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Guía de Aprendizaje 2. Objetivo: Reconocer las características de un emprendedor asociándolas al contexto social de cada alumno.
I. Seleccionar la alternativa correcta,
1. Una persona que inicia un proyecto de emprendimiento es:
a. Creativa
b. Tranquila 
c. Responsable 
d. a y b 
e. a y c 

2.  Algo incompatible con el emprendimiento es: 
a. No tener mucho dinero para financiar el proyecto 
b. No ir a la universidad 
c. No querer asumir riesgos 
d. Ninguna de las anteriores
e. Todas las anteriores 

3. La palabra “emprender” es sinónimo de:
a. Abrir un negocio
b. Iniciar una actividad que implique un cierto riesgo 
c. Ser independiente 
d. Todas las anteriores 
e. Ninguna de las anteriores

4. ¿Qué es la iniciación de actividades?
a. Una buena idea para iniciar un negocio
b. Un trámite que se realiza en el servicio de impuestos internos
c. Un impuesto al valor del producto o servicio 
d. Un tipo de sociedad anónima

5.  Las buenas ideas…
a. Se pueden estimular en el tiempo 
b. Se nace con la habilidad de generarlas 
c. Se aprenden en la universidad
d. Se generan cuando se ingresa al mundo laboral

6. ¿Qué propósito tiene un plan de negocio?
a. Vender a la mayor cantidad de clientes
b. Conseguir recursos con terceros
c. Describir el producto, analizar el mercado y planificar actividades futuras.
d. Calendarizar actividades. 

7. ¿Qué se considera para bajar el precio de un producto o servicio?
a. Las necesidades del consumidor y la competencia
b. Los costos de producción, la competencia y los gastos en publicidad
c. Los costos de producción y los precios de la competencia.
d. Lo más caro que esté dispuesto a pagar el consumidor. 


 	
II. Analizar el texto y buscar información por internet. Respuestas con desarrollo. 
Marcelo Guital, uno de los emprendedores más exitosos de Chile.
	Marcelo Guital, el emprendedor que logró venderle en varios millones de dólares su agua purificada Benedictino a Coca-Cola, tiene todavía más ideas.
	A los 17 años tuvo su primer negocio: se instaló en la playa con un pequeño quiosco, “todos los días alisábamos la arena, poníamos tumbonas y parlantes de música. Atendíamos con mi polola, y nos acercábamos a las toallas con bebidas frías abiertas. Era tentador para la gente y por eso nos fue muy bien. ¡Me gané mi primer billetito ahí”!
Desde el año 2000 sintió la necesidad de apostar por un producto exportable, noble y puro que no se encontrara en el mercado: “los viñedos eran una buena opción, pero muy cara, los productos energéticos tenían un mercado chico. Mi opción era el agua, que era un mercado desatendido. En Chile teníamos buenas fuentes y un filtro natural por la cordillera y el mar”. El agua, purificada de la misma forma en que lo realiza la NASA, salió a la venta 2005 y en 2 años, logró posicionarse con el 19% de las ventas en el mercado. “Benedictino es una pureza inmaculada vestida con ropa de calidad. Tiene diseño y se ve bien en cualquier parte. Tiene glamour”. Es uno de los pocos bienes chilenos que se venden en lugares exclusivos como el hotel Ritz Carlton, el Hyatt y otros hoteles elegantes. Luego del éxito, vendió. 

El mismo día que se quedó con plata y sin empresa se propuso ayudar a otros a colocar sus productos y convertirlos en top one de ventas. Guital & Partners se llama su marca, que lo tiene no solo vendiendo paltas en el mercado local y café Juan Valdez en los supermercados; si no que está a punto 


[bookmark: _GoBack]de llevar agua de la Patagonia a las principales mesas del mundo, de impresionar con un nuevo concepto en fruta y huevos.
Incluso está comercializando jugo de maqui en lata. ¡No le faltan ideas!
Sin embargo, en una época le dio por hacer ferias, pero vino la crisis asiática y ahí quedó todo el entusiasmo. Fue gerente de una empresa de computación, pero lo echaron. Tras sucesivos fracasos, cree que ya dio con la fórmula del éxito: “hacer más con menos y tener productos que impacten en sus categorías. O porque no existían o porque son de calidad superior”, dice. Es un convencido de que la gente está dispuesta a pagar más por productos que le entreguen más. Y ahí es donde entra al juego su modelo: dar respuesta exactamente a lo que la gente está buscando. Por eso está siempre creando productos o reviviendo otros que han muerto, pero que son recordados con cariño. Como el clásico sorbete Letelier, su última obsesión. “Los productos tienen que tener un atributo emocional y Sorbete es una botella antigua que auspició Sábados Gigantes, el mundial de fútbol y que está en la mente de muchas personas”.  
Texto adaptado de: Revista Capital.
 De acuerdo al texto responda en el espacio establecido:
1. ¿Qué elementos considera que le permitieron que le fuese bien, en su primer emprendimiento?

2. ¿Por qué este emprendedor decide ingresar al mercado del agua en desmedro de otros negocios?

3. Señale 4 características de su producto estrella. 

4. ¿Cuáles son las principales características de este emprendedor para lograr el éxito?
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