
MODELO DE PLAN NEGOCIOS 
DE UNA EMPRESA DE ECONOMÍA SOCIAL
Para realizar un plan de negocios no existe un método ni regla absoluta, sin embargo, se adjuntan una serie de elementos claves y otros que dependen de la naturaleza del proyecto.

La coherencia, la claridad y la pertinencia de la información que existe en el contenido del plan de negocios, tiene más importancia que su propio volumen y éste puede contener entre 10 a 20 páginas, como máximo 30. Si se necesita o se desea adicionar otra información, se puede elaborar un documento anexo.
El plan de negocios de la empresa de economía social (organismo sin fin de lucro o cooperativa), contiene varios elementos de un plan de negocios tradicional, pero se distingue por sus principios y sus propias reglas de funcionamiento. La redacción de un plan de negocios completo, coherente y convincente, es para los promotores, una etapa crucial en el proceso de elaboración del proyecto. Esto se debe a que los futuros socios del proyecto o de la empresa se basaran en la información que contiene para tomar la decisión de participar o no.
Este modelo incluye los siguientes temas:

Resumen ejecutivo
1. Presentación del proyecto
2. Presentación de los promotores del proyecto
3. Contexto comercial

4. Estrategia de comercialización

5. Plan de operación & Recursos humanos

6. Asociación
7. Fuentes de financiamiento
8. Previsiones financieras
9. Beneficios económicos y sociales
10. Anexos al plan de negocios

El resumen ejecutivo tiene por objeto de esquematizar en una página el proyecto (hacerlo una vez el plan de negocios esté completamente terminado). Se trata de resumir los puntos principales que permiten entender el proyecto. He aquí un ejemplo:
proyecto:
Reciclaje de computadoras
Responsables:
Corporación XYZ

forma jurídica:
Organismo sin fines de lucro
sector de la empresa:
Recuperación
productos o servicios:
Proporcionar herramientas adecuadas y confiables
clientela objetivo:
Escuela primaria de la ciudad Cochabamba
plan de desarrollo:
Mejoras a las normas locales
previsiones financieras:
Año 1
año 2
año 3


Ganancias
xxx,xxx $
xxx,xxx $
xxx,xxx $


Utilidad (Perdida)
   x,xxx $
 xx,xxx $
 xx,xxx $


Liquidez neta
 xx,xxx $
 xx,xxx $
 xx,xxx $

inversiones:
Renovaciones
xxx,xxx $


Mercadeo
 xx,xxx $


Salarios y beneficios sociales
 xx,xxx $


Capital de operación
 xx,xxx $


Otros

 xx,xxx $

xxx,xxx $

financiamiento:
Pago a cuenta del promotor
  xx,xxx $


Hipoteca
xxx,xxx $


Financiamiento publico

  xx,xxx $

xxx,xxx $

Beneficios socio-económicos:
Conservación y creación de empleos (de 3 a 8 empleos)


Integración laboral de las personas con dificultades.

Se pueden utilizar los mismos temas que los del índice, redactando un párrafo por tema.
1. Presentación del proyecto
1.1 Nombre y dirección de la empresa
Nombre y dirección completo
Nº de teléfono, fax, correo, sitio Web

Persona de contacto, Cargo
Tipo de organización (Organismo sin fin de lucro o cooperativa)

Año de fundación
Sector en las que realiza sus actividades
1.2 Misión de la empresa
Debe describir en una o dos frases la misión o la razón de ser de su empresa.
1.3 Metas y objetivos (la utilidad social del proyecto)

Describa la utilidad social del proyecto en términos de metas y objetivos que desea alcanzar por orden cronológico a corto y largo plazo. Un objetivo es específico, mesurable, aceptable, realista y temporal; una meta es menos precisa. Los objetivos del proyecto deben ser registrados en términos de rentabilidad colectiva (social y económica).
Ejemplos:

· Hacer conocer la empresa a los clientes contemplados (meta).

· Establecer un estricto control de calidad sobre la producción (meta).
· Obtener 10 clientes regulares antes de finalizar el primer año (objetivo).
· Consolidar los 7 empleos existentes y crear 3 nuevos empleos (objetivo).
· Realizar una cifra de ventas correspondiente a un nivel de autofinanciamiento (90%) en tres años (objetivo).
· Etc.

