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			Introducción

			Redactar un plan de negocio es uno de los primeros y más importantes pasos para iniciar una aventura empresarial. Tu objetivo ha de ser ofrecer una descripción detallada de tu nuevo producto o servicio y presentar una estrategia concreta para que el negocio funcione. Además, debes transmitir una buena dosis de entusiasmo para lograr que los inversores (o patrocinadores) quieran involucrarse en tu proyecto. Este libro te explica cómo:

			
					Estructurar tu idea de negocio.

					Explicar tus objetivos.

					Analizar el sector.

					Presentar a tu equipo.

					Diferenciar tu empresa de sus competidoras.

					Diseñar un plan de marketing convincente.

					Detallar las actividades diarias de tu empresa.

					Elaborar una proyección financiera sólida.

					Anticipar los posibles problemas.
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			¿Por qué es necesario redactar 
un plan de negocio?

			¿Tienes una idea brillante para un nuevo producto o servicio? ¿Cuentas con la energía y la inspiración suficientes y te sientes con bastante preparación como para seguir adelante con esa idea? Entonces este será tu primer reto: redactar un plan de negocio.

			Puede que pienses: «¿Por qué debería invertir mi tiempo redactando un plan de negocio? ¿No debería ponerme ya en marcha?». Imagina que trabajas en una multinacional y tu jefe te pide que desarrolles un plan antes de seguir adelante con tu proyecto; quizá experimentes algo de frustración. Al fin y al cabo, ¿por qué perder tiempo en una tarea tan tediosa? ¿No es mejor empezar directamente a trabajar?

			No caigas en esa trampa. Redactar un plan de negocio, sea para tu empresa o para inversores externos, es beneficioso en muchos aspectos: desde conseguir que el proyecto se apruebe o mejorar las probabilidades de éxito de un nuevo producto hasta reunir capital, fundar una empresa o dar estabilidad a tu negocio.

			Un plan de negocio te ofrece la oportunidad de evaluar a fondo tu idea, tanto si pretendes abrir una nueva empresa o ampliarla como si lo que quieres es independizarte de una compañía matriz o poner en marcha un proyecto dentro de una estructura ya establecida. También es una ocasión para que tu público objetivo —es decir, los inversores potenciales, los directivos de tu empresa o quien sea que gestione los recursos necesarios para poner en práctica tu idea— evalúen la viabilidad del proyecto. Tu objetivo es elaborar una hoja de ruta que te ayude a gestionar las oportunidades y los obstáculos que surjan en el camino y, quizá más importante, a diseñar las estrategias para solucionar los problemas antes de que aparezcan.

			Este libro te enseñará a elaborar argumentos convincentes y te explicará los aspectos básicos para redactar un plan de negocio; incluye además el estudio de caso de una empresa imaginaria (Techno Exercise Corporation) cuyos ejemplos podrás seguir a lo largo de los capítulos.

			Para empezar

			Según William Salman, profesor de la Harvard ­Business School y experto en iniciativa empresarial, muchos planes de negocio se centran demasiado en las cifras y pasan por alto otra información que interesa incluso más a los potenciales inversores. Al fin y al cabo, estos entienden que las previsiones financieras de una nueva empresa —en concreto las que son muy detalladas y a varios años vista— no son más que fantasías optimistas. Por ello, Sahlman recomienda organizar el plan de negocio en torno a cuatro factores determinantes para una empresa:

			
					
El equipo, es decir, el personal que sacará adelante el proyecto y las empresas externas que proporcionarán los recursos necesarios para ello.

					
La oportunidad, el perfil del negocio: qué venderá esa empresa y a quién, cuál es su capacidad de crecimiento, su rentabilidad esperada y qué obstáculos pueden presentarse.

					
El contexto o panorama general: el marco regulador, los tipos de interés, las tendencias demográficas, la inflación, etc. Es decir, los factores externos y variables que no pueden controlarse.

					
El riesgo y el beneficio, una evaluación de todo lo que puede ir bien o mal, así como una reflexión sobre cómo responderá el equipo ante diversos escenarios.

			

			Teniendo en cuenta estos cuatro factores clave de Sahlman, ya puedes empezar a pensar en la información necesaria para redactar un plan de negocio convincente. Pero antes plantéate algunas preguntas importantes:

			
					
¿Cuál es tu objetivo? Por ejemplo, si tu propuesta puede desarrollarse en un entorno rico en recursos como una gran empresa, ciertas partes del plan —como las relacionadas con la estrategia de marketing— podrían ser más concisas que otras. Si este fuera el caso, deberías extenderte más en la propuesta de valor y el análisis de la competencia. Por otra parte, si tu plan de negocio pretende conseguir fondos de capital riesgo, debería enfocarse sobre todo en las oportunidades y en el equipo directivo.

					
¿A quién te diriges? Saber quién leerá tu plan de negocio y cuáles son sus objetivos y necesidades te ayudará a adecuar el mensaje. Pero para averiguar esto antes deberás recabar cierta información. Con este fin, acude a tu red de contactos —por ejemplo, habla con colegas y otros profesionales del sector para conocer su punto de vista sobre los problemas que intentas solventar con tu producto o servicio—. Piensa también en cómo verá la propuesta tu público objetivo, ponte en su piel. Por ejemplo, un comité de gestión o una junta directiva la considerarán en un contexto de competición con otras iniciativas y por eso es posible que se fijen en aspectos como el ahorro de costes u otras oportunidades de venta similares a tu idea. En cambio, un grupo de inversores externo quizá prefiera conocer los umbrales de rentabilidad y el potencial de la empresa a largo plazo.

					
¿Qué pretendes conseguir? Piensa cuál es tu objetivo específico: ¿solo necesitas el visto bueno para tu proyecto o también te hace falta apoyo y recursos? ¿Buscas financiación o contactar con otros inversores o socios? ¿Quieres afrontar un préstamo en solitario o estás dispuesto a compartir la propiedad y los beneficios del negocio con otras personas o entidades?

			

			¿Qué información necesitas?

			Una vez que hayas organizado tus ideas, lo siguiente es saber si dispones de la información necesaria para arrancar; en parte, esta será de tipo financiero y legal. Por ejemplo, ¿has calculado con exactitud los costes de fabricación de tu producto? ¿Has pensado qué forma legal es la más apropiada para tu negocio? En realidad, existen muchas fuentes de información y lo mejor es que identifiques las publicaciones especializadas de tu sector, que acudas a estudios elaborados por los analistas más prestigiosos y que consultes a tu red de contactos para que los expertos te proporcionen un panorama más completo. También dispones de recursos online, como la web de la Cámara de Comercio local o los portales oficiales de la Dirección General de Industria y de la Pequeña y Mediana Empresa (DGIPYME), la Oficina del Censo Electoral o de los departamentos estatales de desarrollo económico y empresarial.

			La estructura de un plan de negocio

			Un plan de este tipo suele empezar con un resumen ejecutivo y una descripción general de la empresa. El cuerpo del plan presenta los aspectos específicos del proyecto y los elementos fundamentales de la empresa. Por último, los anexos incluyen información más detallada: datos financieros, currículos del equipo, etc.
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