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1. EL PLAN DE NEGOCIO 

El 20% de los proyectos de emprendimiento desaparecen durante el primer año. La 

ausencia de un plan de negocio es una de las principales causas. 

• El plan de negocio: concepto y utilidad 

 

 

 

 

Elaborar un plan de negocio es muy útil, ya que permite: 

Establecer objetivos y estrategias. El plan de negocio implica una 

necesidad de establecer los objetivos de la empresa y las estrategias 

que se llevarán a cabo. Esto es clave para dirigir una empresa hacia el 

éxito y tener claro cómo conseguir los objetivos a largo plazo. 

Evaluar la viabilidad de negocio. Al hacer un análisis detallado podemos determinar 

si el negocio tiene posibilidades de llegar al éxito (si es viable). Esta viabilidad debe 

cumplirse desde 3 perspectivas: 

• Viabilidad técnica. El negocio es viable desde el punto vista técnico cuando es 

posible desarrollar la producción de manera eficiente. Con el plan de negocio 

realizaremos un plan de operaciones donde se especifica cómo se lleva a cabo toda 

la producción, y donde se puede comprobar esta viabilidad. 

• Viabilidad comercial. El negocio es viable desde el punto vista comercial siempre 

que haya suficientes clientes que deseen comprar el producto o servicio. El plan de 

negocio permite analizar esta viabilidad a través de un análisis del mercado para 

conocer los clientes, la competencia o el sector en el que va a funcionar la empresa. 

• Viabilidad económica-financiera. El negocio es viable desde el punto vista 

económico-financiero siempre que sea capaz de generar beneficios y no presente 

problemas de liquidez o solvencia. Con el plan de negocio descubriremos esta 

viabilidad a través del plan financiero. 

Obtener financiación. El plan de negocio es presentado a posibles 

inversores o bancos para obtener financiación. Un plan bien 

elaborado y detallado muestra a los posibles inversores o 

prestamistas que el negocio está bien pensando y aumenta las 

posibilidades de obtener el dinero necesario para ponerlo en marcha. 

Guía en la toma de decisiones. El plan de negocio supone hacer una planificación de 

todos los aspectos previstos antes de iniciar la actividad y en los primeros meses de 

del negocio, así como las estrategias que llevaremos a cabo. Esta planificación sirve 

de guía para tomar decisones que ayuden a conseguir los objetivos de la empresa. 
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EL PLAN DE NEGOCIO o plan de empresa es el documento escrito que describe 

una oportunidad de negocio que se pretende poner en marcha. Además, recoge 

todos sus aspectos importantes, desde la idea de negocio hasta el plan de acciones 

que se llevará a cabo y los recursos que se necesitarán para pasar de la idea inicial 

a un proyecto empresarial concreto. 

1 

2 

3 
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2. LA REDACCIÓN DEL PLAN DE NEGOCIO 

A la hora de redactar un plan de negocio no es solo  importante el contenido sino también 

la forma de presentación. Hay que tener en cuenta el vocabulario, la estructura, el 

contenido, la presentación formal etc. 

¿Cómo debe ser la redacción de un plan de negocio? 

La redacción de un plan de negocio debe ser clara, concisa y profesional. Algunos de los 

aspectos formales que debemos tener en cuenta son: 

- Ortografía y gramática. Hay que revisar cuidadosamente la ortografía y 

gramática de todo el documento, ya que los posibles errores pueden llevar a 

que el proyecto parezca poco profesional. 

- Vocabulario. El vocabulario debe ser claro y preciso y se debe adecuar al 

público al que se dirige. Además, hay que tener en cuenta que el documento 

puede ser leído por varios colectivos (inversores, bancos etc.), por lo que si 

hay aspectos demasiado técnicos, deberemos adecuar el lenguaje para que 

pueda ser entendido por todos ellos. 

- Estructura. La estructura del plan de negocio debe ser coherente y fácil de seguir. Es 

recomendable utilizar títulos y subtítulos para organizar la información y resaltar los puntos 

clave. Debe haber un índice con todos los puntos importantes. 

- Estilo de redacción. Se deben evitar frases demasiado largas o 

complejas, ya que estas dificultan la lectura. 