1.4 Breve descripción de los productos y/o servicios
Describa específicamente su producto y/o servicio ofrecido (tipo resumen).
2. Responsables del proyecto
Esta sección tiene por objeto de presentar a cada uno de los responsables del proyecto, aclarando al mismo tiempo su contribución personal (experiencia, habilidades de liderazgo, gestión, etc.). Además se debe presentar el rol de cada responsable en la empresa.
2.1. Experiencia y curriculum vitae
Presentar los puntos más importantes de su experiencia. Consolide la formación y experiencia laboral relacionada con su proyecto, comenzando por los más recientes. Asegúrese de mencionar toda la experiencia pertinente. Mencione a los mentores, tutores o servicios de apoyo que lo acompañan (adjunte el o los curriculum vitae en anexo).
El responsable de un proyecto de empresa económica social debe establecer su Credibilidad. Su fuerza es el conocimiento en la zona de intervención y su capacidad de aprovechar la experiencia que no está vigente en el equipo de inicio.
Para favorecer la credibilidad ante los socios financieros, los responsables pueden basarse en expedientes de prensa, informes de actividades o cualquier otro documento que describa sus últimas realizaciones y resultados. El temperamento social de los responsables no elimina la importancia de ser un portador de proyecto, o un líder dentro del grupo. Por lo tanto es crucial valorizar la experiencia de los responsables presentes en la organización.
Los responsables del proyecto también pueden ser reconocidos por su capacidad para contratar los servicios de los empleados, por su habilidad de organización e iniciativa, así como su voluntad y sabiduría para lograr resultados, por ello, es importante manifestar sus capacidades en gestión y administración. En la fase inicial, esta experiencia será muy valiosa y se recomienda contar con un recurso interno o externo que asegure el seguimiento del proyecto a nivel financiero.
2.2.  Estructura organizacional
Describa brevemente las responsabilidades que tendrán cada uno de los responsables y las tareas que cumplirán dentro de la empresa así como los mecanismos previstos de participación democrática o de vida asociativa (asamblea general, consejo de administración, comité ejecutivo, comité de vigilancia, etc.). Es importante describir la función que cada uno desempeñará. No se deben olvidar las actividades de comercialización, financiamiento, producción, ni de gestión.
Si esto se aplica, se puede presentar un organigrama donde se ilustra el modelo de empresa (esquema).
3. Contexto comercial

En esta sección debe proporcionar información referente al conjunto de elementos que van a permitir evaluar la eficacia del proyecto. El estudio de mercado permitirá analizar la evolución de la industria, el perfil de la clientela, el potencial del mercado y lo que hace la competencia. Estos elementos son esenciales para el desarrollo de las estrategias de comercialización. Deben demostrar que trabajan en un mercado que conocen.
3.1 La evolución de la industria (opcional dependiendo del contexto)
Deben hacer una descripción de la industria en la cual trabaja su empresa, de la evolución de la industria, las perspectivas que tiene en el futuro y las particularidades aplicables (no olvide citar sus fuentes de información). Para ello, se deben tener en cuenta los siguientes fundamentos:
- El mercado contemplado: descripción de los clientes susceptibles de comprar el producto o el servicio.
- La evolución de la industria: número de individuos o empresas en el sector.
- Nuevas tendencias: servicio personalizado, ventas directas, etc.
- Reglamentaciones esenciales: permisos especiales, ley de medio ambiental.

- Etc.

3.2 Perfil del cliente
Es importante saber identificar el perfil del cliente. En el caso de las personas: edad, sexo, número de personas en la familia, educación e ingresos. Si se trata de organizaciones o empresas, se precisa sus actividades principales, volumen de negocios, el número de empleados, su ubicación.
Se debe proporcionar información accesible y precisa sobre las características del mercado contemplado conociendo los hábitos y comportamientos de compra de los clientes.que son los que conocen y están dispuestos a comprar los productos y/o servicios que ofrece la empresa. Se les debe demostrar el potencial y la importancia que ellos representan para la empresa. No olvide explicar cómo se ha llegado a obtener esta información de acuerdo al siguiente detalle:

Para las características de los clientes contemplados:


¿Cuánto están dispuestos a pagar?

¿Dónde están?


¿Quién compra, cuando, cómo y qué?


¿Qué es lo que buscan en este tipo de producto y/o servicio?

¿Qué es importante para ellos cuando compran?

¿Cuál es la mejor manera de llegar a ellos?

