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	En esta sección, proporciona una breve descripción de su empresa y de su posición en el mercado.
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En esta sección, describa el aspecto físico de sus operaciones comerciales: su ubicación, capacidad actual y futura, detalles del arrendamiento, su equipo y requisitos tecnológicos, y cualquier normativa ambiental u otra que aplique.
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Esta sección detalla su plan de recursos humanos: personal clave, políticas y procedimientos. Si su negocio se está expandiendo, indique qué recursos futuros se necesitarán.
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[bookmark: ActionPlan]Esta sección detalla la acción futura que el negocio planea tomar, generalmente durante los próximos 2 a 3 años. 
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En esta sección, proporciona un resumen de las razones por las que busca financiamiento, junto con un resumen de sus operaciones comerciales.



[bookmark: _FINANCIAL__INSTITUTION]Nota: El plan financiero se encuentra en una hoja de cálculo separada, disponible como descarga aquí. Complete este archivo e inclúyalo en este apéndice.

Este es el final de la sección 1-6. Imprima este documento haciendo clic en el botón a continuación.
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	[bookmark: ___ACCOUNTS_PAYABLE_][image: ]
	[ CUENTAS POR PAGAR]
Montos adeudados por una empresa a sus proveedores, generalmente como resultado de compras a crédito para inventario o servicios, otros gastos (es decir, servicios públicos) o impuestos. 
[ CUENTAS POR COBRAR]
Cantidades adeudadas a una empresa por sus clientes que compraron bienes o servicios a crédito. 
[ Acumulaciones]
Montos adeudados a los empleados pero aún no desembolsados, impuestos a las ventas recaudados pero aún no enviados, etc. 
[ GASTOS ADMINISTRATIVOS]
Costos operativos incurridos en el curso normal de la gestión de un negocio, como teléfono, administración y salarios de oficinas, honorarios profesionales, impuestos a la propiedad, etc. 
[ EDAD DE CUENTAS RECIBIBLES]
Una relación que muestra la rapidez con que una empresa recauda de sus clientes. Cuanto mayor sea el número, más tiempo le toma al negocio recibir el pago, lo que se traduce en una posible falta de capital de trabajo.
[ ACTIVO]
Todo lo que sea propiedad de una persona o empresa que tenga valor comercial o de cambio. Los activos pueden ser tangibles o intangibles y pueden incluir cuentas y pagarés por cobrar, efectivo, inventario, equipo, bienes raíces, fondo de comercio, etc.
[ ROTACIÓN DE ACTIVOS]
Ratio financiero que mide el uso de activos de la empresa para generar ingresos, más específicamente el nivel de inversión de capital en relación con su volumen de ventas. Cuanto mayor sea el volumen de negocios, más eficientemente la empresa gestionará sus activos.


