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Plan de negocios para un negocio establecido
Este plan de negocios consta de una narrativa y varias hojas de cálculo financieras. El modelo de la narrativa es el cuerpo del plan de negocios. Contiene más de 150 preguntas divididas en varios apartados. Trabaje los apartados en el orden que desee, excepto el Resumen ejecutivo, que debe hacerse al final. Omita cualquier pregunta que no se aplique a su negocio. Cuando haya terminado de escribir su primer borrador, tendrá una colección de pequeños ensayos sobre los diversos temas del plan de negocios. Luego querrá editarlos en una narrativa fluida.
El verdadero valor de hacer un plan de negocios no es tener el producto terminado a la mano; más bien, el valor radica en el proceso de investigación y pensamiento sobre su negocio de manera sistemática. El acto de planificar le ayuda a pensar las cosas detenidamente, a estudiar e investigar cuando no está seguro de los hechos y a analizar sus ideas de manera crítica. Su elaboración requiere tiempo, pero evita errores costosos, quizás desastrosos, en el futuro.
La narrativa del plan de negocios es un modelo genérico adecuado para todo tipo de negocios. Sin embargo, debe modificarlo para adaptarlo a sus circunstancias particulares. Antes de comenzar, revise el apartado titulado Perfeccionamiento del plan, que se encuentra al final del plan de negocios. Sugiere enfatizar ciertas áreas, dependiendo de su tipo de negocio (fabricación, venta minorista, servicio, etc.). También tiene consejos para afinar su plan para hacer una presentación efectiva a los inversionistas o banqueros. Si esa es la razón por la cual está redactando su plan, preste especial atención a su estilo de escritura. Se le juzgará por la calidad y la apariencia de su trabajo, así como por sus ideas.
Por lo general, lleva varias semanas completar un buen plan. La mayor parte de ese tiempo se dedica a la investigación y al replanteamiento de sus ideas y suposiciones. Pero entonces, ese es el valor del proceso. Así que tómese el tiempo para hacer el trabajo correctamente. Nunca se arrepentirá del esfuerzo que implica la redacción del plan. Por último, asegúrese de tomar notas detalladas sobre sus fuentes de información y sobre los supuestos que subyacen a sus datos financieros.
Plan de negocios
PROPIETARIOS
Nombre del negocio
Dirección física
Dirección 2
Ciudad, Estado Código Postal
teléfono
fax
correo electrónico 
I. Índice
3I.
Índice


6II.
Descripción general de la empresa


7III.
Productos y servicios


8IV.
Plan de marketing


8Notas sobre la presparación:


9Plan de marketing:


14Predicción de ventas


15V.
Plan operativo


15Producción


15Ubicación


15Entorno jurídico


16Personal


16Inventario


16Proveedores


18Políticas de crédito


20VI.
Gestión y organización


20Apoyo profesional y de asesoramiento


21VII.
Declaración financiera personal


22VIII.
Historial financiero y análisis


22Calendario de reembolso de la deuda


23IX.
Plan financiero


23Proyección de ganancias y pérdidas a 12 meses


23Proyección de utilidades de cuatro años (opcional)