- Información. La información debe ser clara, concisa y comprobable. Es 

decir, se debe evitar una cantidad excesiva de información, ya que esta 

podría no ser procesada por los lectores. Además, la información debe ser 

útil para los lectores del plan de negocio, y se se debe poder comprobar que 

los datos son ciertos. 

- Imágenes y gráficos. Los elementos visuales como gráficos o 

esquemas ayudan a entender la información. Si los incluimos, deben ser 

relevantes, claros y profesionales. 

 

En general, es recomendable que el plan de negocio sea 

revisado por varias personas antes de presentarlo, para 

asegurarse de que no se hayan pasado por alto errores o 

aspectos importantes. 

 

 

Errores en la redacción del plan de negocio. 

Algunos errores habituales a la hora de redactar un plan de negocio son los siguientes: 

- Falta de investigación. Cuando no se realiza una investigación suficiente, el resultado 

es que los datos presentados no son precisos, lo que lleva a la desconfianza del lector. 

- Contradicción en la información. En muchas ocasiones se muestran una serie de datos 

en algunos apartados del plan de negocio que luego son contradichos por otros apartados 

posteriores. 

- Falta de claridad en los objetivos y metas. Es importante que el plan de negocio tenga 

objetivos y metas claras y alcanzables. Si los objetivos no son claros o son poco realistas, 

puede ser difícil para los inversores y otros interesados entender la dirección del negocio. 

- Establecer objetivos a demasiado largo plazo. Algunos planes de negocio fijan 

objetivos para los próximos 10 años. Sin embargo, en un mundo tan cambiante es mejor 

establecer objetivos para los primeros años, ya que con toda seguridad habrá que hacer 

ajustes a lo que habíamos planificado y a los planes de acción. 

- Ser demasiado optimistas. Todo el mundo tiene confianza en su plan de negocio y cree 

que va a ser un éxito, pero hay que evitar optimismos excesivos. No siempre va a ser 

posible crear un negocio que que sea el número de su sector en pocos años. Hay que ser 

ambicioso, pero también realista. 

- Lenguaje confuso o demasiado técnico. Algunos planes de negocio quieren parecer 

“demasiado profesionales”, lo que les lleva a utilizar un lenguaje demasiado técnico que 

puede no ser entendido por el lector. El lenguaje debe ser formal, pero entendible. 
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3. ESTRUCTURA Y CONTENIDO DEL PLAN DE NEGOCIO 

Una vez vistos los aspectos formales, vamos a ver la estructura que debe tener un plan 

de negocio y el contenido del mismo. 

De manera general, el plan de negocio debe recoger el siguiente contenido: 

- Los objetivos del proyecto y las estrategias que se llevarán a cabo para conseguirlos. 

- La descripción del negocio 

- Un estudio de la viabilidad del negocio. 

En cuanto a la estructura, el plan de negocio debe tener los siguientes tres elementos que 

explicaremos a continuación: 

A) La portada 

B) Índice o tabla de contenidos 

C) Desarrollo del plan de negocio 

• A) La portada 

La primera página del plan de negocio debe ser para la portada. Parece algo básico, pero 

a muchas personas se les olvida este importante elemento. 

 

 

 

 

Además, la portada debe reflejar la identidad visual de la empresa, por lo que si se tiene 

algún color distintivo, este debe estar presente en la portada. Por otro lado, el plan de 

negocio puede sufrir modificaciones, también es interesante indicar la fecha de creación 

de dicho plan y los datos de contacto para que estén a la vista de posibles inversores. 

Es importante que el nombre de la empresa y el logotipo tengan una apariencia atractiva 

y profesional, ya que es la primera impresión que los lectores tendrán del documento.  En 

resumen, la portada del plan de negocio debe incluir: 

• Nombre de la empresa 

• Logotipo 

• Nombre de los fundadores 

• Imagen del producto (opcional) 

• Fecha de creación del plan 

• Datos de contacto 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• B) El índice o tabla de contenidos 

Después de la portada, la segunda página (la primera del documento en sí) es el índice o 

tabla de contenidos. 

 

 

 

 

El índice debe dejar claro todas las partes de nuestro plan de negocio y servir de 

guía para para ir directamente a la parte que más nos interese en cada momento.  