[bookmark: GlossaryA]
[bookmark: ___BALANCE_SHEET_][bookmark: GlossaryB]
 UN  si  C  re  mi  F  sol  yo  L  METRO  norte  O  PAGS  R  S  T  V  W
[image: ]	[ HOJA DE BALANCE]
Estado financiero que enumera todos los activos, pasivos y patrimonio de una empresa en un determinado momento. Proporciona una "instantánea" rápida de un negocio.
[ VALOR EN LIBROS]
Valor de un activo como se muestra en el balance general. El valor en libros tiene en cuenta la depreciación y, a menudo, es diferente de su valor de mercado.
[ PUNTO DE EQUILIBRIO]
El momento en el que los ingresos de una nueva empresa (volumen de ventas en dólares) es igual a sus gastos fijos y variables. 
[ PRESUPUESTO]
Una estimación de los ingresos y gastos futuros durante un período contable (trimestral, anual, etc.) que se utiliza como control financiero para las empresas. 
[ PLAN DE FINANCIACIÓN EMPRESARIAL ]
Un resumen de los objetivos comerciales, los propósitos de sus préstamos y los beneficios para la empresa que resultan de los préstamos. También puede incluir resúmenes de datos históricos, de mercado y de otro tipo.
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[image: ]	[ CAPITAL ]
El patrimonio del propietario en el negocio. Puede tomar la forma del capital del propietario o de los socios, o, si se incorpora, el de acciones ordinarias, acciones preferentes y ganancias retenidas.
[ PRESUPUESTO DE FLUJO DE EFECTIVO ]
Una hoja de cálculo de entradas mensuales (por ejemplo, ganancias) y salidas (por ejemplo, gastos) de efectivo en el negocio durante un período contable, generalmente de 1 año. Ayuda a un negocio a planificar sus necesidades financieras.
[ INVENTARIO DE CIERRE ]
Valor del inventario total o el número de unidades que una empresa tiene a mano al final del período contable. 
[ Dientes ]
Forma abreviada de Costo de bienes vendidos, también llamado Costo de ventas. 
[ SOBREPUESTOS CONTRIBUIDOS ]
Cualquier capital contribuido a un negocio que no sea a través de la emisión de acciones. Incluye la redención de acciones, la donación de un accionista, ciertas transacciones de dividendos.
[ SOCIEDAD ]
Entidad legal incorporada bajo legislación federal o provincial. Esta entidad es distinta de las partes o individuos que la poseen. Los accionistas no son responsables de las deudas u obligaciones de la corporación.
[ COSTO DE LOS BIENES VENDIDOS ]
Abreviado como COGS, también llamado costo de ventas. Costo directo de producir o proporcionar los bienes o servicios de la empresa. Incluye los costos laborales directos y los gastos generales de producción más el inventario de apertura más las compras menos el inventario de cierre.
[ ACTIVOS CIRCULANTES ]
Efectivo y otros activos que, en el curso normal de las operaciones, pueden convertirse en efectivo o consumirse en la producción de ingresos dentro de un año a partir de la fecha del Balance General. Incluyen efectivo, cuentas por cobrar, provisiones para cuentas de cobro dudoso, inventario y gastos prepagos.
[ PASIVO CIRCULANTE ]
Deudas pendientes del negocio que se pagan dentro de un año a partir de la fecha del Balance General. Incluyen una línea de crédito, cuentas por pagar, devengos (por ejemplo, impuesto sobre las ventas recaudado), impuesto sobre la renta y la porción actual de la deuda a largo plazo.
[ RADIO ACTUAL ]
Ratio financiero que mide la capacidad del negocio para cumplir con sus obligaciones actuales a tiempo y tener fondos disponibles para sus operaciones actuales. 
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[bookmark: ___DEPRECIATION__][bookmark: GlossaryD][image: ]	[ DEPRECIACIÓN ]
Método para distribuir el costo de un activo fijo en varios períodos contables para que los gastos se correspondan con los ingresos que ayudan a producir. Es un subsidio por el desgaste del equipo.
[ DESEMBOLSOS ]
Fondos pagados de un negocio en liquidación de obligaciones. 
[ DIBUJOS ]
Retiros de activos (generalmente efectivo) de un negocio por un propietario único o un socio. 
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[bookmark: ___EQUIPMENT__][bookmark: GlossaryE][image: ]	[ EQUIPO ]
Toda la maquinaria y equipos utilizados por la empresa para obtener ingresos. Tiene una vida útil limitada y, por lo tanto, está sujeto a depreciación.
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[bookmark: ___FINANCIAL_STATEMENTS__][bookmark: GlossaryF][image: ]	[ ESTADOS FINANCIEROS ]
Informes formales, preparados a partir de registros contables, que describen la posición financiera y el desempeño del negocio. Comprenden el Balance general, el Estado de resultados, el Estado de cambios en la posición financiera. Ver también estas definiciones.
[bookmark: ___FIXED_ASSETS__][ ACTIVOS FIJOS ]
También se llama bienes de capital. Propiedad o equipo, no destinado a ser vendido, propiedad de una empresa para su uso en sus operaciones y que se espera que tenga una vida útil de varios períodos fiscales. En esto se incluyen terrenos, edificios, vehículos, muebles y equipos.
[ COSTES FIJOS ]
Cantidades que no varían con los cambios en el volumen de ventas o producción (es decir, alquiler, depreciación, pagos de intereses). 
[bookmark: ___FORECAST__][ PRONÓSTICO ]
Estimación o predicción de ventas futuras, gastos, ganancias, etc.
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[bookmark: ___GROSS_PROFIT__][bookmark: GlossaryG][image: ]	[ BENEFICIO BRUTO ]
Ventas netas menos el costo de los bienes vendidos. Representa la ganancia obtenida por el negocio antes de deducir los gastos de venta, administrativos y financieros. Ayuda a evaluar el rendimiento de las ventas, las políticas de compra, los recargos y los controles de inventario.
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[image: ]	[ ESTADO DE RESULTADOS ]
Estado financiero que muestra los ingresos, gastos e ingresos netos de una empresa durante un período contable. 
[ INCORPORACIÓN ]
Proceso legal de crear una empresa mediante la presentación de la documentación apropiada con la legislación federal o provincial. 
[ ACTIVOS INTANGIBLES ]
Activos que no se pueden tocar, pesar o medir. No se pueden utilizar para el pago de deudas e incluyen buena voluntad (probabilidad de que un cliente habitual lo siga siendo), patentes, marcas registradas, costos de incorporación. Pueden generar ingresos y pueden venderse, es por eso que figuran en la lista de activos.
[ PORCENTAJE DE COBERTURA DE INTERESES ]
Ratio financiero definido como Ingresos antes de intereses e impuestos dividido por Gastos por intereses. Refleja la cantidad de veces que los ingresos del negocio cubren los gastos por intereses y representa un margen de seguridad para el negocio.
[ INVENTARIO ]
Valor en dólares (costo o mercado, el que sea menor) de todas las existencias de artículos físicos que una empresa utiliza en su proceso de producción o tiene para la venta. 
[ VOLUMEN DE VENTAS DE INVENTARIO ]
Proporción financiera que mide la cantidad de veces que se ha vendido inventario en un año determinado. Si es bajo, significa que los productos no se venden bien.
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[bookmark: GlossaryL] [image: ]	[ GASTOS LABORALES ]
Costo directo total del negocio para sus empleados durante un período contable. Incluye los salarios reales pagados y el costo de todos los beneficios complementarios, a menos que se enumeren por separado.
[ ARRENDAMIENTO ]
Contrato legal que cubre el uso de bienes redactados entre un propietario (arrendador) y un inquilino (arrendatario) por una cantidad de dinero establecida (alquiler) y por un período de tiempo específico. 
[ MEJORAS ARRENDATARIAS ]
Renovaciones y otras mejoras realizadas a la propiedad arrendada a expensas del arrendatario. 
[ PASIVO ]
Cantidades adeudadas por el negocio a sus acreedores, que no necesariamente deben pagarse de inmediato. Obligación de remitir dinero o servicios en una fecha futura, ej. cuentas por pagar, préstamos.
[ LÍNEA DE CRÉDITO ]
Acuerdo entre un prestamista y un prestatario en virtud del cual este último puede pedir prestado continuamente hasta un monto máximo fijo. 
[ PASIVOS A LARGO PLAZO ]
Préstamos a plazo pendientes menos la porción actual (consulte la definición de Pasivos corrientes) que no vencen en los próximos 12 meses. 
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[image: ]	[ MERCADO ]
Un grupo de consumidores que se pueden describir de una manera específica (por ejemplo, hombres de 25 a 35 años con un ingreso anual de más de $ 40,000 y que viven en el área de Toronto).

