
PLAN DE NEGOCIO PRÁCTICO

Por Pi lar Paredes  

Guía seria, clara y útil para emprendedores novatos



Introducción
Un plan de negocio no es un trámite ni un documento para
rellenar por obligación.

Es una herramienta para pensar mejor, tomar decisiones con
criterio y detectar si una idea realmente puede convertirse en un
negocio viable.

Esta guía te ayudará a construir un plan serio, claro y útil, aunque
no tengas formación empresarial.



¿Para qué sirve realmente?

Para ordenar tus ideas
Para entender mejor tu mercado
Para definir cómo vas a ganar dinero
Para detectar riesgos antes de cometer errores caros
Para explicar tu proyecto con más credibilidad
Para tomar decisiones con una base más profesional

¿PARA QUÉ SIRVE UN PLAN DE NEGOCIO?



CÓMO USAR ESTA GUÍA

No intentes hacer el plan perfecto en un día.
Trabájalo por bloques.

Primero entiende cada apartado. Después
responde las preguntas clave. Y por último
redacta de forma breve, clara y realista.

La calidad de un plan no depende de usar
palabras complejas, sino de pensar bien el
negocio.



Querer vender a todo el mundo
Hablar mucho de la idea y poco del cliente
Poner precios sin calcular costes
Copiar a la competencia sin criterio
Hacer previsiones irreales
Confundir facturación con beneficio
Redactar frases vacías en lugar de decisiones
concretas

ERRORES FRECUENTES ANTES DE EMPEZAR



Estructura de tu plan

1.Resumen ejecutivo
2.Descripción del proyecto
3.Análisis del mercado
4.Propuesta de valor
5.Modelo de negocio
6.Estrategia de marketing y ventas
7.Operaciones y gestión
8.Plan financiero
9.Plan de acción y cronograma
10. Evaluación de riesgos
11. Anexos

ESTRUCTURA DEL PLAN DE NEGOCIO



1.RESUMEN EJECUTIVO

¿Qué es el resumen ejecutivo?
La  visión general del negocio en una sola
página

¿Qué debe conseguir este apartado?
El resumen ejecutivo debe permitir que
cualquier persona entienda rápidamente:

qué hace tu negocio
qué problema resuelve
a quién se dirige
cómo gana dinero
qué objetivos tiene

Aunque aparece al principio, conviene
redactarlo al final.

¿Qué debes incluir?
Descripción breve del proyecto
Problema que resuelve
Propuesta de valor
Público objetivo
Modelo de ingresos
Objetivo principal del negocio

Regla práctica: si una persona no entiende tu negocio en menos de
dos minutos, este apartado aún no está claro.



PREGUNTAS GUÍA + EJEMPLO

Preguntas que debes responder

¿Qué haces exactamente?
¿Para quién lo haces?
¿Qué necesidad cubres?
¿Cómo generas ingresos?
¿Qué quieres conseguir en esta fase?

Ejemplo: Ayudo a pequeños negocios a ordenar su estrategia comercial mediante
sesiones prácticas de consultoría, formación y acompañamiento.



Descripción del proyecto: el contexto
del negocio y la lógica que lo sostiene

¿Qué debe explicar este apartado?
Aquí debes dar contexto al proyecto.
No se trata de contar una historia
larga, sino de explicar de forma
profesional:

Cómo nace la idea
Qué oportunidad detecta
Qué quiere conseguir
Qué principios sostienen el
negocio

2.DESCRIPCIÓN DEL PROYECTO

CONTENIDO CLAVE: 

Qué debes incluir
Historia y motivación del proyecto
Misión
Visión
Valores
Objetivos generales
Objetivos específicos

Consejo práctico: la misión, la visión y los valores deben sonar
reales, no decorativos.



PREGUNTAS GUÍA + ALERTA

Preguntas que debes responder

¿Por qué nace este proyecto?
¿Qué oportunidad has detectado?
¿Qué quieres construir?
¿Qué tipo de empresa quieres ser?
¿Qué metas quieres lograr en 12 meses?

Error frecuente: redactar frases inspiradoras que no dicen nada concreto



Entender el mercado antes de lanzarse evita errores costosos.

Visión general del mercado:
Qué debes demostrar aquí
Tu negocio no existe aislado.
Este apartado debe demostrar que entiendes:

Lo que pasa en el sector
Cómo se comporta el cliente
Con quién compites
Qué tendencias pueden ayudarte o complicarte

No hace falta un estudio enorme. Sí hace falta criterio.