¿Qué medio de publicidad prefieren?
Para las características potenciales de los clientes:


Numero de personas/empresas que conforman la clientela contemplada.

Presupuesto anual por familia/organismo para este tipo de producto y/o servicio.

Potencial que representa.

Periodos más favorables.
Pueden definir el potencial ($, Bs., €) que representa su clientela-objetivo sobre la base de encuestas, porcentajes y otras hipótesis que se mencionan.
Ejemplo:
· Número de clientes multiplicados por el precio (la tarifa) = potencial de su mercado.
· ¿Cuál es el porcentaje esperado del mercado durante el primer y segundo año?
3.3 Análisis de la competencia
Se debe hacer una descripción de la competencia directa e indirecta existente y de su evolución actual y futura. La competencia directa ofrece un producto y/o servicio similar a los suyos, mientras que la competencia indirecta responde a las necesidades del cliente de diferentes maneras. Debe especificar las principales características de estos competidores, su enfoque, la estrategia puesta en el mercado, sus fortalezas y debilidades.
4. Estrategia de comercialización
La estrategia de marketing abarca todas las actividades para alcanzar los objetivos de comercialización. El contenido de esta sección debe basarse en los resultados del estudio de mercado. El plan de comercialización debe contener en detalle los siguientes elementos:
· Descripción de los bienes y/o servicios.
· Tarifa (precio).
· Distribución.
· Comunicación (promoción).
· Marketing social.
4.1 Estrategia general
La estrategia general está compuesta de un objetivo y actividad principal acompañados de objetivos y actividades secundarios.
Se trata de determinar para cada producto y/o servicio, los objetivos de comercialización (a partir del potencial otorgado por el mercado contemplado).

Ejemplo:


-
Obtener al menos 5% del mercado para el producto y/o servicio #1.
- 
Entrevistarse por lo menos con 5 clientes potenciales por semana.
- 
Etc.

4.2  Descripción de los bienes y/o servicios

Se debe detallar los tipos de productos y/o servicios previstos en el proyecto, así como sus características y ventajas que representan.

Para cada producto y/o servicio, otorgue una ventaja competitiva y explique cómo éste beneficio será presentado, ¿cuál será su medio a utilizar?
Ejemplos:

Café (inserción social):
Ventaja competitiva:
Rapidez del servicio 
Medio:
Gratuito si la espera supera los 15 minutos

Reciclaje de computadoras:
Ventaja competitiva:
Fiable
Medio:
Garantía de 1 año sobre las piezas y la mano de obra
4.3 Política de precios
Para cada producto y/o servicio, especifique la política general de precios, es decir, la tarifa establecida para el bien y/o servicio: listas de precios, descuentos por cantidad, política de crédito, condiciones de pago (tiempo de pago de los clientes y proveedores), política de cambio y reembolso.
Deben indicar la base de determinación de sus precios, es decir los elementos tomados en cuenta en la elaboración de su estrategia de precios: costos de producción, margen de utilidad bruta (antes de los gastos de administración), precios de la competencia, imagen del producto y/o servicio, comisiones de los vendedores, etc.
4.4 Distribución
Esta sección comprende las actividades de localización, distribución y accesos.
· La localización:
Debe indicar los criterios de selección previstos en la clasificación del territorio de su empresa. Indique igualmente cuales son las normas de obtención de permisos para la clase de actividades que va a realizar.
· Distribución:
Indicar cuáles son sus canales de distribución y porque los han seleccionado.
· Especificar cómo se va a desarrollar esta red.
· Hacer una lista de los contactos y acuerdos establecidos.
· Hacer una lista de nombres y direcciones de sus proveedores.
· De los plazos y métodos de pago a los participantes.
· Acceso a la empresa:
En el caso de las empresas de servicios, es una realidad determinante que los clientes potenciales puedan encontrar o tener acceso a todos los servicios e información que tiene este tipo de empresas. ¿Cuáles serán los canales por los cuales los clientes puedan contactarse?
4.5 Comunicación

