/‘ SUPPORTING
WOMEN ENTREPRENEURS

u IN BC

Descripcion General

Quiénes Somos

El WeBC (Centro Empresarial de la Mujer, segun sus siglas en inglés) es una organizacién sin fines de
lucro financiadas por el gobierno que reconoce los caminos Unicos de las mujeres emprendedoras.
Ofrecemos soporte integral a aquellos negocios/empresas que son propiedad de mujeres en Columbia
Britdnica a través del desarrollo de habilidades y educacion, mentoria, servicios de asesoramiento de
negocios y préstamos hasta un maximo de $150.000. Trabajamos con propietarias de negocios en una
diversidad de sectores y en todas las etapas.

Contamos con 3 servicios principales

Préstamos - El WeBC evalua solicitudes de préstamos para empresas de hasta $150,000 para mujeres
gue desean comenzar, desarrollar, expandir o adquirir negocios viables en BC. No contamos con un
programa de subvenciones. Para aprender mas sobre nuestro programa de préstamos, asista a la sesion
informativa gratuita brindada cada martes por medio al mediodia (hora del pacifico). Registrese en
go.we-bc.ca/SBIS

Asesoramiento y mentoria de negocios — Nuestros asesores de negocios brindan asistencia a empresas
en todas las etapas de su ciclo de vida. Brindan asesoramiento y recursos gratuitos sobre problemas
generales de negocios tales como marketing, planeamiento de negocios, planificacién estratégica,
gestion del flujo de fondos, préstamos, comercio internacional y programas de diversidad del proveedor.

El WeBC ofrece un servicio de revisidn de planes de negocios, el cual es un servicio pago que incluye un
analisis detallado de su plan de negocios y hasta 3 sesiones de una hora con un consultor de negocios
que brindara sus comentarios y ofrecera sugerencias para mejorarlo.

Con el apoyo e inspiracidn de un mentor, podra cumplir sus objetivos y volver al camino del éxito para
su negocio — jel 95% de los negocios de las mujeres bajo la mentoria de la WEC siguen en pie luego de 5
afios! Nuestro programa de mentoria esta disefiado para ayudarla a ganar confianza, aumentar sus
conocimientos empresariales, aumentar su productividad y ofrecerle apoyo emocional.

Desarrollo de habilidades — Ofrecemos eventos de capacitacion, talleres y webinarios continuos
abarcando una variedad de temas que ayudaran a las mujeres a desarrollar habilidades practicas y
aplicables que sean relevantes para el éxito de pequefias empresas. Podra encontrar una seleccion de
los webinarios grabados en nuestro canal de YouTube @thewebc. En nuestro sitio encontrard a su
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disposicidn opciones de estudio autodirigido, incluyendo recursos descargables gratuitos y libros de
trabajo para empresas de bajo costo. iNuestro material fue desarrollado por expertos de la industria, a
menudo incluyendo historias de la vida real, panelistas informativos o relatos motivacionales!

Como Escribir Un Plan De Negocios Eficaz

Existen tres buenas razones por las cuales escribir un plan de negocios:

1. Evaluar la viabilidad de su negocio - puede que tenga una gran idea de negocios pero necesita
saber si existe suficiente demanda y si el negocio podra ser rentable a largo plazo.

2. Un plan le ayudara a identificar su mercado con mayor precisiéon — jincluso es posible que
descubra clientes o mercados que ni siquiera habia pensado!

3. Suplan le ayudara a reaccionar ante los desafios — considere aquellas cosas que no podrian
resultar segun lo planeado y desarrolle planes de contingencia. Saber que cuenta con un plan de
contingencia para cualquier problema potencial le ayudara a dormir tranquila por las noches.

