
a  s e a  p o r  d e s a s t r e s
climatológicos, como tormentas
o huracanes, situaciones
políticas (mundiales o locales),

o conflictos bélicos, existen muchísimas
situaciones que pueden alterar la
normalidad de un negocio. Es común
que los escenarios evolucionen, por lo
que estaremos expuestos a situaciones
que impacten el mercado y por ende el
negocio.

Definitivamente cuando ocurren
situaciones críticas, la confianza del
consumidor se afecta. Esto impacta su
comportamiento general, y sobretodo
la manera en que se administra el

presupuesto. Muchos consumidores
paralizan sus intenciones de compra o
planes importantes. Generalmente se
afectan en mayor grado las compras
más grandes como equipos electrónicos,
autos o propiedades.

Estas situaciones crean un efecto
multiplicador, como despedida de
empleados o cierres de industrias lo
cua l  hace  que  s e  r eduzcan
dramáticamente las ventas en los
negocios. En el pasado, estudios
demuestran que en tiempos difíciles
ocurre una reducción en ventas de hasta
un 50%. El presupuesto, inventario y
recursos se alteran en estas situaciones.

Continúa en la próxima página
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Evitar el impacto y minimizar el daño
es lo principal ante el momento difícil.
Planificar preparará su negocio para
que esté mucho mejor posicionado que
antes. Los desastres naturales son
impredecibles, pero los dueños de
negocios pueden tomar precauciones
para reducir su vulnerabilidad. Una de
las lecciones más importantes
aprendidas de las temporadas de
huracanes 2004 y 2005 es que el seguro
por inundación es la única manera de
proteger los negocios de los daños de
inundaciones. Por lo general hay una
espera de 30 días para obtener el seguro
por inundación, conozca sus riesgos y
actue ahora. Haga un inventario con
fotografías de la propiedad en su
oficina. Almacene los documentos más
importantes en un espacio seguro,
elevado y a prueba de agua.

Y

Las situaciones críticas son recurrentes. Sin embargo, es en ellas
que ocurren oportunidades para los negocios. Son muchos los
países que han logrado excepcional desarrollo económico luego
de grandes situaciones de crisis. Entre estos países se encuentran
Chile, Finlandia, Irlanda y Singapur.



El estado de ánimo e inteligencia
emocional definitivamente se afectan
debido a la incertidumbre. ¿Qué
hacemos ante tan alta reducción en las
ventas?

Lo primero es estar tranquilos. No
se desespere; razone y actúe. Recuerde
que todos estarán en la misma situación.
Comience analizando el presupuesto
de su negocio y establezca un fondo de
reserva de por lo menos tres meses de
sueldo o alquiler. Por lo regular, este
fondo de reserva le durará el doble, ya
que en la recesión sus ingresos no serán
cero absoluto.

Luego debe asegurarse de que
mantiene su base de datos al día. Llame
a clientes anteriores y actualice su
información. En el peor de los casos si
establece una política de contactos
frecuentes, esta situación le habrá
servido para optimizar su trato con
clientes del cual recogerá frutos
eventualmente. Apoye y ayude a sus
clientes. Ofrézcale cualquier servicio
que pueda aliviarle en esta situación
difícil. La política de precios es algo
delicado, no le recomendamos que
reduzca dramáticamente el precio a un
producto o servicio. Si lo hace se le
dificultará elevarlos a su nivel anterior
cuando esta situación crítica haya
pasado. Existen otras estrategias para
ser flexible con el precio como: permitir
el pago con tarjeta de crédito, otorgar

plazo adicional o sumarle un valor
añadido gratis, como por ejemplo,
servicio a domicilio o instalación
gratuita.

Trate de diversificar sus clientes.
Evalúe otros prospectos y dirija sus
esfuerzos a estos otros segmentos.
Planifique una nueva campaña de
mercadeo. Las crisis no afectan tanto
el poder de consumo del público sino
su propensión a gastar. El público
modifica su consumo por el temor de
perder su empleo.

