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¿Qué es un plan de negocio? 01

En términos sencillos, un Plan de Negocio es: 

❑ Una hoja de ruta que describe detalladamente cómo una empresa -especialmente una de nueva 
creación- define sus objetivos y cómo va a alcanzar sus metas. 

❑ Abarca los puntos de vista de marketing, financiero y operativo de una empresa. 

❑ Es especialmente útil para las nuevas empresas porque las mantiene en el punto de mira. 

❑ Registra lo que hay que hacer, por qué, cuándo y cuánto costará la 
inversión. 

❑ Un plan de negocio bien estructurado es la mejor manera de 
demostrar a los banqueros e inversores que merece su apoyo 
financiero.



¿Cuál es la diferencia entre un plan de negocio común y un 
plan de negocio social? 

02

❖ El plan de negocio social tiene muchas similitudes, pero también diferencias con el de cualquier otro 
negocio. Un plan de negocio social, debe prestar atención a lo siguiente: 

•Plantear claramente el beneficio social, es decir, la necesidad social que el emprendedor ha
diagnosticado así como la forma en que la cubrirá, a través de los productos y/o servicios prestados del
Negocio Social.

•Registrar el impacto social y medioambiental que tiene la Empresa Social.

•Indicar la composición del equipo empresarial y los cargos
específicos que ocupan los empleados.

•Definir la distribución de los beneficios según lo indicado por la
legislación nacional (reservas de efectivo, salarios de los
empleados e incentivos de productividad, actividades
empresariales y creación de empleo).



03 Cómo crear un plan de negocio social (1) 

PLAN DE NEGOCIO TRADICIONAL

• Longitud 10 -20 páginas

• Muy detallista 

• Completo

• Es más adecuado cuando se solicita 
financiación a fuentes tradicionales. 

PLAN DE NEGOCIO LEAN

• Normalmente 1 página

• Es más adecuado si se solicita
financiación a fuentes más alternativas,
como el crowdfunding.

• Tiene el formato de una tabla en la que se
presentan las principales partes de una
empresa que deben organizarse cuando
se crea.

• Estas partes son los bloques de la tabla
donde se pueden tomar breves notas
para cada parte de la empresa.



04 Cómo crear un plan de negocio social (2) 

❑ La unidad más importante de un plan de negocio detallado y extenso es, con mucho, el resumen
ejecutivo.

❑ Si el objetivo del plan de empresa es presentarlo a inversores y bancos, hay que prestar especial
atención a la forma en que está redactado.

❑ El resumen ejecutivo es el que se enviará inicialmente a los posibles inversores. Si les interesa lo
que leen, se invitará al empresario a una presentación detallada de su plan de negocio.

✓ Al final siempre está escrito.

✓ Consta de 2 páginas (como máximo) 

✓ Extraer información de las otras secciones. 

IMPORTANTE 



Los 12 pasos de un sólido plan de negocio social 
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Los 12 pasos de un sólido plan de negocio social (1)
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Misión:  Informar de la 
visión, la misión y la 
propuesta de valor. 

Productos / servicios: 
Proporcionar

información y breves 
descripciones de los 

principales productos y 
servicios. 

Liderazgo (equipo y 
junta directiva): 

Identificar el capital 
humano involucrado así 

como el plan de 
recursos humanos 
futuros (personal, 

consejeros, voluntarios, 
etc.) 

Análisis de la 
competencia: 

Competencia directa -
indirecta y alternativas u 

opciones. 

Estructura de la 
organización: Definir la 

entidad legal de la 
empresa social, la 
gobernanza, sus 

programas y su posición. 

Análisis del mercado: 
Captar la situación actual 

del mercado/mercado 
objetivo, las características 

de los clientes, sus 
necesidades y por qué 

consumen un 
producto/servicio. 

1 2 3
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Los 12 pasos de un sólido plan de negocio social (2)
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Funciones principales. 
Desarrollar el proceso de 
suministro de productos 
o servicios, incluyendo 
los calendarios e hitos. 

Resumen ejecutivo. Un 
breve resumen con los 

detalles más 
importantes de la 

empresa. 

Evaluación del impacto: 
Proporcionar 

información cuantitativa 
y de calidad y criterios 
de evaluación para el 

seguimiento de los 
beneficios sociales y 
medioambientales. 

Análisis financiero. 
Realizar un análisis 

financiero para aclarar las 
necesidades de los 
próximos 3-5 años, 
realizar previsiones 

financieras y gestionar los 
ingresos, gastos y flujos 

de caja. 

