabe a la primera: hay que
recortar.

3. Rondas en parejas rotatorias (20 min - ~6 rondas). La clase se organiza en dos filas
enfrentadas. En cada ronda:

A dispara su pitch a B en 30 segundos (campana).
B da feedback en una frase: «lo que me enganchd fue...» / «no entendi...».
Se intercambian los papeles.
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Una fila rota una posicion: pareja nueva. El pitch se ajusta entre ronda y ronda.

4. Pitch final ante un grupo (7 min). Tres o cuatro voluntarios disparan su pitch ya
pulido ante toda la clase. La clase vota cudl engancharia a un inversor en el ascensor.

5. Cierre (5 min). Cada estudiante guarda su version final, que serd la base del minuto de
apertura de su pitch largo en la demo day.

Criterios de evaluaciéon

CRITERIO DESCRIPCION PESO
Estructura completa Tiene gancho, problema, solucién y peticiéon 25%
Cabe en 30 segundos Respeta el tiempo sin atropellarse 20 %
Calidad del gancho La primera frase capta la atencién de verdad 30 %
Mejora entre rondas El pitch final es claramente mejor que el primero 25 %

Variantes y extensiones

Variante “el inversor dificil’ en la dltima ronda, el compariero interrumpe a los 10
segundos con «no me interesa, {por qué deberia seguir escuchando?» para entrenar la
reaccién bajo presion.

Conexidn directa con la demo day (Unidad 10): este pitch de 30 segundos se
convierte en la slide 2 (problema) y en el arranque del pitch de 5 minutos.

Extension grabada: cada estudiante se graba el pitch final con el mévil y se autoevalua
viendo el video (postura, ritmo, muletillas).
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1. Un equipo afirma: «creemos que al menos seis de cada diez estudiantes de 4° de ESO de
nuestro instituto pulsardn "descargar" cuando vean la pantalla de inicio de la app». {Qué
tipo de hipdtesis es y por qué es verificable?

a) Hipétesis de problema, verificable porque esta escrita en presente.

b) Hipdtesis de solucién, verificable porque define colectivo, accién medible y umbral concreto.

¢) Hipotesis de viabilidad, verificable porque incluye un pago.

d) No es una hipétesis, es una conviccion del equipo.

2. ¢Cudl de estas hipdtesis es de viabilidad y NO de problema ni de solucién?

a) Los estudiantes no encuentran apuntes fiables online.

b) Una app con apuntes verificados resuelve el problema mejor que un grupo de Telegram.

¢) Almenos un 5% de los estudiantes que prueban la app gratis pagarian 2,99 €/mes por la version
premium.

d) Elproblema de los apuntes existe en todos los institutos publicos.

3. Dos equipos presentan métricas. Equipo A: «50.000 reproducciones del video y 12.000

seguidores en TikTok». Equipo B: «de cada 100 personas que entran a la web, 4 se

registran y 1 vuelve al dia siguiente». {Qué afirmacidn es correcta?

a) Atiene métricas accionables porque los nimeros son mas grandes.

b) Btiene métricas accionables porque dependen de algo concreto que el equipo hace y permiten
cambiar de rumbo.

¢) Ambas son métricas vanidad porque las dos hablan de redes.

d) Ambas son accionables porque las dos son medibles.

4. Un equipo quiere hacer un A/B test del cartel del puesto. La version A es azul, con el

logo arriba y el precio de 5 €. La version B es verde, con el logo abajo y el precio de 4 €. La

B funciona mejor. {Qué problema metodoldgico hay?

a) Ninguno: B es objetivamente mejor.

b) Han cambiado tres variables a la vez (color, posicion del logo y precio), asi que no saben cual de
las tres explica el resultado.

¢) Falta unatercera version C para que el test sea valido.

d) ElA/Btestno se puede usar con carteles fisicos.

5. Tras tres semanas de validacidn, los datos de un equipo desmienten claramente la
hipétesis de solucién pero confirman que el problema existe y que el equipo funciona.
¢Qué deberian hacer segtuin el marco Lean Startup?

a) Perseverar: seguir con el plan original, los datos son ruido.

b) Cerrar el proyecto: si la solucion falla, no hay nada que salvar.

