
Módulo 5 

Vida extra: Desarrollo del plan de negocios esquema del 
modelo empresarial, estrategias 

 

Lección 2 



Resultados de aprendizaje  
 

Al terminar este módulo podrás: 
 
 

• Tener una idea sobre cómo preparar un flujo de caja 



Secciones que forman el plan de negocio 

1. Resumen de la idea emprendedora 
2. Misión 
3. Descripción del servicio/producto ofrecido 
4. Target (Clientes) 
5. Análisis competitivo (Competidores del mercado) 
6. Plan de marketing 
7. Análisis Swot 
8. Equipo 

9. Análisis económico y financiero 



Esta sección responde a la siguiente pregunta: 
¿Cómo hacer un plan de negocios que sirva como guía para 
trabajar? 
La estrategia de marketing establece las guías sobre lo que quiere y 
necesita la empresa y los objetivos que esta se ha marcado. 
Para definir las estrategias que guiarán las elecciones de tu negocio 
lógicamente necesitarás considerar los análisis de la industria y el 
mercado y luego definir las llamadas palancas del marketing:  
1. Producto: no sólo el producto/servicio en el sentido físico y 
concreto, también el servicio post-venta, la garantía, etc. 
2. Precio: el precio del producto/servicio debe tener en cuenta los 
costes de la empresa, los precios de la competencia, la política de 
precios, los descuentos/rebajas, modalidades y plazos de pago... 
3. Punto de venta: cualquier forma de distribución de tu producto/
servicio. ¿Es venta directa? ¿Hay intermediarios? También hay 
distribución online?  
4. Promoción: toda la publicidad, comunicación y actividades de 
relaciones públicas que hagan conocer tu producto/servicio en el 
mercado. 

6. Plan de marketing  



El análisis SWOT (también conocido como SWOT matrix) es una herramienta de planificación 
estratégica utilizada para evaluar los puntos fuertes y los débiles, las oportunidades y las 
amenazas (Strengths, Weaknesses, Opportunities y Threats en inglés) de un plan de negocio 
o de cualquier otra situación donde una organización -o un individuo- debe tomar la decisión de 
lograr un objetivo. El análisis puede cubrir el entorno interno (análisis de los puntos fuertes y los 
débiles) y/o el entorno exterior de una organización (al analizar las oportunidades y las 
amenazas). 
Estas son fases que se siguen durante el análisis SWOT: 
1. Definirá un estado (u objetivo) final deseado.  
2. Definirá los puntos principales del análisis SWOT, que son: 
    - Fuerza: los atributos de la empresa que son útiles para conseguir el objetivo (condiciones 
internas o de los individuos que participan en ella) 
    - Debilidad: los atributos de la empresa que hacen peligrar llegar al objetivo (condiciones 
internas o de los individuos que participan en ella) 
    - Oportunidades: condiciones externas que son útiles para conseguir el objetivo. 
    - Riesgos/Amenazas: condiciones externas que hacen peligrar llegar al objetivo. 

7. Análisis Swot  



7. Análisis Swot  – Ejemplo de tabla SWOT 



8. Equipo 

Esta sección responde la siguiente pregunta: 
¿Qué capacidades se necesitan para empezar en un ámbito en particular? 
La experiencia de la empresa (las capacidades de sus miembros) es una de 
las partes clave del plan de negocio. Es crucial para implementar un conjunto 
de pronósticos sobre las funciones que debería tener cada miembro. Para cada 
uno es recomendable comprobar si tiene algún tipo de conocimiento o habilidad 
en el sector de negocio donde entrará la empresa. 
Por ejemplo, si quieres abrir una empresa social en el ámbito de la formación 
de personas desfavorecidas, sería esencial que entre tu equipo haya personas 
que ya han trabajado y/o han estudiado en este ámbito. De esta forma, la 
empresa podrá saber cómo planificar la formación, cómo aproximarse al público 
destinatario, etc. Si los miembros de la empresa NO tienen esta experiencia, el 
proyecto empieza cojo.  
Otra experiencia necesaria es la gestión empresarial. Quienes quieren 
empezar una empresa quizá no tengan esta experiencia, pero es recomendable 
escoger quién de los miembros tiene más capacidad. La gestión es esencial 
para representar la empresa en el contacto con la administración pública, la 
gestión interna, etc. También es muy importante tener en el equipo alguien que 
pueda solucionar las diferentes situaciones a las que se enfrentará la empresa. 