Redactar un plan de negocios no es algo que se hace para el beneficio de otra persona o porque alguien
dice que hay que hacerlo. Es cierto que si esta buscando financiacion para su negocio, los prestamistas
guerran conocer su plan de negocios. Pero existen otros beneficios que surgen de tener un plan de
negocios. Es un documento viviente que debe actualizarse. Se transformard en un recurso al cual
recurrird periédicamente para ayudarla a tomar decisiones, medir su desempefio y guiarla en las
operaciones dia a dia, y mes y mes de su negocio. Su plan de negocios es su hoja de ruta.

Las preguntas clave que abordara su plan de negocio son

e (Esviable este negocio?

e (¢Me ayudard a cumplir mis metas?
A continuacidn presentamos las principales secciones de un plan de negocio para pequefias empresas,
pero debido a la naturaleza diversa de los negocios, es posible que esté incompleto. No todas las

secciones se aplicardan necesariamente a su negocio y algunos negocios requeriran secciones
adicionales.

1. Resumen ejecutivo
Un resumen de una pagina de los puntos clave abarcados por su plan, incluyendo:
e Una descripcion de su compaiiia y el producto/servicio
e Lasventajas competitivas
e Elorigeny el uso propuesto de los fondos
No se trata de una introduccién o un marco de referencia sobre su negocio. Es un resumen de su plan.

Por lo tanto, redacte el resumen ejecutivo al final, una vez que haya finalizado su plan de negocios. El
resumen ejecutivo debe darles a los lectores un vistazo general de todo su plan.
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2. indice

Titulos de las secciones y nUmeros de pdgina. Al igual que en el resumen ejecutivo, usted creard su
indice una vez que haya finalizado el plan y tenga todas sus paginas numeradas.

3. Descripcion de la compania

¢De qué se trata este negocio y por qué lo esta llevando adelante? Describa brevemente la historia del
negocio. ¢Cudl es la estructura legal de la compafiia — empresa unipersonal, sociedad o corporacién?
Describa al equipo directivo, su ubicacidn y otros detalles importantes sobre la compaiiia.

4. Descripcion del producto/servicio

¢Qué producto esta haciendo? Vendiendo? Fabricando? Produciendo? ¢O cual es el servicio que
ofrece? La intencidn de esta seccidn de su plan es que el lector tenga una idea clara de QUE es lo que
planea hacer en su negocio.

5. Analisis del mercado

Una de las claves para un plan de negocios exitoso es la investigacion realizada para el desarrollo de su
concepto de negocios en base a la informacion recopilada.

¢Coémo sabe si a su mercado le interesa su producto o servicio? Esta es una seccién de especial
importancia para los emprendimientos o si estd introduciendo nuevos productos o servicios. La
investigacion de mercado requiere una gran curiosidad de su parte sobre el interés que tiene el publico
en su tipo de negocio. La informacién para su investigacién de mercado se puede recopilar
principalmente de dos maneras:

Investigacion secundaria: Se trata de la informacion que ya fue recopilada.

Su investigacion secundaria responde a preguntas tales como: ¢ Cuanta gente conforma su mercado
objetivo?

Por ejemplo: Supongamos que planea abrir una guarderia canina. Dado que poseer un perro requiere
gue su duefio cuente con una licencia, usted podria investigar cuantos perros hay en su area. Y si sabe
que solo las personas con altos ingresos compran en tiendas exclusivas para perros, entonces debe
averiguar cuantos duefos de perros existen en ese segmento de ingresos. Podra encontrar ese tipo de
informacién en su ayuntamiento, el sitio web del gobierno de BC, Statistics Canada o la Cdmara de
Comercio o biblioteca publica local.