¢) Pivotar: mantener lo validado (problema y equipo) y reformular la solucion.

d) Cambiarlo todo: problema, solucidn, equipo y target a la vez.
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6. Un equipo dice que su plan de comunicacidn es: «target: todo el mundo; mensaje:
somos la mejor opcidn; canales: todos los que podamos; presupuesto: el que haga falta».
¢Cudntas de las cuatro piezas estdn mal formuladas?

a) Ninguna, el plan es completo.
b) Solo el presupuesto.

¢) Soloeltargety el canal.

d) Las cuatro.

7. La estructura cldsica del storytelling, aplicable a un pitch, sigue tres pasos en este
orden:

a) Datos de mercado — propuesta de valor — equipo.

b) Situacion inicial (alguien concreto en sumundo) — conflicto (problema que lo rompe) — resolucion
(como cambia la solucion su vida).

¢) Logo grande — eslogan pegadizo — llamada a la accion.

d) Problema en cifras — competidores — producto.

8. El curriculum de la unidad pide preparar tres formatos de pitch. ;Cudl es la asignacién

correcta de formato — duracién — propdsito principal?

a) Elevator (5 min) — presentacion corta - Pitch deck (30 s) — captar atencién - Presentacion (15
min) — cierre con Q&A.

b) Elevator (30 s) — conseguir que el interlocutor diga «cuéntame mas» - Pitch deck (5 min, 10
slides) — presentar a jurado o concurso - Presentacion (15 min) — defensa final con Q&A.

¢) Elevator (10 min) — reunién interna - Pitch deck (1 min) — trailer - Presentacién (60 min) —
masterclass.

d) Los tres formatos son intercambiables, lo que cambia es solo el orden de las slides.

9. Segun la regla 10/20/30 de Guy Kawasaki adaptada a 4° de ESO (10 slides, 5 minutos,

fuente minima 30 pt), ¢cudl de estos drdenes de slides es el correcto?

a) Portada — Equipo — Peticion — Problema — Solucién — Producto — Validacién — Mercado —
Modelo de negocio — Cierre.

b) Portada — Problema — Solucién — Oportunidad de mercado — Producto — Modelo de negocio —
Validacion/traccion — Equipo — Peticion — Cierre.

¢) Portada — Peticion — Modelo de negocio — Producto — Equipo — Validacién — Mercado —
Solucién — Problema — Cierre.

d) Elorden es libre, loimportante es que sean 10 slides.

10. En la demo day final, el jurado dice a un equipo: «el modelo de negocio no os cuadra:
vendéis a 3 € algo que os cuesta producir 4 €». {Cudl es la mejor reaccion segun el
manual?

a) Interrumpir al jurado para explicar por qué el calculo esta mal.

b) Defender la postura: «no lo entendéis, los costes bajaran con volumens.

¢) Tomar notas, agradecer la observacion, no defenderse en directo, y discutir en el equipo después
sila critica tiene fundamento.
d) Pedir que se retire la observacion del acta.
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Solucionario

Respuestas correctas de los tests de autoevaluacion, con comentario. Edicion para profesorado.

UNIDAD 1 - 8 PREGUNTAS

1. b) Emprender combina tres ingredientes: iniciativa, organizacion de recursos y riesgo. Puede
acabar en una empresa, en un proyecto social o en una iniciativa dentro de otra organizacion.

2. b) El intraemprendimiento consiste en proponer y liderar proyectos nuevos dentro de una
organizacion ajena, asumiendo riesgo profesional sin montar una empresa propia.

3.d) El 99,8 % de las empresas espafiolas son pymes. Solo 5.211 empresas en toda Espafia (el 0,2 %)
tienen 250 o mas empleados.

4. c) El emprendimiento social tiene como finalidad principal resolver un problema social o ambiental,
no maximizar el beneficio. El excedente se reinvierte en la mision.

5. ¢) El dato derriba el mito del joven prodigio: la edad media es 45 afios. Un fundador de 50 tiene casi
el doble de probabilidades de éxito que uno de 30, gracias a mas experiencia, red profesional y
capital ahorrado.