23Flujo de caja proyectado


24Balance general proyectado


24Análisis del punto de equilibrio


25X.
Anexos


26XI.
Perfeccionamiento del plan


26Para la recaudación de capital


27Perfeccione su plan para el tipo de negocio





Resumen ejecutivo
¡Escriba este apartado al final!
Le sugerimos que lo haga en dos páginas o menos.
Incluya todo lo que cubriría en una entrevista de cinco minutos.
Explique los aspectos fundamentales del negocio: ¿Cuál es su producto, quiénes son sus clientes, quiénes son los propietarios y qué cree que depara el futuro para su negocio y su industria?
Redacte su plan de forma entusiasta, profesional, completa y concisa.
Si está solicitando un préstamo, indique claramente cuánto quiere, exactamente cómo lo va a utilizar y cómo el dinero hará que su negocio sea más rentable, asegurando así el reembolso.
II. Descripción general de la empresa
Declaración de objetivos: Muchas empresas tienen una declaración de objetivos breve, generalmente de 30 palabras o menos, que explica su razón de ser y sus principios rectores. Si cuenta con una declaración de objetivos, este es un buen lugar para incluirla en el plan, seguida de las metas y objetivos de la empresa y la filosofía empresarial.
¿Qué tipo de negocio tiene? ¿A qué se dedica?
¿Cuál es su mercado previsto? (Explique brevemente aquí, porque hará una explicación más detallada en el apartado Plan de marketing).
Describa su industria. ¿Se trata de una industria en crecimiento? ¿Qué cambios prevé en su industria y cómo está preparada su empresa para aprovecharlos?
Ahora proporcione una descripción detallada del negocio:
Forma jurídica de propiedad: ¿Propietario único, sociedad, corporación o compañía de responsabilidad limitada (LLC, por sus siglas en inglés)?
Historia de la empresa: Años en el negocio, propietarios anteriores, éxitos, fracasos, lecciones aprendidas, reputación en la comunidad, historial de ventas y utilidades, número de empleados y eventos que afectaron el éxito. Discuta problemas pasados significativos y cómo los resolvió y sobrellevó.
Fortalezas y competencias básicas más importantes: ¿Qué factores harán que la empresa tenga éxito? ¿Cuáles son sus principales fortalezas competitivas? ¿Qué fortalezas aporta usted personalmente al negocio? 
Desafíos importantes a los que se enfrenta la empresa ahora y en un futuro próximo: Si está solicitando financiamiento, continúe explicando cómo el nuevo capital lo ayudará a enfrentar estos desafíos.
A largo plazo: ¿Cuáles son sus planes para el futuro del negocio? ¿Crecimiento? Si es así, ¿a qué ritmo y cómo lo logrará?
¿Está desarrollando estrategias para el crecimiento continuo, el aumento de la producción, la diversificación o la eventual venta del negocio? ¿Cuáles son sus plazos de tiempo para estos?
III. Productos y servicios
Describa en profundidad sus productos y servicios. (Las especificaciones técnicas, los dibujos, las fotos, los folletos de ventas y otros artículos voluminosos pertenecen a los Apéndices).
¿Qué factores le dan ventajas o desventajas competitivas? Por ejemplo, el nivel de calidad, o características únicas o propietarias.
¿Cuál es la estructura de la fijación de precios, tarifas o arrendamiento de sus productos y servicios?
IV. Plan de marketing
Notas sobre la preparación:
Investigación de mercados: ¿Por qué?
Pasa tanto tiempo en asuntos relacionados con el marketing (clientes, competidores, fijación de precios, promoción y publicidad) que es natural suponer que tiene poco que aprender. Sin embargo, todas las pequeñas empresas pueden beneficiarse de hacer una investigación de mercado para asegurarse de que van por buen camino. Utilice el proceso de planificación comercial como su oportunidad para descubrir datos y cuestionar sus esfuerzos de marketing. Será un tiempo bien empleado.
Investigación de mercados: ¿Cómo?
Existen dos tipos de investigación de mercado: primaria y secundaria.
La investigación secundaria se refiere al uso de la información publicada, como perfiles de la industria, publicaciones comerciales, periódicos, revistas, datos del censo y perfiles demográficos. Este tipo de información está disponible en bibliotecas públicas, asociaciones industriales, cámaras de comercio, proveedores que venden a su industria y agencias gubernamentales.  
Comience con su biblioteca local. A la mayoría de los bibliotecarios les complace guiarlo a través de la recopilación de datos comerciales. Usted se sorprenderá de lo que encontrará allí. Existen más fuentes en línea de las que podría usar. Su cámara de comercio tiene buena información sobre el área local. Las asociaciones comerciales y las publicaciones comerciales a menudo tienen excelentes datos específicos de la industria.  