La comunicación a menudo se identifica con la publicidad. Existe cuatro categorías en la comunicación: promoción, publicidad, relaciones públicas y fuerzas de venta. Para cada categoría, mencione los medios (o actividades) escogidos, los objetivos contemplados, las tareas que ustedes deben cumplir, los recursos y los plazos necesarios.
· Actividades de promoción
La estrategia de promoción de ventas es una actividad de comunicación que tiene esencialmente como meta causar una demanda inmediata.
Ejemplos de medios promocionales: descuentos, concursos, demostraciones, muestras, ofertas de prueba, ventas de 2 por 1, etc.
· Actividades de publicidad
La publicidad es una actividad de comunicación que tiene como meta el de hacer conocer, informar, y de dar forma a la imagen de un producto y/o servicio.
Ejemplos de los objetivos de la publicidad: aumentar la notoriedad de la marca de la empresa, hacer conocer el producto y/o servicio, penetrar en un nuevo mercado, asegurar la confianza, etc.
Ejemplos de medios publicitarios: anuncios en el periódico local, envíos de postales, afiches, ventas por teléfono, volantes, etc.
· Relaciones públicas
Las relaciones públicas permiten desarrollar una red de contactos y aumentar el perfil de la empresa. Deben conocer las principales actividades de su área y elegir las que tendrán un interés estratégico en el que participen.
Ejemplos de actividades: cócteles, congresos, conferencias de prensa, consejo de administración, asambleas anuales, negocios, etc.
· Fuerzas de venta
Este es el contacto personal con el cliente para vender su producto y/o servicio: recepcionista, personal de la empresa, distribuidores, vendedores.
· Calendario global de las actividades de comercialización 

Para cada una de las estrategias de promoción, publicidad y relaciones públicas, deben presentar un programa de comunicación (plan de acción). Este calendario debe ser presentado en anexo. Es atractivo combinar el cuadro de presupuestos con el calendario de actividades de comercialización.
4.6 Marketing social

Las estrategias de marketing social previstas, son por ejemplo: la valorización del ámbito social de la empresa, su contribución a la colectividad, etc.
5. Plan operativo & Recursos humanos
En esta sección, encontrará los elementos necesarios para la elaboración de las actividades operativas así como el plan de recursos humanos.

5.1. Actividades de operación y recursos materiales
El plan de operación constituye el contexto del plan de negocios. En efecto, es en esta sección donde se demostrarán los procesos de elaboración de sus productos y de la prestación de sus servicios. La producción está dentro del plan de negocios, lo que la logística es de la organización del evento. No controlar su producción, también significa no contralar los costos. Sin embargo, cuando se inicia la empresa, dado que cada dólar cuenta, es vital controlar bien su estructura de costos.
Deben describir el proceso de elaboración de sus productos y/o servicios y definir todas sus etapas.
· Empresa de servicios: disponen y describen todas las etapas efectuadas a partir del momento donde el cliente hace el pedido hasta la facturación.
· Empresa de producción: dé las etapas de elaboración del producto hasta la venta, a través del proceso de fabricación. Explicar también de qué manera controla el inventario de materia prima. Especifique las tecnologías o los conocimientos técnicos necesarios.
También es necesario mencionar en detalle:

· Los equipos y los trabajos de acondicionamiento necesarios para la realización del proyecto así como su precio.
· Los acuerdos del componente social del proyecto, por ejemplo; los puestos de trabajo accesibles a las personas que viven con una desventaja, un ascensor en una residencia para personas ancianas.
· El precio por unidad de producto o por hora de servicio detallando los costos de producción variables y los costos fijos del organismo.
· La transformación o valor agregado.
Para cada uno de los productos y/o servicios, es necesario presentar un plan de producción que define su aporte, su proceso de transformación y su producto (valor agregado).

Ejemplos:
Entrada
Transformación
Salida

Metal
Fabricación
Mueble


Cliente estresado
Masaje
Cliente relajado

Documento de proyecto
Proceso de texto
Documento en formato
· La cartera de pedidos:

Para las empresas de producción, deben enumerar los acuerdos actuales, los contratos vigentes y la solicitud de ofertas, así como los desafíos económicos que representan.
5.2 Recursos humanos y plan de contratación
El plan de negocios debe especificar los elementos concernientes a la mano de obra requerida para el proyecto, es decir, el número de empleos (creados y consolidados) previstos desde un principio, el número de empleos generados en los tres primeros años del proyecto, las calificaciones requeridas así como la estrategia de reclutamiento de la mano de obra.
Por otra parte, si los trabajadores contratados presentan problemas particulares, el modelo recomendado por la dirección de la empresa debe ser preciso en el plan de negocios.
· La calidad de los empleos:
Es importante que los empleos creados sean verdaderos puestos de trabajo, es decir:
· Reenumerados por salarios.
· Sujetos a las leyes del trabajo.
· Regulares o estables, estacional según sea el caso.