Investigacion primaria: Se trata de informacidn que recopila usted misma. Esto se puede lograr a través
de entrevistas personales, encuestas y grupos tematicos. También puede estudiar a su competencia y
averiguar qué servicios y productos ofrecen y a qué precios. Puede llevar a cabo estudios de trafico y
entrevistas a proveedores. En internet, puede estudiar los sitios y blogs de las redes sociales para
conocer las tendencias y mercados.
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Aqui hay algunos consejos sobre la investigacion primaria:

Recuerde hacer preguntas que provean las respuestas que necesita para determinar la viabilidad y
tomar las mejores decisiones.
Para el caso de la guarderia canina, su encuesta podria hacer preguntas tales como:
e "iCon qué frecuencia necesitd dejar a su perro en una guarderia durante el afio pasado?"
e "iQué es lo mas importante para usted a la hora de elegir una guarderia canina?"
e "iCuanto estaria dispuesto a pagar por un dia de guarderia?"
e "iComo se enterd sobre las guarderias caninas?
Recuerde que si pregunta "éTraeria su perro a mi nueva guarderia?" — Es posible que obtenga muchas

respuestas afirmativas porque a la gente le gusta ayudar y no quisiera parecer descortés, pero esa
respuesta podria no ser precisa.

Si hace estas preguntas a una gran cantidad de duefios de perros, comenzard a obtener un panorama de
su mercado, incluyendo addnde apuntar sus campafias publicitarias y cuanto cobrar.
Anadlisis de la industria

e Tamafio total de la industria (ingresos generados, cantidad de compaiiias, etc.).

e Potencial de crecimiento y factores que afectan el crecimiento de la industria.

e Tendencias de la industria, incluyendo oportunidades y amenazas.

e Normas y regulaciones que afectan a la industria (por ejemplo, seguridad y salud, y etiquetado).
Anadlisis de la competencia

Describa sus principales competidores, incluyendo su tamafio (cantidad de empleados), ubicacion,
productos/servicios, fortalezas y debilidades. Presente las similitudes y diferencias entre su
producto/servicio y los de sus competidores.

Su andlisis de mercado podria ayudarla a determinar su ventaja competitiva, la cual se define como eso
especial que usted hace para distinguir su negocio del de sus competidores.

Analisis FODA

Deberd analizar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas en su negocio. Esto se denomina
analisis F-O-D-A, y es una herramienta que le ayudara a identificar y analizar los factores que pueden
tener un impacto sobre la viabilidad de su negocio. Las fuerzas y debilidades son internas, lo que
significa que el factor emerge de la compaiiia misma. Las oportunidades y amenazas son externas,
relacionadas con el exterior de la compaiiia, como por ejemplo, con el mercado, la competencia, la
economia, etc.
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Favorable Desfavorable
Internas FORTALEZAS DEBILIDADES
Externas OPORTUNIDADES AMENAZAS

Los analisis FODA son importantes para la planificacidon de negocios ya que permiten a los
emprendedores, ordenar su negocios de manera que puedan sacar ventaja de sus fortalezas y abordar
sus debilidades a fin de capitalizar las oportunidades y contrarrestar las amenazas.

6. Plan de marketing

Mercado objetivo

Identifique las caracteristicas especificas del cliente tipico que compraria su producto/servicio, es decir,
su distribucién geografica, edad, género, nivel de ingresos, estilo de vida. Apuntar a un grupo especifico
no implica excluir a todas las demas personas que se encuentran por fuera del criterio. En cambio, el
marketing dirigido le permite crear un mensaje de marca y concentrar sus actividades de marketing para

alcanzar a aquellos potenciales clientes que sean los mas propensos a comprar su producto/servicio. Es
un modo mucho mas eficaz y eficiente de atraer clientes.

Una vez que conozca quién es su cliente y sus caracteristicas especificas, sera capaz de desarrollar una
estrategia de comunicaciones y marketing para llegar a ellos de la mejor manera. En lugar de publicar
un aviso publicitario en el periddico y esperar deseando que la gente se ponga en contacto con usted;
un plan de marketing introduce mas estrategia en su marketing. Recuerde que el marketing no es
simplemente la publicidad. La publicidad es una pequena parte del marketing. También incluye el
posicionamiento, la determinacién de precios, promocién y distribucion del producto.

