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Plantilla de plan de negocio de bidx 2015






Plan de negocio
<Nombre de la empresa>
<AGREGAR IMAGEN O LOGO AQUÍ>
Haga clic en "Insertar" en la parte superior de la pantalla, luego pulse "imagen" 
y elija la imagen que desee agregar.
<Sitio web>
<Fecha>
<Autor/Empresario>
<Dirección>
<Dirección>
<Ciudad>
<País>
Tel.: 

Email:

Skype:
 
1. Índice
TOC
1. Resumen de la empresa

¡Escriba esta sección al final!
El resumen de la empresa es la ventana a su plan de negocio. El inversor decidirá si desea continuar leyendo el resto del plan según lo que figure en esta sección. Incluya lo que diría brevemente (en 5 minutos) en el lanzamiento de su empresa.
Sea conciso, claro, entusiasta y profesional. ¡Que no supere una o dos páginas como máximo!
Incluya información básica sobre la empresa. ¿Cuál es el producto o servicio que vende? ¿Cuál es su propuesta de valor (exclusiva)? ¿Quiénes integran su equipo? ¿Por qué son ustedes las personas indicadas para emprender esto? ¿Por qué tendrán éxito? ¿Qué motivó el inicio de esta empresa?
¿Cuáles son sus pronósticos de ventas y cómo es relativo a la industria? ¿Cuál es su punto de equilibrio? ¿Cuáles son los riesgos críticos y cómo los atravesarán? 
Si solicita financiamiento, cuánto necesita (en dólares estadounidenses) y qué destino se le dará a estos fondos. ¿Cómo y cuándo se devolverán los fondos? ¿En qué fuentes y tipos de fondos está pensando? ¿Cuál es el "trato" que está ofreciendo?
Empresas nuevas: Concéntrese en la trayectoria y la experiencia del equipo y la razón por la que se inicia el negocio. ¿Ha realizado un análisis de mercado? ¿Ha realizado pruebas piloto? ¿Cuál es el vacío en el mercado? ¿Cómo lo llenará?
Empresa establecida: ¿Cuándo se formó la empresa? ¿Cuántos empleados tiene y en qué lugares? Incluya datos sobre puntos de crecimiento, márgenes de ganancia y participación en el mercado. ¿Quién lo financió anteriormente y bajo qué condiciones?
2. El negocio

2.1 Descripción general de la empresa
En esta sección se presentará su negocio al lector. Aquí se incluirá parte de la información que luego introducirá en el resumen de la empresa. 
¿Cuál es el rubro de su negocio? ¿Cuál es el vacío en el mercado y cómo lo llenará? ¿Cómo gana dinero? ¿A qué mercado apunta (a quién le vende)?
Declaración de objetivos: Una breve declaración de la "razón de ser", por qué existe la empresa. En general, lleva una o dos oraciones. 
¿Cuáles son las metas, objetivos, filosofía empresarial y hechos memorables (logrados y proyectados)? 
¿En qué industria está? ¿Está creciendo? ¿Cuáles son los desarrollos y cambios, recientes o futuros, y cómo los aprovechará?
Mencione datos sobre la forma jurídica de propiedad, licencias, patentes y marcas registradas.
Historia de la empresa: años en el negocio, anteriores dueños, historial de ventas y ganancia, etc.
Aptitudes principales: ¿Tendrá éxito? ¿Cuáles son sus fortalezas? ¿Con qué fortalezas contribuye el equipo a la empresa? ¿Cuáles son los desafíos que enfrenta y cómo los superará?
Si solicita financiamiento, especifique cuánto necesita (en dólares estadounidenses) y qué destino se le dará a estos fondos. ¿Cómo y cuándo se devolverán los fondos? ¿En qué fuentes y tipos de fondos está pensando? ¿Cuál es el "trato" que está ofreciendo?
¿Cuál es la estrategia a largo plazo de su empresa? ¿De qué manera y con qué rapidez crecerá? ¿Que estrategias se han implementado para el crecimiento continuo, aumento de la producción, diversificación o venta de la empresa? Incluya plazos. 
1.1 Productos y servicios
Esta sección describe los productos y/o servicios que ofrece su empresa actualmente o para el futuro.
Describa, minuciosamente, su producto o servicio: funcionamiento, razones por las que el consumidor lo compraría, valor que creará para el cliente y el mercado.
¿Qué hace que su producto o servicio sea único? ¿Qué ventaja competitiva posee en comparación con su competencia? ¿Qué características únicas ofrece? ¿Qué patentes posee? ¿Tiene derechos exclusivos para vender este producto o servicio? ¿Ha diseñado el producto o servicio usted mismo? ¿Lo desarrolla usted mismo?
Puede incluir dibujos, imágenes, especificaciones, folletos, etc. como apéndices.
1.2 Plan de comercialización
Describa el mercado, su posición actual en el mismo, el entorno competitivo y su estrategia de marketing para los próximos años. Sea diligente en su investigación ya que esta será la base de sus proyecciones de ventas.
1.2.1 Análisis del mercado

