PROPÓSITO DEL LIBRO



El propósito de este libro Planificación de Negocios es proporcionar un enfoque 
sistemático, el esquema completo e integrado de los hechos significativos relacionados con su situación de negocio en particular. El libro / instrucciones sirven como generadores de idea y se debe mejorar el conocimiento de sus necesidades de negocios, la investigación global, y las aportaciones de especialistas profesionales, como abogados, contadores, banqueros y consultores de gestión. Está diseñado para ayudarle a crear un plan completo y la propuesta financiera que:
· Servir a su necesidad de análisis de negocio;
· Ayudarle a diseñar un plan de negocio para su empresa;
· El consumidor recibe un conjunto de pronósticos financieros, con base en la hipótesis racional sobre el futuro y en su experiencia empresarial costado conseguir;
· Establecer las directrices presupuestarias, incluyendo un presupuesto de capital de trabajo y un análisis de equilibrio para su negocio;
· Ayuda a determinar la cantidad y tipo de financiación más adecuada para su negocio, y
· Dé a sus fuentes de financiación de la información más útil y convincente acerca de su negocio - la información que necesitan para tomar decisiones rápidas, precisas y útiles.

INTRODUCCIÓN
Todas las empresas requieren una planificación avanzada y cuando el plan está organizado y reunido en un paquete por escrito, se le llama un plan de negocios.

¿Por qué debería ir a la molestia de crear un plan de negocios escrito?
Hay tres razones principales:

1. El proceso de poner un plan de negocios juntos, incluyendo la idea de poner en antes de comenzar a escribir, te obliga a tener un objetivo, mirada crítica, carente de emociones en su proyecto empresarial en su totalidad.
2. El producto terminado - su plan de negocio - es un instrumento operativo, que, cuando se usa adecuadamente, le ayudará a administrar su negocio y trabajar por su éxito.
3.  El plan de negocios completo es un medio para comunicar sus ideas a los demás y proporciona la base para su propuesta financiera.

La importancia de la planificación no se puede exagerar. Al tener una mirada objetiva a su negocio, usted puede identificar áreas de debilidad y fortaleza, identificar las necesidades que pueda tener otra cosa vecinos, para detectar problemas (tales como el flujo de efectivo) antes de que surjan, y comenzar a planear el mejor modo de alcanzar sus objetivos de negocio. Como una herramienta de funcionamiento, su plan de negocio le ayuda a establecer objetivos razonables y averiguar la mejor manera de llevarlos a cabo. También le ayuda a problemas bandera roja a medida que surgen y las ayudas que en la identificación de la fuente, lo que sugiere formas de resolverlos. Incluso puede ayudar a evitar algunos problemas en conjunto.

Hacer el trabajo. Un plan de negocios preparado profesionalmente no te hará ningún bien si no lo entiendo bien. Ese nivel de entendimiento sólo viene de estar involucrados desde el principio. El Consejero de SBDC le ayudará cuando sea necesario, pero usted es responsable de reunir los hechos y cifras. Después de todo, es su negocio.

Utilice el plan. No importa que tan cuidadosamente construida y no importa cuán bien te entiendo, no hay plan de negocios será de ninguna utilidad si no lo uso como una herramienta de negocios.

LA RAZÓN PRINCIPAL DE LA QUIEBRA ES FALTA DE PLANIFICACIÓN!

CÓMO USAR ESTE LIBRO DE TRABAJO
1.
Leer el libro rápidamente. Obtener una "sensación " de su diseño. A continuación, vuelva a leer el libro con cuidado, pero no trate de llenar los espacios en blanco.
2.
Determinar qué secciones se aplican a su negocio. Este libro está diseñado para muchas empresas, por lo que eliminar lo que se siente no se aplica a su negocio. Añada los temas que sean necesarios para su negocio en particular y no se encuentran en el libro.
3.
Intento de ejercicios y hojas de cálculo en el orden correcto. Usted no debe esperar a completar el libro en una sola sesión, pero lo más que puede la primera vez. Completar los ejercicios y hojas de trabajo se traducirá en un proyecto integral de su plan de negocio. Las instrucciones están en las páginas de la izquierda como se abre el libro y las hojas de trabajo están en la derecha. Las instrucciones pueden contener preguntas que le ayudarán a entender qué información se requiere para satisfacer su situación de negocio en particular. La información contenida en las hojas de cálculo es la base para el proyecto de plan de negocios integral.
4.
Buscar información para completar el plan. Adquirir todos los elementos que los costos de efecto y los ingresos. Un análisis de marketing global y la estrategia es esencial para todos los planes de negocio. Accede a todos los recursos disponibles para usted - la biblioteca, una Cámara de Comercio, o la biblioteca de recursos SBDC negocio. Determinar los gastos reales. Hacer que el teléfono las llamadas necesarias para obtener la mayor cantidad de dólares más exacta posible.
5.
Completa el libro y compruebe la integridad, precisión y continuidad.
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Personal currículo vitae, declaración financiera personal, informes de crédito, cartas de referencia, cartas de intención, copia de los arrendamientos, las descripciones de puestos, contratos, documentos legales, y todo lo relacionado con el plan de negocios.

Las siguientes páginas elaborar y explicar cada una de las categorías anteriores.





PRESENTACIÓN DEL PLAN DE NEGOCIO:

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

LA PORTADA


La portada no debe ser elaborada. Debe ser limpio, atractivo y breve. Si tiene un logotipo, úselo. Si el plan es para ser utilizado como una propuesta de financiación, uso de una portada diferente para cada banco para que lo presente. La portada se puede completar en la última tarea después de la escritura del borrador final del plan de negocios.

DECLARACIÓN DE PROPÓSITO
La primera página de su plan debe establecer sus objetivos de forma más sencilla posible. Si el plan se utiliza para su uso exclusivo, la declaración debe ser una breve descripción de cómo va el uso del plan: "Se trata de un plan de negocios y guía durante cinco años, para ser revisados ​​y ajustados anualmente."

Si el plan es para una propuesta de financiación, las siguientes preguntas deben ser abordados:

1. ¿Quién está pidiendo dinero?
2. ¿Cuál es la estructura de negocio (propietario único, sociedad, empresa, etc)?
3. ¿Cuánto se necesita?
4. ¿Qué es el dinero necesario para?
5. ¿Por qué este préstamo o inversión sentido de negocio?
6. ¿De qué manera los fondos que devolver?

Ejemplo de Declaración de Propósito
BigCo., Inc. ha estado proporcionando los widgets para la región sureste de Nuevo México durante los últimos cinco años y está buscando expandir su negocio para incluir la región del suroeste. Un préstamo por un monto de 250.000 dólares durante un período de 25 años se está buscando para comprar el terreno y el edificio del almacén en 1A Centro Industrial, Ciudad Nueva, Nuevo México. Los accionistas principales, el Sr. y la Sra. Amigo Roundtree, tiene planes de firmar personalmente en la carta para garantizar el préstamo, además de una inversión de capital por BigCo, Inc. de $ 75,000 (30%). Garantía adicional que se utilizará será el equipo actualmente propiedad, valorada en más de $ 50.000 y llevar a ninguna deuda. Un adicional de inyección de $ 10,000 en efectivo se paga por la renovación de edificios es necesario. Esta expansión permitirá BigCo, Inc. para casi duplicar sus beneficios actuales con sólo un aumento del 40% en los gastos. Esto se debe a la ubicación del sudeste es capaz de fabricar widgets para cubrir ambas áreas, en lugar de construir una nueva planta. El almacén servirá como punto de embarque central para la región suroeste y más allá.
DECLARACIÓN DE PROPÓSITO
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
RESUMEN EJECUTIVO



Ya los planes de negocios por lo general hacer uso de un resumen ejecutivo, que destaca características importantes que el propietario de la empresa quiere a un posible inversionista o banquero para saber sobre su negocio. Si usted desea incorporar un resumen ejecutivo en su plan de negocio, tenga en cuenta que es sólo un resumen.