Posicionamiento de producto

e (Cudl es laimagen que desea transmitir a su mercado objetivo sobre su producto/servicio en
comparacion con las alternativas disponibles para ellos, es decir, articulos de lujo, productos de
compra impulsiva, productos de necesidad, articulos especializados, etc.?

e Identifique las herramientas utilizadas para establecer una imagen de marca y posicionar su
producto/servicio en el mercado.
Determinacion de precios
e (iCudles son sus precios y como los determiné?

e (¢COmo se comparan sus precios con los de su competencia?
Ventas y distribucion

Ventas
e Describa las politicas, garantias, certificaciones, etc. de su compaiiia.

e Describa las politicas de crédito y cobranzas.
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Explique cdmo medira la satisfaccion del cliente.

Distribucion

¢Como llega su producto desde su empresa a su cliente?
¢En ddnde se venderan sus productos o en donde se brindaran/prestaran sus servicios?

Identifique los intermediarios en su red de distribucidn, tales como vendedores mayoristas,
distribuidores, etc.

7. Operaciones

La seccién Operaciones de su plan describe "COMO" llevara a cabo sus actividades de negocios. Incluye

informacién sobre proveedores, personal y horarios de funcionamiento.

Produccion

Describa el proceso mediante el cual se fabrica u obtiene su producto o, en el caso de un
servicio, como se llevara a cabo.

Tamafio, capacidad y tiempos de manufactura (o tiempo de entrega de servicio).

Materiales e instalaciones, incluyendo el tamafio y tipo del espacio necesario (por ejemplo,
manufactura, depdsito, administrativo) y equipo necesario.

Ubicacién de los proveedores, tiempos de entrega y métodos de envio.

Personal

Tamafio del personal requerido, incluyendo subcontratistas.
Calificaciones.

Disponibilidad de mano de obra.

Salarios y beneficios.

Capacitacion.

Politicas del personal.

Problemas de salud y seguridad de los trabajadores.

Horarios de atencion.
Licencias y permisos requeridos.
Asuntos regulatorios, incluyendo los potenciales impactos sobre el medio ambiente.

Seguro de negocios requerido.
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8. Plan financiero

Su plan financiero resume todas las diferentes secciones de su plan de negocios. La informacién
necesaria para el plan financiero proviene de su investigacion de mercado, plan de operaciones e
investigacion de negocios.

Los estados financieros pueden ser histdricos o pronosticados. Para emprendimientos nuevos sin
historial, se utilizan los pronosticados.
Existen diferentes estados financieros, entre ellos:

e Balance general

e Declaracidon de ingresos

e Prondstico de flujo de caja

Nos concentraremos en el estado de flujo de caja ya que el dinero en efectivo es una cuestion critica.
Sin dinero en efectivo, su emprendimiento no podra tener éxito.

Para poder desarrollar sus proyecciones, deberd tener un claro entendimiento de cuanto dinero esta
ingresando a su negocio y cudnto dinero estd gastando. Algunos costos son variables y otros fijos. Los
costos variables fluctian de acuerdo a su volumen de ventas. Los costos fijos permanecen iguales
independientemente de sus niveles de actividad comercial.

Su primer paso es identificar cudles serdn sus costos iniciales.

Por ejemplo, si planea abrir una panaderia, sus costos iniciales podrian ser:
e Contrato de alquiler/Depésito de garantia
e Renovacidn de la carteleria y arrendamiento
e Licencias
e Seguros
e Mezcladoras de ingredientes y equipo de horneado
e Orden de los ingredientes iniciales
Una vez que haya identificado sus costos iniciales, debera determinar el costo de operar su empresa
mes a mes. Algunos de los costos fijos son:
e Alquiler
e Servicios publicos
e Arrendamiento de equipos
e Marketing

e Insumos de oficina o actualizacién de computadoras
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El siguiente paso es identificar su costo por producto vendido, el cual es la parte de su prondstico de
flujo de caja que contempla sus costos variables. Estos serian:

e Ingredientes
e Material de embalaje - cajas y bolsas
e Salarios de tiempo parcial

Estos costos se consideran variables porque cuanto mads pan y galletas produzca, mas ingredientes e
insumos debera comprar.