6. c) Quien literalmente ama el riesgo suele quebrar pronto; quien lo evita todo no empieza. El perfil
que funciona tolera la incertidumbre y asume riesgos calculados.

7.c) Los cinco rasgos son creatividad, resiliencia, iniciativa, comunicacion y capacidad de aprender
de los errores. Todos son habilidades desarrollables con practica, no dones innatos.

8.b) Los datos describen la estructura real del tejido empresarial espafiol. Aceptarla cambia la
mirada sobre el emprendimiento: emprender no es la excepcion, es la forma habitual de organizar la
actividad econémica en Espanfa.
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UNIDAD 2 - 8 PREGUNTAS

1. b) Comunicar bien no es hablar mucho ni usar palabras complicadas; es que el receptor entienda 'y
retenga la idea. Estructura clara, lenguaje adaptado y no verbal coherente son los tres elementos
clave.

2.b) La mayoria de personas no escuchan: estan esperando turno para responder. La escucha activa
implica atencion completa, reformulacién y preguntas de comprobacion, posponiendo la propia
respuesta.

3. b) Trabajar en equipo bien no significa llevarse de maravilla; significa producir un buen resultado
conjunto aunque haya diferencias. Roles, reglas y resolucion de conflictos definidos *antes* del
conflicto evitan que este rompa el equipo.

4.b) La creatividad no es esperar la inspiracion: es una habilidad entrenable basada en combinar lo
conocido de un modo nuevo. La maleta con ruedas o el café para llevar no inventaron nada, vieron la
combinacion. Se entrena con pensamiento divergente.

5. b) Gestionar emociones no es no sentirlas —eso es imposible—. Es reconocerlas y decidir la
respuesta. Se puede tener miedo de hablar en publico *y aun asi* hablar bien; estar frustrado con un
companero *y aun asi* sostener la conversacion sin gritar.

6. b) Dweck identificé dos formas opuestas de entender la inteligencia. La fija interpreta cada
resultado como veredicto sobre quién eres; la de crecimiento, como informacion sobre donde estas
ahora. La palabra *todavia* resume el cambio: *«no sé hacer esto todavia»*.

7.b) El brainstorming (Osborn, 1953) funciona con tres reglas: cantidad sobre calidad, sin criticas
durante la generacion y construir sobre las ideas de los demas. SCAMPER (Eberle, afios 70) es una
alternativa mas estructurada cuando el brainstorming en blanco no fluye: aplica siete preguntas a un
producto, servicio o proceso existente.

8.b) La narrativa de *«fracasa rapido, fracasa a menudo»* romantiza el fracaso. La unidad es mas
realista: fracasar duele y cuesta, pero es probable. La diferencia la marcan tres estrategias
concretas, no celebrar el fracaso en si mismo.
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UNIDAD 3 - 8 PREGUNTAS

1.c) En el nivel 3 (estrategia), la empresa existe para resolver un problema social o ambiental y
obtiene beneficios haciéndolo. Si desaparece el problema, desaparece la razén de ser de la empresa.
Es el nivel de las empresas sociales y las B Corp con proposito estatutario.

2.a) Lafilantropia corporativa es el nivel mas superficial: se generan beneficios primero y después se
destina una parte a causas sociales. El negocio en si no cambia. Si caen los beneficios, las
donaciones desaparecen.

3.c) La Agenda 2030, aprobada en 2015 por los 193 paises miembros de la ONU, se concretaen 17
ODSy 169 metas asociadas.

4.b) La practica habitual es seleccionar 3-5 ODS donde la actividad genere impacto directo, con un
indicador concreto cada uno. Marcar los 17 en una lista decorativa no aporta valor; bien
argumentados, 3-5 son mucho mas creibles.

5. ¢) B Corp es una certificacion internacional voluntaria de B Lab (EE. UU., 2006). Requiere superar el
B Impact Assessment con un minimo de 80/200, modificar los estatutos para incluir el propésito de
impacto y recertificarse cada tres afios.

