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Un business plan es un
documento en el que se analiza
la viabilidad de la empresa, asi

como el mercado potencial.

Deben quedar claras las lineas
bdsicas del negocio, las formas
de financiacién y las estrategias

que se seguiran.




¢, POR QUE ES NECESARIO?

El business plan es importante porque te ayuda a PONER FOCO
y a definir lo que haces para que puedas explicarselo de
manera clara a tu equipo, a tus clientes y a tus inversores. Te
ayuda también a pensar sobre tu posicién en el mercado y cémo
ser més competitivo a la vez que te sirve de guia para tomar
medidas correctivas si lo que has planificado no esté saliendo
como esperabas.

Existen diferentes escuelas de pensamiento en esto de la
planificacién de negocios. Algunas personas sostienen que es
innecesario, como el emprendedor e inversor Guy Kawasaki,
que en su libro “El arte de comenzar 2.0” recomienda no escribir
un plan de negocio sino utilizar una herramienta que él
denomina “MATT (Milestones, Assumptions, Tests and Tasks)".
Otros dicen que es esencial, como Richard Branson, el fundador

de Virgin.

Nosotros en CISE, creemos que no se trata de hacer grandes
planes de negocio, sino de planificar cémo harés para que tu
negocio tenga éxito. Por ello motivamos a los emprendedores
que pasan por nuestros programas a realizar un business plan
simple (basado en metodologia Lean Startup) que los ayude a
alcanzar sus metas y los mantenga en el buen camino, sin
quedarse atascados para siempre escribiendo un documento
interminable.

Estas son algunas buenas razones por las que es positivo
tener un business plan:

e Te ayuda a definir de qué se trata tu negocio.

* Te ayuda a planificar cémo vender y comercializar tus
productos o servicios.

e Te ayuda a definir tus objetivos actuales y a evaluar en qué
medida los has ido consiguiendo.

 Puede ayudarte si pretendes solicitar un préstamo o de cara
a inversores.

e Puede ayudarte a definir las relaciones entre los socios de la
startup.

¢ Puede ayudarte a valorar tu negocio si quisieras venderlo.

En este ebook te presentamos un formato de Lean Business
Plan que te ayudaré a crear tu propio plan de negocio de una
forma répida: témalo como orientativo y afiade 6 quita todo
aquello que consideres superfluo para tu startup.




OBJETIVOS

1. Fija tu estrategia 2. Trabaja precio,
y tu tdctica marketing y producto

3. Conoce a tu cliente 4. Planifica la tesoreria




¢ A QUIEN VA DIRIGIDO?

Es importante que antes de empezar pienses muy bien a quién
vas a dirigir tu business plan, ya que esto va a condicionar la
extension del documento y la forma en que cuentas la historia de

tu startup.

- Si lo que buscas es financiacién, debes convencer a los
inversores para que inviertan. Para ello necesitards una
presentacién de unas 10 6 12 diapositivas y un documento de

cémo vas a ir implementando tu plan.

- Si el documento estd dirigido a tu equipo es importante

contar muy bien la misidn, visién y valores.




RECOMENDACIONES

Antes de comenzar, te sugerimos que leas detenidamente estos puntos:

e CREA UN DOCUMENTO ORGANIZADO
que siga una estructura bdésica. Con
una portada simple y bien maquetado.

e USA LENGUAJE SENCILLO Y DIRECTO
que capte la atencién y anime a
continuar con la lectura. Incorpora
apartados claros para facilitar la
busqueda de elementos clave.

e NO EXAGERES CON LA CREATIVIDAD
Mejor un documento sencillo que capte
la esencia de tu startup, que algo
demasiado recargado.

FOCALIZA

EJECUTA

AJUSTA

MIDE




ESTRUCTURA

Construye tu Business Plan paso a paso




1# PRESENTACION

Es la primera parte del business plan, por lo que deberia incitar a
la lectura y enganchar a la audiencia. Una buena forma de
conseguirlo es construir un storytelling que explique quién esta
detrds y qué es lo que te mueve a montar esta startup. Tienes que

incluir:

LA MISION
¢.Cudles son las razones de su existencia?

- LA VISION
¢A donde queréis llegar? ¢ Qué esperas encontrar
en el futuro?

- LOS VALORES
¢, Qué te mueve? ¢ Cudles son los valores detrés de tu
startup?