LA PORTADA DEL PLAN DE NEGOCIO es la primera página del documento, por 

lo que va a suponer un importante primer impacto visual. Debe incluir el nombre de 

la empresa, el logotipo, el nombre de los fundadores y los datos de contacto. Si se 

cree conveniente, en la portada también podría aparecer una imagen o dibujo del 

producto que ofrece el negocio. 

EL ÍNDICE debe incluir todos los capítulos y secciones importantes del plan de 

negocio, enumerados en el orden en que aparecen en el documento. Los títulos de 

los capítulos y las secciones deben ser descriptivos y claros, y deben reflejar el 

contenido de cada sección. Junto a cada capítulo y sección debe aparecer el número 

de página en la que podemos encontrar dicho apartado. 
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• C) El desarrollo del plan de negocio 

Una vez que tenemos la portada y el índice debemos desarrollar todo el contenido del plan 

de negocio, el cual será dividido en diferentes apartados. Aunque exiten muchas modelos 

a la hora de elaborarar el plan de negocio, hay una serie de apartados que son 

imprescindibles y debemos abordar.  

Así, los principales apartados que debe tener un plan de negocio son los siguientes: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. Resumen ejecutivo 

Las primeras páginas del plan de negocio son dedicadas al resumen 

ejecutivo. UN RESUMEN de todos los aspectos más importantes del 

plan de negocio, y que después se ampliarán en el documento. El 

objetivo del resumen ejecutivo es presentar el proyecto de manera 

atractiva y captar la atención para que que el lector siga leyendo. 

En esta sección se debe describir la idea de negocio y los problemas 

que resuelve. También hay que indicar los producto que ofrece la 

empresa, los clientes a los que se dirige y cómo se diferencia de la competencia. Es 

fundamental que esta sección sea breve (dos páginas como máximo) y que presente la 

empresa de manera atractiva para que los inversores o posibles socios puedan estar 

interesados en conocer más detalles.  

Aunque viene al inicio del documento, lo elaboremos el último, una vez que tengamos bien 

claros todos los demás apartados. 

2. Presentación del proyecto 

En este apartado debemos presentar todo lo relacionado con la idea 

de negocio, el producto y la empresa. Una posible división de este 

apartado sería en las siguientes 4 secciones. 

a) Descripción de la idea. Debemos explicar en qué 

consiste la idea de negocio, de dónde surgió dicha idea 

y si se ha intentado llevar a cabo con anterioridad. 

b) Descripción del producto. Se trata de explicar 

todas las características del producto, las necesidades que va satisfacer y 

los problemas que va a resolver. También explicamos en qué consiste el 

modelo de negocio (cómo vamos a ganar dinero) y a qué clientes va dirigido. 

c) Valor añadido. Explicamos qué aporta de diferente nuestro producto y 

qué ventajas tenemos respecto a la competencia. 

d) Descripción de la empresa. Indicamos el nombre de la empresa, así como su misión, 

su visión y sus principales objetivos a corto y largo plazo.  

3. Promotores 

En este apartado debemos presentar a los socios o 

miembros del proyecto. Para cada uno de ellos podemos 

añadir una descripción de su formación y experiencia 

que pueda ser útil para el desarrollo de la idea de 

negocio. También podemos incorporar los proyectos 

personales que tengan estos miembros, siempre y 

cuando puedan ser interesantes para el desarrollo de la empresa. 

EL PLAN DE NEGOCIO 

1. Resumen ejecutivo Es un resumen de todos los aspectos más importantes 
del plan de negocio. Su objetivo es presentar el proyecto 

de manera atractiva y captar la atención. 

2. Presentación del 

proyecto 

Se presenta la idea de negocio, se describe producto y lo 

que aporta diferente y se describe la empresa 

3. Promotores Se presentan los socios del proyecto con una descripción 

de su formación experiencia. 

4. Análisis de 

mercado 

Se analiza el mercado para conocer el entorno, el sector 

de la empresa, los clientes potenciales y la competencia. 

5. Plan de 

marketing 

Se realiza la segmentación de mercados y el públicp 

objetivo y se establecen las estrategias de marketing mix. 

6. Plan de 

producción 

Se establecen todos los detalles de cómo va a operar la 

empresa en el día a día, los costes de producir y 

ubicación. 