La investigación de mercado se puede realizar por medio de información publicada (Internet, bibliotecas, datos de censos), o recopilando sus propios datos. Estos datos son cruciales para la credibilidad y viabilidad de su plan. 
· ¿Cuál es el tamaño total del mercado? Es decir, cantidad de clientes, ventas totales de la industria, específicamente para el lugar. ¿Se encuentra en crecimiento, estable o decayendo? ¿Actual nivel de demanda?
· ¿Cuáles son las tendencias del mercado (tendencias de crecimiento, preferencias del consumidor, etc.)? ¿Cuál es el potencial?
· ¿Qué porcentaje de participación en el mercado posee? 
· ¿Cuáles son los distintos grupos o segmentos meta en este mercado?
· ¿Cuáles son las barreras para entrar? ¿Es difícil entrar para otras empresas? ¿Cómo vencerá estas barreras?
· ¿En qué afectan a su negocio los cambios en el ámbito político, económico, social y tecnológico? ¿Qué se puede decir de las regulaciones gubernamentales, las regulaciones ambientales y los cambios de la industria (amenazantes)?
Puede respaldar esta sección con el análisis FODA en el apéndice.
1.2.2 Análisis del cliente
Identifique y describa los distintos clientes del mercado. Esto se conoce como segmentación del mercado.
Clientes
· Identifique los clientes meta, sus características, y su ubicación geográfica (conocida como demografía).

· Analice tanto al usuario final como a las personas o empresas a través de las que esté vendiendo.

· Identifique y describa sus principales grupos de clientes según la edad, género, residencia, ingresos clase social, educación, comportamiento, hábitos, y demás características de perfil específicas de la industria.

· Describa los clientes empresas según el tamaño de la firma, la (sub) industria, ubicación y preferencias de compra.

· ¿Por qué eligió estos grupos de clientes específicos?
1.2.3 Análisis de la competencia


Mediante el análisis del entorno competitivo se evalúan las fortalezas y debilidades actuales y futuras de la competencia (potencial).
¿Quiénes son los principales integrantes (competidores, proveedores, otras empresas, etc.) de su mercado meta? ¿Hay alguna empresa en el mercado meta que ofrezca un producto o servicio similar? ¿Hay alguna empresa en el mercado meta que ofrezca un producto o servicio complementario? ¿Tienen éxito estos integrantes? De ser así, ¿cuál es su participación en el mercado? ¿Aún sigue bien amplio el mercado meta? ¿O es alto el nivel de entrada? ¿Por qué?

Defina el perfil de sus principales competidores según la ubicación, trayectoria, finanzas, oferta de productos, comercialización, instalaciones, personal; o cualquier combinación de estos y demás aspectos importantes. ¿Compiten estos con un producto o en una zona, o más de uno?

Complete la tabla de análisis de competencia que se encuentra en el apéndice para comparar su empresa con sus principales competidores. 
¿Cuál es su ventaja competitiva? ¿En qué se compara su empresa y sus productos con los competidores? Relacione esto con la tabla de análisis de competencia que se encuentra en el apéndice. Ahora ya podría estar en condiciones de definir su nicho en el mercado.

3.3.4 Estrategia de marketing

Después de definir en entorno externo (competidores, industria y clientes) y su espacio en el mismo, puede elaborar una estrategia de marketing que explique cómo logrará ventas. 
Promoción: ¿Cómo se enterarán los clientes de su producto o servicio? ¿Cómo hará publicidad? ¿Qué canales utilizará? ¿Qué medios (multimedia, anuncios, otras herramientas de relaciones públicas) utilizará para llegar al mercado meta? ¿Qué imagen desea promocionar (es decir, salud, espíritu deportivo, rapidez, etc.)? ¿Tiene logo? ¿Cuán completa y consistente es su marca?

