
 

 
El plan de negocios presentado en este documento tiene carácter ilustrativo y 
orientativo, siendo proporcionado únicamente como un ejemplo guía para los 
participantes. Se valorará en el proceso de evaluación la originalidad y calidad del 
desarrollo del plan de negocio presentado por cada participante. Si bien se tienen 
en cuenta los elementos y estructura expuestos en este modelo, se alienta a los 
concursantes a adaptar, modificar o expandir dichos elementos según su criterio y 
en función de su visión particular. La premiación se basará en la calidad, innovación 
y coherencia de la propuesta presentada, reconociendo la singularidad de cada 
enfoque emprendedor. 

 

GUÍA DE PLAN DE NEGOCIOS 
 
Un plan de negocios es un documento en donde el emprendedor detalla la 
información relacionada con el proyecto de su empresa. El plan de negocio organiza 
la información y supone la plasmación en un documento escrito de las estrategias, 
políticas, objetivos y acciones que el emprendedor desarrollará en el futuro. 
 

1. Resumen Ejecutivo 
 

Es una sinopsis breve del plan de negocios que proporciona una visión general de 
los aspectos más importantes del documento. Aunque es la primera sección, se 
escribe al final del proceso para asegurar que refleja adecuadamente el contenido 
del plan. 
 

- Descripción breve de la empresa: Incluye el nombre, la ubicación, el sector 
y la estructura legal de la empresa. 

- Misión y visión: Una declaración breve que indique el propósito fundamental 
de la empresa y sus aspiraciones futuras. 

- Productos o servicios: Un resumen de lo que la empresa ofrece y cómo 
satisface las necesidades del cliente. 

- Mercado objetivo y ventaja competitiva: Describe el grupo de clientes a los 
que se dirige la empresa y qué diferencia a sus productos o servicios de la 
competencia. 

- Resumen financiero: Ingresos proyectados, rentabilidad y necesidades de 
financiamiento. 

- Objetivos: Metas clave a corto y largo plazo. 
 
 
 
 
 
 



 

 
2. Descripción de la Empresa 

 
Proporciona una visión detallada de la empresa, su historia, su modelo de negocio, 
y su estructura organizativa. 
 

- Historia y origen: Un relato de cómo se fundó la empresa, incluyendo la 
inspiración detrás de su creación y sus primeros logros. 

- Misión y visión: Declaraciones que articulan el propósito de la empresa y su 
aspiración a largo plazo. 

- Valores y principios: Los fundamentos éticos y culturales que guían las 
operaciones y decisiones de la empresa. 

- Modelo de negocio: Explicación de cómo la empresa genera ingresos y 
valor para sus clientes. Incluye la propuesta de valor, los segmentos de 
clientes, los canales de distribución y la estructura de costos. 

- Estructura legal y organizativa: Describe la forma jurídica de la empresa 
(por ejemplo, sociedad anónima, sociedad limitada) y su organigrama, 
incluyendo roles y responsabilidades clave. 

- Objetivos estratégicos: Metas a corto y largo plazo que la empresa se 
propone alcanzar para crecer y prosperar. 

 
3. Análisis de Mercado 

 
Es una evaluación exhaustiva del mercado en el que opera la empresa, incluyendo 
el tamaño, la segmentación, las tendencias, y el análisis competitivo. 
   

- Tamaño y crecimiento del mercado: Análisis de la escala actual del 
mercado y las tasas de crecimiento proyectadas, utilizando datos 
cuantitativos. 

- Segmentación del mercado: Descomposición del mercado en segmentos 
específicos con características comunes (demografía, geografía, 
comportamiento, etc.). 

- Perfil del cliente ideal: Descripción detallada del cliente objetivo de la 
empresa, incluyendo necesidades, comportamientos, y preferencias. 

- Tendencias del mercado: Factores emergentes que afectan el mercado, 
como cambios en el comportamiento del consumidor, innovaciones 
tecnológicas, o regulaciones. 

- Análisis de la competencia: Evaluación de los competidores directos e 
indirectos, sus fortalezas y debilidades, participación de mercado, y 
estrategias. 

- Oportunidades y amenazas: Identificación de las oportunidades de 
crecimiento y las amenazas potenciales que enfrenta la empresa en el 
mercado. 



 

 
4. Productos o Servicios 

 
Detalla los productos o servicios que ofrece la empresa, destacando sus 
características, beneficios, y diferenciadores en el mercado. 
 

- Descripción detallada: Explicación completa de cada producto o servicio, 
incluyendo sus características técnicas, estéticas, y funcionales. 

- Beneficios: Descripción de las ventajas y beneficios que los productos o 
servicios proporcionan a los clientes, más allá de las características básicas. 

- Ciclo de vida del producto: Explicación de las etapas por las que pasa un 
producto desde su desarrollo hasta su declive en el mercado. 

- Innovación y desarrollo: Detalles sobre cualquier actividad de investigación 
y desarrollo, innovación, o mejora continua en los productos o servicios. 

- Propiedad intelectual: Información sobre cualquier patente, marca 
registrada, o derecho de autor que la empresa posea y que proteja sus 
productos o servicios. 

 
 

5. Plan de Marketing y Ventas 
 

Desarrolla la estrategia que la empresa utilizará para promocionar y vender sus 
productos o servicios, y cómo alcanzará a su mercado objetivo. 
 