7. Plan económico-

financiero 

Se indican las inversiones de la empresa y las fuentes de 

financiación y se hace una previsión de ingresos y gastos. 

8. Plan de 

organización y de 

recursos humanos 

Se muestra la organización interna, los puestos de trabajo 

necesarios y la gestión de los recursos humanos. 

9. Trámites y forma 

jurídica de la 

empresa 

Explicamos la forma jurídica elegida por la empresa y sus 

razones 

10. Temporalización Se recoge el calendario de puesta en marcha del negocio 

11. Conclusiones Se indican las ideas clave que queremos que se quede el 

lector y razones por las que invertir en el proyecto 

12. Anexos Se pueden incluir documentos importantes 
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4. Análisis de mercado  

En esta apartado del plan de negocio se analiza el mercado de la 

empresa para conocer el sector en el que opera la empresa, los 

clientes potenciales, la competencia etc.. El análisis de mercado se 

puede dividir en cuatro  partes:  

a) Análisis del entorno general. Debemos conocer los principales 

factores políticos, económicos, socioculturales y tecnológicos que 

pueden influir en la empresa. El análisis de estos factores es lo que 

conocemos como análisis PEST.  

b) Análisis del sector (entorno específico). Se deben conocer diferentes 

características generales determinantes del sector de actividad de la empresa (no es 

igual el sector de la ropa, que el sector de la hosteleria, el sector tenológico etc). Algunas 

de estas características son: 

- El tamaño del sector. Indicamos cuántas personas compran un producto similar al que 

vendemos y cuanto dinero representan esas ventas (total de facturación del sector). 

- El ritmo de crecimiento sector. Es importante conocer si es un sector con previsiones 

de crecimiento altas o es un sector en declive o muy saturado. 

- La estacionalidad del sector. Se debe analizar si tiene el sector tiene estacionalidad, es 

decir si la actividad se centra en alguna época del año.  

- El grado de rivalidad sector. Indicamos si dentro del sector hay una gran rivalidad y 

competencia entre empresas. Para este análisis podemos usar las fuerzas competitivas 

de Porter. 

c) Análisis de competencia. Tenemos que investigar la 

competencia, es decir empresas que ofrezcan servicios similares. 

De  cada  una  de  ellas  investigaremos  que  productos  o  servicios  

ofrecen,  su calidad,  precios,  atención  al  cliente, fortalezas y 

debilidades, y cuál puede ser nuestra ventaja competitiva con cada 

una de ellas. 

d) Análisis del cliente potencial. En esta parte, se debe analizar el comportamiento de 

los clientes potenciales a los que se va dirigir la empresa. Debemos analizar cuáles son 

las características personales de los consumidores que nos van a comprar (edad, sexo, 

nivel de estudio, renta), sus necesidades (por qué motivos compran) y sus hábitos de 

compra (cuándo compran, cuántas unidades compran, cuánto… 

e) Análisis DAFO. Analizamos nuestras debilidades, 

amenazas, fortalezas, y oportunidades. Todo ello lo 

podemos expresar con el análisis DAFO.  

 

 

5. Plan de marketing  

Después del estudio de mercado pasamos al plan de marketing, donde 

indicamos a qué clientes nos dirigimos y las acciones que llevaremos. 

A) Fase estratrégica. En esta fase indicamos los clientes a los que nos 

dirigimos y cómo queremos que nos perciban. Distinguimos 3 pasos: 

- Segmentación de clientes. Indicamos si el mercado se divide en diferentes tipos de 

clientes (jóvenes y adultos, hombres y mujeres, empresa y particular etc.) 

- Público objetivo (target). Una vez explicados los segmentos, explicamos cuál  o cuáles 

de los segmentos del mercado van a ser nuestro objetivo. 

- Posicionamiento. A continuación, indicamos cómo queremos que esos clientes perciban 

nuestro producto (de prestigio, de buena calidad-precio etc) 

B) Fase operativa (Marketing mix). En esta apartado se definen las 

acciones de marketing que se utilizará para llegar a los clientes 

potenciales. Obviamente todas estas estrategias se basarán en lo 

analizado ene el estudio de mercado. La dividimos en 4 partes: 

- Política de producto. Se debe explicar toda la gama de productos que tiene la empresa 

y las características de cada uno, la marca que hemos elegido y el logotipo (así como su 

signicado), el tipo de envase escogido (si lo hay) y otros servicios complementarios como 

instalación, mantenimiento, garantía etc. 