La investigación de mercado primaria se refiere a la recopilación de sus propios datos. Por ejemplo, podría hacer su propio conteo de tráfico en una ubicación propuesta, usar las páginas amarillas para identificar a los competidores y hacer encuestas o entrevistas de grupos focales para conocer las preferencias de los consumidores. La investigación de mercado profesional puede ser muy costosa, pero existen muchos libros que muestran a los propietarios de pequeñas empresas cómo realizar una investigación eficaz.
En su plan de marketing, sea lo más específico posible; proporcione estadísticas, números y fuentes. El plan de marketing será la base, más adelante, de la importantísima proyección de ventas. 
El plan de marketing:
Economía
· Datos sobre su industria
· Tamaño total de su mercado
· Porcentaje de participación en el mercado que tiene. (Esto es importante solo si usted es un factor importante en el mercado). 
· Demanda actual en el mercado previsto
· Historial de crecimiento
· Tendencias en el mercado previsto: tendencias de crecimiento, tendencias en las preferencias de los consumidores y tendencias en el desarrollo de productos
· Potencial de crecimiento y oportunidad para un negocio de su tamaño
· ¿Qué barreras de entrada evitan que nuevos competidores potenciales inunden su mercado?
· Altos costos de capital
· Altos costos de producción
· Altos costos de marketing
· Aceptación del consumidor/reconocimiento de marca
· Capacitación/habilidades
· Tecnología única/patentes
· Sindicatos
· Costos de envío
· Obstáculos/cuotas arancelarias
· ¿Cómo podría afectar a su empresa lo siguiente?
· Cambios en la tecnología
· Regulaciones gubernamentales
· Economía cambiante
· Cambios en su industria
Productos
En el apartado Productos y servicios, describió sus productos y servicios tal como los ve. Ahora descríbalos desde el punto de vista de sus clientes.
Características y beneficios
Enumere todos sus principales productos o servicios.
Para cada producto o servicio, describa las características más importantes. Es decir, ¿qué hace el producto? ¿Qué es tan especial en eso?
Ahora, para cada producto o servicio, describa sus beneficios. Es decir, ¿en qué beneficia el producto al cliente?
Tenga en cuenta las diferencias entre las características y los beneficios, y piense en ellos. Por ejemplo, una casa brinda resguardo y dura mucho tiempo; esas son sus características. Sus beneficios incluyen el orgullo de pertenencia, la seguridad financiera, el mantenimiento de la familia y la inclusión en un vecindario. Construya características en su producto para que pueda vender los beneficios.
¿Qué servicios postventa se ofrecen? Por ejemplo: entrega, garantía, contratos de servicio, soporte, seguimiento o política de reembolso. 
Clientes
Identifique a sus clientes, sus características y sus ubicaciones geográficas; es decir, datos demográficos.
La descripción será completamente diferente dependiendo de si vende a otras empresas o directamente a los consumidores. Si vende un producto de consumo, pero lo vende a través de un canal de distribuidores, mayoristas y minoristas, debe analizar cuidadosamente tanto al usuario final como a las empresas intermediarias a las que vende.
Puede tener más de un grupo de clientes. Identifique los grupos más importantes. Luego, para cada grupo de consumidores, construya un perfil demográfico:
· Edad
· Género
· Ubicación
· Nivel de ingresos
· Clase social/ocupación
· Educación
· Otro
Para los clientes comerciales, los factores demográficos pueden ser:
· Industria (o parte de una industria)
· Ubicación
· Tamaño de la empresa
· Preferencias de calidad/tecnología/precio
· Otro
Competencia
¿Qué productos y empresas compiten con usted? Haga una lista de sus principales competidores, incluidos sus nombres y direcciones.
¿Compiten con usted en todos los ámbitos, solo por ciertos productos, ciertos clientes o en ciertas ubicaciones?
Utilice la siguiente tabla para comparar su empresa con sus tres competidores más importantes.
En la primera columna se encuentran los factores competitivos clave. Debido a que estos varían con cada mercado, es posible que desee personalizar la lista de factores.
En la celda etiquetada como "Yo", diga honestamente cómo cree que se ubica en la mente de los clientes. Luego decida si cree que este factor es una fortaleza o una debilidad para usted. Si le resulta difícil analizarse a sí mismo de esta manera, reclute a una parte desinteresada para que lo evalúe. Esto puede ser una verdadera revelación.
Ahora analice cada competidor principal. En pocas palabras, indique en qué forma pueden compararse.
En la última columna, calcule qué tan importante es cada factor competitivo para el cliente. 1 = crítico; 5 = no muy importante.
Tabla 1: Análisis competitivo
	FACTOR
	Yo
	Fortaleza
	Debilidad
	Competidor A
	Competidor B
	Competidor C
	Importancia para el cliente