[ SEGMENTO DE MERCADO ]
Parte de un mercado (por ejemplo, hombres de 25 a 35 años con un ingreso anual de más de $ 40,000 que viven en el área de Toronto y están interesados ​​en las artes)
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[bookmark: ___NET_PROFIT__][bookmark: GlossaryN][image: ]	[ BENEFICIO NETO ]
Exceso de todos los ingresos sobre todos los gastos durante el mismo período contable.
[ MARGEN DE BENEFICIO NETO ]
Beneficio neto dividido por ventas; expresado como un porcentaje.
[ NICHO ]
Parte de un segmento de mercado (por ejemplo, hombres de 25 a 35 años con un ingreso anual de más de $ 40,000 que viven en el área de Toronto y están interesados ​​en las artes escénicas)
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[image: ]	[ INVENTARIO DE APERTURA ]
Valor del inventario total o número de unidades que una empresa tiene a la mano al inicio del período contable. 
[ PRONÓSTICO OPERATIVO ]
Ganancias anticipadas de un negocio determinadas mediante la estimación de ventas y restando los gastos esperados. 
[ INGRESOS OPERATIVOS (O GANANCIAS) 
Exceso de ingresos de una empresa sobre sus gastos, excluyendo ingresos derivados de fuentes distintas de sus actividades regulares, es decir, ingresos y gastos extraordinarios, impuestos sobre la renta, dividendos, bonos, retiros por parte de los propietarios. 
[ GASTOS GENERALES ]
Costos no directamente atribuibles a la producción de un bien, ej. salario del gerente de fábrica, impuestos a la propiedad.
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[image: ]	 [ CAMARADERÍA ]
Forma de propiedad comercial en la que dos o más personas (o empresas) proporcionan el capital social para una empresa comercial. Los socios comparten las ganancias y las pérdidas del negocio.
[ GASTOS PAGADOS POR ANTICIPADO ]
Gastos pagados por adelantado durante un período contable (por ejemplo, una prima de seguro de dos años), parte de la cual se "agotará" en el próximo período contable. La parte no utilizada del gasto se considera un activo corriente y se registra como tal en el Balance general.
[ LUCRO ]
Ingresos totales menos gastos totales para un período contable calculado de acuerdo con los principios contables generalmente aceptados. 
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[image: ]	[ ANALISIS DE PROPORCIÓN ]
Análisis que compara los índices financieros de un negocio de un año a otro para determinar el cambio en el desempeño a lo largo del tiempo; También compara los índices financieros de un negocio con el de otros negocios similares o con el de su industria para determinar su desempeño en relación con otros.
[ GANANCIAS RETENIDAS ]
Beneficios no gastados o distribuidos entre los propietarios de un negocio pero reinvertidos en él.
[ DEVOLUCIÓN DE ACTIVOS ]
Proporción financiera que indica qué tan eficientemente la empresa ha utilizado sus recursos disponibles para generar ingresos. 
[ RETORNO DE LA INVERSIÓN ]
Ratio financiero que mide la rentabilidad del negocio para sus accionistas. 
[ INGRESOS ]
Ingresos brutos recibidos por un negocio de la venta de bienes o servicios durante un período contable. También incluye ganancias de la venta o intercambio de activos, intereses y dividendos ganados en inversiones y otros aumentos en el patrimonio neto.
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[image: ]	[ VENTAS ]
Valor total de los bienes vendidos o ingresos por servicios prestados. Las devoluciones y descuentos deben mostrarse como una reducción de las ventas totales.
[ GASTOS DE VENTA ]
Costos operativos directamente relacionados con la venta de un producto o servicio (venta de salarios, comisiones, publicidad, etc.). 
[ ACCIONISTAS ]
Activos netos (es decir, menos pasivos) que pertenecen a los propietarios del negocio. 
[ PROPIETARIO ÚNICO ]
Forma de negocio propiedad y operado por una persona responsable de las deudas y obligaciones del negocio. 
[ ESTADO DE CAMBIOS EN LA POSICIÓN FINANCIERA ]
Estado financiero que muestra la fluctuación de capital de una empresa durante un período contable. 


 UN  si  C  re  mi  F  sol  yo  L  METRO  norte  O  PAGS  R  S  T  V  W
[bookmark: GlossaryT][ PRÉSTAMO A PLAZO ]
Préstamo con un plazo fijo de reembolso mayor al año, y un cronograma de reducción de capital mensual o estacional. 
[ TOTAL DE LA DEUDA A LA PROPORCIÓN ]
Ratio financiero que mide la solvencia del negocio: si este ratio es alto, el negocio corre un mayor riesgo de no cumplir con sus obligaciones en caso de que se produzca una caída en las ventas. 
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[image: ]	[ COSTOS VARIABLES ]
Gastos que varían directamente con los cambios en el volumen de ventas o producción, por ejemplo, costos de materias primas y comisiones de ventas. 
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[image: ]	[ CAPITAL DE TRABAJO]
Proporción financiera que mide la cantidad de efectivo que una empresa debe desarrollar por sí misma en comparación con el capital que ha invertido en activos fijos. Una relación alta significa que la empresa puede convertir algunos activos en efectivo u obtener efectivo fácilmente para cumplir con sus obligaciones actuales y representa un colchón de seguridad para los acreedores.