- Política de precios. Se indica el precio de los productos de la empresa y la razón de 

dicho precio. También podemos hacer una comparación con los precios de la competencia 

y explicar por qué nos compraran a nosotros. También indicamos si hay algún descuento. 

- Política de distribución. Se explica cuáles son los canales de sitribución que 

utilizaremos (tienda física, tienda online etc.) Además, indicaremos si utilizaremos canales 

directos del fabricante al consumidor o a través de intermediarios.  

- Política de comunicación. Indicamos los  los diferentes instrumentos que utilizaremos 

para dar a conocer nuestra empresa (publicidad, redes sociales, venta personal etc.) 

6. Plan de producción o de operaciones 

En esta fase del plan de negocio, se establecen los detalles de cómo la 

empresa operará en el día a día. Esto incluye: 

- Descripción del cómo se lleva a cabo la producción. Se indican cuáles 

son todas las tareas necesarias para llevar la producción, los recursos 

que necesitamos (humanos y materiales), la tecnología utilizada etc. 

- Cuanto cuesta producir los productos. Diferenciamos entre costes fijos y costes 

variables y haremos una lista de todos los costes. 

- Ubicación. Se indica dónde está localizado nuestro local (si lo tenemos) y por 

qué motivos ha sido elegido.  
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7. Plan económico-financiero 

En esta fase del plan de negocio se establecen los detalles financieros 

de la empresa. Esto incluye: 

a) Inversiones iniciales.  Se incluyen todas las inversiones que se 

deben realizar para iniciar la actividad. También debemos incluir los 

gastos de funcionamiento que se generarán los primeros meses 

(suministros, gastos de personal, materias primas etc.) 

b) Fuentes de financiación. Se deben establecer cuáles son las 

fuentes de las que obtendremos el dinero suficiente para realizar esas inversiones 

(préstamos de bancos, aportaciones de capital de los fundadores etc.) 

c) Previsiones de cuentas de resultaldos. Se deben incluir proyecciones futuras de la 

empresa, incluyendo los ingresos y los gastos previstos para los primeros años. Es 

importante que las previsiones sean realistas y que se basen en datos concretos. 

d) Presupuesto de tesorería. También se pueden incluir la previsión de 

cobros y pagos durante los primeros trimestres de la empresa. De esa 

manera podemos prever si habrá algún desajuste que nos impida hacer 

frente a nuestros pago. 

e)  Análisis financiero y económico. Con los datos anteriores podemos hacer un 

análisis de la liquidez, la solvencia y la rentabilidad de la empresa. Para ello podemos 

hacer uso de instrumentos como los ratios financieros, el fondo de maniobra o el punto 

muerto. 

Es aconsejable usar gráficos y tablas para presentar las cifras para failitar la lectura. 

8. Plan de organización y de recursos humanos 

En este apartado debemos incluir toda la organización interna de la 

empresa y la gestión de los recursos humanos. Algunos aspectos que 

podemos incluir. 

- Análisis de puestos de trabajo. Se describen todos los puestos de 

trabajo necesarios en la empresa y las funciones que tendrá ese puesto 

de trabajo. Además se debe indicar la formación, conocimientos o  

experiencia que debe tener la persona que ocupe el puesto de trabajo. 

- El organigrama de la empresa. Tenemos que indicar el organigrama dela empresa, 

donde se vea claramente la jerarquía y los departamentos (si los hay). 

- Reclutamiento de personal. Explicaremos los instrumentos que vamos a utilizar para 

reclutar al personal. 

- Selección de personal. Indicamos como vamos a llevar el proceso de selección 

(entrevista, test etc.) 

- Formación de personal. Explicamos si vamos a llevar algún tipo de formación a los 

trabajadores. 

- Política salarial. Se indican el salario bruto que se ganará en cada puesto de trabajo. 

- Externalización de funciones. Por último, indicaremos aquellas funciones que han sido 

subcontratadas a otras empresas. 

 

9. Trámites y forma jurídica de la empresa 

En este apartado explicamos la forma jurídica de la empresa que se ha 

escogido y sus razones, así como los diferentes trámites de constitución 

necesarios para la puesta en marcha.  