Si no sabes cédmo construir la historia de DeSCG rgqble

tu startup te recomendamos seguir la guia
de Storytelling que preparamos en StartPoint Sto r)/'l'elllng



https://mailchi.mp/cise.es/startpoint-storytelling

2# PROBLEMA QUE
RESUELVES

¢ Qué problema vas a resolver? (A quién?
Trata de explicarlo como si se lo contaras a un amigo, conocido
o familiar.

Explica quiénes tienen ese problema. Puedes mostrar estudios
sobre la situacion de los posibles clientes para demostrar por
qué debes resolver ese problema.

Construye arquetipos de tus clientes: cudles son sus patrones de
comportamiento, cudles son sus painsy gains.

TIP: Puedes usar esta herramienta para
crear arquetipos de clientes de forma
rapida: http://personapp.io



http://personapp.io/
http://personapp.io/

3# TU SOLUCION

Aqui deberds contar las propuestas de valor que ofreces para resolver el problema anteriormente expuesto.

The Value Proposition Canvas I:'
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Te recomendamos utilizar el Canvas de Propuesta de Valor de Strategyzer que te ayudard a identificar
mucho mejor las necesidades de tus clientes y a construir productos o servicios que realmente necesiten.



https://strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas
https://strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas
https://strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas
https://strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas
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4# TU MODELO DE
NEGOCIO

Es el momento de que expliques cémo vas a ganar dinero. Aunque tu modelo de
negocio puede ir cambiando con el desarrollo de la empresa hay que empezar
teniendo claras dos cuestiones:

1- ¢ Quién tiene el dinero que necesitas?
2- ; Cémo vas a hacer que ese dinero vaya a parar a
tu bolsillo?

Una vez que la startup ha desarrollado su modelo de negocio (el mercado, los
clientes, el producto/servicio, el canal, el precio, etc.) es hora de empezar a
disefiar la planificacidn que haré posible llevar a cabo el proyecto.

TIP: Para el disefio del modelo de negocio utiliza la
herramienta creada por Alex Osterwalder (Business Model
Canvas) donde puedes representar de forma réapida las
partes més importantes en 9 bloques. DESCARGALA AQUI



https://mailchi.mp/cise/startpoint_bmc

5# ANALISIS DAFO

¢ Quiénes son tus clientes? ¢ Quiénes son tus competidores? ¢ A qué mercado apuntas? ¢ Cémo crecerd ese
mercado en los préximos afios?

DEBILIDADES | FORTALEZAS

Carenclas y limitaclones Caracteristicas y habilidades
desfavorables propias Favorables propias

AMENAZAS | OPORTUNIDADES

Factores externos Factores externos favorables
desfavorables

Debes hacer un andlisis DAFO donde definas de forma sencilla las oportunidades y las amenazas en tu
mercado, asi como las fortalezas y debilidades de tu negocio. Nada demasiado complejo: solo los

detalles suficientes para asegurarte de que comprendes el mercado en el que estds trabajando.




6# TAMANO DE LA
OPORTUNIDAD

Llegé el momento de que respondas estas dos preguntas:

— 1- ¢ Cudl es tu publico objetivo?
2- ;Cudn grande es tu mercado total potencial?

ﬁ JL

El tamafio de tu mercado va a depender del negocio que hayas escogido.
g Intenta responder también estas preguntas: ¢ Vas a vender un producto de 10
P »y. euros a 20 millones de potenciales clientes o tu solucién pasa por vender
e ! . productos de 10 millones de euros a 20 clientes? ¢ Cudntos de esos
' ! potenciales clientes tienes que conseguir para lograr tus objetivos? ¢Ddénde
?‘E estdn gastando su dinero y en qué soluciones similares?
GY

UTILIZA ESTA HERRAMIENTA

ﬁd,e\r*
N TAM - Total Addressable Market
SAM - Serviceable Available Market
SOM - Serviceable Obtainable Market
; &l



https://startpoint.cise.es/lean-startup-la-metodologia-que-lo-cambia-todo/

7# ANALISIS DE LA
COMPETENCIA

A pesar de que creas que tu idea es nueva y tnica, la mayoria de las
veces eso no es cierto. Pensar que no tener competencia es una
ventaja es uno de los principales errores de muchos emprendedores.
Cuando los inversores escuchan cosas de este estilo piensan: "Si no tiene

competencia es porque no hay mercado. Si hubiese mercado ya habria
otros interesados en hacerse con él".

