
One Page 
Business Plan
Técnicas y herramientas para realizar un plan que focalice e identifique lo
importante para el desarrollo real de acciones de crecimiento



One Page Business Plan

Hay tres factores que puedes utilizar para mejorar drásticamente
la efectividad de tu estrategia de empresa y crecimiento. 

 
Pero lo primero es definir tu mercado objetivo 

 
No es necesario que todos tus posibles clientes y el mercado donde

trabajas esté compuesto por tus clientes ideales, pero sí necesitas saber
en qué focalizar para lograr el máximo posible de ellos

 



Beneficios
Identifica y comprende a tu mercado objetivo. 

Lo primero que tienes que saber es que este busca aquello que le va a beneficiar o quiere conseguir
más que las funciones o lo que haga tu producto/servicio.

Si no lo haces, no te verán como una empresa, marca, producto o servicios que es mejor y diferente de
la competencia.

Los beneficios se comunican y se convierten en la base del plan mediante la misión, visión, valores y
propósito central de la empresa.

Es el WHY, por qué, lo que te distingue, lo que logra atraer y fidelizar clientes.

Como dice Simon Sinek:

"La gente no compra lo que haces, compran por qué lo haces".
 



Experiencia

Identifícate con tu público objetivo. Eligen aquellos productos y/o servicios que cuadran con su
lógica, estilo de vida y forma de pensar. Si ven que tus productos y/o servicios concuerda con
ellos los compraran.

Facilita el proceso de compra. Cuánto más fácil y sencillo hagas el proceso de compra más te
elegirán. Ponle al alcance lo que quieren, si compran en un marketplace coloca allí tus productos,
si les gusta comprar en un centro comercial, hazlo tambien. Si prefieren una visita presencial a una
videoconferencia ¿por qué no cierras una cita en  su oficina?

Expertise. Demuestra que eres profesional y experto en lo que necesita, facilítale información,
casos de éxito, soluciones, garantías, referencias,... Todo aquello que le genere confianza

Demuestra a tu cliente que lo que prometes coincide, e incluso supera, lo que espera

Existen una serie de estrategias generales para demostrarlo:



Diferenciación
La diferenciación es lo que te hace destacar y superar a tu competencia

No hay que ver que hacen los competidores sino centrarse en lo que no hacen y lo que no hacemos
nosotros y que tienes posibilidades porque los clientes lo demandan

Hay que estar continuamente buscando nuevas oportunidades y posibilidades para lograr dicha
diferenciación. 

Todo eso, acompañado de ventajas competitivas, de la propuesta de valor y de la mejora continua
logran que la diferenciación no sea algo puntual sino estable en el tiempo.

"La busqueda de la diferenciación requiere coraje, ya que el camino hacía ella no es tan cómodo como
la carretera de la conformidad". Doug Hall

 



One Page Business Plan

Y nada de lo anterior funciona 
 

Si no tomas acción
 

El plan está para sentar las bases e indicar el camino, pero el camino hay
que recorrerlo para alcanzar lo que se persigue. 

 
“Es fácil sentarse y tomar nota, lo difícil es levantarse y actuar”

Honore de Balzac
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