La ventaja de un resumen ejecutivo es que te da la oportunidad de reiterar brevemente todas las características principales y las oportunidades de su negocio en particular.

La desventaja de un resumen ejecutivo es que por lo general es la primera cosa sobre usted y su empresa que el inversionista potencial se lee, por lo que si no transmite un mensaje convincente acerca de su negocio, también puede ser el último.

El resumen es la última sección de su plan que usted debe preparar, así que por ahora vaya a la página 10 y comience a escribir su relato, que es el cuerpo principal del plan de negocios. Recuerde que la narración proporciona todos los detalles acerca de su negocio, y que la persona que lo lee puede saber muy poco acerca de su particular tipo de negocio. Por lo tanto, la información que más se da en la narrativa, el mejor. A medida que el proyecto de cada una de las secciones de la narración, haga una nota mental de una o dos ideas clave y los hechos que se desea transmitir al lector. Volver a estas páginas y apuntar hacia abajo en el espacio. Si a continuación, decidir no incluir un resumen ejecutivo, los puntos clave será útil como una guía que puede utilizar a medida 

que ultimar su plan de negocio.


Recuerde, aunque usted sabe que usted va a desear para incluir un resumen ejecutivo de su plan de negocios, usted todavía debe hacer planes de escribir el primer relato.

RESUMEN EJECUTIVO
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

PRIMERA SECCIÓN: LA NARRATIVA DE NEGOCIOS
A. EL NEGOCIO
En esta sección se debe presentar claramente el negocio que se encuentra en o estarán en la historia de los negocios (en su caso), los productos / servicios que se ofrecen, la naturaleza de la industria, y las oportunidades disponibles para sus productos / servicios.
1.  
La Industria: Describir el contexto de su sector (el tipo de negocio que se encuentre). ¿Es la industria especializada? Hable sobre los nuevos productos / servicios o desarrollos, nuevos mercados y clientes, las nuevas necesidades, nuevas empresas, y cualquier otra institución nacional o las tendencias económicas y factores que podrían afectar el negocio de manera positiva o negativa. ¿Qué asociaciones comerciales de la industria existen y pertenecen a su negocio? ¿Cuáles son otras fuentes de información (publicaciones de la industria) y te suscribes? Identificar el origen de cualquier y toda la información que se utiliza para describir las tendencias del sector.
2.
La Empresa: En esta sección se describe brevemente en qué área de negocio de su empresa, o tiene la intención de entrar, cómo va a funcionar este negocio, y por qué usted piensa que su negocio tendrá éxito. ¿Es usted la puesta en marcha o se han ocupado de la empresa por un tiempo? ¿Cuál es el formato legal - única-propietario, corporación, etc? Cuando lo hicieron (se) se abre? ¿Cuáles son sus horas y días de funcionamiento? ¿Su negocio es de temporada? ¿Cuáles son sus productos y servicios y que son sus principales clientes? Cite las ventas anteriores de la empresa y las actuaciones de lucro. Si su empresa ha tenido dificultades o pérdidas en años anteriores, hablar de estos y hacen hincapié en lo que se ha hecho y se puede hacer para prevenir las recurrencias de estas dificultades y mejorar el rendimiento de su empresa. Nuevos propietarios: ¿Cuál es su experiencia en este negocio y lo que la investigación ha hecho para aprender sobre esta industria? ¿Has hablado con los proveedores y va a ser elegible para el crédito comercial? ¿Si no, para cuándo? ¿Por qué es su negocio especial? Adquisición: ¿Cuándo y por quién fue fundada la empresa? ¿Por qué quieren vender? ¿Cómo llegar a su precio de compra? Determinar exactamente lo que está comprando. Si el negocio va cuesta abajo, ¿qué vas a hacer para darle la vuelta? ¿Tiene las habilidades o si es necesario contratar a un profesional? Si hay una valoración de los terrenos, edificios, o de negocios total, se incluyen en los documentos de apoyo.

EL NEGOCIO:
1: La Industria:

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
2. La Empresa:
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

El Negocio (Continuación): _____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
SI USTED NO PUEDE DESCRIBIR SU IDEA CLARA Y SENCILLA, NO LO HA PENSADO.
Una muestra de El Negocio

Widgets fueron inventados en 1986 en Nueva York, de James Smithy, en respuesta a una demanda de los clientes de una parte menos costosa la construcción de pequeños motores de la máquina. Widgets generalmente vienen en pequeñas, medianas y grandes y están diseñados para encajar directamente en muchos motores de alta tecnología industrial que se utilizan para todo tipo de productos. Sustituyen a una pieza del motor muy caros y duran alrededor de tres cuartos la cantidad de tiempo que dura un widget. El Sr. Smithy tiene una patente de su invención y que ha permitido a otras empresas para comprar los derechos para producir el widgets para un honorario de una vez y una anulación de derechos sobre las utilidades netas de cada negocio.


En 1988, Pablo Amigo y Roundtree María compró los derechos para vender widgets en la parte suroeste de los Estados Unidos (Arizona, Nuevo México, Colorado, Utah, Nevada y Texas). Ellos usaron el producto de la venta de una empresa de fabricación anteriormente propiedad, en el que fueron socios de negocios exitosos, para iniciar BigCo., Inc, una operación pequeña ubicada en la Ciudad Vieja, Nuevo México. BigCo., Inc. es un proveedor widget al por mayor a empresas de fabricación. La demanda de 
widgets es constante y creciente.



Comenzaron la organización con cinco empleados y un edificio de 2,500 pies cuadrados. En su tercer año, el negocio había más que duplicado y el empleado doce empleados. La organización se trasladó a un edificio de 10.000 pies cuadrados / almacén cerca del centro industrial. Con más espacio, BigCo. agregó tres líneas de operación para sus dos ya existentes, para un total de cinco líneas. En la actualidad hay tres en funcionamiento y dos que se prevé utilizar con la expansión. El edificio cuenta con espacio para cinco líneas más en el futuro. Las líneas de fabricación de operar en dos turnos de ocho horas al día, cinco días a la semana con una plantilla de dieciocho años. El mantenimiento de rutina en todos los equipos se realiza dos veces al mes los sábados.