 

10. Temporalización 

Por último, el plan de negocio debe recoger el calendario de todo el 

proceso de creación y puesta en marcha del negocio. También se puede 

indicar el calendario de cuándo esperamos conseguir los diferentes 

objetivos.  

 

11. Conclusiones 

En las conclusiones indicamos cuáles son ideas clave con las que 

queremos que se quede el lector y las razones por las que se debería 

invertir en nuestro proyecto. 

 

12. Anexos 

Finalmente, podemos incluir una sección de anexos con  todos los 

documentos importantes que se han utilizado para crear el plan de 

negocio. Esto puede incluir datos del estudios de mercado u otros 

documentos o datos que podemos preferir situar al final del documento. 
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4. EL RESUMEN EJECUTIVO DEL PLAN DE NEGOCIO 

Una vez que hemos explicado cómo elaborar un plan de negocio, nos vamos a centrar en 

el primer apartado del mismo, el resumen ejecutivo, y vamos a dar algunos detalles para 

saber mejor cómo lo podemos redactar. 

 

 

 

Algunos requisitos para elaborar un buen resumen ejecutivo son: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

En cuanto al contenido del resumen ejecutivo, se deben seguir con una serie de 

pasos: 

Comenzar con una introducción atractiva que describa la idea 

de negocio y su propuesta de valor, es decir qué necesidades 

satisfacemos, qué problemas resolvemos y aquello que nos hace 

destacar por encima de la competencia. 

Resumir brevemente los aspectos clave del negocio, incluyendo su 

modelo de negocio, productos o servicios y las características principales de su 

clientes potenciales.  

Indicar las principalentes acciones de marketing mix 

que serán llevadas a cabo 

 

 

Destacar las principales fortalezas del negocio y su 

ventaja competitiva con respecto a la competencia. 

Se puede realizar un análisis DAFO. 

 

 

Describir la inversión necesaria para empezar y dónde obtendremos la 

financiación. 

 

 

 

 

Indicar las  previsiones de ventas,  beneficios y rentabilidad que esperarán 

conseguirse. 

Resalta por qué el negocio es una buena inversión. 

  

EL RESUMEN EJECUTIVO es un resumen de los aspectos más importantes del 

plan de empresa, cuyo objetivo es presentar el proyecto de manera atractiva para 

que el lector siga leyendo. 
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5. LA COMUNICACIÓN DEL PLAN DE NEGOCIO: ELEVATOR 

PITCH 

Una vez que tenemos elaborado el plan de negocio, no es menos importante la 

comunicación o exposición del mismo, ya que normalmente vamos a necesitar a personas 

que inviertan su dinero  (inversores) para poder desarrollar nuestro negocio. 

 

 

 

Algunos aspectos que debemos tener en cuenta en la comunicación o exposición del plan 

de negocio son los siguientes. 

Claridad. La presentación debe ser clara y breve, evitando utilizar palabras muy 

técnicas que puedan confundir a los oyentes.  

Estructura. Se debe seguir una estructura lógica que permita a los oyentes seguir 

toda la presentación sin esfuerzo; con una introducción, un desarrollo y una 

conclusión. 

Visualización. Si utilizamos diapositivas, se deben incluir gráficos 

e imágenes y otros elementos visuales que ayuden a reforzar los 

argumentos y hacer la presentación más atractiva. Si incluimos 

texto, este debe ser mínimo y con una fuente de letra tamaño 30. 

Nota: las diapositivas pueden ser un apoyo para captar la atención, pero nunca para 

desviarla. Si pones una diapositiva llena de texto, el público se pondrá a leer y no te 

escuchará. Obviamente, tampoco podemos estar leyendo toda la presentación, lo 

que da una imagen de tener poco dominado el tema. Un consejo es que ninguna de 

tus diapositivas tenga más de 30 palabras y lo demás sean imágenes o gráficos. 

Enfoque en los aspectos más relevantes. Debemos centrarnos en los elementos 

más importantes del plan de negocio (la propuetsa de valor, los clientes potenciales, 

las acciones de marketing etc.) 