[image: GlossaryHeader]



[bookmark: Help][image: ] [image: ]
[bookmark: _SECTION_1__BUSINESS_ENVIRONMENT][bookmark: _SECTION_1:_BUSINESS_ENVIRONMENT][bookmark: UserGuideSection1a]CÓMO IMPRIMIR ESTAS INSTRUCCIONES
En el menú Herramientas, elija Opciones y luego la pestaña Imprimir. Marque Texto oculto y luego haga clic en Aceptar. (La guía del usuario y el glosario están marcados como "texto oculto" y normalmente no se imprimen).

Luego puede imprimir (menú Archivo - Imprimir) las páginas que desee.

[image: ]	SECCIÓN 1: DESCRIPCIÓN GENERAL DEL NEGOCIO 
Describa brevemente la naturaleza de sus operaciones y los principales factores que afectan su negocio y su industria. ¿Qué produce y vende su negocio? Como lo hace ¿Funciona en una sola ubicación o en muchas? ¿Qué porcentaje de las ventas va a los mercados de exportación?
Las fuentes de información que puede considerar para completar esta sección son: 
· Periódicos y revistas especializadas; 
· Estudios de mercado e industriales existentes y datos de Statistics Canada; 
· Entrevistas con empresas que ya participan en la industria (distribuidores, proveedores);
· Debates con clientes actuales y potenciales.
· Colegas y expertos en su industria para probar sus suposiciones.
Para startups 	Es importante demostrar su conocimiento de la industria y su nicho específico, y que es consciente de cualquier dificultad para ingresar a este campo. ¿Qué tan fuertes son los principales jugadores existentes? ¿Depende de sus proveedores o distribuidores? Explica por qué tus clientes tratarán contigo en particular (tu nicho) y en qué medida.
[bookmark: _Major_demographic__economic__social_1][bookmark: _Major_demographic,_economic,_social][bookmark: UGDemographics][image: ]	Principales factores demográficos, económicos, sociales y culturales.
Coloque las operaciones y productos / servicios de su empresa en un contexto global. Muestre cómo su negocio tendrá éxito en función de los cambios demográficos. ¿Cuál es el impacto de las familias de doble ingreso o el envejecimiento de la población en sus actividades, por ejemplo? Estas tendencias influirán en el rendimiento de su empresa a largo plazo. Asegúrese de citar artículos importantes de periódicos o revistas, o estudios sociales y demográficos.
[bookmark: _Major_players__suppliers__distribut_1][bookmark: _Major_players_(suppliers,_distribut][image: ]	Principales actores (proveedores, distribuidores, clientes)
¿Quién controla el mercado? ¿Existen proveedores o distribuidores importantes con los que debe hacer negocios? ¿Hay clientes que controlan el mercado debido al tamaño de sus pedidos? ¿Quién sube o baja los precios? Esta sección le permitirá mostrar el nivel de control que tiene en su mercado y sus costos. Una discusión con personas involucradas en su campo (distribuidores, proveedores, competidores o clientes) puede ayudarlo a medir la influencia que su negocio puede tener en su mercado.
[bookmark: _Nature_of_the_industry_1][image: ]	Naturaleza de la industria
Describa la industria en la que opera su negocio: tamaño, potencial y crecimiento, concentración (pocas empresas grandes, muchos actores pequeños), ciclo de vida de la industria (introducción, crecimiento, madurez, disminución), desarrollo potencial a largo plazo. 
[bookmark: _Trends_in_the_industry][image: ]	Tendencias en la industria
Identifique las principales tendencias (factores económicos, sociales, tecnológicos, ambientales, geográficos) que afectan su industria y su negocio, tanto en el pasado como en el futuro. ¿Cómo encaja su negocio y sus productos / servicios en esas tendencias? ¿Cómo se pueden adaptar? Además, evalúe las oportunidades y amenazas para su empresa. (tasa de crecimiento, posibilidades futuras, mercados de exportación, competencia extranjera).
[bookmark: _Government_or_other_regulations][image: ]	Gobierno u otras regulaciones
¿En qué medida está regulada su industria? ¿Cómo afecta esto a su negocio? Considere las leyes, los estatutos y las regulaciones, las preocupaciones ambientales, las exenciones de impuestos para las nuevas empresas, los refugios fiscales para ciertos tipos de inversiones, etc. Los diversos niveles de gobierno pueden proporcionar toda la documentación necesaria, y es posible que desee consultar a los propietarios de negocios que ya están involucrados en la comunidad, su Cámara de Comercio o Junta de Comercio o, en casos especializados, un abogado.

[bookmark: UGMarket]SECCIÓN 2: MERCADO
En esta sección, brinde información específica sobre su mercado o región. ¿Es su región o mercado diferente de la norma de la industria? ¿Tienes un nicho de mercado? ¿Su región presenta desafíos u oportunidades específicos?
[bookmark: _Market_segment][image: ]	Segmento de mercado
Describa su mercado específico dentro de su industria: tamaño, región, potencial, tasa de crecimiento, perfil (comportamiento de compra, demografía, etc.). Si es apropiado, mencione la evolución de su negocio: ¿servirá solo a un mercado o se enfocará en muchos diferentes? ¿Planea ingresar a diferentes mercados o servir a diferentes segmentos con el tiempo? ¿Estás planeando exportar?
[bookmark: _Products_and_services][image: ]	Productos y servicios
Utilice su conocimiento de su industria, junto con la investigación (revistas comerciales, ferias comerciales, sitios web de la competencia, literatura promocional, centros de servicio o líneas 1-800, etc.) para identificar productos / servicios existentes que satisfagan las mismas necesidades (directa o indirectamente ) Describa cómo las características, el posicionamiento y los factores distintivos de sus productos / servicios garantizarán su éxito.
Preguntas que debe hacerse:
¿Cómo se comparan sus productos / servicios? ¿Puedes mejorar lo que ofrecen los competidores? ¿Hay alguna manera de diferenciar sus productos / servicios de los que están en el mercado? ¿Pueden mantener un posicionamiento distintivo en la mente de los clientes?