3.ANÁLISIS DE MERCADO



3.1. Análisis del entorno

Analiza solo los factores que afectan de verdad a tu negocio:

Tendencias del sector
Cambios tecnológicos
Situación económica
Cambios sociales
Aspectos legales si aplican

Pregúntate: ¿Qué está cambiando fuera de mi negocio y cómo me impacta?

3.1 ANÁLISIS DEL ENTORNO



3.2. Análisis del cliente
Debes definir con precisión a quién vendes.

Incluye:
Perfil del cliente ideal
Problema que tiene
Qué valora al comprar
Cómo decide
Dónde busca información

Regla de oro: si tu cliente es “todo el mundo”, todavía no has definido a tu cliente.

3.2 ANÁLISIS DEL CLIENTE



3.3. Análisis de la competencia
No basta con decir que tienes competencia.

Debes observar:

Quién ofrece algo parecido
Qué hacen bien
En qué fallan
Qué hueco puedes ocupar tú

Analiza precio, posicionamiento, canal, experiencia del cliente y diferenciación.

3.3 ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA



TABLA PRÁCTICA DE COMPETENCIA
Plantilla rápida para analizar competidores

Competidor
Qué ofrece
Precio aproximado
Punto fuerte
Punto débil
Qué haré yo diferente

Consejo práctico: compites también con alternativas como “no hacer
nada”, hacerlo uno mismo o elegir una opción más barata.



Lo que ofreces y por qué debería importarle al cliente.

¿Qué debe quedar claro aquí?

La propuesta de valor explica:
Qué vendes
Qué resultado obtiene el cliente
Qué beneficio principal aportas
Qué te diferencia de otras opciones

El cliente no compra solo un producto o servicio. Compra una mejora
concreta.

4.PROPUESTA DE VALOR



Fórmula práctica

Ayudo a [tipo de cliente] a conseguir [resultado] mediante
[solución] de forma [diferenciador].

Preguntas guía
¿Qué ofreces exactamente?
¿Qué cambio produces?
¿Qué te hace distinto?
¿Por qué deberían confiar en ti?

FÓRMULA + PREGUNTAS



5.MODELO DE NEGOCIO

Cómo funciona el negocio y cómo entra el dinero.

Preguntas clave

¿Qué debes explicar?

Fuentes de ingresos
Canales de distribución
Relación con los clientes
Recursos clave
Actividades clave
Socios o aliados importantes

Pregunta central: ¿Cómo funciona este negocio en la práctica y qué necesita
para sostenerse?



6.ESTRATEGIA DE MARKETING Y VENTAS

No basta con tener algo bueno. Hay que saber
comunicarlo y venderlo.



Debes definir:

Mensaje principal
Canales prioritarios
Tono de comunicación
Acciones para ganar visibilidad

Pregúntate: ¿Qué quiero que el cliente entienda de mí en pocos segundos?
Menos canales y mejor trabajados suele dar mejores resultados.

6.1 ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN



El precio debe tener lógica económica y estratégica.

Debes justificar:

Cuánto cobras
Por qué ese precio tiene sentido
Cómo te sitúas frente al mercado
Si cubres costes y dejas margen

Error frecuente: poner precios bajos por inseguridad.

6.2 ESTRATEGIA DE PRECIOS



Describe el recorrido desde el primer contacto hasta la compra.

Incluye:
Cómo te descubre el cliente
Cómo se interesa
Cómo le haces seguimiento
Cómo se convierte en venta
Qué harás para fidelizar

La venta también debe diseñarse.

6.3 PLAN DE VENTAS



Ejemplo simple de proceso comercial

1.El cliente me descubre en redes o por recomendación
2.Pide información o agenda una llamada
3.Detecto necesidad y presento propuesta
4.Cierro venta
5.Entrego el servicio
6.Hago seguimiento y busco repetición o recomendación

Consejo: si no tienes proceso comercial, venderás de
forma improvisada.

MINI EMBUDO DE VENTAS



7.OPERACIONES Y GESTIÓN

La parte menos visible del negocio también determina su viabilidad.

Qué debes ordenar aquí

Explica cómo funcionará el negocio en el día
a día:

Procesos clave
Tareas recurrentes
Responsables
Herramientas
Proveedores
Estructura del equipo

Preguntas prácticas:
Preguntas que debes responder

¿Qué tareas hacen posible el servicio o
producto?
¿Quién se encargará de cada una?
¿Qué depende directamente del
fundador?
¿Qué herramientas necesitas?
¿Qué parte puedes delegar?