6. b) Es un caso tipico de greenwashing: se destaca un detalle verde marginal (10 % de algodon
reciclado) mientras se oculta que el modelo de negocio principal es estructuralmente insostenible. El
caso H&M Conscious (2022), sancionado por la Norwegian Consumer Authority, es exactamente
esto.

7.b) La Fageda (Garrotxa, fundada por Cristébal Colon en 1982) factura mas de 18 M€ con yogures
vendidos en supermercados, emplea a ~300 personas (mas de 150 con discapacidad o trastorno
mental severo) y su propdsito social es el modelo de negocio en si, no un capitulo aparte de RSC.

8.c) La TEAmasculina es del 7,5 %y lafemenina del 5,3 % (por cada 10 hombres ~7 mujeres). En
emprendimientos consolidados (> 3,5 afios) la proporcion cae a ~6 mujeres por cada 10 hombres. La
brecha no es de capacidad ni de intencion inicial, sino que se abre en el acceso a financiacion,
sesgos y peso del trabajo de cuidados.

UNIDAD 4 - 8 PREGUNTAS

1. b) PESTEL = Politico, Econémico, Social, Tecnholdgico, Ecoldgico, Legal. La P recoge decisiones de
gobiernos (subvenciones, peatonalizaciones, planes de digitalizacion...) que cambian las reglas del
juego.

2.b) El Euribor es un tipo de interés de referencia: afecta directamente al bolsillo de las familias y al
consumo. Corresponde a la ventana Economica del PESTEL.

3.¢) Son normas concretas que regulan la actividad empresarial: corresponden ala L (Legal). LaP
(Politica) son decisiones de gobierno; la L son las normas ya en vigor que hay que cumplir.

4.b) Necesidad (universal: desplazarse, comer...) — Problema (dificultad concreta de hoy: atascos,
precio del taxi...) — Oportunidad (solucion viable: BlaBlaCar, patinete eléctrico...). La oportunidad solo
aparece silas tres convergen.

5. b) Es un problema. La oportunidad apareceria al disefiar una solucion viable (por ejemplo,
notificaciones push automaticas si el bus se retrasa mas de 5 minutos).

6.d) Las cinco tendencias del libro son: digitalizacion/IA, transicion ecolégica, silver economy, salud
mental y trabajo flexible/remoto. EI DVD fisico es justamente el ejemplo del libro de un sector con el
entorno en contra.

7.b) Es observacion etnogréfica: observar (no preguntar) durante una semanay anotarlo todo sin
juzgar. El filtrado se hace al final. El 10-20 % de molestias suele tener potencial real de oportunidad.

8. c) Las cuatro casillas del mapa de empatia (version simplificada) obligan a describir a la persona
usuaria desde su punto de vista, no desde el nuestro: ve, oye, dice/hace, piensa/siente.
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UNIDAD 5 - 8 PREGUNTAS

1. d) No existe un derecho a un precio minimo garantizado por el Estado. Los seis derechos basicos
del articulo 8 son: informacion veraz, proteccion de la salud y la seguridad, proteccion de los
intereses econémicos y sociales, reparacion de darfios, audiencia y representacion, y educacion en
consumo.

2.c) Desde el Real Decreto-ley 7/2021 (que incorpord la Directiva UE 2019/771), todo producto nuevo
comprado en la UE tiene una garantia legal de tres afos desde la entrega. La obligacion recae en el
vendedor, no en el fabricante.

3. b) La continuidad forzada (forced continuity) es el patrén clasico de las pruebas gratis que se
convierten en suscripciones de pago sin un aviso claro. La ley exige avisar antes del cargo, pero el
aviso suele estar disefiado para que no se vea.

4. c) El misdirection consiste en manipular la mirada del usuario mediante la asimetria visual entre
opciones: la que beneficia a la empresa se hace grande y llamativa, la que beneficia al usuario se
hace pequefiay discreta. Es la base del 80 % de banners de cookies que vemos cada dia.

5. b) El derecho de desistimiento en comercio electrénico es de 14 dias naturales desde la entrega,
sin necesidad de justificar motivo (articulos 102-108 LGDCU, Directiva 2011/83/UE). Sila web no te
informa de este derecho, el plazo se amplia a 12 meses.