Es por eso que un nivel moderado de competencia valida que existe

mercado y que has hecho un buen research. Debes ser capaz de
demostrar en qué eres superior a tu competencia.

EXPLICA AQUI TUS VENTAJAS COMPETITIVAS

Emprese e e e e
Nosotros
Competidor 1
Competidor 2

TIP: Cuando la gente vea que puede creer lo que dices sobre los aspectos negativos de tu
startup, estard mds dispuesta a creerte sobre los aspectos positivos.



https://startpoint.cise.es/lean-startup-la-metodologia-que-lo-cambia-todo/

8# HITOS Y METRICAS

En este apartado debes ser capaz de explicar cudl es el estado actual de

tu startup:

1- Qué has hecho hasta ahora
2- A dénde has llegado, qué has conseguido
3- Qué has aprendido en el camino

Una vez que describas dénde te encuentras, necesitas articular tu plan de
futuro. Esta es una de las secciones que mds interesan al inversor. Tienes
que poder responder: ¢ Cémo vas a medir tu éxito el afio que viene? {Qué
hito o métrica estds buscando alcanzar? ¢ Cudles son las hipétesis que has
testado? ¢ Qué perfiles de gente necesitas contratar? ¢ Qué inversiones
tienes que acometer? ¢ Cudndo vas a lanzar tu producto o servicio?...

EXPLICA TODO LO QUE HICISTE PARA VALIDAR

HIPOTESIS - Define lo que querias validar (lo que pensabas)

EXPERIMENTOS - Explica qué MVP desarrollaste para validar las hipétesis (lo que hiciste)
RESULTADOS - Muestra las métricas que has definido y obtenido (lo que has encontrado)
PIVOTAR / ITERAR - Explica tus decisiones estratégicas en base a métricas y lecciones

aprendidas (lo que vas a hacer)
PROXIMOS HITOS Y NECESIDADES DE INVERSION



https://startpoint.cise.es/lean-startup-la-metodologia-que-lo-cambia-todo/

8# HITOS Y METRICAS

Para explicar todo lo anterior puedes emplear las plantillas de Strategyzer (pinchando en cada una puedes
ver un video).

USA COMO GUIA ESTAS PLANTILLAS

Test Card ©strategyzer Learning Card ©Strategyzer
POR EJEMPLO:
We believe that We belived that
HIPOTESIS - Creiamos que nuestros
R — e, clientes tenian XX problema a la hora de...
L L EXPERIMENTOS - Realizamos 40
Y rr entrevistas...
AT From that we leamed that RESULTADOS - Nos encontramos que...
— o PIVOTAR / ITERAR - A partir de ahi
e T aprendimos que...

PROXIMOS HITOS - Tendremos que
validar que...

Lt I Hw’wm\ﬂ-ﬂ"m'- I


https://startpoint.cise.es/lean-startup-la-metodologia-que-lo-cambia-todo/
https://www.youtube.com/watch?v=cW46ySJmLD8
https://www.youtube.com/watch?v=U1FlRmg7j-o
https://www.youtube.com/watch?v=cW46ySJmLD8
https://www.youtube.com/watch?v=U1FlRmg7j-o

9# MVP

Es el momento de mostrar tu prototipo y los experimentos que has realizado
con él.

Como sabes, el Minimum Viable Product (MVP) o "Producto Minimo Viable"
en espafiol, es una prueba que te permite sacar el maximo de informacién de
tus clientes al menor coste posible. Asi que el MVP no tiene que ser
necesariamente un "producto", sino simplemente una forma de aprender de
manera rapida del mercado y de tus clientes.

Si te quedan dudas, Néstor Guerra, experto
en Lean Startup, te lo explica de forma
sencilla en poco méas de un minuto.