Las ventas siempre han sido principalmente en Texas y Colorado debido a la facilidad de transporte por carretera de acceso norte y el este. Ahora, en su quinto año, BigCo está tratando de ampliar las ventas al resto de la región suroeste de los derechos otorgados en el contrato original de venta con el señor Smithy. Para lograr esto BigCo. planes para la compra de tierras y un edificio ubicado en el Centro Industrial de Ciudad Nueva, Nuevo México, (véase el avalúo de la propiedad en los documentos de apoyo) para un almacén para guardar los widgets para ser enviado al oeste y noroeste. La ubicación actual tiene espacio suficiente para producir y almacenar los widgets sin embargo, es difícil llegar a los lugares al este y noreste durante los meses de invierno debido a los pasos de montaña son extremadamente difíciles de cruzar. Este fue juzgado a principios de la historia de los negocios, pero BigCo. fue incapaz de cumplir las órdenes durante el invierno. Por lo tanto la ubicación nueva nave será al oeste de las montañas.
B. LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS
El potencial inversor será de vital interés en exactamente lo que se va a vender, qué tipo de protección del producto / servicio que tiene, y las posibles oportunidades (inconvenientes) que pueda tener.
1. 
Descripción: Describa en detalle los productos o servicios que se venden. ¿Hay marcas muy conocidas? Haga hincapié en que ninguna de las características únicas del producto o servicio y poner de relieve las diferencias entre lo que es actualmente en el mercado y lo que va a ofrecer. ¿Qué es exactamente está vendiendo - servicio al cliente, alta calidad, bajos precios, entrega rápida, mejor sabor, excelentes garantías, etc.? Hacer hincapié en las necesidades y / o necesidades de los clientes potenciales. ¿Qué van a ver como un beneficio de su producto / servicio? Es el producto / servicio especial y si no, ¿por qué van a comprar a usted? ¿Tiene usted las patentes o secretos comerciales?
2.
Potencial: ¿Qué características le dan una ventaja sobre la competencia? ¿Cuáles son las oportunidades de expansión o desarrollo de otros productos o servicios? ¿Cuál es su crecimiento y los planes de expansión
3.
Economía de los productos / servicios que se venden: ¿Qué precio se le cobrará por estos productos / servicios? ¿Qué costos están asociados con estos productos / servicios? ¿Estos productos y servicios de manera rentable y con precios competitivos? ¿Va a ser elegible para los descuentos que aumentará la rentabilidad?
LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS 

1. La Descripción: 

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. El potencial:

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3. Economía de los productos / servicios que se venden:
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Una muestra de los productos y servicios
El servicio al cliente y el precio de los widgets es de gran importancia. Aunque los widgets están patentados, desde su invención muchas otras empresas han desarrollado productos similares que han demostrado estar en competencia directa. BigCo considera que el widget es un producto superior, que también hará que el cliente un mayor beneficio por automóviles fabricados. Por lo tanto todos los vendedores están entrenados en servicio al cliente y deben compartir el mismo compromiso que los propietarios que el widget es un producto superior a un precio inferior. Personal de ventas llamar a sus clientes periódicamente y visitar sus instalaciones por lo menos una vez al mes para verificar el inventario, informar a los clientes de los paquetes de incentivos, en lo personal manejar cualquier problema producto y recibir sugerencias de productos.
Los precios son generalmente 20% -30% menos que la competencia y los widgets tienen una vida media de trabajo de diez años, mientras que los productos similares tienen un promedio de siete a ocho años (véase el gráfico de análisis de costos en los documentos de apoyo). También BigCo. ofrece los tres tamaños de widgets para sus clientes y hay tres colores principales - negro, gris oscuro y gris claro - para que coincida con la mayoría de los motores para los que están diseñados para ser parte.  

No confíe en su "superior" producto o servicio. Se basan en la satisfacción de las necesidades de sus mercados”. El primer paso hacia esta meta es entender todo acerca de su producto o servicio: ¿Cuáles son sus características? ¿Qué beneficios pueden proporcionar al cliente? ¿Cómo puede usar su producto o servicio de los conocimientos para diferenciar su negocio de las empresas que compiten?
C. EL MERCADO
El propósito de esta sección del plan es presentar hechos suficientes para convencer a los inversores y lector de que su producto / servicio tiene un mercado importante en una industria en crecimiento, y pueden alcanzar las ventas en el frente a la competencia.  
CON EL FIN DE GENERAR UNA CORRIENTE DE VENTAS DE ACUERDO Y AUMENTO, DEBE CONVERTIRSE EN CONOCIMIENTO DE SU MERCADO - LAS PERSONAS QUE SE COMPRA SU PRODUCTO DE BIENES O SERVICIOS.
Primero: Defina su mercado objetivo
El término "mercado objetivo" es que el mercado de destino para el que todos sus esfuerzos. Puede haber varios mercados disponibles para comprar sus productos / servicios, pero usted debe centrarse en uno o unos pocos elegidos. Por ejemplo, hay muchos tipos de vehículos para todo tipo de clientes. Coches de lujo llamado general a los mayores, la clientela más económica establecida, mientras que los coches económicos más pequeños suelen ser adquiridos por el grupo de jóvenes que tienen menos ingresos. La publicidad entonces se ajusta de acuerdo para vender al "mercado objetivo" de esa compañía en particular.  

1.
El mercado objetivo: ¿Qué características de los clientes va a ser objetivo?
Para individuos:

Para empresas:
* Edad


* Tipo (fabricación, venta al por menor)
* Raza y etnia

* Locación
* Aficiones


* Las ventas a nivel
* Estilo de vida

* Número de empleados
* Educación


* Distribución patrón
* Ocupación


* SIC (Industrial Uniforme de clase)

* Nivel de ingresos
* Clase social
¿De qué área (s) va a ser tirando a estos clientes a su negocio? Son locales? Regional? En todo el estado? A nivel nacional? Internacional? ¿Quién será en realidad la compra de los clientes - si la orientación juguetes de los niños, que sus padres o abuelos serían más propensos a comprar? ¿Cómo van a comprar su producto o servicio - en su 

tienda, por teléfono, por catálogo, a través de un representante

EL MERCADO:  
1. El mercado objetivo:

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. 
El tamaño Del mercado y tendencias:
ESTE PASO LLEVA INVESTIGACIÓN. Usted puede obtener información sobre el tamaño del mercado de Cámaras de Comercio locales, Centros de Desarrollo Empresarial, SCORE, publicaciones comerciales, consultores de marketing, otras personas de negocios y universidades a veces local. El Informe del Censo Federal en su área se puede encontrar en la biblioteca local.
¿Cuál es el tamaño del mercado total (todos los clientes potenciales en su área de orientación)? Estimar el número de clientes potenciales que se compra su producto / servicio. ¿Cuál es el porcentaje (cuota de mercado)? ¿Cuánto dinero se gasta en productos / servicios para el mercado total (en su zona de destino)? ¿Determinar las ventas de los clientes promedio por año? ¿Estos clientes compran en los ciclos? ¿Son una vez al año? ¿Cada par de años? ¿Mensuales? ¿ La cantidad de compras se puede esperar de la media de los clientes durante un año? ¿Tres años? ¿Tiene sentido? ¿Es una suposición razonable? Esta estimación de ventas se utiliza en la sección financiera.
3.
Competición:
¿Quiénes son sus competidores más cercanos?
¿Cómo es su negocio similar o diferente a la suya en cuanto a:
Imagen? ¿Ubicación? ¿Tienda de diseño? ¿Atmósfera? ¿Productos / servicios? ¿Fijación de precios? ¿Publicidad? ¿Métodos de venta?
¿Cuáles son sus fortalezas y debilidades?
¿Cómo es su negocio? ¿Constante? ¿Aumento? ¿Disminuyendo? ¿Por qué?
¿Qué ha aprendido al observar a sus operaciones?
¿Cómo va tu negocio sea mejor que la suya?
Cambios en la lista que va a mejorar su posición competitiva.
¿Qué tan leales son los clientes de la competencia? ¿Serás capaz de atraer a su producto / servicio? ¿Cómo reacciona su competencia para la apertura / expansión? ¿Qué tan leales son sus clientes?
RECUERDE: Ser capaz de justificar todos los supuestos a través de este libro.