[bookmark: _Pricing_and_distribution_2][image: ]	Precios y distribución
Describa su estrategia principal de fijación de precios (mayor, menor o igual a los actores de la industria) y su estrategia de distribución (redes, descuentos para intermediarios, etc.).
Preguntas que debe hacerse:
¿Cómo encontrarán sus clientes sus productos / servicios? ¿Cuánto costarán? Es útil comenzar identificando las estrategias de fijación de precios y distribución de sus competidores y jugadores principales utilizando revistas comerciales, ferias comerciales, literatura promocional, visitas a mayoristas o minoristas, discusiones con proveedores, etc. Compare sus productos / servicios: ¿son altos, medianos o bajos? ¿Los principales jugadores venden directamente a los clientes, a través de mayoristas o utilizan una red de minoristas? ¿Los mayoristas cubren toda su región?
[bookmark: _Implications_or_risk_factors_1][image: ]	Implicaciones o factores de riesgo.
En esta sección, identificará brevemente las fortalezas y debilidades y oportunidades y amenazas (FODA) inherentes a su mercado, y mostrará cómo responderá su negocio y qué recursos lo ayudarán a tener éxito. 
[bookmark: _Market_trends_or_regulations][image: ]	Mercado tendencias
¿Es su mercado elegido propenso a cambios? Esto es diferente de su industria; por ejemplo, la demanda de los productos de limpieza que vende puede seguir siendo alta, pero si la gente los compra más en las grandes superficies y menos en su distribuidor actual, querrá tener en cuenta ese hecho.
[bookmark: _Planned_response][image: ]	Planificado respuesta
Determine sus principales estrategias de mercado y productos en términos de productos / servicios, precios, distribución y comunicaciones (publicidad, promoción, marketing directo, etc.), y evalúe el desempeño futuro de su negocio en el mercado (participación de mercado potencial, objetivos de ventas, etc. ) Si corresponde, defina el rol de sus empleados, sus operaciones y políticas de producción, tecnología e I + D, etc.
No olvide que estos representan estrategias corporativas generales.
[bookmark: UGCompetition]COMPETENCIA
En esta sección, identificará y analizará los principales competidores (directos e indirectos) para cada producto / servicio que ofrece su empresa. Determine sus fortalezas y debilidades (posición en el mercado, imagen, tamaño, calidad, estrategias) e identifique sus ventajas competitivas, es decir, las razones por las cuales un cliente compra o cambiará a su producto / servicio.
[bookmark: _Competitors_and_type_of_competition_1][bookmark: _Competitors_and_type_of_competition][image: ]	Competidores y tipo de competencia
Identifique a sus competidores, tanto directos (aquellos que ofrecen un producto / servicio como el suyo) como indirectos (aquellos que ofrecen un producto / servicio que puede satisfacer las mismas necesidades). ¿La competencia se basa en el servicio, la calidad, los precios, la distribución, etc.? Determine los elementos sobre los cuales su negocio tendrá que abrirse camino en su mercado o contra compañías extranjeras. Además, evalúe el nivel de competencia por segmento (intenso, débil) y el potencial de entrada al mercado de su negocio en los mercados locales o extranjeros.
[bookmark: _Competitors__strengths_and_weakness_1][bookmark: _Competitors'_strengths_and_weakness][image: ]	Fortalezas y debilidades de los competidores.
Puede evaluar las fortalezas y debilidades de sus principales competidores de varias maneras: calidad (producto y servicio al cliente), precio (al cliente, comisiones pagadas al comercio / distribuidores, costos de producción), producto / servicio (características en relación con las necesidades, tecnología utilizada), personal (número, nivel, capacitación, etc.), distribución (red, ubicación, tipo de distribución), comunicaciones (imagen, presupuestos publicitarios, visibilidad, medios utilizados), promoción (comercialización, términos comerciales, etc.). Para cada competidor, reúna información sobre su tamaño, ubicación, número de empleados, productos vendidos, red utilizada, precios y actividades promocionales.
[bookmark: _Competitive_advantages][image: ]	Ventajas competitivas
¿Cuáles son sus puntos fuertes que lo ayudarán a aprovechar las debilidades de sus competidores? ¿Qué fortalezas le darán la oportunidad de lidiar con las amenazas de la industria y aprovechar las oportunidades comerciales que surjan? Determine los elementos que su empresa puede usar (productos, servicios, imagen, producción, tecnología, etc.) para distinguirse de los demás actores de la industria y ganar participación de mercado y ganancias; estos estarán relacionados con los factores clave desarrollados anteriormente en la sección de Respuesta planificada.
Las fuentes útiles para esta sección incluyen información comercial y entrevistas con empleados (fuerza de ventas, representantes de servicio al cliente, producción, etc.), clientes y distribuidores / proveedores.
[bookmark: UGSalesAndMarketing]PLAN DE VENTAS Y MARKETING 
[bookmark: _Customers][image: ]	Clientes
Describa a sus clientes por nombre o segmento de mercado atendido. Estos clientes pueden ser distribuidores importantes con los que su empresa tiene acuerdos de distribución o fabricantes que utilizan sus productos / servicios. Los clientes descritos aquí representarían la mayoría de las ventas de su negocio; También se pueden incluir clientes potenciales, pero sean realistas. Asegúrese de considerar los mercados extranjeros y su importancia para su negocio.
Términos • Producto / Servicio
Si es necesario, describa los términos y condiciones de venta (condiciones de pago o políticas de crédito) y los productos y servicios que suministra.
Información Adicional
Incluya información como las expectativas de los clientes, los servicios especiales requeridos, las oportunidades de venta cruzada y sus proyectos de desarrollo. ¿Existe potencial para alianzas o acuerdos a largo plazo? ¿Compras o fusiones? Comercialización conjunta?