6. c) Los productos personalizados estan entre las excepciones legales al derecho de desistimiento.
También quedan fuera los productos sellados abiertos por motivos higiénicos, los perecederos, los
servicios ya prestados completamente con consentimiento previo y las entradas o transportes con
fecha concreta.

7.d) EIRGPD reconoce seis derechos: acceso, rectificacion, supresion ("derecho al olvido"),
oposicion, limitacién del tratamiento y portabilidad. No existe un derecho automatico a compensacion
econdmica por el uso de datos: lo que si existe es la obligacion de pedir consentimiento explicito.

8.b) La ruta eficaz parte siempre del contacto directo por escrito y va escalando: hoja oficial = OMIC
o Direccion General de Consumo de la CCAA — asociacion (OCU, FACUA, ADICAE) — sistema arbitral
de consumo si la empresa esta adherida — via judicial como ultimo recurso (sin abogado por
importes inferiores a 2.000 €). La mayoria de casos legitimos se resuelven entre los pasos 1y 4.
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UNIDAD 6 - 9 PREGUNTAS

1. b) Un grupo se convierte en equipo cuando comparte un objetivo comun (todos lo explican igual),
existe interdependencia real (el resultado de cada persona depende del trabajo del resto) y se
produce sinergia (el resultado conjunto es mayor que la suma de partes). Sin alguna de las tres, hay
grupo pero no equipo.

2.b) Faltan interdependencia (cada parte se hace aislada) y sinergia (el resultado conjunto no es
mayor que la suma). Por eso los trabajos en grupo de aula suelen fallar: se organizan como grupo, no
COMO equipo, aunque entreguen un unico documento.

3.c) El cerebro o creativo es quien rompe el bloqueo con propuestas imaginativas. Su punto débil
habitual es proponer cosas inviables o perder interés al aterrizar la idea, por lo que necesita al
implementador y al evaluador a su lado.

4.d) El implementador ejecuta: coge ideas y decisiones, las transforma en tareas y las saca adelante
con fiabilidad. Un equipo solo de creativos genera muchas ideas y entrega cero proyectos; necesita
implementadores.

5. b) El conflicto constructivo gira en torno a ideas o tareas y mejora el resultado. Cuando salta de la
tarea a la persona ("tu nunca...", "siempre...") se vuelve destructivo y empieza a romper el equipo. La
transicion suele ser progresiva, por eso conviene intervenir pronto.

6. c¢) Sustituir "tu nunca cumples los plazos" por "yo me siento agobiada cuando..." es la técnica del
mensaje-yo: describe el efecto que produce la conducta sin atacar a la persona, lo que abre la
conversacion en vez de cerrarla. Es la base de la comunicacion asertiva.

7.b) Un sprint es un periodo corto en el que el equipo se compromete a entregar un resultado
concreto y revisable. La estructura minima es kickoff (definir objetivo y tareas), daily (5 min para
detectar bloqueos), entrega (demo del resultado) y retrospectiva (qué cambiar para el siguiente
sprint).

8. b) Pink resume tres décadas de investigacion psicolégica en autonomia (decidir como haces tu
trabajo), maestria (sentir que mejoras en algo que te importa) y proposito (conectar lo que haces con
algo mas grande). En tareas creativas pesa mas que las recompensas externas.

9. c) Google esperaba encontrar que los mejores equipos eran los formados por los mas brillantes o
por amigos. Encontro lo contrario: el factor decisivo era la seguridad psicoldgica. En equipos donde la
gente puede hablar sin miedo circulan mas ideas, se detectan antes los errores y se queda mas
tiempo.
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UNIDAD 7 - 8 PREGUNTAS

1. b) La regla 50-30-20 (Warren, 2005) reparte el ingreso asi: 50 % a necesidades (gastos fijos
imprescindibles), 30 % a deseos (ocio y caprichos) y 20 % a ahorro. La idea esencial es pagarse a uno
mismo primero, apartando el ahorro al principio del mes y no al final.