Un negocio puede vender bien y aun así estar mal organizado.
Consejo: detecta cuellos de botella antes de crecer.



8.PLAN FINANCIERO

Los números no garantizan el éxito, pero ignorarlos
garantiza más errores.



Calcula lo que necesitas para arrancar.
Incluye:

Herramientas
Licencias
Marketing
Diseño web
Material
Equipamiento
Gastos legales o administrativos

8.1 PRESUPUESTO INICIAL

Pregunta clave: ¿Qué necesito
pagar sí o sí para empezar a
operar?



Aquí debes estimar:
Ingresos
Costes fijos
Costes variables
Margen
Punto de equilibrio
Flujo de caja

8.2 PROYECCIONES FINANCIERAS

Trabaja con tres escenarios:

Conservador
Realista
Optimista

Eso da más credibilidad que una sola previsión ideal.



Punto de equilibrio, explicado fácil

Es el nivel de ventas a partir del cual dejas de perder
dinero.
Si tus gastos mensuales son 1.500 € y ganas 150 €
netos por cliente, necesitas al menos 10 clientes al
mes para cubrir costes.
Sin este cálculo, es fácil vender y aun así no ganar.

EXPLICACIÓN SIMPLE DEL PUNTO DE
EQUILIBRIO



Debes indicar:
Cuánto dinero aportas tú
Si necesitas préstamo, subvención o inversión
Cuánto necesitas
Para qué lo necesitas
Qué riesgo estás dispuesto a asumir

La financiación no es un fin. Es un medio para ejecutar mejor

8.3 FUENTES DE FINANCIACIÓN



Una estrategia sin calendario sigue siendo solo una
intención.

Qué debes poner aquí
Actividades clave
Hitos
Fechas
Responsables
Prioridad de cada acción

Preguntas guía
¿Qué va primero?
¿Qué tareas son críticas?
¿Quién hace qué?
¿En qué plazo debe estar hecho?

9.PLAN DE ACCIÓN Y CRONOGRAMA



Ejemplo simple de cronograma

Mes 1:
Definir oferta
Validar precio
Crear dossier comercial

Mes 2:
Captar primeros leads
Realizar reuniones comerciales
Rerrar primeras ventas

Mes 3:
Revisar resultados
Ajustar mensaje y canales
Documentar mejoras operativas



10.EVALUACIÓN DE RIESGOS

Hablar de riesgos no debilita el proyecto. Lo hace más serio.

Qué riesgos debes analizar 

Riesgos financieros
Riesgos operativos
Resgos comerciales
Riesgos legales
Dependencia excesiva de
una persona, proveedor o
canal

Pregunta clave: ¿Qué puede
salir mal y qué haré para
reducir su impacto?

PLAN DE CONTINGENCIA

Cómo pensar un plan alternativo

Ejemplos:
Si no cierro ventas en 3 meses, revisaré
propuesta y canal
Si dependo de un solo cliente, diversificaré
cartera
Si el coste de captación sube, ajustaré oferta o
pricing
Si una tarea me bloquea, buscaré apoyo
externo

La previsión es parte de la gestión.



11.ANEXOS

Qué puedes añadir

Tablas financieras completas
Datos de mercado
Encuestas
Presupuestos
Acuerdos
CV del equipo
Capturas de producto
Referencias legales o técnicas

Incluye solo lo que aporte claridad y respaldo.



Checklist antes de dar tu plan por cerrado

1. ·¿Se entiende bien qué hace el negocio?
2. ·¿El cliente está bien definido?
3. ·¿La propuesta de valor es clara?
4. ·¿El modelo de ingresos está explicado?
5. ·¿El precio está justificado?
6. ·¿Las previsiones son realistas?
7. ·¿Los riesgos están contemplados?
8. ·¿El plan transmite claridad y criterio?

CHECK LIST FINAL



CONCLUSIÓN

Un buen plan no garantiza el éxito, pero evita muchos errores
El valor de este documento no está en rellenarlo.
Está en obligarte a pensar mejor, detectar fallos antes de tiempo y
construir un proyecto con más base.
Un negocio serio empieza por decisiones serias.

Si quieres revisar tu plan de negocio con una mirada estratégica y práctica, puedes apoyarte en acompañamiento
profesional para detectar puntos débiles, ordenar prioridades y convertir una idea en un proyecto más sólido.

www.pilarparedes.es



"SI FALLAS AL PLANIFICAR,
ESTÁS PLANEANDO FALLAR"  

Benjamin Franklin



¡MUCHAS
GRACIAS!

www.pilarparedes.es

CONÓCEME
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