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GUIA PRACTICA 2026

Como saber si una idea de negocio es viable

Qué revisar antes de invertir, endeudarte o presentar tu proyecto ante un banco, inversor,
administracion o entidad evaluadora.

Tu Plan de Negocio

Planes de negocio profesionales, viabilidad empresarial y financiacion

www.tuplandenegocio.net
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Uso recomendado

Esta guia esta pensada para ayudarte a ordenar una idea de negocio antes de invertir tiempo, dinero o esfuerzo
comercial. Puedes usarla como autodiagnéstico inicial o como punto de partida para preparar un plan de negocio
profesional.
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1. Por qué analizar la viabilidad antes de invertir

Muchas ideas de negocio parecen atractivas en una conversacion, pero se debilitan cuando se analizan con datos:
inversion necesaria, costes reales, capacidad de captar clientes, precios, margenes, experiencia del promotor y
necesidades de financiacion.

Analizar la viabilidad no significa frenar la iniciativa emprendedora. Significa evitar decisiones impulsivas, detectar
riesgos a tiempo y saber qué debe reforzarse antes de presentar el proyecto a terceros.

Idea clave
Una idea puede ser interesante y aun asi no estar preparada para ejecutarse. La viabilidad depende de la
coherencia entre mercado, cliente, inversion, costes, ingresos, perfil del promotor y capacidad de ejecucion.

2. Qué significa que una idea de negocio sea viable

Una idea de negocio es viable cuando puede convertirse en una actividad real, con clientes identificables, ingresos
razonables, costes controlados, recursos suficientes y una estrategia clara para ponerse en marcha.

No basta con que exista demanda general en el mercado. También hay que valorar si el proyecto concreto puede
competir, captar clientes, sostener sus costes y generar resultados suficientes en un plazo razonable.

Viabilidad comercial Viabilidad econémica

Existe un cliente claro, una necesidad concreta 'y una forma  Los ingresos, costes, margenes e inversion inicial permiten
razonable de llegar al mercado. sostener el proyecto.

Viabilidad operativa Viabilidad documental

El promotor dispone de recursos, tiempo, proveedores, El proyecto puede explicarse y justificarse con datos,
herramientas o medios para ejecutar la actividad. presupuestos, fondos, acuerdos o evidencias.
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3. Senales iniciales de una idea con potencial

Antes de preparar un plan completo, conviene revisar si la idea presenta sefiales minimas de coherencia. No son una
garantia de éxito, pero ayudan a saber si merece la pena seguir trabajando el proyecto.

e Elcliente objetivo puede describirse con claridad.

e Lanecesidad o problema que resuelve el proyecto es concreto.

e Existe una propuesta de valor diferenciada, aunque sea sencilla.

e El promotor tiene experiencia, formacion o capacidad real de ejecucion.

e Lainversion inicial tiene una légica y puede justificarse.

e Los costes mensuales no dependen de ventas demasiado optimistas.

e Existen acciones comerciales concretas para captar los primeros clientes.

Recomendacion profesional
Si la idea solo se sostiene con frases generales como “hay mucha demanda”, “lo moveremos por redes” o “seguro
gue vendemos”, todavia necesita trabajo antes de presentarse como proyecto viable.

4. Las preguntas clave antes de avanzar

Un analisis inicial de viabilidad deberia responder, al menos, a estas preguntas:

e ;/Qué problema concreto resuelve el negocio?

e ¢ Quién es el cliente y cuanto estaria dispuesto a pagar?

e ;Qué alternativas tiene hoy ese cliente?

e (;Qué diferencia al proyecto frente a otros competidores?

e ;/Qué inversion inicial hace falta y como se financiara?

e ;Qué costes fijos tendra el negocio cada mes?

e ;Qué ventas minimas necesita para cubrir costes?

e ;/Qué experiencia o recursos aporta el promotor?

e ;Qué documentacion puede reforzar la credibilidad del proyecto?

www.tuplandenegocio.net



Tu Plan de Negocio | Guia practica 2026
5. Mercado, cliente y competencia

Uno de los errores mas habituales es describir el mercado de forma demasiado amplia. Decir que un sector crece o que
existe mucha demanda no demuestra por si solo que el proyecto concreto sea viable.

El analisis debe bajar al nivel practico: quién comprard, por qué comprara, cuanto pagara, cOmo se captara a ese
cliente y qué alternativas existen actualmente.