Preparación y ensayo. Hablar en público puede provocar nervios, por ese motivo 

es importante preparar muy buen la exposición y ensayar todas las veces 

necesarias. No olvidemos que si alguien te va a prestar dinero no solo está 

comprando una idea negocio, sino también la persona que hay detrás de ella. 

Pasión y confianza. La presentación debe mostrar la pasión que se siente por el 

negocio y la confianza de todos los fundadores.  

Para exponer el plan de negocio podemos  utilizar diversas herramientas que permitan 

despertar el interés y cautivar a los demás. Una herramienta muy utilizada es el elevator 

pitch. 

• ¿Qué es un elevator pitch? 

No todo el mundo tiene tiempo de leer el plan de negocio de 25-30 páginas (a veces más), 

por lo que debe ser capaces de sintetizar. Una herramienta que podemos utilizar para 

comunicar nuestro plan de negocio es el elevator pitch. 

 

 

 

 

Un buen "elevator pitch" debe ser claro, conciso y 

memorable, y debe incluir los aspectos más importantes de 

la idea, producto o negocio. La idea es despertar el interés 

inicial  y la curiosidad de la audiencia en un breve periodo 

de tiempo, para que decida que merece la pena dedicar 

más tiempo a conocer nuestra idea. 

Generalmente, un "elevator pitch" debe durar entre 30 

segundos y 2 minutos y debe incluir los siguientes 

elementos: 

Introducción: presentación de uno mismo y de la 

idea o producto que se está vendiendo. 

Problema: descripción del problema o necesidad que se está tratando de 

resolver. Si lo hacemos presentando datos impactantes, mucho mejor. 

Solución: presentación de la solución y su propuesta de valor (que es los que 

nosotros aportamos).  

Diferenciación: explicación de cómo la solución es diferente y mejor que las 

soluciones existentes en el mercado. 

Objetivos: descripción de los objetivos del negocio, incluyendo las posibilidades 

de crecimiento. 

Conclusión: cierre que destaque las grandes posibilidades del 

negocio y haga una llamada a la acción para que el oyente pueda 

seguir recibiendo información sobre nuestra idea.  

En general, un buen "elevator pitch" es una herramienta valiosa para 

presentar una idea o producto de manera clara, efectiva y memorable en un 

breve periodo de tiempo. Con el elevator pitch no buscamos que inviertan 

dinero en nuestra empresa en ese mismo momento, sino despertar el interés 

para que sigan conociendo nuestra idea más a fondo. Puede servir para 

concertar una cita con ese inversor, donde le podemos explicar la idea con 

más detalle, y entonces, ta vez decida invertir en nuestra empresa. 

LA COMUNICACIÓN O EXPOSICIÓN del plan de negocio es muy importante ya 

que puede ser decisiva para conseguir inversores, financiación o clientes para la 

empresa. Dicho de otra manera, hay que saber vender el plan de negocio. 
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UN ELEVATOR PITCH (“discurso de ascensor”) es un breve discurso que se 

utiliza para presentar y vender una idea, producto o negocio a un posible inversor, 

generalmente en el tiempo que se tarda en subir en un ascensor (de ahí su 

nombre). 
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Una vez que tenemos nuestro negocio, llega el momento de comunicarlo al mundo. Para 

ello vamos realizar dos tareas. 

Empezaremos recogiendo todos los datos que tenemos de nuestro negocio que hemos 

ido elaborado a lo largo de todo el curso. Aquí es muy útil recurrir a nuestro lienzo de 

modelo de negocio y a todos los documentos que tenemos en nuestra carpeta de equipo. 

TAREA 1.  Elaboración de un resumen ejecutivo. 

Una vez que tenemos toda la información delante de nosotros, 

vamos elaborar un resumen ejecutivo. Para ello vamos a 

ellaborar una serie de diapositivas que tendremos que 

entregar a nuestro profesor.  

Estas diapositivas deben cumplir los siguientes requisitos:  

- Una diapositiva debe ser la portada, donde ponderemos el nombre de nuestra 

empresa, el logotipo y el nombre de los fundadores. Podemos incluir alguna 

imagen significativa de nuestra idea de negocio si lo deseamos 

- Debemos utilizar un máximo de 10 diapositivas (la portada no cuenta). 

Ninguna diapositiva puede tener más de 30 palabras y el tamaño de la letra debe ser 30. 