2.b) Los gastos fijos se repiten cada mes con practicamente el mismo importe (mavil, gimnasio,
suscripciones, abono de transporte). Los cafés, regalos y ropa son gastos variables: dependen de las
decisiones del mes y cambian de un mes a otro.

3.c) Aplicamos la férmula del interés compuesto: Capital final = 200 x (1,05)"3 = 200 x 1,157625 =
231,53 €. Con interés simple serian exactamente 230 € (200 = 0,05 x 3 = 30 € de intereses). La
diferencia parece pequefia a 3 afios, pero crece exponencialmente con el plazo.

4.b) EITIN es solo el tipo de interés nominal sobre el capital; la TAE (Tasa Anual Equivalente) incluye
ademas las comisiones (apertura, estudio, cancelacion) y el plazo de pago, por lo que refleja el coste
real. La Circular del Banco de Espafia 5/2012 obliga a publicarla para que el consumidor pueda
comparar sin tener que rehacer calculos.

5.d) Las seis fuentes son: ahorro propio, family & friends, crédito bancario y microcréditos,
crowdfunding, ayudas publicas y business angels. La salida a bolsa (OPV) es una fuente reservada a
empresas grandes y consolidadas, no a proyectos emprendedores en fase inicial.

6. b) La Tarifa Plana es una cuota reducida de 80 €/mes durante los primeros 12 meses, ampliables a
24 silos ingresos no superan el SMI, frente a la cuota completa que supera los 300 €/mes. Es la ayuda
mas usada en Espafia para arrancar como autonomo.

7.b) El crowdfunding de recompensa es el modelo en el que los aportantes reciben el producto o un
reconocimiento cuando el proyecto se materializa. Es la modalidad tipica de proyectos culturales
(comics, libros, albumes, juegos). En Espaiia, Verkami es la plataforma de referencia para este tipo de
proyectos.

8.b) El gran riesgo del Family & Friends no es el dinero: es la relacion personal en juego si el negocio
fracasa. La regla practica de la unidad es formalizar por escrito las condiciones de la operacion
(importe, plazo, intereses, qué pasa si el proyecto no sale). Convertir el favor en contrato es lo que
protege la relacion a largo plazo.
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UNIDAD 8 - 9 PREGUNTAS

1. b) El total devengado es la suma de percepciones salariales y no salariales antes de descuentos:
es el salario bruto del mes. El liquido a percibir aparece al final de la ndmina y es el resultado de restar
al devengado la cotizacion del trabajador a la Seguridad Social (= 6,35 %) y la retencion de IRPF. Es el
dinero que efectivamente entra en tu cuenta.

2.b) Cada tramo se aplica solo a la franja de renta que cae dentro de él. Por eso siempre conviene
ganar mas, aunque suponga cambiar de tramo: el tipo marginal sube, pero solo afecta a los euros de
la nueva franja. La creencia contraria —que al cambiar de tramo todo tu sueldo tributa al nuevo tipo—
es el error mas extendido al hablar de IRPF.

3.c) Laretencion mensual es un pago a cuenta que la empresa ingresa en Hacienda en tu nombre,
estimada segun una prevision de tu sueldo anual. El impuesto real se calcula en la Declaracion de la
Renta del afio siguiente: si te han retenido de mas, te devuelven; si de menos (tipico con dos
pagadoresy el segundo por encima de 1.500 €), pagas la diferencia.

4.b) El 6,35 % del trabajador se desglosa en contingencias comunes (4,7 %), desempleo (1,55 % en
indefinidos), formacion profesional (0,1 %) y Mecanismo de Equidad Intergeneracional (0,1 % en
2024). La empresa paga aparte una cuota patronal mucho mayor (= 30 %), que no aparece en tu
némina pero forma parte del coste laboral total y financia el mismo sistema.

5.c) La Reforma de 2021 endurecio la causalidad de la temporalidad. Solo se admite el contrato
temporal por sustitucion o por circunstancias de la produccion genuinamente imprevisibles (max. 6
meses, ampliable a 12 por convenio). Para picos previsibles y recurrentes la via correcta es el
indefinido —incluido el fijo-discontinuo—. Un temporal sin causa real se convierte automaticamente
en indefinido y la inspeccion sanciona el fraude con dureza.