2.  El tamaño Del mercado y tendencias:
_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3. Competición:
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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 La muestra de Mercado

BigCo., Inc. continuará proporcionando los widgets por mayor, una parte del motor superior, a los fabricantes a lo largo de la región suroeste de los Estados Unidos. Hay más de 150 empresas de fabricación potencial de esta región y BigCo. Actualmente vende a más de 50 de esas empresas (se estima que 30% de cuota de mercado). La mayoría de las empresas se encuentran en Texas y Colorado. Los propietarios confían en que será capaz de tomar 25% del mercado en las zonas oeste y noroeste en el primer año que no están siendo alcanzados. Eso equivale a 19 de los 75 fabricantes en esta área. También se espera que un aumento en la mitad oriental de la región en la adición de al menos tres más a los fabricantes a la lista de clientes.
Los nuevos clientes de ambas regiones se verán atraídos por:
· El programa de servicio al cliente especializado basado en una atención personalizada.
· Los ahorros en el precio.
· La vida útil del producto.
· La garantía total de reposición de reproductores defectuosos.
· La ubicación del almacén nuevo que asegure los envíos de todo el año.
Hay dos competidores en la región del suroeste que llevan una pieza de motor similar al flash:
1.  Cogly Company en el este de Texas es una organización mucho más pequeña que BigCo.  Que ofrecen los pequeños y los engranajes grandes en los mismos tres colores como el BigCo.; Sin embargo, la pieza más caro de producir que el widget. El widget de está diseñado para durar más de este engranaje y no ha habido una tasa de defectos de casi 10% más que el widget de. Tienen clientes fieles que se encuentran dentro de una proximidad cercana a su planta de operaciones.
2.  Gears R Us se encuentra en Texas y en Arizona, y ofrece una pieza de motor similar a Cogly Company.  Presta servicios a los fabricantes restantes con su engranaje y ha estado en el negocio durante 25 años. La empresa es lo suficientemente grande para tener un precio competitivo de vez en cuando, pero no puede mantener los precios bajos siempre. Gears R Us tiene la mayor parte del mercado en Nevada, Utah y Arizona, pero BigCo. confía en que será capaz de entrar en ese mercado con poco esfuerzo. El propietario original de Gears R Us tiene planes de retirarse el próximo año y un nuevo equipo directivo se espera que se haga cargo. Los efectos de este cambio aún no se conocen.
D.  EL PLAN DE MARKETING:

El plan de marketing describe cómo las proyecciones de ventas se logrará. Debe detallar las proyecciones de ventas y estrategia de marketing, ventas y servicio de las políticas, precios, distribución y estrategias publicitarias que se utilizarán para lograr la cuota de mercado estimada (que se describe en la sección 'El mercado'). El plan de marketing debe describir lo que está por hacer, la forma en que se debe hacer y quién lo hará.

1.
Estrategia global de marketing: Describir la filosofía general de marketing - ¿Qué tipo de clientes se dirigirá? ¿Qué características del producto / servicio se hará hincapié en: Atención al cliente? Gran compra? La calidad de mano de obra? Discutir las tendencias de temporada y lo que se puede hacer para promover las ventas fuera de temporada. ¿Ofrecerán las técnicas de ventas innovadoras que mejoren la compra de los clientes - por ejemplo, el arrendamiento financiero, donde las ventas sólo se han intentado antes?
2.
Precio:
a. ¿Cómo se calcula el precio de cada producto / servicio? Determinar sus objetivos de precios. ¿Está tratando de comprar cuota de mercado con precios bajos? ¿Maximizar los beneficios? ¿Seguir siendo competitivos? El precio es inherentemente estratégico, 
por lo que debe ser clara en sus objetivos.
b. Establecer rangos de precios. ¿Qué productos / servicios son muy sensibles a los cambios de precios? ¿Cuáles son sus precios con descuento? ¿Qué política de precios tiene para inventarios de lento movimiento? ¿Qué época del año los precios de venta a ser importante? ¿Qué productos / servicios de atraer a los clientes a los precios de venta? Asegúrese de que cobrar lo suficiente para cubrir los costos. Esto se hace a través de análisis de equilibrio. (Esta información se encuentra en la Sección Segunda: Los datos financieros).
3.
Distribución, servicio y garantía de las políticas: Describir los métodos que se utilizarán para hacer las ventas y la distribución del producto o servicio a su segmento de mercado: ¿las ventas de temporada? ¿La fuerza de ventas capacitados? ¿De pedidos por correo? ¿Planes de la fiesta? ¿Puerta a puerta las ventas? ¿Qué políticas de servicio al cliente se ofrece? ¿Productos y servicios de garantías? ¿Qué tipos de planes de pago (planes de crédito), en su caso, se ofrecen? ¿Puede permitirse el lujo de hacer esto? ¿Cómo va a manejar devoluciones de mercancía?
4.
Publicidad y promoción: ¿Qué medios se utilizarán? Presente un calendario y costo de la promoción y la publicidad.
EL PLAN DE MARKETING
                          (Por ejemplo en la página 29)
1. Estrategia global de marketing:
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. Precio:
____________________________________________________________________________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3. Distribución, servicio y garantía de las políticas:
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4. Publicidad y promoción:
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

E.  EL PLAN DE OPERACIONES

El plan debe describir el tipo de construcción y los requisitos de la tierra, instalaciones de la planta y la ubicación, el espacio necesario, bienes de capital y mano de obra (y parte a tiempo completo) que se requieren para ofrecer los productos / servicios va a vender. Empresas de servicios personales también tienen requisitos en relación con el tema de los títulos de una lista a través de D. y trabajar sobre otras áreas que son necesarios para su operación de negocios y tienen un valor que deben ser considerados en la sección financiera / económica de este libro.

1.
Ubicación y descripción de las instalaciones: ¿Cuál es la dirección de la empresa? ¿Cuáles son las características físicas de su edificio? Es el lugar muy visible o fuera de las vías? ¿Cuánto espacio tiene usted (es necesario)? ¿Hay espacio para la expansión? ¿Cuál es la situación del aparcamiento? ¿Cuáles son las cuentas de tráfico y las consideraciones de zonificación? ¿Hay alguna construcción o renovación necesaria ya qué costo? Tiene el edificio cumplen con los códigos de seguridad para su tipo de negocio?
2.
Requisitos del equipo: ¿Qué mecanismo especial de herramientas, o equipo se necesita? ¿Necesita herramientas pequeñas? Caja registradora? Ordenador y el software? Vehículo? Equipos de oficina? ¿Van a ser comprado o alquilado? Si el equipo es arrendado tendrá que utilizar esa figura en su hoja de gastos. Una lista completa con los costos de equipos se completará en la sección financiera en la página 41.
3.
Fuente de suministros: ¿Cuál es la fuente de suministros / materiales? Se trata de una única fuente? Habrá descuentos ni ahora ni en el futuro? Son los factores de costo y el pago de la competencia?
4.
Regulación y cuestiones jurídicas: ¿Hay patentes, derechos de autor o acuerdos de licencia requerida? Tiene todas las aplicaciones para iniciar y llevar a cabo una empresa ha presentado a la ciudad, condado, estatales y federales? ¿Hay algún licencias de operación especial (contratistas / venta de alcohol) que deben estar en su lugar antes de la apertura? Duración
NOTA:

Asegúrese de que todas las cantidades en dólares que figuran en la siguiente página se corresponden con las cifras presentadas en los estados financieros de apoyo.