Producto: ¿Cuáles serán las características del producto? ¿Qué beneficios ofrece al grupo de clientes? ¿Qué tiene de especial el producto o servicio? Si es su caso, ¿ofrecerá asistencia o servicios posventa? ¿Hay una política de reembolso? ¿Cómo será empaquetado el producto? 

Precios: ¿Cuánto cobrará cada producto? ¿Usará distintas estrategias de fijación de precios para distintos grupos de clientes? ¿Habrá descuento por cantidad? ¿Hay ventas? ¿Puede el cliente pagar a crédito? ¿Qué precio tendrán las características adicionales? ¿Cómo diferencia sus productos con respecto a los de la competencia en relación al precio? ¿Puede justificar sus precios?

Distribución: ¿Cómo llegará a sus clientes? ¿Les venderá directamente o a través de intermediarios, agentes o representantes? ¿Está cerca de sus clientes o cerca de empresas similares? ¿Hace uso de canales o redes de distribución existentes? ¿Vende por menor, por mayor, o ambos? 

3.3 Plan operacional
3.4.1 Proceso de producción y desarrollo

Describa el proceso de producción de su producto o servicio. Explique la administración diaria de la empresa. Incluya detalles de producción como desarrollo, técnica, costos, inventario, etc. ¿Es necesario realizar más investigaciones y desarrollos? ¿Quién lo hará? ¿Usted fabrica o compra sus productos? ¿Cuál es el horario de atención? 

¿Comprará, construirá, arrendará o alquilará sus instalaciones? ¿Qué tan grandes son las instalaciones? ¿Se podrá expandir allí? ¿Hay limitaciones en cuanto a la ubicación, suministro de energía o facilidad de acceso? 

¿Hay existencia? ¿Cómo controlará esto (es decir, calidad, cantidades, costos)? ¿Hay temporadas de aumento? ¿Hay un tiempo de espera después o antes de un pedido? ¿Qué rotación de existencias hay?

Incluya el entorno legal, es decir, si hay regulaciones asociadas con sus productos, o si necesita permisos o licencias. 

¿Cuáles son los costos relacionados con esto y el resto del proceso de producción? 
Incluya todo plan relevante en el apéndice.
3.4.2 Los proveedores y la materia prima

Explique la cadena de suministro de su producto o servicio. ¿En qué proveedores confía para adquirir sus recursos? ¿Ya ha firmado acuerdos con los proveedores? ¿Tiene proveedores de respaldo? Identifíquelos aquí por nombre, dirección, políticas, historia y cifras de compras o ventas. 

3.4.3 Personal

Enumere por lo menos la cantidad de empleados, tipo de trabajo (a saber, calificado, no calificado, profesional), política de recursos humanos, calidad del personal, escala salarial, capacitación, división de tareas, control, etc. ¿Quién hace qué? ¿Cómo se asegurará el personal suficiente y cómo lo motivará y premiará? ¿En qué se diferenciarán sus políticas del personal y empaquetado con respecto a los de la competencia?

3 Empresario y equipo

4.1 El empresario

¿Quién es el empresario? Preséntese, hable de sus cualidades y las razones por las que desea comenzar o expandir su negocio. Describa qué lo motiva como persona y cómo lo describirían los demás. Explique cuáles son sus ambiciones para su negocio de aquí a 3 años.

¿Cuáles son sus motivaciones para comenzar o estar en este negocio?
Experiencia empresarial: ¿Cuál es su trayectoria (profesional) y cómo la empleará en su nuevo emprendimiento? ¿Tiene experiencia en el sector meta? Por favor, incluya un historial de su experiencia previa que demuestre su conocimiento actual y cómo será capaz de hacer de esto un éxito.
¿Qué papel desempeñará usted en la ejecución del plan, es decir, empezará o expandirá el negocio usted mismo, o cooperará con otras personas? 
¿Quién administra la empresa diariamente? ¿Qué ocurre si esta persona se enferma, queda incapacitada o queda fuera de la organización? ¿Quién se hace cargo? ¿Por qué considera que estas personas son las indicadas para hacerlo? ¿Qué experiencia o competencia aportan a la empresa?
Agregue su número de pasaporte, nacionalidad, y fecha y lugar de nacimiento. 
4.2 El equipo