[bookmark: _Suppliers_1][bookmark: UGSuppliers][image: ]	Proveedores
Enumere los principales proveedores que atienden su negocio y los términos y condiciones. Si se encuentra en un sector altamente competitivo, es preferible tener más de un proveedor; podrá negociar mejores precios y no dependerá demasiado de una sola empresa. Estos proveedores representarían una parte importante de sus gastos y el éxito de su negocio depende en gran medida de ellos. Los proveedores potenciales también se pueden incluir, dependiendo del interés que sus productos / servicios representen para las operaciones de su negocio.
Información Adicional
¿Cómo y por qué elegiste estos proveedores? ¿Qué ventaja le dan a su negocio sobre los demás? ¿Tienen nuevos productos nuevos planeados, políticas de precios cambiantes, etc.? ¿Existe potencial para la integración? ¿Ha evaluado su capacidad de igualar su desarrollo, dar servicio a nuevas ubicaciones o respaldar sus nuevos productos?
[bookmark: _Advertising_and_promotion_1][image: ]	Publicidad y promoción
¿Vas a anunciar tus productos? Si es así, ¿dónde y con qué frecuencia? Describa su estrategia de publicidad y promoción y las principales herramientas y acciones de comunicación que utiliza para llegar a cada segmento o mercado identificado anteriormente. Los intermediarios también pueden representar un objetivo importante para sus esfuerzos de comunicación. Aquí también es donde incluiría detalles sobre cualquier esfuerzo en línea, creación de un sitio web, etc.
Preguntas para hacerte: ¿Va a preferir actividades de promoción de ventas (por ejemplo, cupones, muestras, etc.)? Si es así, ¿a quién (clientes, intermediarios comerciales)? ¿Sería más apropiado el marketing directo (correo, telemarketing, etc.)? ¿O representantes de ventas con una remuneración basada en el desempeño?
Estas decisiones, y las que siguen, tienen un impacto directo en sus proyecciones financieras.
[bookmark: _Pricing_and_distribution_3][image: ]	Precios y distribución
Si es necesario, proporcione más detalles sobre su política de precios y distribución que sea específica para su mercado. Por ejemplo, puede proporcionar una estructura de precios detallada (precios mayoristas, minoristas y de consumo, descuentos especiales, términos comerciales, comisiones de vendedores, etc.) a cada mercado para cada producto / servicio y determinar las políticas de pago y los términos crediticios. También puede mostrar cómo se distribuirán los productos, incluidas las ubicaciones de los sitios, los intermediarios, el comercio electrónico, etc.
[bookmark: _Customer_service_policy_1][image: ]	Política de servicio al cliente
Defina los niveles de servicio que pretende ofrecer y relacionelos con sus costos, con lo que esperan sus clientes y con lo que ofrecen los competidores. 
Preguntas que debe hacerse:¿Vas a intentar competir en calidad de servicio? Si es así, ¿cuáles son los estándares? ¿Cómo va a medir la satisfacción de sus clientes? ¿Tendrá una línea 1-800 o un sitio web para obtener información sobre sus productos o para el servicio postventa? ¿En casa o subcontratado? ¿Los representantes de ventas también manejan el servicio al cliente? ¿Cuáles son sus términos de servicio postventa? Garantías? ¿Cómo manejará las quejas?
[bookmark: UGOperatingPlan]PLAN DE OPERACIÓN
[bookmark: _Location_1][image: ]	Ubicación
Describa el sitio de su negocio: su ubicación, tamaño y capacidad, ventajas y desventajas de las instalaciones o ubicación, y detalles de propiedad / arrendamiento. Debe cubrir el uso actual y futuro y, si corresponde, cubrir todos los aspectos de las actividades de producción, distribución y venta de su negocio.
Tamaño y capacidad
Si corresponde, proporcione detalles del tamaño y la capacidad dedicados a las diferentes actividades: producción, almacenamiento de materias primas y productos semielaborados, distribución, venta, servicio al cliente y administración. Considere el flujo de bienes, personas, clientes, etc. e impactos en el espacio asignado, el diseño y el tamaño.
Ventajas o desventajas
¿Por qué elegiste esta ubicación en particular? ¿Hay capacidad extra? ¿Es fácil entregar u obtener entregas? ¿Está cerca de clientes, proveedores o competidores?
Detalles de arrendamiento o propiedad
Describa los detalles del arrendamiento o de la propiedad en función de la ubicación del sitio (si es multisitio). Considere el impacto en los costos y en sus requisitos operativos. Evaluar la ubicación a largo plazo, es decir, en comparación con el desarrollo previsto de su negocio o la evolución de su mercado.
Preguntas que debe hacerse:¿Está cerca de su mercado y de las principales redes de transporte (acceso, facilidad de entrega, visibilidad, etc.). ¿Es su ubicación apropiada para sus necesidades actuales y futuras? ¿A los niveles de ventas y producción? Al servicio al cliente? ¿Cuándo y por qué necesitarías expandirte o moverte?
[bookmark: _Equipment__furniture_and_fixtures_1][bookmark: _Equipment,_furniture_and_fixtures][image: ]	Equipos, muebles y accesorios.
En esta sección, describe el equipo que utiliza para producir sus bienes o servicios. También debe comentar sobre su antigüedad y vida útil restante, capacidad versus volumen, condición y costos de reemplazo.
El contenido de esta sección, los presupuestos y la tecnología requerida variarán enormemente según su tipo de negocio. Una operación minorista necesitará más muebles y accesorios. La fabricación requerirá equipos y tecnología más caros.
Los fabricantes deben considerar los diseños, el flujo de personas y bienes, las áreas de servicio vs. producción vs. entrega, etc. Describa los procesos de trabajo, las actividades y los recursos clave (equipos, maquinaria, muebles, vehículos, tecnología) necesarios para operar su negocio, así como los gastos de capital y la tecnología necesarios para los próximos años para alcanzar los objetivos de ventas.