DO NOT GO INTO BUSINESS IN A GIVEN SPOT


SIMPLEMENTE PORQUE EL PRECIO ES BAJO.
EL PLAN DE OPERACIONES                                                (Ejemplo de la página 30)
1.  Ubicación y Descripción Instalaciones:
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Renta Mensual: $____________ ¿Está usted de arrendamiento? (Y/N) ________  Comprar (Y/N) _______

Los pagos de interés anual (en caso de compra)$_____________  

Estimado anual:
Impuestos sobre la propiedad $_________

La construcción de Mantenimiento y Reparación $ ___________

De seguros $ _____________     
Utilidades $ __________     Otro $ ___________

¿Qué tipo de seguro le llevará?:   _____________________________________________________________________

2.  Requisitos de equipo:   

_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________________________________________________________________

3.  Fuente de alimentación / materiales:
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4.  Regulaciones / Asuntos Legales:
____________________________________________________________________________________________________________________________________________

Muestra del Plan De Marketing:
[image: image1.wmf]

Con la aprobación del préstamo para comprar el nuevo edificio, BigCo. se iniciará una campaña agresiva de ventas que incluyen llamadas telefónicas directas para las citas, folletos sobre el producto, y listas de precios. El personal de ventas se pasan la mayor parte de su tiempo, con la excepción de sus cheques mensuales del sitio, en la programación de citas con los propietarios o administradores (el que tiene el poder para tomar las decisiones de compra).

Como un incentivo para cambiar al flash en lugar de una pieza de motor, BigCo. ofrecerá a pagar por cualquier reorganización maquinaria que puede ser necesario utilizar el flash en el proceso de fabricación. Históricamente, esta cifra nunca ha sido más de $ 2.500 y BigCo. tiene un miembro del personal capacitado que es capaz de realizar este trabajo en horas de trabajo. El proceso toma sólo un día de trabajo y el costo de BigCo. es mínima.


Una presentación sobre el potencial de ahorro se ha desarrollado de forma profesional con tablas y gráficos para mostrar el dinero ahorrado por el cambio a la widget. Es diseñado para mostrar la forma en que puede afectar a cada cliente potencial.


El flash es totalmente garantizado por defectos y será reemplazado a expensas de BigCo. El control también se cuenta con una garantía por defectos de estrés, que puede no ser evidente, por dos años.
                                                                                                                                             Muestra del Plan de Operaciones

El BigCo. planta en Roswell, NM es un edificio de 10,000 pies cuadrados con seis oficinas, una sala de conferencias, cinco líneas de producción con espacio para cinco más, y un almacén de 3.000 pies cuadrados. Las líneas de producción y el almacén tienen pisos de concreto, mientras que las oficinas están alfombradas y recientemente redecorado. El terreno y el edificio, que está siendo comprado por $ 350.000, se encuentran en el Centro Industrial, al sur de la ciudad y se encuentran directamente en la línea del tren, que es conveniente para el envío.

La nueva ubicación será en el Centro Industrial de 1A en la Ciudad Nueva, Nuevo México y es un edificio de 5.000 metros cuadrados, con tres pequeñas oficinas. Se encuentra dentro de media milla al norte de la autopista y está a cinco kilómetros de la carretera al este / oeste. Las oficinas necesitan una reforma pequeña, pero la puerta de entrada debe hacerse accesibles para personas discapacitadas.

El terreno y el edificio se pueden comprar por $ 250.000 en efectivo $ 75.000 hasta más de 25 años con pagos de aproximadamente $ 1,590.00 por mes a una tasa del 10%. El almacén no tiene que ser calentado o enfriado y por lo tanto, los servicios públicos será inferior a $ 200 por mes. El teléfono tendrá un costo de un promedio de $ 400 por mes con la instalación de una línea 1-800 vatios para los pedidos del cliente. Hay poco equipo que necesita para comprar para esta expansión, sin embargo, una carretilla elevadora usada voluntad de ser comprado por $ 3.000 de capital de trabajo.                                                                                                                                                  

F. DIRECCIÓN Y PERSONAL:

El equipo de gestión es la clave para convertir una buena idea en un negocio exitoso. Los inversionistas buscan un equipo de gestión comprometido con un equilibrio adecuado de las capacidades técnicas, gerenciales y de negocios, y también con experiencia en el negocio propuesto.

1.
Personal clave: ¿Cuál es su experiencia en los negocios? ¿Ha tenido experiencia de gestión? ¿Qué educación ha tenido que ayudar con sus habilidades de gestión? ¿Cuál es su experiencia directa, en su caso, en este tipo de negocios? (Incluye una hoja de vida personal para todos los propietarios como los documentos justificativos.) ¿Cuáles son sus razones para entrar en el negocio? Es el trabajo físicamente exigente, y es usted capaz de realizar el trabajo necesario? ¿Por qué usted cree que tendrá éxito? ¿Cuál es su situación financiera personal? (Incluir una declaración financiera personal, como un documento de apoyo).
2.
Deberes y responsabilidades: ¿Quién hace qué, quién reporta a quién y quién toma las decisiones finales? Incluya un diagrama de flujo puesto de trabajo, si es posible.
3.
Salarios o llama: ¿Va a depender de un ingreso de este negocio a fin de mes? ¿Cuáles son los requisitos mínimos mensuales? (Un formulario de presupuesto personal se encuentra al final de este libro para determinar esa cantidad.) ¿Tiene cualquier otro ingreso que le ayudará a complementar sus necesidades?

4.
Comerciales: ¿Quién será el manejo de sus necesidades financieras y legales? Un contador, o usted mismo? ¿Va a necesitar un abogado para ayudar a la empresa? ¿Quién es su banquero? Siempre es aconsejable conocer a su banco, incluso si no buscar un préstamo. Él / ella tiene un poco de conocimiento financiero y la construcción de una relación que ayudará en el futuro si necesita un préstamo.
5.
Personal: ¿Cuáles son sus necesidades de personal ahora? En el futuro? ¿Qué habilidades se necesitan? Son personas con las habilidades disponibles? ¿Va a necesitar tiempo completo o empleados a tiempo parcial? Le ofrecerá beneficios adicionales? ¿Van a ser asalariados o por hora? ¿Hay que entrenarlos?
DIRECCIÓN Y PERSONAL                                 
  (Ejemplo de la página 35)
1.  Personal clave:   

_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.  Deberes y responsabilidades:   

_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3.  Salarios / Dibuja (si lo hay):
____________________________________________________
$_______________
____________________________________________________
$________________

____________________________________________________
$_______________

4.  Recursos de la empresa (Incluya los cargos fija mensual):
Contador / contable:
_________________________
$_______________

Procurador:      ___________________________________
$_______________

Agente de Seguros / Bróker:   _______________________
$_______________

Banquero: _______________________________________
$_______________

5.  Personal (promedio de las cantidades mensuales):
	Nombre del Empleado
	
	
	
	
	
	TOTAL

	Horas / Mes
	
	
	
	
	
	

	Salario / Sueldo ($        /hr.)
	