¿Quiénes son los integrantes clave de la organización? Integrantes del equipo de gestión: detalle nombre, datos de contacto (incluya dirección de correo electrónico y perfil de LinkedIn), experiencia previa, aptitudes relevantes, trayectoria y cargo en la organización. Adjunte un CV para cada integrante y el empresario en el apéndice.
Si tiene más de 10 empleados, cree un organigrama e inclúyalo en el apéndice.
Personas en las que confía: junta de directores, consejo consultivo, abogados, contadores, agentes de seguro, bancos, banqueros, consultores, asesores. Incluya a todos aquí. ¿Tiene alguna sociedad técnica o financiera?

4.3 Propiedad
Propiedad, ¿de quién es la empresa? ¿Quién la financia? ¿Invirtieron en el negocio el empresario y el equipo de gestión? Incluya un gráfico o tabla si la propiedad es compartida por muchas personas. 

4.4 Referencias

Agregue los detalles de al menos dos referencias profesionales, a saber, nombre, dirección, número de teléfono, dirección de correo electrónico, etc.
5 Análisis de riesgo

¿Cuáles son los principales riesgos de su negocio? Sea sincero e identifique los riesgos relevantes. Este es un paso importante para planificar. 
Haga una lista de riesgos (p. ej., el proveedor quiebra) y qué probabilidad hay de que estos ocurran (baja, media, alta). Calcule el costo si hay algún gasto asociado con este hecho probable (es decir, pérdida de ingresos) o en qué le afectará (p. ej., retraso en la entrega de productos). Por último, describa las medidas que está tomando para minimizar la posibilidad de que este factor de riesgo ocurra. 
	Riesgo
	Probabilidad de que ocurra
	Costo o efecto que ocasionaría
	Medidas tomadas para contrarrestar o minimizar el riesgo

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


6 Impacto en el desarrollo

Describa el impacto (donde sea relevante) de su negocio en los siguientes puntos.
Contabilice tanto como sea posible y mencione subproductos tanto a corto plazo (de uno a tres años) como a largo plazo (diez años). 
6.1 Impacto económico local de la empresa

-
Cantidad de empleados directos por año (señale también cuántos de estos han estado desempleados anteriormente o han tenido un ingreso por debajo del salario mínimo).
-
Cantidad de vacantes indirectas creadas o aumento en los ingresos (p. ej. empleos surgidos de su empresa para proveedores, compradores, distribuidores, ventas)
6.2 Impacto social de los productos o servicios de la empresa a nivel local

-
Mayor acceso a la educación (conocimiento y aptitudes)
-
Un entorno más saludable 
-
Mejora en la calidad del estándar de vida (acceso a alimentos, salud y vivienda, p. ej., malla para mosquitos, lo cual demuestra claramente un efecto positivo en la salud de la población local).
En general: Debe quedar claro en el plan de negocio cuál es el valor agregado en el país en desarrollo.
7 Plan financiero

6.1 Plan de inversión

Necesidad económica
-
¿Cuánto capital aún le hace falta para que el negocio empiece a operar?
-
¿Exactamente qué destino se le dará a este capital? Sea lo más específico posible.
Tenga en cuenta: 
-
El activo fijo está conformado por edificios, maquinaria, terrenos, equipos, mobiliario y equipo de oficina, vehículos, etc.
-
El activo en circulación está conformado por salarios, materia prima, marketing, registro, desarrollo de productos, gastos de viajes y transporte, etc.
	Activo fijo
	Importe (dólar estadounidense)

	<activo>
	

	<activo>
	

	<activo>
	

	<activo>
	

	<activo>
	

	Activo en circulación
	Importe (dólar estadounidense)

	<activo en circulación>
	

	<activo en circulación>
	

	<activo en circulación>
	

	<activo en circulación>
	

	<activo en circulación>
	

	
	