Si no sabes cdmo construir tu Producto Minimo Viable,

descdrgate este documento y descubre diversas herramientas Desca rga ble

que te facilitardn la tarea, tanto si quieres prototipar un M\/P

producto, un servicio, una web o una app.



https://startpoint.cise.es/lean-startup-la-metodologia-que-lo-cambia-todo/
https://www.youtube.com/watch?time_continue=41&v=HGWlrmDX64k
https://startpoint.cise.es/lean-startup-la-metodologia-que-lo-cambia-todo/
https://www.youtube.com/watch?time_continue=41&v=HGWlrmDX64k
https://www.youtube.com/watch?time_continue=41&v=HGWlrmDX64k
https://mailchi.mp/cise/startpoint-pmv

10# ROADMAP

Emplea este esquema como base para completar todos los pasos que tienes
previstos:

Hacer la pagina web

Buscar a mas equipo
Y |

Entrar en una aceleradora

Pedir dinero a Family and friends Hacer las primeras ventas
EEERERR— —

Lanzar el segundo products
—_———

Oferta fin de afio
|



https://startpoint.cise.es/lean-startup-la-metodologia-que-lo-cambia-todo/

11# EQUIPO

Cuenta quién te acompafia en la aventura. Explica sus perfiles profesionales y por qué son las personas
perfectas para formar parte del proyecto.

o -~
b db ax ah

Nombre y apellido Nombre y apellido Nombre y apellido Nombre y apellido

Cargo Cargo Cargo Cargo

Destaca las fortalezas, sus logros y cudl es la experiencia previa de cada uno de ellos para dejar claro que
controlan al milimetro el tema del que se encargardn en tu startup.

No te pases ni mientas porque hoy en dia con un click los inversores pueden entrar en LinkedIn y chequear que todo
lo que dices es cierto.

Este apartado es fundamental ya que genera mucha confianza.



12# PLAN DE MARKETING

& O(//V Elabora un apartado en que reflejes con claridad un objetivo que te has fijado una
“F)})‘) *6‘). O vez que realizaste el estudio interno y de mercado. Aunque parezca una obviedad

4)2:“ W esto es clave, porque si no defines previamente qué buscas conseguir o qué es lo
G}"' G que realmente necesitas, es dificil que puedas elaborar una estrategia adecuada.

Algunos ejemplos de objetivos que te puedes fijar:

1- Dar a conocer un nuevo producto o servicio
2- Mejorar la reputacién de mi marca
3- Conseguir nuevos usuarios para mi plataforma

4- Generar descargas para mi app
En funcién de tu objetivo tendrds que disefiar una estrategia que incluya:

¢ Acciones

e Canales y Herramientas

* Calendario de las acciones a realizar
* Presupuesto disponible

KPls de seguimiento y evaluacién

5 estrategias de marketing que debes conocer



https://startpoint.cise.es/category/lanzatustartup/marketing/
https://startpoint.cise.es/category/lanzatustartup/marketing/
https://startpoint.cise.es/category/lanzatustartup/marketing/

13# RESUMEN
FINANCIERO |

]

Llega el momento de hacer nimeros. De forma resumida, lo que necesitas
incluir en este apartado es:

1- La cuenta de pérdidas y ganancias
2- El balance de situacién
3- La hoja de tesoreria

Si no vienes de la rama de economia o empresas (o incluso si vienes de alli,
pero no tienes muy claro cémo elaborar estos documentos), te
recomendamos que te descargues las plantillas de excel que pegamos a
continuacion.

Estan disefiadas por la Xunta de Galicia y son de descarga libre y gratuita.
Si bien son un recurso de manejo fdacil para usuarios no profesionales,
ofrecen un andlisis riguroso y completo de los pardmetros mas relevantes.

Descarga gratis las plantillas de Excel



http://www.igape.es/es/crear-unha-empresa/crear-unha-empresa/plan-de-negocio/plan-de-empresa/item/464-programas-para-elaborar-o-plan-economico-viable-2020
http://www.igape.es/es/crear-unha-empresa/crear-unha-empresa/plan-de-negocio/plan-de-empresa/item/464-programas-para-elaborar-o-plan-economico-viable-2020
http://www.igape.es/es/crear-unha-empresa/crear-unha-empresa/plan-de-negocio/plan-de-empresa/item/464-programas-para-elaborar-o-plan-economico-viable-2020

:SIGUENOS!


https://www.facebook.com/emprendecise/
https://twitter.com/emprendecise
https://www.instagram.com/emprendecise/
https://open.spotify.com/user/emprendecise
https://www.linkedin.com/company/cise-centro-internacional-santander-emprendimiento
https://www.flickr.com/photos/fotoscise
https://www.youtube.com/channel/UCjXDLPUc267q2CJjjvG27pw