Aspecto a revisar Qué deberia quedar claro

Cliente objetivo Quién compra, dénde esta, qué necesita y como decide.
Problema o necesidad Qué situacién concreta se pretende resolver o mejorar.
Competencia Qué alternativas existen y como se posicionara el proyecto.
Canales de captacion Qué acciones concretas permitirdn conseguir clientes.

6. Inversion, costes y previsiones

La parte econdémica es donde muchas ideas pierden credibilidad. Una prevision no debe construirse para que el
resultado salga bien, sino para comprobar si el proyecto resiste escenarios prudentes.

e Inversion inicial: qué hay que comprar o contratar para empezar.

e Costes fijos: gastos que existiran aunque las ventas tarden en llegar.

e Costes variables: gastos vinculados directamente a cada venta o servicio.

e Margen: diferencia real entre precio de venta y coste del producto o servicio.
e Punto de equilibrio: nivel minimo de ventas para cubrir costes.

e Tesoreria: dinero disponible para aguantar los primeros meses.
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7. Riesgos habituales y como reducirlos

Detectar riesgos no debilita un proyecto. Al contrario: muestra que se ha analizado de forma profesional. Un plan creible
identifica los puntos débiles y explica como se pretende reducirlos.

Riesgo frecuente Como puede reducirse

Ventas demasiado optimistas Trabajar con escenarios prudentes y explicar acciones
comerciales concretas.

Costes incompletos Incluir alquiler, gestoria, impuestos, marketing, seguros,
suministros y tesoreria.

Falta de experiencia Conectar el proyecto con formacién, trayectoria, socios,
asesores o colaboradores.

Inversién poco justificada Aportar presupuestos, facturas proforma o explicacién clara del
uso de fondos.

Mercado poco definido Identificar cliente, competencia, precios y canales de captacion.

8. Checklist practico de viabilidad

Antes de invertir o presentar la idea a terceros, conviene revisar estos puntos:

e [ Puedo explicar claramente qué vendo y a quién.

e [JHe identificado una necesidad concreta del cliente.

e [ Conozco mis principales competidores o alternativas.

e [JTengo una estrategia inicial para conseguir clientes.

e [He calculado la inversion inicial con cierto detalle.

e [ He incluido costes fijos y variables realistas.

e [JHe estimado ventas prudentes, no solo optimistas.

e [ Sé cuanto necesito vender para cubrir costes.

e [ Puedo justificar mi experiencia o capacidad de ejecucion.

e [ Tengo documentacion de apoyo o sé qué me falta conseguir.

Si faltan datos
No significa necesariamente que la idea no sea viable. Pero si indica qué informacién hay que completar antes de
presentarla ante un banco, inversor, administracion o entidad evaluadora.
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9. Como puede ayudarte Tu Plan de Negocio

En Tu Plan de Negocio ayudamos a transformar ideas empresariales en documentos profesionales, claros y
defendibles. Analizamos la coherencia del proyecto, ordenamos la informacion, detectamos puntos débiles y
construimos previsiones razonables.

Nuestro trabajo es especialmente Util cuando necesitas valorar si merece la pena avanzar, preparar un plan para
financiacion, justificar un expediente de extranjeria, solicitar un certificado de viabilidad o presentar un proyecto ante
terceros.

Podemos ayudarte especialmente si necesitas:

un analisis inicial de viabilidad;

un plan de negocio profesional a medida;

un plan financiero con previsiones econoémicas;

un documento para banco, inversor o entidad publica;

un plan para residencia por cuenta propia o certificado de viabilidad;
revisar una idea antes de invertir tempo y dinero.

¢ Quieres saber si tu idea de negocio es viable?
Cuéntanos tu proyecto y te indicaremos qué informacion conviene revisar antes de avanzar.

www.tuplandenegocio.net

Nota final
Esta guia tiene caracter informativo y no sustituye el analisis profesional de un proyecto concreto. La viabilidad debe
estudiarse caso por caso, considerando actividad, mercado, inversion, recursos, perfil del promotor y finalidad del documento.

www.tuplandenegocio.net



	Índice de la guía
	1. Por qué analizar la viabilidad antes de invertir
	2. Qué significa que una idea de negocio sea viable
	3. Señales iniciales de una idea con potencial
	4. Las preguntas clave antes de avanzar
	5. Mercado, cliente y competencia
	6. Inversión, costes y previsiones
	7. Riesgos habituales y cómo reducirlos
	8. Checklist práctico de viabilidad
	9. Cómo puede ayudarte Tu Plan de Negocio