6.d) La limitacion del 65 %/85 % de jornaday el resto dedicado a formacion es propia del **contrato
de formacion en alternancia**, no del contrato en practicas. En el contrato para la practica profesional
se trabaja a jornada completa cobrando el integro de convenio, porque la persona ya tiene el titulo y lo
que necesita es experiencia profesional, no formacién académica.

7.b) La tarifa plana es la principal ayuda directa al emprendedor individual en Espafia: 80 € al mes
durante los primeros 12 meses de alta en el RETA, ampliable otros 12 si los rendimientos netos son
bajos. Después se cotiza segun el tramo de rendimientos netos del sistema vigente desde 2023, que
va desde unos 80 € hasta unos 590 € mensuales en los tramos altos.

8.b) La SL es la opcion estandar cuando hay varios socios, se quiere proteger el patrimonio personal
y se piensa en crecer. Los autébnomos responden con todo su patrimonio (responsabilidad ilimitada) y
no permiten socios. La SL exige constitucion ante notario, registro mercantil y CIF, pero limita la
responsabilidad y facilita captar inversion. La Ley Crea y Crece (2022) rebajo el capital minimo de
3.000 € a 1 € con régimen de formacion sucesiva.

9.b) La STS 805/2020, dictada por unanimidad por la Sala de lo Social, consideré que la relacion de
los riders con Glovo cumplia las notas de dependencia y ajenidad del Estatuto de los Trabajadores,
pese al disfraz formal de contrato mercantil. La sentencia desencadend la Ley Rider (Real Decreto-
ley 9/2021), que establecio una presuncion legal de laboralidad para los repartidores de plataformas
digitales. Hoy Glovo opera en Espafia con repartidores asalariados.
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1.b) Las cinco fases se aprenden en este orden —empatizar, definir, idear, prototipar, testear—
porque toda la I6gica del Design Thinking consiste en empezar por la persona, no por laidea.Enla
practica se vuelve atras constantemente, pero el primer recorrido siempre arranca empatizando.

2.c) La propuesta de valor es el bloque mas importante del BMC: define qué ofrecemos y por qué nos
elegirian. Junto con segmentos de clientes forma el nucleo del modelo; los otros siete bloques
(canales, relacion, ingresos, recursos, actividades, socios, costes) se derivan de estos dos.

3. b) El prototipo sirve para que un usuario reaccione delante de una maqueta (papel, carton,
wireframe). El MVP ya esta en el mercado y la gente lo usa, aunque solo tenga una funcionalidad —
prueba si hay demanda real—. El producto final es la version completa. La trampa tipica del proyecto
de aula es saltarse el prototipo e ir directos al producto final imaginado.

4. b) El ciclo construir-medir-aprender es la idea central de Lean Startup: un proyecto en sus primeras
fases es un experimento, no una empresa. Cuanto mas cortas y mas baratas sean las iteraciones del
ciclo, mas rapido aprende el equipo y menos dinero pierde.

5. b) Un pivot es un cambio de hipdtesis: el equipo descubre que el modelo no funcionay cambia algo
grande (segmento, propuesta de valor, canal o fuente de ingresos). Una iteracion, en cambio, es un
pequefo ajuste dentro del mismo modelo (cambiar un color, bajar el precio). Instagram, YouTube y
Slack pivotaron al menos una vez antes de convertirse en lo que conocemos.

6. b) La diferencia entre el BMC inicial y el BMC final es la mejor sefial de si el equipo ha hecho el
trabajo de campo. Si nada ha cambiado en tres semanas, no se ha hablado con clientes reales. Lo
normal es que cambien dos o tres bloques —casi siempre propuesta de valor, canales o segmento—
a partir del feedback recogido.

7.c) Cada nivel de fidelidad responde a una pregunta distinta. Baja fidelidad responde a sila idea
basica tiene sentido (filtra ideas muertas antes de gastar nada). Media fidelidad responde a si el flujo
funciona. Alta fidelidad —ya muy cercana al MVP— responde a si la gente lo usa cuando puede usarlo
de verdad.

