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Bienvenido a Start Smart!
Este Pre Plan de Negocios resumido es una herramienta para ayudarle a organizar sus ideas a través de algunos componentes importantes para que prepare su propio plan de negocios. 
Por favor llene las casillas con sus ideas de negocios para que los tenga a la mano cuando tenga que reunirse con su consejero del Small Business Development Center de Orem. 
Podrá ver una explicación de cada pregunta y un ejemplo de respuesta para ayudarle con el proceso. Después de haber llenado en el cuadro, compruebe si: 
· Ha investigado la idea,
· Tienen una sensación de que es cierto, o que
· Francamente no lo sabe.
No importa si es que no puede terminar de responder todas las preguntas. Haga todo lo que pueda y le podremos ayudar a terminar. 
Su visita a el SBDC le ayudará a ampliar sus respuestas, si esa es la dirección de las ideas que quiere llevar a cabo. Así que, como en cualquier libro de dibujo - diviértase con él. Este es el momento para comenzar a poner sus sueños en el papel! 

El plan de negocios antes de Sketch Book fue creado por la Alianza de Negocios Dixie SBDC en Dixie State College. Algunas de las preguntas iniciales fueron inspirados por Jeff Sloan y Rich Sloan en www.startupnation.com. Diseño Gráfico por Alan Christensen. Por favor, no reproducirse sin el reconocimiento y la autorización de la Alianza de Negocios Dixie 435-652-7741 sbdc@dixie.edu.  
Traducción al Español hecha por Eddy Yujra – SBDC Orem (801) 863-7289 eddyy@uvu.edu  www.uvu.edu/sbdc
1) ¿Qué idea tiene para crear su negocio? 

¿Hay algo acerca de su idea que es única? Recuerde que su idea no tiene que ser un producto nuevo. No tiene que crear alguna "salsa secreta". Su idea puede ser acerca de cómo sus sistemas se ejecutan o cómo se venden sus productos. Pero tenga cuidado de no “copiar" un tipo de negocio solo porque piensa que ganara mucho dinero. 
Lea el ejemplo y luego escriba la idea de su negocio en el espacio de abajo. No se preocupe por de usar palabras elegantes o gramática. Sólo escriba sus ideas. 

Ejemplo: Nuestra idea es abrir una empresa de servicios que atienda la zona de Salt Lake en la época de nieve. Podemos limpiar su apartamento, comprar boletos de viaje, poner luces de Navidad o de traslado al aeropuerto de Salt Lake. También queremos tener un sitio web, el "La Empresa ABC de Salt Lake ", que incluiría una lista de "mejores proveedores "que la gente pueda consultar. 
	La idea de mi negocio es:

	


2) ¿Por qué la gente "necesita" ó “quiere” su idea? 

Es mas importante cubrir una necesidad que un deseo. Si usted tiene un deseo, entonces usted tiene que invertir todo el esfuerzo de convencer a la gente que eso es una necesidad.
Otra forma de decir esto es: "Usted tiene un problema y mi empresa tiene la solución." Después de escribir sobre la "necesidad", rellene la casilla de verificación a continuación acerca de cómo usted ha investigado esta necesidad. Si tan sólo tiene una "sensación" al respecto, o no tienen conocimiento verídico sobre su idea o si usted no ha investigado su respuesta, está bien. Es por eso que ha venido a aprender! 

Ejemplo: La gente necesita mi idea porque hay miles de nuevas personas en movimiento al condado de Salt Lake, cada año, además de los miles de pájaros que emigran cada invierno. Un porcentaje considerable de estos en efectivo para pagar casas y condominios para que tengan la renta disponible. Ellos están acostumbrados a recibir un buen servicio, pero no saben a quién llamar. Muchos de ellos necesitan a alguien para que abran sus casas, comprar alimentos o los arreglos para las reparaciones. Por otra parte, muchas empresas les gustaría acceder a este mercado de clientes receptivos pesar de que no será capaz de pagar por una referencia buena, que les gustaría; publicidad en el sitio web de La Empresa ABC de Salt Lake. 

	La gente necesita mi negocio porque:

	

	( he investigado esto      (Me parece que es cierto            (no sé


3) ¿Quiénes serian sus clientes potenciales? 