	Productos
	
	
	
	
	
	
	

	Precio
	
	
	
	
	
	
	

	Calidad
	
	
	
	
	
	
	

	Selección
	
	
	
	
	
	
	

	Servicio
	
	
	
	
	
	
	

	Confiabilidad
	
	
	
	
	
	
	

	Estabilidad
	
	
	
	
	
	
	

	Experiencia
	
	
	
	
	
	
	

	Reputación de la empresa
	
	
	
	
	
	
	

	Ubicación
	
	
	
	
	
	
	

	Apariencia
	
	
	
	
	
	
	

	Método de venta 
	
	
	
	
	
	
	

	Políticas de crédito
	
	
	
	
	
	
	

	Publicidad
	
	
	
	
	
	
	

	Imagen
	
	
	
	
	
	
	


Después de terminar la matriz competitiva, escriba un breve párrafo que indique sus ventajas y desventajas competitivas.
Nicho
Ahora que ha analizado sistemáticamente su industria, su producto, sus clientes y la competencia, debe tener una imagen clara de dónde encaja su empresa en el mundo.
En un breve párrafo, defina su nicho, su rincón único del mercado.
Estrategia de marketing
Ahora describa una estrategia de marketing que sea consistente con su nicho.
Promoción: ¿Cómo difundirá el mensaje entre los clientes?
Publicidad: ¿Qué medios utiliza, por qué y con qué frecuencia? ¿Su publicidad ha sido efectiva? ¿Cómo puede saberlo?
¿Utiliza otros métodos, como exhibiciones comerciales, catálogos, incentivos para distribuidores, publicidad de boca en boca y la red de amigos o profesionales?
Si tiene clientes habituales identificables, ¿tiene un plan de contacto sistemático?
¿Por qué esta mezcla y no otra?
Presupuesto promocional 
¿Cuánto gastará en los artículos enumerados anteriormente?
¿Debería considerar gastar menos en algunas actividades promocionales y más en otras?
Fijación de precios
¿Cuál es su estrategia de fijación de precios? Para la mayoría de las pequeñas empresas, tener los precios más bajos no es una buena estrategia. Por lo general, será mejor tener precios promedio y competir en calidad y servicio. ¿Su estrategia de fijación de precios se ajusta a lo que se reveló en su análisis competitivo?
Compare sus precios con los de su competencia. ¿Son más altos, más bajos, iguales? ¿Por qué?
¿Qué importancia tiene el precio como factor competitivo?
¿Cuáles son sus políticas de pago y crédito al cliente?
Ubicación
Describirá su ubicación física en el apartado Plan operativo de su plan de negocios. Aquí, en el apartado Plan de marketing, analice su ubicación y cómo afecta a sus clientes.
Si los clientes vienen a su negocio:
· ¿Es conveniente? ¿Cuenta con estacionamiento? ¿Espacios interiores? ¿No está en un lugar remoto?
· ¿Es coherente con su imagen?
· ¿Es lo que los clientes quieren y esperan?
¿Dónde se encuentra la competencia? ¿Es mejor para usted estar cerca de ellos (como concesionarios de automóviles o restaurantes de comida rápida) o distante (como tiendas de comida rápida)?
Canales de distribución
¿Cómo vendes sus productos o servicios?
· Venta al por menor
· Directo (pedido por correo, World Wide Web, catálogo)
· Venta al por mayor
· Su propio equipo de ventas
· Agentes
· Representantes independientes
¿Su estrategia de marketing ha demostrado ser efectiva?
¿Necesita hacer cambios o adiciones a las estrategias actuales?
Predicción de ventas
Ahora que ha descrito sus productos, servicios, clientes, mercados y planes de marketing en detalle, es hora de adjuntar algunos números a su plan. Use una hoja de cálculo de pronóstico para preparar una proyección mes por mes. Base la predicción en sus ventas históricas, las estrategias de marketing que acaba de describir, su investigación de mercado y los datos de la industria, si están disponibles.
Es posible que desee hacer dos predicciones: 1) una "mejor suposición", que es lo que realmente espera, y 2) un cálculo bajo del "caso más desfavorable" que está seguro de que puede alcanzar sin importar lo que suceda.
Recuerde tomar notas sobre su investigación y sus suposiciones a medida que crea esta predicción de ventas y todas las hojas de cálculo posteriores en el plan. Relacione la predicción con su historial de ventas, explicando las principales diferencias entre las ventas pasadas y las proyectadas. Esto es fundamental si va a presentarlo a las fuentes de financiación.