	
	
	
	
	

	Impuestos (15% del salario)
	
	
	
	
	
	

	Compensación a los Trabajadores
	
	
	
	
	
	

	beneficios complementarios
	
	
	
	
	
	

	TOTAL
	
	
	
	
	
	


G. RIESGOS CRÍTICOS Y SOLUCIONES
l desarrollo de un negocio, ya sea en principio o en expansión, tiene riesgos y problemas, y el plan de negocios siempre contiene algunas asunciones implícitas sobre ellos. El descubrimiento de los factores negativos no declarados por los potenciales inversores pueden socavar la credibilidad de la empresa y poner en peligro su financiación.
Por otro lado, mediante la identificación y discusión de los riesgos en su empresa, usted demuestra sus habilidades como gerente y aumentar su credibilidad, y la de su empresa, con un inversor. Tomar la iniciativa en la identificación y análisis de riesgos ayuda a demostrar a los inversionistas que han pensado en ellos y puedan manejarlos.
Identificar y discutir los principales problemas y riesgos que piensa que va a tener que lidiar con el desarrollo de la empresa. Esto debe incluir una descripción de los riesgos relacionados con su industria, su empresa y su personal, su producto / servicio atractivo para el mercado, y el tiempo y la financiación de su puesta en marcha.

Lo que sigue no es una lista completa, pero es indicativo de los tipos de riesgos y supuestos que pueden ser discutidos:
· Potencial del precio de corte de los competidores
· Cualquier potencialmente desfavorables de toda la industria las tendencias
· Las proyecciones de ventas no se logra
· Dificultades en la adquisición de piezas o materias primas
· Las dificultades para obtener la línea de crédito de los bancos necesitan


Indican que los supuestos planes de negocios o los posibles problemas son más críticos para el éxito de su empresa. A continuación, describir sus planes para minimizar el impacto de la desfavorable evolución en cada área de riesgo en el éxito de su empresa. ¿Qué tipo de seguro que llevar y la cantidad de cobertura.


El propósito principal de un plan de negocios es el de identificar el mejor camino para alcanzar los objetivos y en el proceso de identificar y reducir el riesgo. Ahora es un buen momento para revisar la información anterior y para analizar su posición de riesgo.
Analizar su posición de riesgo de nuevo cuando haya completado este libro.

RIESGOS CRÍTICOS Y SOLUCIONES                           (Ejemplo de la página 36)
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Una muestra de Administración y Personal

Los dos accionistas principales, el Sr. Pablo Amigo y la Sra. Mary Roundtree, trabajaron juntos en RelaxCo., Una empresa de fabricación de muebles que se inició en 1978, cuando el padre de la Sra. Roundtree falleció y la dejó en herencia. Mr. Amigo tiene más de 20 años experiencia en la fabricación, habiendo sido un capataz y, finalmente, un gerente de la planta antes de ser dueño de su propio negocio. La Sra. Roundtree tiene una amplia experiencia en la gestión de la oficina, incluidas las políticas y el desarrollo de procedimientos y gestión de personal.

El gerente de la planta, el Sr. Gearsby, trabajó para Mr. Amigo y la Sra. Roundtree en RelaxCo. y debido a su capacidad de ver la situación general, la planta funciona con una tasa promedio del 90% de eficiencia. Sr. Gearsby generalmente trabaja el turno de día y de su asistente supervisa el turno de la noche. Hay dos empleados por línea y un flotador de guardia para trabajar en caso de ausentismo. La línea está diseñada para ser operable con una sola persona sin embargo, esto hace que la producción sea mucho menor.

Hay producción y los incentivos de asistencia que ayudan a mantener la producción y beneficios para arriba. Fin de año el reparto de beneficios, bonificaciones y tiempo libre con paga por asistencia mensual perfecto son algunos de los incentivos. También hay empresas encuentros y retiros diseñado para elevar la moral y obtener opiniones de los empleados para mejorar el lugar de trabajo. Cada empleado está cubierto por un plan médico y tiene la opción de incluir a miembros de la familia en su / su propio costo.                                                                                                                                            

Una muestra de Riesgos Críticos y Soluciones

Este proyecto ha sido cuidadosamente estudiado y planeado para eliminar o prepararse para los posibles problemas. Habrá un bajo costo operativo en la nueva ubicación y el funcionamiento actual podría llevar a la nueva ubicación en el caso de que las ventas en la zona nueva son lentos.

Sin embargo, hay una preocupación de que tendrá que ser tratado con manos. Si esta área de las ventas se quita pasado las proyecciones se esperaba, sobre todo durante los meses de invierno, podría haber dificultades en el transporte marítimo para atender los pedidos. Las órdenes serán seguidos con atención, y para evitar una posible escasez, el depósito se mantendrá a plena capacidad durante los meses de invierno. En el caso de la nieve y la imposibilidad de viajar por las montañas, no habrá suficiente producto en el almacén hasta que se vuelve a abrir el paso de los envíos. Durante los meses de verano el almacén no necesitan ser almacenados a plena capacidad, a menos que la demanda lo exige.                                                                                                                                           
H.  LA NECESIDAD
Esta sección del plan se utiliza para indicar la cantidad de dinero que se busca y de la naturaleza y la cantidad de títulos que se ofrecen al inversionista, o de la garantía necesaria para obtener un préstamo y una breve descripción de lo que se hará de la capital planteadas.


Usted debe darse cuenta de que la propuesta de los términos para la financiación de su empresa es sólo el primer paso en un proceso de negociación con el inversor / banquero. Es muy posible que al cerrar el acuerdo de financiación, estará cometiendo un tipo distinto de la seguridad de la que había propuesto inicialmente.
1.
Financiamiento deseado: un resumen de las proyecciones de la cantidad de dinero en efectivo se necesita durante los próximos tres años para llevar a cabo el desarrollo y la expansión de su negocio como se describe en la parte narrativa del plan.
2.
Your Financial Contribution:  Will you have a cash down payment?  Will you be able to pay for closing costs? Will you be contributing existing equipment or fixed assets (land/building)?  Do you have certificates of deposits (CD's) you may pledge or cash in?

3.
Securities Offered:  For those wishing to sell stock in a corporation to raise money, how much stock are you willing to part with?  Will you maintain controlling interest?  Show current and proposed number of outstanding shares of common stock.  How many shares of common stock will be held by key management after completion of proposed financing?

4.
Sources of Financing:  Will you be going to a bank or private investor?  Do you have any alternative sources for start-up capital should you come up short with the bank/investor on collateral?  Do you have any family members who would be willing to invest in your business?