	Total de inversión requerida
	


Modo en el que se adquirirá el financiamiento
Consulte la pestaña [Financiamiento] de la Plantilla de plan financiero de bidX. El tipo de financiamiento es del capital, deuda de subvención. La columna 'De' puede ser del propietario, familiares y amigos, capital de riesgo, un banco, etc., y se debe colocar el 'Nombre' (si lo sabe) en la siguiente columna. 
Capital ya invertido en el negocio
	Tipo de financiamiento
	De
	Nombre
	Importe (dólar estadounidense)

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Total de inversión realizada:
	


Capital que aún se requiere 
	Tipo de financiamiento
	De
	Nombre
	Importe (dólar estadounidense)

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Total de inversión que aún se requiere:
	


En general: 
Sea claro en la descripción de la situación financiera actual, sea claro con los activos actuales, sea claro en lo que necesita y para qué fines exactamente y explique cómo piensa adquirir el capital que se necesita. 

Aquí, escriba brevemente un texto que justifique por qué se necesita el capital. 
6.2 Resumen del plan financiero

Resuma los puntos principales de su plan financiero aquí. Puede crear el plan financiero utilizando la plantilla del plan financiero de bidX. El plan financiero y este plan de negocio deben ser documentos que se respalden el uno al otro. Utilice este espacio para justificar todo lo que haga falta del plan financiero.
bidX se halla en proceso de desarrollar nuevas herramientas para la extracción de cifras y gráficos, como cifras de ventas o gráficos de puntos de equilibrio a partir de la Plantilla de plan financiero de bidX. Hasta entonces, por favor, válgase de su propio criterio para decidir qué cifras desea mostrar aquí e inserte su propio gráfico, o complete el siguiente.

	AÑO:
	<año>
	<año>
	<año actual>
	<año>
	<año>
	<año>

	Total ingresos
	
	
	
	
	
	

	Beneficio neto
	
	
	
	
	
	

	Empleados
	
	
	
	
	
	


7 Apéndice

7.1 Análisis FODA
El análisis FODA realiza una investigación sobre las fortalezas y debilidades de su empresa, y las oportunidades y amenazas del mercado. Se utiliza para respaldar el plan de comercialización y se puede incluir aquí. Asegúrese de hacer referencia a los elementos que este contiene en el plan de negocio en sí. 
	
	Útil
	Perjudicial

	Interna
	<Fortaleza>

<Fortaleza>

<Fortaleza>

<Fortaleza>

<Fortaleza>


	<Debilidad>

<Debilidad>

<Debilidad>

<Debilidad>

<Debilidad>

	Externa
	<Oportunidad>

<Oportunidad>

<Oportunidad>

<Oportunidad>

<Oportunidad>


	<Amenaza>

<Amenaza>

<Amenaza>

<Amenaza>

<Amenaza>




Una las fortalezas con las oportunidades para saber qué ventaja competitiva posee. Piense cómo convertir ciertas debilidades en fortalezas como estrategia para incrementar la ventaja competitiva. Identifique y mitigue los riesgos uniendo las debilidades con las amenazas y defina una estrategia para afrontar esto. 

7.2 Análisis competitivo

Valore la importancia para el cliente del 1 al 5 (el 1 indica 'ninguna importancia', y el 5 indica 'muy importante', mientras más alto es el puntaje mayor es la importancia indicada). Para cada uno de los factores, escriba algunas palabras sobre la comparación entre usted y sus competidores. Sea sincero en esto. En la última columna, simplemente coloque una X si tiene alguna ventaja sobre la competencia para este factor.

	Factor clave
	Mi empresa
	Competidor A
	Competidor B
	Importancia para el cliente
	'Mejor'

	Precio
	
	
	
	
	

	Calidad
	
	
	
	
	

	Selección
	
	
	
	
	

	Servicio
	
	
	
	
	

	Confiabilidad
	
	
	
	
	

	Experiencia
	
	
	
	
	

	Reputación
	
	
	
	
	

	Ubicación
	
	
	
	
	

	Distribución
	
	
	
	
	

	Economías de escala
	
	
	
	
	

	Publicidad
	
	
	
	
	

	Innovación
	
	
	
	
	

	<otro>
	
	
	
	
	

	<otro>
	
	
	
	
	

	<otro>
	
	
	
	
	

	<otro>
	
	
	
	
	


Confidencial: solicite permiso del autor para compartir o copiar 1