Para startups: 	Deberá describir el equipo que utilizará. Visite los sitios de sus competidores y discuta sus necesidades con sus proveedores de equipos / muebles / tecnología para determinar un plan operativo óptimo, que puede describir brevemente.
[bookmark: _Future_expenditures][bookmark: _Future_expenditures_/_Technology_re][image: ]	Gastos futuros / requisitos tecnológicos
Si tiene un plan a largo plazo para la adquisición de equipos o tecnología, proporcione detalles aquí, incluido el marco temporal, los motivos (por ejemplo, para mantener los objetivos de ventas) y los costos. Puede mencionar aspectos técnicos, proveedores potenciales, criterios de compra, alianzas y asociaciones, costos, etc.
Estas son decisiones relacionadas con inversiones a largo plazo y deberán tenerse en cuenta en su plan financiero. Asegúrese de considerar el impacto de su plan de ventas y marketing y cualquier aumento de personal o espacio requerido. Si hay posibles exenciones de impuestos o refugios, menciónelos.
[bookmark: _Research_and_development][image: ]	Investigación y desarrollo
Mencione brevemente cualquier actividad de investigación y desarrollo: interna o tercerizada, recursos involucrados (humanos, materiales, financieros), cualquier plan de I + D (producto, fechas, resultados esperados). Evalúe las implicaciones financieras, las ventajas a largo plazo para su negocio y cualquier subsidio o asociación que pueda tener.
Las industrias basadas en el conocimiento que dependen en gran medida de la I + D querrán entrar en más detalles en esta sección.
Consulte a un especialista en IRAP (Programa de Asistencia de Investigación Industrial) o la CTN (Red Tecnológica Canadiense)para más detalles sobre investigación y desarrollo. En cuanto a los estándares, puede consultar elConsejo de Normas de Canadá. 
[bookmark: _Environmental_compliance_1][image: ]	Cumplimiento ambiental
Si es apropiado para su industria, describa cómo maneja los desechos y otros problemas ambientales (políticas, criterios, supervisión y planes de contingencia) ¿Exigirá algunos estándares ambientales de sus proveedores? ¿Los ofrecerás a tus clientes?
Para startups: 	Los bancos a menudo tienen requisitos estrictos cuando otorgan préstamos a empresas cuyas actividades tienen un impacto en el medio ambiente. Querrá desarrollar su propio código de conducta; determinar los criterios a seguir y establecer escenarios de "qué pasaría si".
[bookmark: _Additional_information_2]Información Adicional
Agregue cualquier información adicional, según sea necesario. 
[bookmark: UGHR]PLAN DE RECURSOS HUMANOS 
[bookmark: _Employees_1][image: ]	Empleados clave
En esta sección, describe sus puestos de trabajo clave, tanto presentes como futuros. Un plan sólido de recursos humanos es tan esencial como su plan de marketing o financiero. Incluya responsabilidades clave, los títulos y niveles jerárquicos y la cantidad de personas requeridas
Nota: esta sección es para empleados; Los directores de la empresa (presidente, tesorero, etc.) se describen en el Resumen Ejecutivo.
Para startups 	Set las calificaciones que necesita para cada función. Este es el primer paso hacia una estrategia de desarrollo profesional y planificación de la sucesión.
Título del trabajo / Responsabilidades clave / Calificaciones
Describa brevemente el título, las responsabilidades y las calificaciones o habilidades para cada función. Posteriormente, pueden ayudarlo a establecer sus criterios de reclutamiento y promoción.
Información Adicional
Información sobre el apoyo externo necesario en el futuro (abogados, consultores, especialistas en ISO, empresa de contabilidad). También puede adjuntar los currículums de personas clave al final de su plan.
[bookmark: _POLICIES_AND_PROCEDURES]POLICIAS Y PROCEDIMIENTOS
En esta subsección, usted describe su estrategia general de recursos humanos: remuneración, capacitación y evaluación del desempeño. Formará la base del 'contrato' entre la gerencia y el personal. Estas políticas y procedimientos lo ayudarán a atraer y retener empleados y a lograr un ambiente de trabajo propicio para el desempeño de alto nivel. Las decisiones aquí tendrán un impacto directo en los gastos operativos y, en consecuencia, en las ganancias.
[bookmark: _Hours_of_operation][image: ]	Horas de operación
Enumere el horario comercial de todas las funciones y ubicaciones. Esto puede ayudarlo a determinar el nivel de servicio requerido por sus clientes y establecer un cronograma para los empleados. Puede haber variaciones basadas en la función (servicio al cliente versus administración), en la estacionalidad de la demanda (período navideño) u otros factores directamente relacionados con su industria o mercado atendido.
[bookmark: _Vacation_program][image: ]	Programa de vacaciones
Describa las políticas basadas en el nivel de servicio descrito anteriormente, las funciones y los estándares industriales / regionales.
[bookmark: _Performance_assessment_1][image: ]	Evaluación del desempeño
Todas las empresas, excepto las más pequeñas, necesitan establecer un proceso de evaluación: expectativas de gestión, objetivos corporativos, resultados esperados por función y niveles jerárquicos, factores cualitativos y cuantitativos e impactos en la remuneración y promoción. 
[bookmark: _Training_and_development_1][image: ]	Formación y desarrollo
Evaluar el nivel actual de competencia, establecer objetivos y establecer programas de capacitación para alcanzar los objetivos. Las calificaciones y habilidades identificadas en el formulario anterior deben ser el punto de partida para este ejercicio.
Para startups: 	Es una buena idea demuestre que tiene tanto un plan de capacitación a corto plazo (es decir, para cuando comienza) como a largo plazo para sus empleados.
[bookmark: _Remuneration_and_benefits_1][image: ]	Remuneración y beneficios
Para cada función y nivel jerárquico, enumere los niveles salariales y los paquetes de beneficios, incluidos los beneficios complementarios y los programas relacionados.