Por tanto, debemos dar importancia a imágenes y gráficos.En las diapositivas (máximo 10) 

se debe incluir lo siguiente: 

Comenzar con una introducción atractiva que describa la idea de negocio y su 

propuesta de valor, es decir qué necesidades satisfacemos, qué problemas 

resolvemos y aquello que nos hace destacar por encima de la competencia. 

Resumir brevemente los aspectos clave del negocio, incluyendo su modelo de 

negocio, productos o servicios y las características principales de su clientes 

potenciales. 

Indicar las principalentes acciones de marketing mix que serán llevadas a cabo 

Destacar las principales fortalezas del negocio y su 

ventaja competitiva con respecto a la competencia. Se 

puede realizar un análisis DAFO. 

Describir la inversión necesaria para empezar y dónde 

obtendremos la financiación. 

Indicar las  previsiones de ventas, beneficios y rentabilidad que esperarán 

conseguir. 

Resalta por qué el negocio es una buena inversión. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PRODUCTO FINAL. COMUNICAMOS NUESTRO 

NEGOCIO 
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Aquí te dejo esta plantilla por si quieres empezar a hacer 

en clase el guión de lo que serían las 10 diapositivas. 

Descargar plantilla “guión resumen ejecutivo”.                   

Pero recuerda ¡hay que hacer 10 diapositivas! 

 

https://drive.google.com/file/d/1SX1tPBr5U8GEv5h8d7PQ70CNl8PVnmVe/view?usp=sharing
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TAREA 2. Elevator pitch.  

Acabaremos el curso haciendo un elevator pitch.  Para ese 

discurso vamos a seguir los siguientes requisitos: 

- No se utilizan diapositivas ni ningún tipo de apoyo visual (es como 

si fueramos en el ascensor hablando con nuestros invesores). 

Tampoco podemos llevar nada escrito en ningún papel. 

- Todos los miembros del equipo deben hablar alrededor de un minuto. Eso quiere decir 

que si somos 4, el discurso duraría 4 minutos. Es algo más de lo que debe durar un 

elevator pitch, pero lo hacemos para que todos habléis un tiempo aceptable. 

- Los cambios de un miembro del equipo al otro deben hacerse de manera fluida, Una 

acaba y a continuación el siguiente continúa sin que haya pausas incómodas.  

- No es necesario que cada alumno haga su minuto completo de manera continuada. 

Uno podría hacer 30 segundos, luego otro 45 segundos y el primero volver y hacer otros 

30 segundos que le faltan más adelante. Eso sí, al acabar todos deben haber hablado 

aproximadamente un minuto. 

- Debemos seguir la siguiente estructura a lo largo del discurso: 

1. Introducción: presentación de la idea o producto que se está vendiendo. 

2. Problema: descripción del problema o necesidad que se está tratando de resolver. 

Si lo hacemos presentando datos impactantes, mucho mejor. 

3. Solución: presentación de la solución y su propuesta de valor (que es los que 

nosotros aportamos).  

4. Diferenciación: explicación de cómo la solución es diferente y mejor que las 

soluciones existentes en el mercado. 

5. Objetivos: descripción de los objetivos del negocio, incluyendo las posibilidades 

de crecimiento. 

6. Conclusión: cierre que destaque las grandes posibilidades del negocio y haga una 

llamada a la acción para que el oyente pueda seguir recibiendo información sobre 

nuestra idea.  

Nota: este discurso es independiente del resumen ejecutivo. Mientras que en el resumen 

ejecutivo incluimos los aspectos mas importantes del plan de negocio escrito, en el 

elevator pitch queremos presentar nuestra idea principal de manera muy rápida. Es 

decir, este elevator pitch NO es un discurso sobre el resumen ejectivo.  

 

 

Aquí te dejo esta plantilla por si quieres empezar a hacer 

en clase el guión del elevator pitch. Descargar plantilla 

“guión elevator pitch” Pero recuerda ¡hay que hacer una 

presentación en clase o grabar un vídeo!  

 

https://drive.google.com/file/d/1hMpk-P0hQT4vNKAc3y09-zxXBBnbbnOV/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1hMpk-P0hQT4vNKAc3y09-zxXBBnbbnOV/view?usp=sharing
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