Un grupo de clientes a veces se llama un "mercado." Un mercado tiene algunas características en común. Algunas veces son de carácter demográfico, como la edad, el sexo y los ingresos. A menudo son psico-gráficas como el estilo de vida, intereses o aficiones. Si el mercado es una empresa o grupo de empresas a veces tienen ciertos patrones de compra, o las formas de pago, características. Uno siempre quiere promover a su superior de uno o dos grupos de clientes en lugar de “todo el mundo.” De esa manera usted puede gastar menos recursos y ser más eficaces. Eso no quiere decir que no va a vender a todo el que quiere comprar. 

Ejemplo: La Empresa ABC de Salt Lake tendrá como clientes a: Los jubilados y visitantes que están rentando. Son activos, pero necesitan ayuda para encontrar a alguien de confianza para ofrecer diversos servicios en sus lugares de tiempo completo o parcial. El otro grupo de clientes para el sitio web serán las empresas que desean tener acceso a esos clientes. 

	Mis tres principales grupos de clientes son:

	

	( he investigado esto       (Me parece que es cierto             (no sé


4) ¿Cómo va a contactar a estos clientes y convencerlos de comprar? 

Esta pregunta se refiere a la comercialización y venta. El marketing es lo que hace para llegar a sus clientes y crear perspectivas. La venta es en realidad cerrar el contrato. A estos métodos se le llaman tácticas de mercadeo. Hay toda una variedad de tácticas que pueden ser utilizados para contactar a su cliente. El mayor reto es decidir cuál será el más eficaz. Para determinar el más eficaz tendrá que estudiar a sus clientes y sus características y necesidades. También se verá limitada por su presupuesto y el tiempo que han de promover. Las armas más eficaces se orientan claramente a que el cliente potencial que necesita el producto / servicio. Esto se llama el enfoque de mercado. Para algunas empresas que quieren pasar la voz a una población amplia, el enfoque de mercadeo funciona bien. Pero el enfoque de mercadeo es generalmente mucho más caro. 

Ejemplo: La Empresa ABC de Salt Lake empleará las siguientes tácticas:
1. Trabajar con los administradores de propiedades de personas de la tercera edad y ofrecerles un certificado de regalo de $5 por cada visita que se traduce en una venta.
2. Emplear la táctica por encima de los campos de golf locales.
3. Distribuir volantes de buen gusto en las casas club.
4. Mantener una base de datos de información de contacto de los clientes. E-mail en el momento adecuado para ofrecer más servicios.
5. Comprar anuncios de vez en cuando en los boletines de asociación. Mantenga un registro de los que parecen funcionar.
6. Enviar notas de agradecimiento y tarjetas de cumpleaños, pida referencias.
7. Ropa limpia presionado camisa del uniforme en toda la ciudad.
8. Únete a la Cámara de Comercio y de promover activamente a los voluntarios allí.
9. Patrocinador o voluntario en el Local de Juegos Mundiales para personas de la tercera edad.
	Las tácticas que empleare son:

	

	( he investigado esto       ( Me parece que es cierto            (no sé


5) ¿Quiénes son sus competidores y cual es su ventaja competitiva? 

Estas son las empresas que dan los mismos servicios o productos que usted. Hay dos tipos principales de competidores. Sus competidores directos hacer exactamente (o muy parecido a) lo que está haciendo. Sus competidores indirectos pueden estar haciendo algo similar en la industria, pero no directamente lo que está haciendo. Por ejemplo, si usted tiene un negocio de alquiler de autos, otra empresa que alquila vehículos todo terreno sería su competidor directo. Una empresa que alquila bicicletas podrían ser sus competidores indirectos. 

No cometa el error de decir que no tiene competidores. Porque hay gente comprando esos servicios o productos en este momento pero lo hacen a su competencia. Además, si tiene éxito, otros pronto entrarán en el panorama competitivo. Usted también necesita sospechar si es que no existe competencia en su zona. Cuando hay alguien haciendo dinero en serio, probablemente hay lugar para que otra persona entre en el negocio. Sin embargo, usted tendrá que desarrollar su propia ventaja competitiva única. 