Debemos estar conscientes de
nuestras responsabilidades y de los
riesgos que pueden ocurrir durante la
operación de un negocio, por lo que
debe proteger su negocio con los
seguros necesarios.

La incertidumbre traerá un menor
volumen de clientes, pero a su vez le
permit irá  mayor t iempo para
reorganizar su oficina, readiestrar a su
equipo de trabajo y reacondicionar su
negocio. Recuerde que luego de las
situaciones difíciles se producen
cambios y procesos de evolución.

Definitivamente los esfuerzos
integrados que ha realizado lograrán
que su negocio prevalezca mucho más
fuerte y preparado para la siguiente
crisis.

Recomendaciones para
proteger su negocio:

1. Evalúe su estructura

2. Analice sus pólizas y cubiertas

3. Haga un inventario con fotografías
de la propiedad en su oficina.
Almacene los documentos más
importantes en un espacio seguro,
elevado y a prueba de agua

4. Identifique las operaciones
cruciales para prevalecer y
recuperarse (las nóminas de
empleados, rápidas decisiones
financieras y contabilidad de
emergencia)

5.Establezca procedimientos
para la sucesión de la gerencia

6. Cree un fondo de emergencia de
tres meses de ingresos

7. Identifique suplidores, recursos u
otros negocios

8. Establezca relaciones
profesionales con más de una
compañía para utilizar en caso de la
que usualmente utiliza no pueda
responder.

9. Cree una lista de contactos para
los contratistas de negocios cruciales
y otras personas que utilizará en caso
de emergencia

10. Planifique lo que hará si su
negocio no es accesible

11. Defina los procedimientos y las
responsabilidades

12. Coordine con otros y establezca
alianzas

13. Cree un plan de comunicaciones
en emergencias para que haya un
registro y los empleados conozcan
que deben hacer

14. Prepare un plan de mercadeo

15. Ofrezca servicios que alivien la
situación

Viene de la página anterior



ás de 500 empre-sarios se bene-ficiaron de
la actividad “Impulsa tu Negocio… a crecer,

innovar y exportar", como parte de los eventos con
motivo de la Semana de Pequeños Negocios.
Estrategias para mantener un Negocio,
Organización de Finanzas y Presu-puesto,
Consideraciones al establecer un negocio en Puerto
Rico, Negocios hacia el Mercado Internacional,
Recursos para impulsar la tecno-logía y
comercialización, Leyes Laborales, Franquicias y
Proteja su Negocio, fueron algunas de las quince
conferencias concurrentes a ofrecerse durante el
evento. "En Puerto Rico existe mucho talento
empresarial e historias de éxito alrededor de la
Isla.  Desplazados de farma-céuticas, del gobierno
y retirados han logrado emprender negocios
exitosos.  Esos modelos  se deben difundir para
motivar a otros", afirmó Martí.

Durante el evento participó como orador
principal el Secretario de Desarrollo Ecónomico
y Comercio,  el Honorable Ricardo Rivera Cardona,
quien ofreció una conferencia sobre el Presente y
Futuro de los Negocios en Puerto Rico.  Durante
la actividad se reconocieron varios empresarios
exitosos.  Este año la Semana de Pequeños
Negocios coincidió con el  cincuenta (50)
aniversario de SBA en Puerto Rico, por lo cual se
celebraron talleres regionales y reconocimientos
a empresarios de toda la Isla a través de los Centros
del SBDC ubicados en Arecibo, Bayamón, Caguas,
Fajardo, Ponce y San Germán. 

Aparecen en la foto: Lcdo. Agustín Echevarría Vicepresidente de la Universidad
Interamericana, Orlando Burgueras, exportador del año 2005, Carmen Ana
Culpeper, Directora de SBA, Anita Pérez y Ana María Cuadrado, galardonadas,
Carmen Martí, Directora del SBDC, Vanessa Bobet y Fernando Rodríguez,
empresarios reconocidos en el 2002 y 2005 respectivamente.