THE NEED
1.  DESIRED FINANCING: (Amount Needed)
____________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.  YOUR FINANCIAL CONTRIBUTION: (Cash, Assets Owned)
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3.  SECURITIES OFFERED:

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4.  SOURCES OF FINANCING: (Type of Loan Desired)
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

SECTION TWO: THE FINANCIAL DATA
A. START-UP OR EXPANSION COSTS AND LOAN REQUEST 

The preceding operations plan should have identified all activities and resources to operationalize your plan.  Now is the time to systematically consider ALL the values of these elements in your financial plans.

The financial plan is basic to the evaluation of an investment opportunity; it should represent the entrepreneur's best estimates of future operations--your best judgement of the results you believe are realistic and attainable.  

The purpose of the financial plan is to indicate the venture's potential and its timetable for financial viability.  The financial plan can also serve as an operating plan for financial management of the venture.

The heart of your operation is the accounting system.  Have a competent accountant/bookkeeper set up the paperwork system that will give you adequate accounting records.  Your local SBDC can give you suggestions on computer accounting programs or can give you the opportunity to try a program in their computer laboratory, if one is available.  Lack of proper record keeping and accounting practices is a typical problem for a majority of small businesses and can be their downfall.

1. 
Capital equipment list:  

This section is for new businesses or those seeking loans for equipment purchases.  Capital equipment is defined as assets which have useful lives of more than one year -- it is equipment which you use to manufacture a product, provide a service, or use to sell, store, and deliver merchandise.  It is not inventory equipment, but rather equipment that will be worn-out during the course of doing business.  Examples include typewriters, cash registers, delivery trucks, fork-lifts, or computers.  Please include only that equipment purchased -- leased equipment is not depreciated and is taken as an expense.  Please indicate if the equipment is new or used and if used, show the current market value.  

2. 
Start-up expenses or loan request:
Those expenses that it will take to open up your business' doors or what is needed for an expansion project or asset purchase should be listed here.

1.  CAPITAL EQUIPMENT LIST
	Equipment
	Cost
	Expected Life

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Total Cost
	
	


2. START-UP EXPENSES:  

Total Cost of Capital Equipment (above)




$                    
Beginning Inventory 






$                    
Legal & Professional Fees






$                    
Licenses and Permits






$                    
Building/Land Purchase






$                    
Remodel/Construction Work





$                    
Deposits (Public Utilities, etc.)





$                    
Advertising (Grand Opening, etc.)





$                    
Debt Consolidation







$                    
Operating Capital







$                    
Other Expenses: 
______________________________

$                    
______________________________

$                    
Total Start-Up Expenses






$                    
Your Cash Contribution






$                    
Loan Request







$                    
B. PRO FORMA INCOME STATEMENTS (Profit and Loss Forecasts)
Income statements, also called Profit and Loss Statements, are complementary to balance sheets.  The balance sheet gives a static picture of the company at a given point in time.  An income statement provides a moving picture of the company during a particular period of time.  Projections provide a set of benchmarks to test your progress toward short-term goals.  They become your budget.

It is important to be systematic and thorough when you list ALL your expenses and ALL your income.  Be conservative in your estimates and document ALL ASSUMPTIONS.  Try to slightly understate your expected sales and overstate expected expenses.

Modify the worksheet to include sales/income and expenses to fit your particular situation, but do not change the basic form.  Remember, the purpose of financial statements and forecasts is to provide you with a maximum amount of information, not to dazzle the prospective investor.  You may want to breakdown some of the items in further detail to ensure better information and control.

How to fill out your worksheet:
(A)
Sales include retail and/or wholesale trade.  This may be as simple as listing your total sales, or you may choose to break your sales into categories.  If your sales show growth or seasonal trends, you will need to describe those trends in your assumptions.  If an advertising campaign is expected to increase sales not normally in your particular trend cycle, you will need to explain that as well.  It may be helpful to visualize a typical day's sales and multiply that by the days you will be open per month to get at your figure.  Will some items have a higher growth than others?  Be sure to take into account your start-up time -- sales will most likely grow rapidly during the first few months, but generally do not start out high.  Your total sales also need to reflect a deduction of returns, discounts, or allowances.

(B)
Cost of Goods Sold are those costs that are directly related to the sales which might include the labor and cost of materials to manufacture a product or the cost to purchase a product.  As sales increase/decrease so will the cost of goods sold.  For the income statement, you record these costs only at the time of sale.  If you break your sales into categories, list your variable costs in those categories as well.  Variable labor, such a salesperson who is paid hourly, is also included here. Other costs may include freight charges on product or parts delivery or fuel.  

(C)
The Gross Margin is the sales less the cost of goods sold.

PRO FORMA INCOME STATEMENTS (Continued)
(D)
The Operating Expenses are (generally) the fixed expenses.  You will have these costs regardless of your income -- your overhead.  A profitable business needs to control these costs and maintain (or increase) sales.  Assumptions need to be addressed on significant changes to or variations of these expenses that occur during the period.  If your rent charges are expected to increase based on a lease agreement or you are planning an advertising blitz, document it.  List the types of insurances covered such as general liability, workers compensation, and vehicle liability.  As the business can afford it, key-man disability or life insurance coverage may be added.  Taxes & licenses are generally those required by the state and local authorities and property taxes.  Depreciation may be taken monthly -- how was the depreciation determined?  (See the tips below.)

(E)
Interest  charges may come from one loan or from many.  You need to list the types of loans -- mortgage, term, or credit line -- and interest rates of each.  The principle payment of a loan is not an expense and needs to be shown in the cash flow analysis as a cash deduction.

(F)
Total Expenses are the total operating expenses added to the interest expense.

(G)
The Pretax Profit [Loss] is the gross margin less the total expenses.

(H)
The Estimated Income Taxes is an amount derived by multiplying the pretax profit [loss] by a specified percentage rate depending of the amount of income expected.  If the business produces a loss in the first year, leave this blank.  Example percentage rates might be: between $0 and $10,000 profit--10%;  $10,000 to $50,000 -- 15%; $50,000 to $100,000 -- 20%, over $100,000 -- 27%.  Income tax is a business expense and  many business owners who do not set aside the cash for the payment of these taxes often find themselves in a cash flow crunch.  This worksheet assumes you remove that cash from your working capital account until it is time to be paid.  

 (I)
Your Net Profit [Loss] is the difference of the pretax profit [loss] less the estimated income taxes.

Tips to consider:
1. Depreciation is best assumed on a straight-line basis.  Take the cost of the long term asset, divide by the expected life in years, and divide by twelve months.  

2. Fill out the form, rounding to the nearest dollar.

C. PRO FORMA CASH FLOW ANALYSIS

For a new venture the cash flow forecast can be more important than the forecasts of profits because it details the amount and timing of expected cash inflows and outflows.  Usually the level of profits, particularly during the start-up years of a venture, will not be sufficient to finance a business operation.  Quite frequently cash inflows do not match the outflow on a short-term basis -- especially if the business is growing and in need of more inventory or equipment (asset) purchases.  The cash flow forecast will indicate these conditions and enable management to plan cash needs.

Assumptions must be made on the time of collection of accounts receivable, payment of accounts payable, increase in inventory (not yet sold), new equipment purchases, or large  sums of cash outflows (quarterly tax payments).  Thinking about such assumptions will be useful for identifying potential cash flow problems.  For new businesses, it will pinpoint the amount of cash needed for start-up operating capital.