Ejemplo: La Empresa ABC de Salt Lake tiene la siguiente competencia:
1. Una empresas de llamadas directas. Apenas está comenzando. Y no tiene página web o website.
2. Otros proveedores de servicios individuales, tales como peones. No puede proporcionar una amplia gama de servicios.
3. Anuncios clasificados. No se han probado y no probados a los nuevos residentes. No tiene sitio web de evaluación o testimonios.
	Los competidores que tengo son:  Y mi ventaja competitiva es:

	

	( he investigado esto       ( Me parece que es cierto            (no sé


6) ¿Quién está en su equipo de negocios? 

Las personas que están en su equipo son sus activos más importantes. Tenga en cuenta que hay dos o tres importantes funciones en todo negocio. Las operaciones incluyen el propio día a día las actividades de la empresa. La función de marketing incluye la publicidad, venta, y servicio al cliente. La función financiera incluye la contabilidad, y el pago de impuestos.  Muchas veces cuando empieza su negocio, solo usted tendrá que manejar todo de todo cada día.  Sin embargo, un equipo de asesores puede quitar parte de la presión de hacer malabares con tantas responsabilidades. Un equipo de asesoramiento pueden incluir miembros con o sin pago.  Los miembros del equipo con pago pueden incluir el contador que usted paga por hora, o su abogado. Miembros los sin paga podría incluir un amigo que es MBA que prevé el asesoramiento de expertos, o el contacto clave que te da contactos. Recuerde, su equipo de asesores puede hacer su negocio más grande de lo que parece que realmente es. 

Ejemplo: El equipo de La Empresa ABC de Salt Lake incluye:
1. Yo, que voy a manejar el negocio y realizar la mayoría de las operaciones.
2. Contratare a estudiantes de UVU o BYU según sea necesario. Estos incluirán mis hijos y sus amigos que necesitan dinero extra a veces. Mi hermana también va a ayudar.
3. Voy a contratar a los profesionales de Impuesto de Sociedades para establecer el QuickBooks y pagar los impuestos
4. Voy a contratar Pancho Villa para diseñar y mantener el sitio web.
5. Voy a contratar a María Palacios para diseñar los volantes y piezas publicitarias.
	Estas son las personas que me ayudaran con mi empresa: 

	
Operaciones: 

Finanzas: 

Marketing:

Página Web: 

	( he investigado esto       ( Me parece que es cierto ⁭            (no sé


7) ¿Dónde irán sus clientes a comprar su producto ó servicio?
El lugar o método que sus clientes tendrán para comprar su producto es importante. A veces tendrá un solo lugar, como una tienda pequeña. A veces usted tendrá un número de lugares como una tienda y un sitio web. Usted puede tener una empresa de servicios donde los clientes compran sus servicios cuando le llamen por teléfono y le pidan reunirse en casa u oficina. El lugar desde el que se vende tiene todo tipo de consecuencias para el valor y servicio al cliente. 

Ejemplo: La Empresa ABC de Salt Lake provee servicios que se originan en la oficina o en la casa del propietario para empezar. También tiene un sitio web para proporcionar información sobre los productos y servicios. Los clientes podrán acceder a los servicios a través del sitio web, por correo electrónico o por teléfono. 

	Mis productos y servicios se venderán desde:

	

	( he investigado esto       ( Me parece que es cierto             (no sé


8) Aproximadamente, ¿Cuánto le costará a usted comprar o producir? Y ¿Por cuánto usted venderá ese producto o servicio a su cliente?
Cómo usted determine el precio de su producto depende de muchos factores: dónde está ubicada la empresa, lo que su competencia esta cobrando, la percepción de valor que el cliente potencial tiene. Recuerde que usted debe incluir en el precio de su producto los costos directos e indirectos (¿cuánto le costo el producto?), pero también sus gastos generales. Los gastos generales incluyen costos como renta, y utilidades. Estos incluyen artículos tales como alquiler, servicios públicos, seguros, teléfono e Internet, gastos de viaje, pagos de préstamos, y los suministros básicos de oficina y otros. 

Ejemplo: La Empresa ABC de Salt Lake cobrará un promedio de $25 por hora para los servicios. Para comenzar gran parte del trabajo será realizado por la familia del propietario. Si es necesario emplear a los estudiantes universitarios, se les pagará $12.14 por hora. Los anuncios del sitio Web de clasificados para los proveedores se cobrarán a la tarifa mensual para ese tipo de anuncios. 