Por lo tanto el plan de negocios debe especificar las condiciones de trabajo ofrecidas, los niveles de remuneración y los beneficios sociales previstos. Por otra parte, los empleos que se vayan a crear, deben proporcionar las oportunidades posibles para el desarrollo personal y profesional.
· La distribución de las obligaciones:
El trabajo de producción de bienes y/o servicios se organiza en torno a la distribución de las tareas propias de cada sector de actividad y adaptada al proyecto social y al contexto local. Por lo tano se debe ser claro en la evaluación del rol de cada uno de los empleados de la organización, demostrando coherencia de las elecciones realizadas respecto a los objetivos y dificultades relacionados al proyecto. La organización de las obligaciones deben estar bien establecida así como los títulos en cada uno de los puestos de trabajo.

· La formación del personal:
Puede ser necesario para la empresa asegurar la formación de su personal, especialmente si se trata de desarrollar nuevas funciones dentro de un nuevo mercado. Si este es el caso, el plan de negocios debe puntualizar las actividades a ser reservadas para la formación de los trabajadores y los costos correspondientes.
6. Asociaciones y/o alianzas
Según la naturaleza del proyecto, la adhesión de los socios del medio, se convierte en un factor de éxito importante. Por tanto es esencial describir la consolidación del proyecto en las comunidades y asociaciones previstas o concluidas, para aclarar la naturaleza y el impacto del proyecto en términos de financiamiento, experiencia o cualquier otro tipo de apoyo.
7. Fuentes de financiamiento
El financiamiento de un proyecto de economía social, se basa en la contribución complementaria y coordinada de varios socios provenientes de diferentes sectores. Las fuentes de financiamiento potenciales son los siguientes:
· La aportación de fondos del grupo fundador. Una parte del financiamiento puede provenir de una contribución proporcionada por el mismo organismo o por sus  miembros, especialmente en el caso de las cooperativas.
· La contribución de los usuarios. La tarifa establecida para el bien producido o los servicios prestados permitirá a la organización evaluar la contribución de los usuarios al financiamiento del proyecto. 
· El financiamiento privado y/o institucional. Las empresas de economía social recurren a menudo al financiamiento de organizaciones o instituciones privadas para obtener: préstamos bancarios, líneas de crédito, fondos de capital de riesgo.
· El financiamiento público. Parte de los beneficios sociales pueden ser cubiertos por los fondos públicos a través de diversos programas (subvención de inicio o periódicos para el apoyo social y pedagógico). La contribución del Estado puede igualmente manifestarse mediante asignaciones conectadas a la prestación de servicios a personas desamparadas (asignación de guardia, programa de exoneración financiera, etc.) o mediante el acceso a los fondos de economía social o garantías de créditos (Fondo local de inversión).
· La contribución de los socios. El grupo responsable puede contar con el apoyo de los socios de diferente con otra forma de se refiere a la disposición gratuita de espacios libres, de equipos o recursos humanos.
Es importante especificar las fuentes de financiamiento sobre los cuales el grupo responsable podrá contar, diferenciando cada uno de los casos: inicio del proyecto o de una empresa en vista de crecimiento. Es muy importante hacer esta diferenciación porque las fuentes de financiamiento no son las mismas en ambos casos.
8. Previsiones financieras

Las previsiones financieras tienen una gran importancia en el plan de negocios. Estas deben demostrar la factibilidad y la viabilidad financieras del proyecto. Los socios son perceptibles a las previsiones financieras realistas y completas.
En general, se establecen las previsiones para los próximos tres años de operación. Las dos herramientas privilegiadas son:
· Los estados financieros (sobre los 3 próximos años).
· El presupuesto de caja (sobre los 3 próximos años).

8.1. Previsiones de los estados financieros: Balances generales & Estado de resultados
Las previsiones financieras se presentan en los estados financieros y se recomienda presentar las previsiones sobre un periodo de tres años. Los dos estados financieros que deben integrar al plan de negocios son el balance general y el estado de resultados (excedentes y pérdidas de la ejecución).
· El balance muestra la situación financiera de la empresa en un momento dado. En él se enumeran activos, pasivos y los excedentes en la empresa.
· El activo es la suma de los recursos económicos de los que la empresa dispone: efectivo en cajas, cuentas por cobrar, terrenos, edificios, equipos.
· El pasivo representa las deudas de la empresa: cuentas por pagar, préstamos, etc.
· El excedente es la diferencia entre la suma de los activos y los pasivos.