There are two ways to determine cash flow: the direct and the indirect methods.  The direct method takes the actual cash received from sales less the actual cash out for expenses plus starting cash amount.  The indirect method, which is incorporated into the income statement form provided, simply makes adjustments to the income statement.  To use this form, you will need to think of the receivables and payables as cash-in and cash-out.  If you sold $5,000 in one month, but $1,000 was on account, there was no cash received or a cash shortage of $1,000 as shown on the income statement.  So, by the indirect method of cash flow, $1,000 needs to be subtracted from the cash flow statement.  On the other hand, if, in the following month, that $1,000 is collected, it is not shown on the income statement and then needs to be added to cash-in accounts receivable.  

The indirect method of determining cash flow is as follows:

Net Income (loss), as per income statement

ADD:


Beginning cash (matches ending cash from previous period)

Depreciation of assets (cash was not actually taken for that expense)

Decreases in current assets (receivables, inventories, prepaid exp.)

Increases in current liabilities (accounts payable, bank loans)

SUBTRACT:
Increases in current assets (example -- cash out to buy inventory)

Decreases in current liabilities (example -- cash out to pay debt)


EQUALS:
Ending cash for this period




PRO FORMA CASH FLOW (Continued):
Additional questions to consider in creating your cash flow assumptions:

What are your terms for payment with your vendors?  Will you be carrying accounts receivable and if so on what terms?  Will you increase your inventory and if so, at what percentage rate?  Will you set up a cash reserve account?  Will you be taking an owner draw (if not incorporated), or if incorporated, will you be taking dividends at the year end?  Will you need to make a significant equipment purchase in the upcoming months? 

D.  PRO FORMA BALANCE SHEET
The balance sheet can be compared to a picture of a business's financial condition on a particular day.  This statement is a list of assets (at your cost), your liabilities (debts), and your equity in the business (cash or equipment value invested plus [minus] net income [loss].  The equation for a balance sheet is:

ASSETS = LIABILITIES + OWNERS EQUITY (OE)
The balance sheets are used to detail the assets required to support the projected level of operations and, through liabilities, show how these assets are to be financed.  Investors and bankers look to the projected balance sheets to determine whether debt-to-equity ratios, working capital, current ratios, inventory turnover, and so forth are within the acceptable limits required to justify the future financing required by this business.

Pro forma or projected balance sheets should be prepared at the start-up (including any loan information), semi-annually for the first year, and at the end of the each year of the next three years of operation.  Develop a draft beginning balance sheet and fill in the year-end pro forma balance sheet after a pro forma income statement has been created.

For currently operating businesses, fill-out or attach a current balance sheet and attach three years previous balance sheets. 

NOTE: If buying a business, obtain income statements, balance sheets, and tax returns for the past three years.  Have a third party (such as your SBDC counselor) analyze and render an objective opinion.

PRO FORMA BALANCE SHEETS
	
	
Start-Up
	
Year 1 End
	
Year 2 End
	
Year 3 End

	ASSETS:
	
	
	
	

	   Current Assets: (short-term)
	
	
	
	

	      Cash
	
	
	
	

	      Accounts Receivable
	
	
	
	

	      Inventory
	
	
	
	

	      Prepaid Expenses
	
	
	
	

	      Other Current Assets
	
	
	
	

	         Total Current Assets
	
	
	
	

	   Fixed Assets: (over 1 year)
	
	
	
	

	      Land
	
	
	
	

	      Buildings
	
	
	
	

	      Equipment
	
	
	
	

	      (Less Accum. Depreciation)
	
	
	
	

	      Other Fixed Assets
	
	
	
	

	         Total Fixed Assets
	
	
	
	

	TOTAL ASSETS
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	LIABILITIES:
	
	
	
	

	   Current Liabilities:
	
	
	
	

	      Accounts Payable (short term)
	
	
	
	

	      State and Federal Taxes Due
	
	
	
	

	      Current Portion of Note Pay.
	
	
	
	

	          Total Current Liabilities
	
	
	
	

	   Long-Term Liabilities
	
	
	
	

	      Notes Payable to Bank
	
	
	
	

	      Mortgages Payable
	
	
	
	

	      Other Long-Term Liabilities
	
	
	
	

	         Total Long-Term Liabilities
	
	
	
	

	TOTAL LIABILITIES
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	OWNER'S EQUITY:
	
	
	
	

	      Cash or Asset Value Invested
	
	
	
	

	      Retained Earnings (Loss)
	
	
	
	

	TOTAL OWNER'S EQUITY
	
	
	
	

	TOTAL LIABILITIES & OE
	
	
	
	


E. WORKSHEET ASSUMPTIONS
List all assumptions from the income statement and cash flow in the space below.

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

F. BREAK-EVEN ANALYSIS  
The break-even point is the level of sales at which total sales of good/services covers your total costs and operating expenses.  At this point, you have a definite target that you can plan to reach by carefully reasoned steps.  Many businesses have destroyed themselves by ignoring the need for break-even analysis.  It is essential to remember:


        - INCREASED SALES DO NOT NECESSARILY MEAN INCREASED PROFITS -
1. 
The formula for determining the number of one type of product/service needed to sell to break‑even at a certain level of variable expense (markup) is as follows:

Selling Price (SP)                    = 

Number of units required to 

Direct or Variable Costs (Cost of Goods) 
sell to break even


2. 
The formula for determining the dollar amount needed to sell to break even based on a business’ fixed costs (those costs not related) in 3 steps:

a.

Total Sales less Total Cost of Goods   =  Total Gross Margin


b.

Gross Margin = 
Gross Margin % 

Total Sales
     
(leave in decimal form)

c.

Total Fixed Costs 
=
Dollar amount needed to break‑even

Gross Margin %

(decimal form)

All of the above figures may be taken from the pro forma spreadsheets.

BREAK‑EVEN ANALYSIS (Continued):
1. Number of Units Required to Break‑even:

Selling Price


(SP)_____________  =    #__________

Cost of Goods

(COG)



2. Minimum Revenues Needed to Break‑even:

a.
Total Sales  ___________  -   Cost of Good  ___________  =

  Total Gross Margin  _____________

b.
Gross Margin = GM %   
(GM) _____________ = ____________(decimal) 

Total Sales


(TS)  _____________

c.
Total Fixed Costs = $ needed
(FC) ____________ = $ ____________

GM% (decimal)


(GM%)

SUMMARY
Go back and verify that all the pages have been completed to satisfy your unique business situation and purpose for the plan.  Write you Executive Summary and the Table of Contents to match the plan.  Gather all your supporting documents - resumes, pictures, appraisals, or anything else that would help our plan - and include them in the last section of the plan called SECTION THREE -SUPPORTING DOCUMENTS.

Once your draft is complete, you may then put this plan into a finished and professional format for your bank or investor(s), or for your business' use in goal planning.


A GOOD BUSINESS PLAN, 


THAT IS  UPDATED PERIODICALLY, 


MAKES THE MOST POWERFUL FINANCING PROPOSAL A SMALL BUSINESS CAN HAVE.
APPENDIX A







LA MEJOR MANERA DE AUMENTAR LAS POSIBILIDADES DE ÉXITO ES PLANIFICAR Y SEGUIR ADELANTE CON SU PLANIFICACIÓN.
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