El ultimo paso es proyectar sus ventas. ¢ Cuanto vendera por mes? ¢ Tiene diferentes flujos de ingresos?
Para este ejemplo, es posible que tenga ventas provenientes de sus articulos de panaderia asi como
ventas de café, té y otros alimentos.

Esto viene junto con lo que se conoce como "prondstico de flujo de caja". Esta es una herramienta
fantastica.

Su prondstico de flujo de caja la hara pensar, a lo largo del tiempo y mes a mes, cuanto dinero entrara
cuanto saldra de su negocio. Los prondsticos de flujo de caja suelen prepararse para un periodo de 24
meses. Recuerde que su investigacion de mercado contribuye a su flujo de caja. Los prondsticos se
basan en estimaciones fundamentadas y respaldadas por evidencia. Los prondsticos le permiten mirar
al futuro de su negocio en términos de viabilidad y solidez financiera.

Las plantillas de flujos de caja libre pueden descargarse de multiples fuentes y vienen con diversos
niveles de complejidad. La plantilla del WeBC es una hoja de célculo de Excel sencilla disefiada para
aquellas personas sin experiencia en realizar prondsticos de flujos de caja. La plantilla puede encargarse
de manera gratuita desde go.we-bc.ca/CashFlowTemplate

9. Analisis de riesgos y planificacion de contingencias

Esta seccidn de su plan la hara considerar distintos escenarios posibles.

Qué pasa si...
e  (iSus ganancias son menores a lo proyectado?
e (Surge un nuevo competidor con precios mas baratos que los suyos?
e (El contratista no finaliza su trabajo antes de la inauguracién?
e  (Su principal proveedor quiebra?
e (iHay una huelga de transportistas y no puede obtener su materia prima?
Hay muchos mads escenarios que podrian afectar a su negocio. PERO Piense en aquellos obstaculos que

podrian afectar a su negocio y luego desarrolle una respuesta en un parrafo para cada uno de ellos — un
parrafo que describa como superaria cada obstaculo. Los prestamistas estan interesados en planes de
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contingencia porque demuestran que usted ha tenido en cuenta cada escenario posible y ha preparado

un plan

para enfrentarlo.

10. Material complementario

El material complementario son documentos que aportan credibilidad adicional a su plan de negocios.

Suelen agregarse al final del plan de negocios en un apéndice y puede incluir:

Fotografias o muestras de su producto

Curriculum vitae de los duefios y/o miembros clave del equipo directivo
Cartas de intencidn o de apoyo, o pedidos anticipados

Copias de las licencias/permisos requeridos

Documentos de constitucion de la sociedad

Licencias comerciales

Evaluaciones técnicas de instalaciones y equipo

Copias de acuerdos de sociedad o de accionistas

Folletos

Articulos periodisticos sobre su compafiia o sobre la industria

Muestras de las encuestas o cuestionarios llevados a cabo (incluya los resultados de los mismos
en la seccion de investigaciéon de mercado)

No olvide incluir una caratula o portada con el nombre de su compaiiia, su nombre e informacion de

contacto incluyendo su correo electrénico y nimero de teléfono.

Una vez finalizado su plan de negocios, si esta lista para seguir adelante, el siguiente paso es inscribir su

compania. jEsta es la parte reconfortante que ayuda a llevar su emprendimiento al siguiente nivel!

Como Inscribir Su Compania

En esta seccion abarcaremos

1.

N o o ks~ w N

Los diferentes tipos de estructuras empresariales
Licencias y permisos

Cémo asignar un nombre e inscribir su negocio
Impuestos

Cémo registrar su dominio

Redes sociales

Acceso a financiacion
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1. Los diferentes tipos de estructuras empresariales

Las 3 principales opciones para inscribir su organizacién con fines de lucro son: empresa unipersonal,
sociedad general o corporacion.