9. Análisis económico y financiero 

Esta sección del plan de negocio responde a las siguientes preguntas clave: 
¿Cuánto cuesta empezar el negocio descrito en el proyecto? ¿Lo auto-financiaremos o buscaremos 
fondos? ¿Cuánto tardaremos en devolver los préstamos y recuperar la inversión? ¿Cómo y de qué 
forma pagaremos los gastos? ¿Cuánto y cuándo pagarán nuestros clientes? 
El análisis económico-financiero tiene como finalidad introducir la estructura económica de la start-up social 
incluyendo información para valorar la viabilidad y sostenibilidad económica de la empresa a lo largo del tiempo.  
En esta sección es necesario proporcionar información y datos numéricos detallados sobre la actuación 
económica y financiera de la empresa.  
La previsión económica deberá proyectarse en un máximo de 3 años, periodo en el cual los ingresos deberían 
ser más elevados que los gastos. Si no es así, la viabilidad será dudosa. Por consiguiente, no tendría sentido 
continuar manteniendo pérdidas. Por eso es crucial alcanzar el umbral de rentabilidad (o punto muerto) en el 
tercer año de la actividad. Lógicamente, el plan económico y financiero reflejará los análisis anteriores (los 8 
puntos de las secciones que ya hemos señalado). Este plan siempre utilizará proyecciones realistas. De esta 
forma, debemos demostrar, en términos numéricos y económicos, cómo hemos hecho determinadas 
predicciones y en qué nos basamos, teniendo en cuenta que siempre pueden cambiar. 
 



9. Análisis económico y financiero 

           ¿Qué deberíamos tener en cuenta para empezar este 
análisis? 
 
1. Las inversiones necesarias para empezar. Esto es, la descripción 
económica de todos los activos instrumentales para el inicio y su valor.  
2. La previsión de ventas que esperamos. Esto sirve para determinar los 
ingresos de la empresa. Para el cálculo de los ingresos, debemos 
multiplicar el número de productos/servicios que esperamos vender 
anualmente por el precio de venta de una unidad. Lógicamente, el 
producto/servicio ofrecido será más de uno (ver punto 3 de la Lección 1). 
El precio del producto o servicio ofertados debe ser competitivo en 
relación a los de la competencia, y debe haber una ventaja para quien 
quiera comprar nuestro producto o servicio en lugar de comprarlo al 
competidor. La ventaja competitiva viene dictada tanto por un precio más 
bajo como por la relación calidad/precio. 
3. Los costes de gestión de la start-up. Estos costes son representados 
por los gastos recurrentes que tiene cada año la empresa: salarios, 
bienes, costes administrativos y publicitarios, alquiler, compra de material, 
etc. 



9. Análisis económico y financiero 

Solo después de tener presentes todos estos aspectos del plan 
de negocio podremos evaluar realmente la viabilidad de nuestra 
idea “social”. 
Ten en cuenta no sólo el mercado (clientes) que quieres 
comprar tus productos/servicios, sino también el dinero (los 
recursos financieros) que necesitas invertir. Y, por último pero 
no menos importante, siempre ten presente que el negocio tiene 
como prioridad generar ingresos que cubran los gastos. 

 

¿Cómo pondremos esta información en el plan de 
negocio? 

 
Los esquemas nos ayudarán 



9. Análisis económico y financiero - Inversiones 

¿Cuál es la inversión inicial necesaria 
para empezar una empresa y de dónde 
procede esta financiación? 
 
En esta parte del análisis económico y 
financiero necesitas describir los fondos 
presentes al inicio. 
Estos pueden ser “externos” (préstamos 
bancarios, financiación pública/europea -
como suele ser el caso de las empresas 
sociales innovadoras-, mecenazgo...) o 
“interno” (fondos propios, familiares, etc.). 
Necesitamos describir, a través de una 
tabla, las varias inversiones y sus costes 
(precios de mercado fácilmente 
identificables con estimaciones y/o 
investigación de mercado). 
 
Ver el ejemplo en la Tabla 



9. Análisis económico y financiero - Precio 

¿Cómo fijaré el precio de los productos o 
servicios que me gustaría ofrecer? 
 