- Estrategia de marketing: Detalle de las tácticas que se utilizarán para atraer 
y retener a los clientes, incluyendo publicidad, relaciones públicas, 
promociones, y marketing digital. 

- Posicionamiento: Definición de cómo se posicionarán los productos o 
servicios en el mercado para diferenciarse de los competidores. 

- Canales de distribución: Descripción de los medios a través de los cuales 
los productos o servicios llegarán a los clientes (tiendas físicas, en línea, 
distribuidores, etc.). 

- Estrategia de precios: Justificación del modelo de precios basado en el 
costo, el valor percibido, la competencia, y otros factores relevantes. 

- Plan de ventas: Proyección de ventas a corto y largo plazo y las estrategias 
para alcanzar esos objetivos, incluyendo la estructura del equipo de ventas y 
los procesos de ventas. 

- Publicidad y promoción: Detalles sobre las campañas publicitarias y 
promocionales, incluyendo el presupuesto, los medios utilizados, y los 
mensajes clave. 

 
 
 



 

 
 
 

6. Plan de Operaciones 
 

Detalla cómo se gestionarán las operaciones diarias de la empresa para producir y 
entregar los productos o servicios de manera eficiente. 
 

- Proceso de producción: Descripción de los métodos y tecnologías 
utilizados para producir los bienes o servicios. 

- Gestión de la cadena de suministro: Detalles sobre la obtención de 
materias primas, la gestión de inventarios, y la logística. 

- Ubicación y instalaciones: Información sobre la ubicación física de las 
instalaciones de la empresa y cualquier necesidad específica de 
infraestructura. 

- Equipo y tecnología: Descripción del equipo y la tecnología necesarios para 
operar la empresa de manera efectiva. 

- Capacidad de producción: Evaluación de la capacidad máxima de 
producción y cómo se gestionarán los aumentos o disminuciones de la 
demanda. 

- Control de calidad: Explicación de los procedimientos para asegurar que 
los productos o servicios cumplan con los estándares de calidad 
establecidos. 

 
7. Plan de Gestión 

 
Describe la estructura organizativa de la empresa, los miembros clave del equipo, y 
sus roles y responsabilidades. 
 

- Estructura organizativa: Organigrama que muestra cómo se estructura la 
empresa, incluidos los departamentos y las líneas de reporte. 

- Equipo de gestión: Detalles sobre los miembros clave del equipo de gestión, 
sus antecedentes, experiencia, y responsabilidades. 

- Políticas de recursos humanos: Descripción de las políticas y prácticas de 
recursos humanos, incluyendo contratación, formación, desarrollo 
profesional, y retención de empleados. 

- Asesores y consultores: Información sobre cualquier asesor o consultor 
externo que apoye a la empresa en áreas críticas. 

 
 
 
 
 



 

 
 
 

8. Plan Financiero 
 

Proporciona una visión completa de la salud financiera de la empresa, incluyendo 
proyecciones financieras a corto y largo plazo. 
 

- Proyecciones de ingresos: Pronósticos de ventas e ingresos futuros 
basados en el análisis de mercado y las estrategias de ventas. 

- Estado de resultados proyectado: Proyección de los ingresos, gastos, y 
utilidades netas de la empresa durante un período de tiempo determinado. 

- Balance general proyectado: Proyección de los activos, pasivos, y 
patrimonio de la empresa. 

- Flujo de caja proyectado: Análisis de los ingresos y gastos proyectados que 
muestra cómo se espera que el efectivo entre y salga de la empresa. 

- Análisis de punto de equilibrio: Cálculo del volumen de ventas necesario 
para cubrir todos los costos y comenzar a generar beneficios. 

- Supuestos financieros: Detalle de los supuestos utilizados en las 
proyecciones financieras, como tasas de crecimiento, márgenes de 
beneficio, y costos operativos. 

- Necesidades de financiamiento: Descripción de la cantidad de dinero que 
la empresa necesita para alcanzar sus objetivos y cómo planea utilizar esos 
fondos. 

   
9. Análisis de Riesgos 

 
Identifica los principales riesgos a los que podría enfrentarse la empresa y las 
estrategias para mitigarlos. 
   

- Riesgos de mercado: Evaluación de los posibles cambios en el mercado 
que podrían afectar a la empresa, como la entrada de nuevos competidores 
o cambios en las preferencias del consumidor. 

- Riesgos operativos: Riesgos relacionados con las operaciones diarias, 
como fallos en la cadena de suministro o problemas de calidad del producto. 

- Riesgos financieros: Riesgos asociados con la salud financiera de la 
empresa, como fluctuaciones en los tipos de interés o problemas de liquidez. 

- Riesgos legales y regulatorios: Evaluación de posibles cambios en la 
legislación o regulaciones que podrían impactar la operación de la empresa. 

- Estrategias de mitigación: Planes para minimizar o gestionar los riesgos 
identificados, como seguros, diversificación de proveedores, o acuerdos 
contractuales. 

 



 

 
 
 

10.  Apéndices  
 

Sección final que incluye información adicional que respalda el contenido del plan 
de negocios. 
 

- Currículums del equipo de gestión: Resumen de la experiencia y 
habilidades de los miembros clave del equipo. 

- Estudios de mercado detallados: Informes completos de investigación de 
mercado que respaldan el análisis de mercado. 

- Materiales de marketing: Ejemplos de materiales de marketing existentes o 
propuestos. 

- Referencias y bibliografía: Fuentes de datos y referencias utilizadas en el 
plan. 
 

 
 