Una empresa unipersonal en la manera mas sencilla de conformar una empresa. Usted se inscribe
como la Unica duena. Los ingresos generados por su negocio se incluyen en su declaracién de impuestos
personal y usted asume todas las responsabilidades sobre el negocio. Esto implica que también debera
responder personalmente por todas las deudas.

Ventajas Desventajas

Facil de constituir

Bajos costos iniciales El duefio es 100% responsable
La libertad ya que el duefio tiene el control Poca proteccién

directo

Menos regulaciones Puede resultar solitario

Puede haber beneficios fiscales (consulte con Acceso limitado al capital
un contador)
Todas las ganancias van para el duefo Proteccién del nombre limitada

Como la palabra sociedad lo indica, usted emprende un negocio con otras personas. Cada socio es
responsable de las acciones de lo(s) otro(s) socio(s) y todos los socios son responsables de las deudas y
obligaciones del negocio.

Ventajas Desventajas

Facil de constituir Los duefios son 100% responsables

Bajos costos iniciales Autoridad dividida

Regulacion limitada Dificultad para encontrar socio(s)
compatible(s)

Base de gestiéon mas amplia, Los socios quedan vinculados legalmente entre

personal/habilidades/dinero para trabajar en si sin aprobacidn previa

la compaiiia

La disolucidn solo requiere el consentimiento Proteccién del nombre limitada.
de uno de los socios.

Es importante redactar un acuerdo de asociacion que defina claramente las obligaciones y
responsabilidades de cada uno de los socios. Este documento facilitara la resolucién de cualquier
disputa con mayor facilidad. Incluso si estd empezando un negocio con un miembro de su familia o su
mejor amigo, es de suma importancia escribir de entrada lo que se espera del otro. El acuerdo de
asociacion es un documento legalmente vinculante que detalla los términos y condiciones de su
asociacion. En el caso de futuros conflictos, se consultara al acuerdo de asociacion.

Las Corporaciones son entidades juridicas separadas de sus miembros (accionistas). Esto implica que
primero conforma una compaiiia y luego se transforma en accionista de la misma. La compafiia es una
entidad juridica diferenciada de usted y de cualquier otro accionista. Usted puede ser el Unico
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accionista de su corporacién. Usted también puede comenzar la compafiia como empresa unipersonal y
constituirla como corporacién mas adelante.

Ventajas Desventajas

Responsabilidad ilimitada - cae sobre su Estrictamente regulada

corporacion, no sobre usted

Potenciales beneficios fiscales Mas costosa de conformar - puede requerir
abogados

Las acciones pueden venderse a cambio de Se requiere presentar una gran cantidad de

capital registros, minutas y declaraciones anuales —

esto requiere de un contador
La corporacion puede tomar deuda separada Esto no lo exonera usted de pagar su deuda ya
de una persona fisica que los prestamistas seguirdn necesitando
garantias personales del director para un
préstamo
Proteccién del nombre — su nombre entra en Modificar la denominacién social no es tan
un registro corporativo y nadie mas lo puede sencillo como en una empresa unipersonal
utilizar

2. Licencias y permisos

El tipo de negocio que esté emprendiendo determina el tipo de licencias y permisos que requerira. La
mejor manera de determinar lo que necesita es iniciar sesion en este sitio web www.BizPal.ca .
Introduzca la ubicacidn de su negocio, en qué ciudad o municipio se encuentra y se le haran unas
preguntas sobre su negocio. BizPal luego le dird a donde acceder para obtener las licencias y permisos
gue necesita. A menudo esto serd su ayuntamiento.

3. Como asignar un nombre e inscribir su negocio

Si desea utilizar una denominacién social que no sea su nombre personal, debera solicitar a BC Registry
Services que la apruebe y luego registre.

Los duefios de empresas registran sus denominaciones sociales para poder abrir una cuenta bancaria
corporativa y poder aceptar cheques y tarjetas de crédito emitidas en nombre de la denominacion
social. Las empresas unipersonales y sociedades pequefias no cuentan con proteccion de la
denominacién social; otras personas podrian usar el mismo nombre. Las compafifas constituidas Si
tienen proteccion de su denominacién social, lo cual impide otras empresas en la provincia la usen. Para
reservar un nombre para su compafiia, visite https://www.bcregistry.ca/namerequest.