V. Plan operativo
Explique la operación diaria del negocio, su ubicación, equipo, personas, procesos y entorno circundante.
Producción
¿Cómo y dónde produce sus productos o servicios?
Explique sus métodos de:
· técnicas de producción y costos
· control de calidad
· servicio al cliente
· control de inventario
· desarrollo de productos
Ubicación
Describa las ubicaciones de producción, ventas, áreas de almacenamiento y edificios.
¿Alquila o es dueño de su local?
Describa el acceso a sus edificios (entrada, estacionamiento, autopista, aeropuerto, ferrocarril y transporte marítimo).
¿Cuál es su horario comercial?
Si está tratando de obtener un préstamo de expansión, incluya un dibujo o diseño de su instalación propuesta.
Entorno jurídico
Describa lo siguiente:
· requisitos de licencia y sindicales
· permisos
· normas sanitarias, laborales o medioambientales
· regulaciones especiales que cubran su industria o profesión
· requisitos del código de zonificación o construcción
· cobertura del seguro
· marcas comerciales, derechos de autor o patentes (pendientes, existentes o adquiridas)
Personal
· Número de empleados
· Tipo de mano de obra (calificada, no calificada, profesional)
· ¿Dónde encuentra nuevos empleados?
· Calidad del personal existente
· Estructura salarial
· Métodos de capacitación y requisitos
· ¿Nueva contratación en el próximo año?
· ¿Cuáles son los roles de cada empleado?
· ¿Existen horarios y procedimientos establecidos?
· ¿Tiene descripciones de trabajo escritas para los empleados?  Si no las tiene, tómese el tiempo para escribir algunas. Las descripciones de trabajo escritas realmente ayudan a las comunicaciones internas con los empleados.
· ¿Utiliza trabajadores subcontratados además de empleados?
Inventario
· ¿Qué tipo de inventario mantiene: materias primas, suministros, productos terminados?
· Valor medio de las existencias; es decir, ¿cuál es su inversión en inventario?
· ¿Tasa de rotación y cómo se compara con los promedios de la industria?
· ¿Acumulaciones estacionales?
· ¿Tiempo de entrega para ordenar?
Proveedores
Tenga en cuenta la siguiente información sobre sus proveedores:
sus nombres y direcciones;
tipo y cantidad de inventario proporcionado;
políticas de crédito y entrega;
antecedentes y confiabilidad.
¿Espera que haya escasez o problemas de entrega a corto plazo?
¿Los costos de suministro son constantes o fluctuantes? Si fluctúan, ¿cómo maneja los costos cambiantes?
¿Debe buscar nuevas fuentes de suministro o está satisfecho con los proveedores actuales?
Políticas de crédito
¿Vende al crédito? En caso afirmativo, ¿realmente lo necesita?  ¿Es habitual en su industria y esperado por su clientela?
¿Supervisa cuidadosamente sus cuentas por pagar (lo que debe a los proveedores) para aprovechar los descuentos y mantener una buena calificación crediticia?
Debe administrar cuidadosamente tanto el crédito que extiende como el crédito que recibe.
Administrar sus cuentas por cobrar
Si otorga crédito, ¿cuáles son sus políticas sobre quién recibe crédito y cuánto?
¿Cómo verifica la solvencia de los nuevos solicitantes?
Qué términos ofrecerá a sus clientes; es decir, ¿cuánto crédito y cuándo vence el pago?
¿Ofrecen descuentos por pronto pago? (Es mejor hacer esto solo si es normal y habitual en su industria).
¿Sabe el costo de extender un crédito? Esto incluye tanto el costo del capital inmovilizado en las cuentas por cobrar como el costo de las cuentas incobrables.
¿Ha incluido los costos en sus precios?
Debe hacer una clasificación de créditos por antigüedad al menos mensualmente para rastrear cuánto de su dinero está inmovilizado en crédito otorgado a los clientes y para alertarlo sobre problemas de pago lento. La clasificación de las cuentas por cobrar por antigüedad se parece a la siguiente tabla.
Tabla 2: Clasificación de las cuentas por cobrar por antigüedad
	