8.c) El primer Airbnb es un MVP de manual: la version mas simple posible que ya prueba la hipotesis
principal (¢alquilaria alguien un colchén hinchable en casa de un desconocido por menos que un
hotel?). No es un prototipo —ya estaba en el mercado y se cobré dinero— ni un pivot —el modelo era
el correcto desde el inicio—. Glovo (Excel + tres motos en un barrio de Barcelona) es otro MVP
textbook.
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1. b) Es una hipotesis de solucion (asume el problemay pone a prueba si la solucion concreta —esta
pantalla de inicio— funciona). Es verificable porque cumple los tres requisitos: colectivo claro (4° ESO
del instituto), accion medible (pulsar descargar) y umbral concreto (6 de cada 10). Si la realidad da 2
de cada 10, la hipotesis se cae limpiamente.

2.c) La hipdtesis de viabilidad pregunta si alguien esta dispuesto a pagar, suscribirse o dedicar su
tiempo. Solo la opcion 3 cumple esa condicion: pone a prueba la disposicion a pagar. La 1 es de
problema, la 2 es de solucion, la 4 es una variante de la 1.

3.b) Las métricas accionables son las que informan una decision. Las de B silo hacen: sila
conversion a registro es muy baja se cambia la landing; si la retencion al dia siguiente es nula se
cambia el producto. Las de A (reproducciones, seguidores) quedan bien en una diapositiva pero no
dicen qué cambiar mafiana.

4.b) Laregla de oro del A/B test es cambiar una sola cosa entre las dos versiones. Si cambias color,
posiciony precio ala vezy la B gana, no aprendes nada accionable: puede ser por el color, por el
precio, por la posicion o por una combinacion. Para aprender hay que hacer tres tests separados, uno
por variable.

5. ¢) Pivotar significa exactamente eso: conservar lo que la realidad ha validado y descartar lo que ha
desmentido. Slack mantuvo equipo y herramienta interna pero descarto el videojuego. Cerrar entero
es perder lo validado; perseverar contra los datos es el error clasico que mata proyectos.

6. d) Las cuatro estan mal. Target «todo el mundo» no es target (debe ser un segmento concreto del
BMC). Mensaje «somos la mejor opcidn» no es propuesta de valor (falta target + resultado +
obstéaculo). Canales «todos» equivale a ninguno (cada target vive en sitios concretos). Presupuesto
«el que haga falta» no es presupuesto: aunque sean 0 €, hace falta concretar horas semanalesy
piezas.

7.b) La estructura clasica (Aristoteles, Pixar, Sinek) es situacion inicial — conflicto — resolucion. Por
eso un buen pitch no empieza con «en Espaia hay 8 millones de personas mayores solas» sino con
«mi abuela Pepa vive sola desde 2019 y la semana pasada se cayo en la cocina...». Los datos llegan
después, cuando el publico ya tiene un rostro al que asociar el problema.

8. b) Elevator pitch son 30 segundos pensados para un encuentro casual y su éxito se mide en si el
otro pide mas, no en si vende. El pitch deck son 5 minutos en 10 slides (Kawasaki 10/20/30 ajustado
para 4° ESO) para jurados o inversores. La presentacion de 15 minutos es pitch deck + demo
detallada + Q&A, formato tipico de defensa final.

9. b) El orden Kawasaki tiene una logica narrativa: enganchar con el problema (storytelling), explicar
la solucién, dimensionar el mercado, ensefiar el producto, mostrar como se sostiene, demostrar
traccion real, presentar al equipo que va a ejecutar, pedir algo concreto y cerrar con una frase
memorable. Saltarse este orden suele romper la narrativa.

10. c) Laregla del manual es clara: escucha, no te defiendas. El feedback de un jurado externo es un
regalo (opinion sincera de gente que no os debe nada). Discutir en directo se interpreta como
inseguridad y se pierde la informacion. Tomar notas, agradecer y discutir luego en equipo es lo que
distingue a un proyecto serio. Pivotar tras feedback honesto es de proyectos serios; ignorarlo es de
proyectos que se mueren.
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