Una vez aprobada su denominacion social, registrese por una cuenta en onestop.gov.bc.ca. El servicio

OneStop le permitird completar sus registros comerciales. Puede utilizar OneStop para registrarse en el
impuesto al consumo provincial (PST), impuesto a los bienes y servicios (GST), WorkSafeBC, Payroll,
licencias comerciales municipales y mas.
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4. Impuestos
GST

Consulte sus obligaciones fiscales con su contador. Por lo general, no es obligatorio registrarse en el GST
si sus ingresos brutos son menores o iguales a $30.000 o si se le considera un pequefio proveedor. Sin

embargo, puede registrarse de manera voluntaria. Cuando se registra para el GST, se transforma en un
intermediario para la agencia tributaria canadiense (CRA) dado que cobra, recauda y remite todas las
ventas de su negocio.

Resulta conveniente hacerlo por estas otras razones:

e Muchos propietarios de empresas deciden registrarse para agregar credibilidad a sus empresas.
Registrarse le permite ocultar sus ingresos a las demds, no sabrdn que sus ingresos son
inferiores a $30.000.

e Es posible que algunos clientes solo hagan negocios con empresas registradas en el GST.
PST

El PST es un impuesto provincial al consumo que se paga cuando un bien, software o servicio sujeto a
impuestos se adquiere para uso personal o comercial, a menos que se aplique una excepcion especifica.
Si usted califica como un pequefio vendedor, no se le exigird registrarse para recaudar y remitir PST. Los
pequeiios vendedores pagan el PST cuando compran productos para su reventa y no cobran ni recaudan
PST sobre sus ventas. Usted podria calificar como un pequefio vendedor si:

* seencuentra en BC,

* no mantiene instalaciones comerciales establecidas y no realiza ventas minoristas de manera
regular desde tales instalaciones (es decir, no vende bienes en una tienda, incluyendo tiendas en
su propio hogar),

¢ tiene $10.000 o menos de ingresos brutos provenientes de todas sus ventas minoristas de
bienes, software y servicios elegibles en los ultimos 12 meses, y

e susingresos brutos estimados provenientes de todas sus ventas minoristas de bienes, software
y servicios elegibles en los préximos 12 meses son como mucho $10.000.

Esta no es una lista completa. Para aprender mds sobre pequefios vendedores o para saber si su
empresa estd obligada a recaudar y remitir PST, visite www.gov.bc.ca/pst.

5. Acceso a financiacion

Una vez completado su plan de negocios, el siguiente paso es acceder a financiacion para su negocio.
Comience a hablar con sus fuentes de financiacién temprano y busque una diversidad de fuentes, entre
ellas:

e Parientes/amigos
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e Prestamistas para desarrollo, tales como el WeBC, Community Futures, Futurpreneur Canada,
All Nations Trust y Business Development Canada (BDC)

e Bancos y cooperativas de crédito
e Inversores angeles/de capital de riesgo

e Subvenciones del gobierno (https://www.canada.ca/en/services/business/grants.html)

Recuerde, para aprender mas sobre el programa de préstamos del WeBC, asista a la sesion informativa
gratuita brindada cada martes por medio al mediodia (hora del pacifico). Registrese en go.we-bc.ca/BLIS

Recursos Adicionales

Existen muchos recursos sobre una amplia gama de temas de negocios disponibles en nuestro sitio web:
we-bc.ca

También tenemos un boletin informativo en linea mensual al cual se puede suscribir desde el sitio web:
go.we-bc.ca/Subscribe

Puede ponerse en contacto con nosotros por teléfono o correo electrénico:

Linea gratuita 1.800.643.7014
Correo electrénico: hello@we-bc.ca

WeBC tiene el apoyo de Pacific Economic Development Canada
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