La fijación del precio es básica en el análisis 
preliminar de la competencia, pero también ten en 
cuenta la capacidad económica de los clientes 
identificados en los análisis previos (ver puntos 4 y 5 
de la Lección 1 y punto 6 de esta lección). 
El precio debe generar los suficientes ingresos para 
cubrir los costes y generar un beneficio al menos en el 
tercer año de actividad. Así que necesitamos describir, 
con una tabla, los puntos relacionados con el precio 
de la unidad del producto/servicio que ofertaremos. 
 
Ver el ejemplo en la Tabla 



9. Análisis económico y financiero – Balance general 
¿Qué es el balance general? 
 
El balance general define los activos de una empresa (en 
términos de valor contable) en un periodo específico de su 
existencia (normalmente cada año). Se divide en dos secciones 
opuestas: 
Activos, que incluye el inventario, los activos fijos, los 
equivalentes monetarios y los créditos. Todos ellos son 
inversiones necesarias y cruciales para la empresa.  
Pasivos, que incluye las reservas de capital, ganancias y 
pérdidas, deuda a medio y largo plazo... 
Desde el punto de vista financiero, estos puntos representan los 
recursos de la compañía utilizados para financiar la inversión 
con el objetivo de mejorar en su negocio. 
El balance general y el informe de Ganancias y pérdidas / 
declaración de ingresos (ver siguiente diapositiva) son dos 
documentos básicos para realizar el plan económico. En este 
caso, sin embargo, si los colocamos en un plan de negocio se 
definen como predicciones. 
 
Ver el ejemplo en la Tabla 



9. Análisis económico y financiero – Declaración de ingresos 

¿Qué es la previsión de ingresos? 
  
La previsión de ingresos de una empresa se basa en los 
costes e ingresos. La empresa necesita realizar su proceso 
de producción utilizando los siguientes factores: capital, 
edificios, equipo, vehículos, consumibles, bienes, recursos 
humanos, electricidad, agua, gas, teléfono, alquiler, seguros, 
gestoría, etc. 
Cada vez que la empresa adquiera los factores productivos 
necesarios para su negocio, se convierten en COSTES. 
Cuando la empresa vende su producto o servicio, obtiene 
INGRESOS. Por el contrario, el flujo de caja describe las 
entradas y salidas reales de la empresa, por ejemplo, los 
gastos pagados en realidad y los ingresos reales que han 
hecho los clientes. 
La declaración de ingresos son COSTES E INGRESOS. El 
FLUJO DE CAJA es el dinero real de los gastos y los 
ingresos. 
 
Ver el ejemplo en la Tabla 



9. Análisis económico y financiero – Umbral de rentabilidad 

¿Qué es el umbral de rentabilidad (o punto muerto)? 
Llamado en inglés “Break-Even point”, describe la 
rentabilidad de la propia empresa. En el caso de una start-up, 
el periodo de este umbral de rentabilidad requiere recuperar 
los costes iniciales, calculados con el método de análisis del 
umbral de rentabilidad.  
En el plan de negocios es necesario que la empresa alcance 
este punto en el tercer año de su actividad, o si no continuará 
con pérdidas y el negocio ya no será viable.  
En este gráfico podemos ver un ejemplo del análisis de 
rentabilidad de una start-up. 
 
Ver el ejemplo en la Tabla 



Otros... 

Esta sección responde a las siguientes preguntas: 
¿Necesita tu negocio un permiso especial? ¿Tiene que 
cumplir con una reglamentación especial? 
 
En la última sección del plan de negocio tenemos que 
hablar de cualquier ley o regulación y/o permisos que sean 
necesarios para empezar nuestro negocio. Esto puede ser 
importante o no (dependiendo del tipo de negocio). Las 
empresas sociales suelen estar sujetas a autorizaciones 
preventivas por parte de la administración pública. Si este 
es tu caso, debes señalarlo.. 



Este proyecto ha sido financiado por la Unión Europea, en el marco del Programa Erasmus +, K2 
Asociaciones estratégicas 

Aviso 
“Este documento refleja sólo los puntos de vista de sus autores y la Agencia Ejecutiva de 
Educación Audiovisual y Cultura y la Comisión Europea no se hacen responsables del uso que se 
pueda hacer de la información contenida” 