	Total
	Actual
	30 días
	60 días
	90 días
	Más de 90 días

	Clasificación de las cuentas por cobrar por antigüedad
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


Cobrar a los clientes morosos no es agradable. Necesita establecer una política y debe seguirla.  
¿Cuándo hace una llamada telefónica? 
¿Cuándo envía una carta?  
¿Cuándo consigue que su abogado amenace?
Administrar sus cuentas por pagar
También debe clasificar por antigüedad sus cuentas por pagar (lo que debe a sus proveedores). Utilice este formato.
Tabla 3: Clasificación de las cuentas por pagar por antigüedad
	
	Total 
	Actual
	30 días
	60 días
	90 días
	Más de 90 días

	Clasificación de las cuentas por pagar por antigüedad
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


Esto le ayuda a planificar a quién pagar y cuándo. Pagar demasiado pronto agota su efectivo, pero pagar tarde puede costarle valiosos descuentos y dañar su crédito. (Pista: si sabe que se retrasará en un pago, llame al acreedor antes de la fecha de vencimiento. Esto tiende a relajarlos).
¿Los proveedores propuestos ofrecen descuentos por pronto pago? ¿Siempre los toma?
VI. Gestión y organización
¿Quién administra el negocio en el día a día?
¿Qué experiencia aporta esa persona al negocio? ¿Qué competencias especiales o distintivas?
¿Existe un plan para la continuación del negocio si esta persona se pierde o queda incapacitada?
Si tiene más de 10 empleados, prepare un organigrama que muestre la jerarquía de gestión y quién es responsable de las funciones clave. Incluya descripciones de puestos para empleados clave.
Apoyo profesional y de asesoramiento
Enumere lo siguiente:
· consejo de administración y consejo asesor de administración
· abogado
· contador
· agente de seguros
· banquero
· consultores
· mentores y asesores clave 
VII. Declaración financiera personal
Los propietarios a menudo tienen que recurrir a activos personales para financiar el negocio. Esta declaración le mostrará lo que está disponible. Los banqueros y los inversores suelen querer esta información también. Le pedirán a los propietarios que firmen o garanticen personalmente cualquier préstamo comercial.
Documente sus suposiciones, notas, definiciones y cualquier situación financiera especial. Incluya detalles de notas, valores, contratos, etc. en la parte inferior de una hoja de cálculo financiera personal. Incluya una hoja de cálculo para cada director.
VIII. Historial financiero y análisis
Un sólido análisis del pasado debe preceder a cualquier intento serio de pronosticar el futuro. Una hoja de cálculo de índices e historial financiero le permitirá colocar una gran cantidad de información financiera de otros estados de cuenta en una sola página para facilitar la comprensión y el análisis. También puede ingresar proporciones promedio de la industria para comparar.
En los Apéndices, incluya los balances generales de fin de año, las cuentas de pérdidas y ganancias y las declaraciones de impuestos sobre los ingresos comerciales de los últimos tres años, además de su balance general y cuentas de pérdidas y ganancias más recientes.
Calendario de reembolso de la deuda
Esta tabla brinda información detallada que los estados financieros por sí mismos no suelen proporcionar. Incluya un programa de deuda en el siguiente formato para cada documento por pagar en su balance general más reciente.
Tabla 4: Calendario de reembolso de la deuda
	A quien pagar
	Importe original
	Fecha original
	Equilibrio actual
	Tipo de interés
	Fecha de vencimiento
	Mensualidad
	Seguridad
	Actual/vencido

