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      8 pasos



Toda startup debería elaborar un plan de negocios como carta de 
presentación para conseguir financiación y para disponer de una hoja 
de ruta que explique a los agentes interesados (inversores, socios, 
clientes, por ejemplo) quÉ es lo que va a hacer para que su 

empresa sea rentable y quÉ pasos va a seguir. 

Además, este documento ayudarÁ al emprendedor a definir 

todavÍa mÁs su idea y a tener una visiÓn mÁs amplia de lo que va 
a suponer la puesta en marcha de ésta durante sus primeros años de 
vida.

Si estás pensando en elaborar un plan de negocios para tu startup, 
¡espera! antes de comenzar presta atención a los ocho pasos que 

te proponemos para alcanzar el Èxito con mÁs facilidad, toma 
nota y empieza a elaborarlo…¡ya mismo ¡



1. Resumen ejecutivo

En este punto deberás hacer un repaso por los aspectos más importantes que 

incluirás en el plan de negocio (posteriormente explicados con más 

detenimiento). Piensa que con este primer punto tendrás que ser capaz de 

captar la atención e interés de los futuros inversores, así que… ¡a por todas!

Para ello, tendrás que definir principalmente los siguientes elementos: cuál 

es la idea de negocio, cuál su público objetivo y buyers persona en concreto, 

el valor del producto/servicio, el tamaño del mercado y el crecimiento 

esperado, cuál es el entorno competitivo, la inversión que necesitarás, la fase 

de desarrollo en la que se encuentra, objetivos a corto/medio/largo plazo… 

y todos aquellos aspectos que consideres relevantes de comentar.

Recomendamos que este resumen ejecutivo no se exceda de páginas, sino 

más bien que quede escueta y coherentemente explicado. Así que, la mejor 

manera de conseguir un buen resumen es elaborándolo una vez ya tenemos el 

resto de puntos definidos.
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2. Descripción del producto

Aquí es donde tendrás que explicar perfectamente el producto: su 

concepto, origen de la idea y características principales. Una vez, los 

interesados ya conoces qué ofrecemos, deberás especificar a qué target va 

dirigido, por qué y las necesidades que les satisface.

Finalmente, tendrás que hacer una conclusión explicando por qué tu producto 

es único, diferente y aporta un valor distinto al del resto del mercado.



3. Análisis del mercado y la competencia

Este punto es clave para nuestro plan de negocios. En este 

analizaremos, por un lado, el mercado en el que se introducirá el producto, su 

tamaño, los factores de éxito que lo caracteriza, con qué barreras de entrada y 

salida nos podemos encontrar, cuál es su evolución y crecimiento natural, 

su consiguiente ritmo y las tendencias actuales.

Y por el otro lado, tendremos que hacer una investigación a fondo de la 

competencia a la que nos enfrentamos por ofrecer el mejor producto y 

llegar al mayor número de consumidores. En esta investigación, deberemos 

conocer de nuestros competidores lo siguiente: su volumen de ventas, 

precios, cuota d mercado, servicio de clientes, canales de distribución, cuál 

es su ventaja competitiva respecto a los demás, conocer sus fortalezas y 

debilidades, etc.



4. Modelo de negocio

Aquí definiremos el modelo de negocio y el plan financiero, en los que se 

detallarán los acuerdos financieros, el portafolio central de productos o 

servicios que la organización ofrece y ofrecerá con base en las acciones 

necesarias para alcanzar las metas y objetivos estratégicos, la valoración de 

la compañía, así como una cuenta de resultados provisional y todas aquellas 

necesidades de financiación a corto/medio/largo plazo.



5. Descripción del equipo y temas societarios

Imprescindible describir al equipo humano que forma la startup. Los 

inversores dan mucha importancia a este punto para comprobar si estos 

emprendedores son capaces de llevar a cabo correctamente el negocio. 

Para ello, únicamente tendrás que detallar, por una parte, una especie de 

curríulum para cada empleado que contenga: su educación, experiencia laboral, 

habilidades, qué es lo que aporta a la startup… Y por otra, realizar una breve 

descripción de las funciones que realiza en la misma actualmente y cómo las 

desempeña.

En cuanto a los temas societarios,  es necesario exponer cuál es la 

denominación social y comercial de la empresa, el objeto social de ésta, el 

nombre de los fundadores, el capital social, especificar los  órganos de 

administración que  tiene la sociedad y qué  obligaciones  tiene con las 

Administraciones Públicas.



6. Estado de desarrollo del negocio

Es importante especificar aquí en qué fase se encuentra el producto, si se ha 

realizado un testeo (aplicación de la metodología Lean Startup) o si existe un 

prototipo desarrollado, etc.

Asimismo, habrá que aportar en este punto un calendario de planificación con 

actividades y acciones que se van a llevar a cabo. Así como, establecer las 

fechas orientativas en las que se van a cumplir los objetivos marcados.



7. Estrategias de marketing 

Este punto, puede que sea el más extenso (siempre dependiendo del tipo de 

estrategia de marketing que se va a llevar a cabo). Empezaremos detallando las 

decisiones sobre acciones y recursos a utilizar tanto en el medio online 

como el offline, que nos permitirán alcanzar los objetivos finales de la empresa 

u organización, así como especificar si vamos a trabajar con alguna agencia de 

comunicación, publicidad o consultoría de marketing online.

Muy importante también en este punto, detallar los objetivos esperados con 

la implantación de la estrategia de marketing y, si se trata de una nueva idea de 

negocio, explicar cómo va a hacerse su lanzamiento.



8. Plan de contingencia

Como en todo nuevo proyecto que se lanza, los riesgos tienen cabida y hay que 

contar con ellos. Por eso, es importante que los tengamos en cuenta y los 

pongamos sobre la mesa en este documento, de esta manera los inversores, 

socios… podrán conocer por nuestra parte cuáles podrían ser los riesgos a los que 

se enfrentarían. 

Pongamos como ejemplo lo siguientes: crecimiento menor e inesperado, 

costes/gastos mayores y también inesperados, entrada de competidores 

desconocidos hasta la fecha o que el producto en sí no sea capaz de cubrir las 

necesidades/expectativas del consumidor.

Para evitar ser sorprendidos por estos riesgos, elaboraremos un plan de 

estrategias de salida. Es decir, plantearemos estas posibles situaciones y 

trataremos de hacerles frente de manera simulada. Para ello, podremos 

recurrir a estas estrategias de contingencia: modificar el producto ofertado en 

función de las necesidades del consumidor o modificar, en consecuencia, el 

segmento del mercado al que nos queremos dirigir, vender parte o toda nuestra 

empresa a otra del mismo sector, liquidar el proyecto, entre otras.



Acabamos esta guía con una infografía detallando seis razones por la que toda 

startup debería elaborar un buen plan de negocios antes de lanzar su 

proyecto, ¡ahí va!

6 Razones para elaborar
un plan de negocios

Ayuda a comprobar 

la coherencia 

interna del 

proyecto

Estudia la 

viabilidad tÉcnica 

y económica del 

proyecto

Facilita la 

comunicaciÓn de la 

idea a posibles 

inversores, socios, 

clientes…

Sirve de hoja de 

ruta y anÁlisis 

estratégico

Permite conocer el 

sector y la 

competencia

Permite visionar 

el futuro a 

corto plazo.