· El estado de resultados proporciona el resultado financiero de las actividades de una empresa desde un periodo dado, en general durante un año financiero. El estado de resultados establece la relación entre los ingresos y los gastos y logra el resultado neto, para saber el excedente de operación, el de pérdida, o el equilibrio entre los ingresos y los gastos.
En el caso de una empresa de economía social, es conveniente diferenciar, dentro los ingresos y los gastos, aquellos relacionados con la misión social del proyecto (ej.: formación, acuerdo especial con los trabajadores) y  los relacionados con la actividad económica (producción y venta de los bienes y servicios).
Por otra parte, es posible que los ingresos y los gastos no se equilibren a partir del primer año y que el estado de resultado proporcione un saldo negativo. En ese caso, el plan de negocios debe resaltar cómo la situación se equilibrará a largo plazo y cómo las pérdidas serán financiadas (aportes o préstamos de los socios miembros de la cooperativa, subvenciones, préstamos para capital de trabajo, etc.).
8.2. Presupuesto de caja 
El presupuesto de caja es necesario y muy importante porque permite evaluar las necesidades de tesorería a corto plazo. Se debe verificar en periodos mensuales:
· Todos los ingresos de dinero: subvenciones, créditos, contribuciones así como los ingresos provenientes de las ventas.
· Todas las salidas de fondos: pago de inversiones, servicios, salarios, suministros y otros.
· Los otros ingresos provenientes de los programas públicos y los otros relacionados con la misión social de la empresa, detallada y desglosada para los proveedores de fondos.
El resultado mensual de los ingresos menos los gastos debe señalar el nivel de las necesidades de efectivo para cada mes y la forma en que estos serán cubiertos.
9. Beneficios económicos y sociales
En general, un proyecto de empresa de economía social implica en sus objetivos un impacto relativo a los beneficios en torno al medio en el que actúa.
El plan de negocios debe precisar el tipo y la amplitud de los efectos de beneficios esperados para el entorno, en referencia al contexto local para mostrar las perspectivas de mejora, describiendo y explicando cómo la realización de la iniciativa contribuye al desarrollo económico y social de la comunidad. Según la naturaleza del proyecto y en función de las particularidades del sector de actividad, o en relación con las prioridades establecidas, estos beneficios pueden ser directos cuando están relacionados con los objetivos desde el inicio o indirectamente a través de los efectos a largo plazo de la iniciativa.
Por ejemplo pueden tratarse de:

· Una mejor accesibilidad a los productos y/o servicios.
· Impacto positivo sobre la retención de un grupo de población contemplado.
· Efectos de prevención sobre los planes de aislamiento social, salud o crimen.
· Impacto sobre la cohesión social en un barrio.
· Mejora de la calidad de vida de los ciudadanos en el territorio.
· Desarrollo de una competencia local y regional en sectores de actividad donde la oferta local es insuficiente para responder a las necesidades del territorio.
· Impacto en el desarrollo o la consolidación del potencial de auto-organización de una comunidad;

· Regularización del trabajo legal, que implica una mejor calidad de servicios y mejorar la situación de las personas que se benefician.

10. Anexos al plan de negocios
Es importante incluir como anexos al plan de negocios los siguiente documentos:
· La personería jurídica y/o los estatutos y reglamentos.
· Los curriculum vitae de los principales expedientes de la empresa.
· Las estadísticas en la industria.
· El cuestionario de las encuestas, los resultados y los textos de análisis de cada una de ellas.
· Los últimos estados financieros verificados, si hay.
· Proforma de los estados financieros.
· Carta de apoyo de la comunidad.
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La información contenida en este documento se realizó bajo el modelo de plan de negocios de la CDEC Rosemont-Petite-Patrie, una organización de desarrollo económico local de la provincia de Quebec en Canadá. Este  modelo de plan de negocios se inspiró de un documento elaborado por el Ministerio de la Industria y del Comercio, la ONG, Groupe Conseil St-Denis inc., y el Ministerio de las Regiones por intermedio de su política de apoyo al desarrollo local y regional de la economía social.