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	


IX. Plan financiero
El plan financiero consta de una proyección de ganancias y pérdidas de 12 meses, una proyección de ganancias y pérdidas de cuatro años (opcional), una proyección de flujo de caja, un balance general proyectado y un cálculo de punto de equilibrio.
Juntas, estas hojas de cálculo constituyen un cálculo razonable del futuro financiero de su empresa. Sin embargo, lo que es más importante, el proceso de pensar en el plan financiero mejorará su comprensión del funcionamiento financiero interno de su empresa.
Proyección de ganancias y pérdidas a 12 meses
Explique las principales hipótesis utilizadas para estimar los ingresos y gastos de la empresa. Su proyección de ventas debe provenir de una predicción de ventas anual. Preste especial atención a las áreas donde el desempeño histórico varía notablemente de sus proyecciones.
Proyección de utilidades de cuatro años (opcional)
La proyección de 12 meses es el corazón de su plan financiero. Sin embargo, esta hoja de trabajo es para aquellos que quieren llevar sus predicciones más allá del primer año. Se espera de aquellos que buscan capital de riesgo. Los banqueros prestan más atención a la proyección de 12 meses.
Por supuesto, tome notas de sus suposiciones clave, especialmente sobre las cosas que espera que cambien drásticamente a lo largo de los años.
Flujo de caja proyectado
La proyección de flujo de caja es solo una mirada al futuro de su cuenta corriente.
Para cada artículo, determine cuándo espera recibir efectivo (por ventas) o cuándo tendrá que escribir un cheque (por artículos de gastos).
Su flujo de caja le mostrará si su capital de trabajo es adecuado. Claramente, si su efectivo en caja se vuelve negativo, necesitará más. También le mostrará cuándo y cuánto necesita pedir prestado. 
Explique sus suposiciones principales, especialmente aquellas que hacen que el flujo de caja difiera de las ganancias y pérdidas, tales como:
· Si realiza una venta en el mes 1, ¿cuándo cobra realmente el efectivo? 
· Cuando compra inventario o materiales, ¿paga por adelantado, al momento de la entrega o mucho más tarde? 
· ¿Cómo afectará esto al flujo de caja? 
· ¿Algunos gastos se pagan por adelantado? 
· ¿Existen gastos irregulares, compra de equipos o acumulación de inventario que deban presupuestarse?
Y, por supuesto, la depreciación no aparece en absoluto porque nunca escribe un cheque por ella.
Balance general proyectado
Este es un cálculo de cómo se verá el balance general al final del período de 12 meses cubierto en sus proyecciones.
En el apartado del plan de negocios relacionado con su balance general proyectado, indique las suposiciones que usó para todos los cambios importantes entre su último balance general histórico y la proyección.
Análisis del punto de equilibrio
Un análisis del punto de equilibrio determina el volumen de ventas, a un precio dado, que se requiere para recuperar los costos totales.
Expresado como fórmula, el punto de equilibrio es el siguiente.
	
	

	Ventas del punto de equilibrio          =
	Costos fijos

	
	1- Costos variables

	
	