Planificación del 
marketing:  Describir el 
enfoque estratégico de 
tu mercado objetivo y 

definir las actividades de 
marketing que se 

utilizarán. 

Gestión de riesgos. Evaluar 
los posibles riesgos 

(internos - externos) y 
encontrar 

alternativas/formas de 
afrontarlos. 

7 8 9

10 11 12
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Resumen ejecutivo: Menciona brevemente qué es tu
empresa

❑ ¿Por qué tendrá éxito?

❑ ¿Cuál es tu declaración de intenciones?

❑ ¿Cuál es tu producto/servicio?

❑ Información básica sobre: equipo directivo, empleados y
ubicación.

❑ Incluye información financiera y planes de crecimiento de
alto nivel si piensas pedir financiación.

RESUMEN EJECUTIVO
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Descripción de la empresa: Información detallada sobre tu
empresa

❑ ¿Qué problemas resuelve tu empresa?

❑ ¿A qué consumidores y/o empresas servirá tu empresa?

❑ ¿Cuál es su ventaja competitiva?

❑ ¿Hay expertos en tu equipo?

❑ ¿Has encontrado la ubicación perfecta para tu local?

❑ ¿Cuáles son sus puntos fuertes?

DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA
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Análisis del mercado: Hacer una investigación de la
competencia

❑ ¿Cuál es tu mercado objetivo?

❑ ¿Cuáles son las tendencias y temas actuales en tu
mercado?

❑ ¿Quiénes son tus competidores?

❑ ¿Qué hacen los competidores de éxito? ¿Puedes hacerlo
mejor?

ANÁLISIS DEL MERCADO



11

Organización y gestión

❑ ¿Cómo se estructurará tu empresa?

❑ ¿Quién dirigirá la empresa?

❑ ¿Cuál es la estructura jurídica de tu empresa?

❑ ¿Tienes un organigrama?

❑Muestra cómo la experiencia única de cada persona
contribuirá al éxito de tu empresa.

❑ ¿Has reunido los currículos de los miembros clave?

ORGANIZACIÓN Y GESTIÓN
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Línea de servicio o producto

❑ ¿Qué productos vendes? ¿Qué servicio ofreces?

❑ ¿Cómo se benefician tus clientes de tu producto/servicio?

❑ ¿Cómo es el ciclo de vida del producto?

❑ ¿Necesitas planes para la propiedad intelectual, como la
presentación de derechos de autor o patentes?

❑ ¿Has hecho investigación y desarrollo para tu servicio o
producto?

❑ En caso afirmativo, explica.

SERVICIO O LÍNEA DE PRODUCTOS
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MARKETING Y VENTAS

Marketing y ventas

❑ ¿Cuáles son tus necesidades específicas?

❑ ¿Tienes una estrategia de marketing?

❑ ¿Cómo vas a atraer y retener a los clientes?

❑ ¿Cómo se realizará la venta?

❑ Describe tus estrategias completas de marketing y
ventas.
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SOLICITUD DE FINANCIACIÓN

Solicitud de financiación: Describe tus necesidades de financiación

❑ ¿Cuántos fondos necesitarás en los próximos cinco años?

❑ ¿Para qué lo vas a utilizar?

❑ ¿Quieres deuda o capital?

❑ ¿Qué términos te gustaría aplicar?

❑ ¿Qué periodo de tiempo cubrirá tu solicitud?

❑ ¿Necesitas fondos para comprar equipos o materiales, pagar
salarios o cubrir facturas específicas?

❑ Incluye una descripción de tus futuros planes financieros
estratégicos, como el pago de la deuda o la venta de tu empresa.
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PROYECCIONES FINANCIERAS

Proyecciones financieras: Proporciona proyecciones financieras para
demostrar que tu negocio es estable y será un éxito financiero

❑ Incluye las cuentas de resultados, los balances y los estados de flujo
de caja de los últimos tres a cinco años, si están disponibles.

❑ Enumera cualquier otra garantía que tengas.

❑ Proporciona una perspectiva financiera para los próximos cinco
años, incluyendo las previsiones de las cuentas de resultados, los
balances, los estados de tesorería y los presupuestos de gastos de
capital.

❑ Para el primer año, se aún más específico y utiliza proyecciones
trimestrales, o incluso mensuales.

❑ ¿Cuáles son tus previsiones según tus solicitudes de financiación?

❑ Utiliza gráficos y tablas para contar la historia financiera de tu
empresa.