Salud y seguridad
Si bien puede no ser necesario incluir una sección sobre salud y seguridad en su plan de negocios, consulte elCentro Canadiense de Salud y Seguridad Ocupacional para garantizar que su empresa cumpla con la legislación canadiense. 

[bookmark: _ACTION_PLAN_1][image: ] PLAN DE ACCION
Esta es una lista cronológica de las actividades de su empresa. Le brinda a su banquero una descripción general de cómo pretende alcanzar los niveles de ventas descritos en su plan financiero. Muchas de estas actividades vendrán directamente de los planes que estableció en las secciones anteriores. Sea lo más preciso posible (qué hacer, cuándo, por quién, cómo, con qué objetivos y para qué presupuesto).


[bookmark: _EXECUTIVE_SUMMARY]RESUMEN EJECUTIVO 
El resumen ejecutivo es donde su banquero, abogado, contador u otras partes interesadas obtendrán su primera y, a menudo, la última idea de su proyecto. A menudo, este es también el documento que presentará a posibles socios. En unas pocas páginas, el lector debe comprender claramente lo que hace su negocio, lo que quiere lograr y cómo lo logrará. Este es el elemento crucial de su plan de negocios.
[bookmark: _Objectives_of_the_plan_and_descript][image: ]	Objetivos del plan y descripción del proyecto.
¿Por qué este plan? ¿Cuáles son sus objetivos al preparar este documento? Describa el proyecto, es decir (inversión, expansión, adquisición, etc.) que desea "vender" a socios potenciales, banqueros u otras partes interesadas.
[bookmark: _Business_history_and_nature_of_oper][image: ]	Historia del negocio y naturaleza de la operación.
Resuma la sección de su entorno empresarial.
[bookmark: _Products_and_services_1][image: ]	Productos y servicios
Proporcione una versión resumida de su plan de ventas y marketing.
[bookmark: _Project_and_financing][image: ]	Financiamiento de proyectos
Resuma la sección de requisitos financieros de la hoja de cálculo Excel separada. Este es un resumen de su plan financiero, el proyecto (adquisición de activos, desarrollo comercial, etc.) y cómo piensa financiarlo (fondos propios, inversiones, préstamos, capital, etc.). Explique el tipo de financiamiento que su negocio eventualmente le pedirá a su banquero (s).
[bookmark: _Management_and_advisors][bookmark: _Management_and_advisors_1][image: ]	Gerencia y asesores
Describe quién eres y quiénes son las personas que te apoyan. Los inversores, los banqueros, incluso las partes interesadas, quieren saber quién administra (o va a) administrar esta empresa. Esta sección le da credibilidad a su plan. No se limite a los accionistas; considerar asesores también.
[bookmark: _Risk_assessment_and_contingency_pla][image: ]	Evaluación de riesgos y plan de contingencia.
¿Cuáles son las posibilidades y las condiciones bajo las cuales el plan no se desarrollaría como se esperaba, es decir, las ventas no se materializan, las ganancias no llegan, los gastos son más altos de lo planeado?
¿Qué va a hacer para garantizar la supervivencia del negocio, por ejemplo, la facilidad con la que se pueden deshacerse de los activos, negocios / ventas garantizados, fortalezas / experiencia en sectores, etc.
[bookmark: _Financial_Institution][image: ]	Institución financiera
Los inversores y los banqueros necesitarán cierta información para validar la información financiera sobre su negocio. Aquí también es donde firma y fecha su plan de negocios.
[bookmark: _Supporting_documents][image: ]	Documentos de respaldo
Identifique todos los documentos relevantes que cree que podrían respaldar la información detallada en el documento principal y adjúntelos a su plan. Por ejemplo: contratos firmados por clientes, hojas de vida de sus socios, estudios de mercado, artículos de revistas que pueden ayudarlo a vender mejor su plan de negocios, etc.


PLAN FINANCIERO (EXCEL SPREADSHET)
Puede encontrar más ayuda en la Guía del usuario de la hoja de cálculo.
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