Jorge Toledo
Exportador del Año

Exitosa Semana de
Pequeños Negocios

Un reconocimiento especial se
le otorgó al empresario Jorge
Toledo, de la empresa que
distribuye cerraduras Toledo and
Co. Este exitoso empresario fue
reconocido además por la SBA
como exportador del año.

M

Aparecen en la foto: Sandro Murtas, Director del Centro de Comercio Internacional del SBDC, la Sra. y el Sr. Toledo
y Carmen Martí, Directora Ejecutiva del Puerto Rico SBDC.

En la foto el Hon. Ricardo Rivera Cardona se dirige a los presentes durante
el almuerzo Presente y Futuro de los Negocios en Puerto Rico.



El Puerto Rico SBDC Network, opera en sociedad con la Administración Federal de Pequeños Negocios (SBA) y la Universidad Interamericana de Puerto Rico. El auspicio brindado
por la Administración Federal de Pequeños Negocios, no constituye un endoso expreso o implícito de los coauspiciadores o de las opiniones, productos o servicios de los
participantes.Todos los programas ofrecidos por el SBDC son no discriminatorios. Se ofrece acomodo razonable para personas con impedimentos, el cual debe solicitarse con dos
semanas de antelación a la celebración de la actividad al tel. 787-763-6811.
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Región Arecibo
(787) 878-5269
Región Bayamón
(787) 279-1912 ext. 2294

Región Caguas
(787) 258-5188
Región Fajardo
(787) 863-2390

Región Ponce
(787) 842-0841
Región-San Germán
(787) 264-1912 ext.7717

Región San Juan
(787) 763-5108
Oficinas Ejecutivas
(787) 763-6811

Comercio Internacional
(787) 763-6811 ext. 242
Tecnología y Comercialización
(787) 279-1912 ext. 2294

www.prsbdc.org

ulzura Borincana,
e m p r e s a  q u e

manufactura dulces típicos
de Puerto Rico ha estado en
el mercado de Puerto Rico
por los pasados 15 años.
Carlos Rivera y su esposa,
dueños  ac tua les  de l
negocio, tras haberle
comprado a su padre el
mismo, hace cinco años,
estaban interesados en
diversificar y expandir el
mismo.  Desde la dirección
de los esposos Rivera,  el
negocio había crecido muy
rápido, y tenía en ruta varias
nuevas estrategias de venta
e inversión en equipo para
maximizar la capacidad.
Actualmente la compañía
Dulzura Borincana es la

número uno en esta
industria de productos
típicos. Los mismos son
distribuidos a través de
empresas multinacionales
como Walmart, Sams,
Costco y además de otras
grandes  cadenas  de
supermercados en la Isla.
Los esposos Rivera estaban
analizando la posibilidad de
exportar sus productos, y es
por esto, que deciden
par t ic ipar  de  var ias
misiones comerciales
ofrecidas a través del Centro
de Comercio Internacional
del Puerto Rico SBDC, a
Orlando e Islas Vírgenes.
El consultor del Centro de
Comercio Internacional
trabajó con Carlos Rivera

revisando el plan de
negocios para integrar las
estrategias de comercio
internacional.  Además, le
ayudó  a  iden t i f i ca r
mercados potenciales al
cliente, entre los cuales

estaban los estados con
mayores concentraciones de
hispanos y las Islas del
Caribe.  El cliente comenzó
su proceso de exportación
exitosamente reteniendo 14
empleos.

D
Exportando dulzura desde Moca

A UN AÑO DE KATRINA... PROTEJA SU NEGOCIO
JUEVES, 24 DE AGOSTO. BANCO DE DESARROLLO ECONÓMICO

ENTRADA LIBRE DE COSTO - INFORMACIÓN: 787-763-6922