	Mis productos y servicios se venden a partir de:

	Mis clientes pagarán (transacción promedio o el costo por hora):  
Estos productos / servicios me va a costar:

	( he investigado esto       ( Me parece que es cierto             (no sé


9) ¿Cuánto dinero necesita para llevar a cabo esta idea hasta el punto donde puede empezar a vender? 

Estas cifras son a menudo llamados costos de inicio. Se incluyen los gastos de los equipos, la ubicación, marketing, inventario, configuración jurídica, el capital de explotación, de hecho todo lo necesario para empezar el día 1 de la empresa. Es mejor exagerar esta cifra en vez de subestimar, es mejor que sobre dinero a que falte. No descuide a considerar los costos de comercialización. Si nadie sabe acerca de su servicio, usted será un fracaso desde el principio. Las encuestas realizadas en la revista Inc. Magazine dicen que el promedio de empresas se inició con solo $10,000 o menos. Usted no necesita una cifra exacta  aquí, pero usted debe tener una idea de cuánto va a necesitar. 

Ejemplo: La Empresa ABC de Salt Lake necesita alrededor de $3,000 para iniciar el negocio. Necesitamos un profesional para diseñar el logotipo, website y tarjetas de negocios.  Tenemos que producir algunos de buena calidad de gráficos que nos permitirán producir algunos materiales de marketing a través de una buena mesa de edición electrónica. Vamos a pedir algunos botón de las camisas de alta calidad con nuestro logo y producir algunas calcomanías para colocar en nuestros vehículos. 

	Los gastos iniciales para que mi empresa pueda empezar son:

	

	( he investigado esto       ( Me parece que es cierto             (no sé


10) ¿De dónde saldrá el dinero para empezar mi empresa?
Las fuentes de financiamiento mas conocidas son: Capital y Préstamo. El capital es el dinero de usted y/o otros inversores. El préstamo es el dinero que pide prestado y tiene que ser devuelto con un interés. Considere la posibilidad de que los prestamistas y los inversores querrán ver que usted ha invertido algo en su negocio. También recuerde que los prestamistas e inversores querrán saber si usted ha pensado cuidadosamente para administrar su empresa y si tiene un plan de negocios sólido. Invitar a invertir a los amigos y la familia es la forma más común y mas riesgosa de iniciar un negocio. 
Ejemplo: La Empresa ABC de Salt Lake tiene costos iniciales que  financiarán a través de los ahorros personales de los propietarios. Y tenemos una línea de crédito de $25.000 que se puede recurrir en caso de emergencia de falta de flujo de efectivo. 

	El dinero para emprender mi negocio vendrá de:

	

	( he investigado esto       ( Me parece que es cierto             (no sé


11) ¿Qué tan pronto podrá empezar a vender? 
¿Qué tan pronto su empresa podrá obtener ganancias? 

Es importante saber cuándo empezara su empresa . Algunas empresas son solo por  temporadas y si empieza tarde no podrá competir o vender. Por ejemplo, una tienda que desea iniciar a finales de julio a fin de captar las ventas de regreso a la escuela o en diciembre para aprovechar las ventas de vacaciones. Un turismo de negocios relacionados a viajes de verano debe empezar a vender en enero porque para el verano ya tendrían que vender todos los boletos existentes, y si no venden no cubrirán los gastos del negocio. 

Algunas veces la cantidad de tiempo requerido para obtener licencias e inspecciones son muy largas.  También para obtener prestamos se necesita enviar solicitudes con mucha anticipación, y el dinero se lo dan hasta un mes después. El tiempo es también importante desde un prestamista o el punto de vista del inversor. ¿Cuánto dinero tiene que invertir antes de poder empezar a vender? 

Ejemplo: La Empresa ABC de Salt Lake se iniciará en octubre. Vamos a patrocinar un evento en los juegos de alto nivel y hacer un empuje grande de comercialización con el website y marketing pagada en las redes sociales. Nuestros gastos generales son bajos y no tendremos trabajadores fijos podremos sacar un beneficio inmediato. 

	Nuestro negocio se iniciará en:

	

	( he investigado esto       ( Me parece que es cierto           (no sé
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