(Donde los costos fijos se expresan en dólares, pero los costos variables se expresan como un porcentaje de las ventas totales).
X. Anexos
Incluya detalles y estudios utilizados en su plan de negocios; por ejemplo:
· folletos y material publicitario
· estudios de la industria
· proyectos y planos
· mapas y fotos de ubicación
· revista u otros artículos
· listas detalladas de equipos en propiedad o por comprar
· copias de arrendamientos y contratos
· cartas de apoyo de futuros clientes
· cualquier otro material necesario para respaldar las suposiciones de este plan
· estudios de investigación de mercado
XI. Perfeccionamiento del plan
El plan comercial genérico presentado anteriormente debe modificarse para adaptarse a su tipo específico de negocio y al público para el que está escrito el plan.
Para la recaudación de capital
Para los banqueros
Los banqueros quieren garantías de pago ordenado. Si tiene la intención de utilizar este plan para presentar a los prestamistas, incluya:
· la cantidad de préstamo.
· la forma en la que utilizará los fondos.
· ¿qué logrará esto (cómo fortalecerá el negocio)?
· plazos de amortización solicitados (número de años para amortizar). Probablemente no tendrá mucho espacio para negociar sobre la tasa de interés, pero es posible que pueda negociar un plazo de pago más largo, lo que ayudará al flujo de caja.
· garantía ofrecida y una lista de todos los gravámenes existentes contra la garantía.
Para los inversores
Los inversores tienen una perspectiva diferente a la de los banqueros. Están buscando un crecimiento espectacular y esperan compartir las recompensas. Incluya lo siguiente en el plan que presente a los inversores potenciales:
fondos necesarios a corto plazo
fondos necesarios en un plazo de dos a cinco años
la manera en que la empresa utilizará los fondos y qué logrará esto para el crecimiento
retorno estimado de la inversión
estrategia de salida para inversores (recompra, venta o IPO)
porcentaje de propiedad que cederá a los inversores
etapas o condiciones que aceptará
informes financieros que proporcionará
participación de los inversores en el consejo o en la gestión
Perfeccione su plan para el tipo de negocio
Fabricación
· Niveles de producción actuales
· Niveles actuales de costos directos de producción y costos indirectos (gastos generales)
· Margen de beneficio bruto, total y para cada línea de productos
· Posibles aumentos en la eficiencia de la producción
· Límites de capacidad de producción de la planta física existente
· Capacidad de producción de la planta ampliada (si se planea la expansión)
· Límites de capacidad de producción de los equipos existentes
· Capacidad de producción de nuevos equipos (si se planean nuevos equipos)
· Precios por línea de productos
· Procedimientos de gestión de compras e inventarios
· Modificaciones o mejoras anticipadas a los productos existentes
· Nuevos productos en desarrollo o anticipados
Empresas de servicios
Las empresas de servicios venden productos intangibles. Suelen ser más flexibles que otros tipos de negocios, pero también tienen costos laborales más altos y generalmente muy poco en activos fijos.
· Precios
· Métodos utilizados para la fijación de precios
· Sistema de gestión de la producción
· Procedimientos de control de calidad
· Estándares de calidad estándar o aceptados en la industria
· ¿Cómo se mide la productividad laboral?
· ¿Qué porcentaje del total de horas disponibles factura a los clientes?
· Punto de equilibrio de horas facturables
· Porcentaje de trabajo subcontratado a otras empresas
· ¿Utilidad de la subcontratación?
· Políticas y procedimientos de crédito, pago y cobranza
· Estrategia para mantener la base de clientes
· Estrategia para la captación de nuevos clientes
Empresas de alta tecnología
· Perspectivas económicas de la industria
· ¿Cuenta su empresa con sistemas de información para administrar precios, costos y mercados que cambian rápidamente?
· ¿Está su empresa a la vanguardia con sus productos y servicios?
· ¿Cuál es el estado de investigación y desarrollo (I y D)? ¿Y qué se requiere para llevar el producto o servicio al mercado y mantener la competitividad de la empresa?
· ¿Cómo logra la empresa:
· proteger la propiedad intelectual?
· evitar la obsolescencia tecnológica?
· suministrar el capital necesario?
· retener al personal clave?
Si su empresa aún no es rentable o tal vez ni siquiera tiene ventas, debe hacer predicciones financieras a más largo plazo para mostrar cuándo ocurrirá el despegue de las utilidades. Y sus suposiciones deben estar bien documentadas y bien argumentadas.
Negocio al por menor
· Imagen de empresa
· Fijación de precios: Explicar las políticas de margen de beneficio. Los precios deben ser rentables, competitivos y acordes con la imagen de la empresa.
· Inventario:
· La selección y el precio deben ser coherentes con la imagen de la empresa.
· Calcule su índice de rotación de existencias anual. Compare esto con el promedio de la industria para su tipo de tienda.
· Políticas de atención al cliente: Estas deben ser competitivas y acordes con la imagen de la empresa.
· Ubicación: ¿Le da la exposición que necesita? ¿Es conveniente para los clientes? ¿Es coherente con la imagen de la empresa?
· Promoción: ¿Qué métodos utiliza y cuánto cuestan? ¿Proyectan una imagen consistente de la empresa?
· Crédito: ¿Otorga crédito a los clientes? En caso afirmativo, ¿realmente lo necesita y tiene en cuenta el costo en los precios?
