

[bookmark: _GoBack]La siguiente lista le ayudará estar seguro que ha cubrido los puntos importantes en su plan de negocio. Ésta lista solamenta son sugerencias, su plan de negocio quizas necesite enfatizar diferentes puntos. Si es así, incluya esos puntos. 
Descripción del Negocio
1. ¿Forma legal del negocio: propietario único, sociedad, o corporación?
2. ¿Típo de negocio: de mercancia, de fabricar; o de servicio?
3. ¿En que clase de negocio está ustéd?
4. ¿Que es el producto o servicio?
5. ¿Es un negocio nuevo? ¿Una adquisición? ¿Una ampliación?
6. ¿Por que va ser su negocio un negocio de gran provecho?
7. ¿Cuando va abrir su negocio? ¿Que son las horas diaras del negocio?
Declaración de Objetivo
1. ¿Quién está pidiendo el dinero?
2. ¿Que es la estructura del negocio (propietario único, sociedad, o corporación)?
3. ¿Cuanto dinero se necesita?
4. ¿Para que se necesita el dinero?
5. ¿Como va a beneficiar al negocio los fondos que pide?
6. ¿Explique como éste préstamo o inversión es buena movida para el negocio?
7. ¿Cuanto dinero va a invertir el dueño?
Ubicacion del Negocio
1. ¿Que es la dirección del negocio?
2. ¿Cuáles son los rasgos físicos de su edificio?
3. ¿Ustéd renta o arrenda su espacio?
4. ¿Que renovaciones se necesitan y cual es el costo?
5. ¿Permiten las leyes de zonificación de la vecindad ésta clase de negocio?
6. ¿Que otros negocios o clases de negocios hay en ésta area?
7. ¿Porqué escojió éste lujar sobre otros?
8. ¿Porqué es éste sitio el más apropiado para su negocio? 
Producto y Servicio
1. ¿Que esta vendiendo?
2. ¿Cual es la ventaja de vender lo que vende?
3. ¿Como son sus servicios diferentes a los servicios de la competencia?
4. ¿Si su producto es extraordinario, que lo hace diferente?
5. ¿Si su producto o servicio no es especial, por que le va comprar la gente a ustéd?
La Competencia
1. ¿Quiénes son cinco (5) de sus competidores cercanos?
2. ¿Como les va a sus competidores en sus negocios: están establezidos, van creciendo, o van decaendo?
3. ¿Como es su negocio semejante o diferente al de sus competidores?
4. ¿Que ha aprendido de los otros negocios? Que funciona para ellos? ¿Que nó funciona?
5. ¿Como va ser su negocio mejor que el negocio de sus competidores?
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Informacion de Comercializar
1. ¿Quién son sus clientes? ¿Aclare el grupo al que va dirigir su producto?
2. ¿Está creciendo, establezido, o decaendo el mercado para su producto?
3. ¿Está creciendo, establezido, o decaendo su porción del mercado?
4. ¿Está suficiente grande la demanda de su producto para crecer?
5. ¿Tiene planeado entrar a algún mercado?
6. ¿Como va atraer o llamer la atención, detener, y aumentar su porción del mercado?
7. ¿Que estrategia de fijación de precios ha ideado ustéd?
Administración
1. Describa su experiencia comercial.
2. ¿Que experiencia directiva ha tenido?
3. ¿Que educación (incluso experiencias de aprendizaje formales e informales) ha tenido que tiene algo que ver con su capacidad de director?
4. ¿Cual es su estado financiero personal?
5. ¿Cual es su directa experiencia operacionál en ésta clase de negocio?
6. ¿Cual es su experiencia directiva en ésta clase de negocio?
7. ¿Que otra experiencia directiva ha tenido ustéd en otros negocios?
8. ¿Quién va hacer que clase de trabajo; quién se reporta a quién; quien hace las decisiones finales?
9. ¿Cuanto les va a pagar a los administradores?
10. ¿Que recusos son disponibles al negocio (por ejemplo: contador, abogado, agente de seguro, etc.)?
Empleados
1. ¿Cuales son sus necesidades personales en éste momento? ¿En el futuro cercano?
2. ¿Que capacidades va a necesitar su negocio?
3. ¿Son disponibles la gente con tales capacidades? ¿Dónde están?
4. ¿Tendrá ustéd empleados de tiempo completo o tiempo parcial?
5. ¿Le pagará a sus empleados un sueldo o por hora?
6. ¿Cuales incentivos les ofrecerá a sus empleados?
7. ¿Les pagará por las horas extra?
8. ¿Tendrá que capacitar a la gente?
Consolidación
La intención de ésta sección es para consolidar las ideas que ustéd ha desarrollado en las secciónes anteriores. Éste consolidación le ayudará estar seguro que ustéd entiende cada parte del análisis, que cada parte apoya a la orta lógicamente y coherentemente, y que va a dejar a la persona que léa su plan con una afirmación concisa y convincente que el proyécto verdaderamente es realizable.
Aplicación y Lo Que Espera Lograr Con el Prestamo
1. ¿Como se va gastar el préstamo o inversión?
2. ¿Que artículos se van a comprar?
3. ¿Quien es el proveedor?
4. ¿Que es el precio?
5. ¿Cual es el nombre y número del modelo especifico de la compra?
6. ¿Como va a beneficiar el préstamo a su negocio?
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