ACTIVIDAD PRÁCTICA16

60 minutos 

✓ Formulario impreso: 
bolígrafo/lápiz, 
rotuladores y marcadores 
(opcional) 

✓ Forma digital: dispositivo 
conectado a internet (pc, 
portátil, tableta, etc.), 
software de edición de 
documentos (por 
ejemplo, Microsoft Word) 

o Visualiza tu negocio con la mayor claridad posible. 

o Involucra a tu equipo/compañeros de trabajo en el proceso. 

o Sé conciso. Este es el primer borrador de tu idea. Por lo 
tanto, asegúrate de que tus respuestas sean breves pero 
precisas. 

o No tengas miedo de cometer errores. Esta es tu oportunidad 
de aportar ideas, experimentar y aprender de tu experiencia. 

o Evalúa. Revisa, cambia y mejora siempre tu plan de negocio. 

CONSEJOS



¿Qué es una marca?
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❖ El término marca se refiere a un concepto empresarial y de marketing que ayuda a la gente a
identificar una empresa, un producto o un individuo en particular. A menudo se hace referencia a la
empresa por su marca, si tiene éxito, por lo que se convierte en una forma de que los clientes
identifiquen tu negocio.

Una marca puede ser:

✓ Un símbolo de identificación
✓ Una marca
✓ Un logotipo
✓ Un nombre
✓ Una palabra
✓ Una frase completa
✓ Una combinación de lo anterior



¿Qué tipo de marca comercial necesito?  
18

Diferentes marcas se adaptan a diferentes productos y servicios y atraen a diferentes clientes:

➢ Marcas conceptuales: diseñadas para apoyar y promover una idea

➢ Marcas de productos básicos: asociadas a un producto o servicio

Desarrollar una marca comercial

Una marca exitosa ayuda a tu empresa a atraer nuevos
clientes y a retener a los existentes. Debe estar
completamente desarrollada antes de insertarla en la
publicidad o en el material de marketing.



¿Cuáles son los pasos para desarrollar una marca 
empresarial? (1)  

19

Realiza estudios de mercado: Sobre tus competidores, el tamaño del mercado al que te diriges, tus
clientes potenciales, y busca información financiera, demográfica y estadística sobre tu sector. ¿Qué hará
que tu empresa destaque (ventaja competitiva)?

Piensa en las marcas de éxito: ¿Cuáles son las marcas más reconocidas de productos o servicios y por qué
se consideran exitosas? Encuentra material informativo sobre las marcas de los expertos en negocios.

Ten en cuenta toda tu empresa: La marca debe abarcar todos
los aspectos de tu negocio, por lo que debe reflejarse en el
nombre de la empresa, las tarjetas de visita, el local, los
materiales de marketing, la publicidad, etc.



¿Cuáles son los pasos para desarrollar una marca 
empresarial? (2)  
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Se auténtico: Describe la personalidad de tu empresa en pocas palabras: valores, clientes, lo que ofrece, 
etc. Se sincero.  

Cuenta la historia de su negocio: ¿Cómo empezó tu negocio? ¿Cómo está progresando? ¿Qué esperas
conseguir?   

Busca asesoramiento profesional: Tanto si desarrollas la
marca tu mismo como si contratas a un consultor o
diseñador de marcas profesional, la marca debe basarse
en la visión de tu negocio. Si recurres a la ayuda de un
profesional, una buena idea sería preguntar y ver su
cartera de trabajos.
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TEXTO

Si tienes un presupuesto reducido, utiliza un 
concurso de diseño: a través de una página web 

de concursos de diseño, puedes establecer tu 
resumen de diseño y tu presupuesto y una red de 

diseñadores puede verlo y presentar diseños. 
Puedes solicitar cambios en los diseños que te 

gusten antes de elegir al ganador. Esto puede ser 
más barato que contratar a un profesional, ya 

que muchos de los diseñadores son estudiantes, 
pero aun así puede producir un resultado mejor 

que si lo haces tú mismo. No olvides buscar 
asesoramiento legal para cuestiones como la 

propiedad intelectual, las patentes y las marcas.  

¡CONSEJO 
EXTRA! 
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TEXTO

Considera también...

...cómo seleccionar y registrar un nombre de empresa.

...cómo crear un sitio web para tu negocio.

...cómo incorporar tu marca en tu plan de marketing.

...cómo llevar a cabo una investigación de clientes para
asegurarte de que tu marca es adecuada para tu público
objetivo.
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Hoja de trabajo del plan de empresa

Plan de Marketing:______________________________________________

Evaluación del impacto:___________________________________________

Gestión del riesgo:_______________________________________________

Análisis financiero:_______________________________________________

Resumen ejecutivo:___________________________________________________
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