	[image: image1.png]


Business Plan 



[image: image2.png]



Ejemplo de plan de negocios

(para un producto)
Widget Corporation
James Jones
18 de septiembre de 2000

	Sección 1: Perfil del negocio

	Descripción del negocio

Pienso comercializar una línea completa de accesorios para baño que incluya muñecos de goma, jaboneras, apliques para colgar cepillos de dientes, ganchos para colgar abrigos y barrales para colgar toallas. La línea de productos será diseñada en la oficina de mi hogar y será producida y empacada en China.

	Mercado y clientes meta

Los clientes serán las cadenas de tiendas de descuento con buena calificación crediticia y reputación de pago en término. Entre estas tiendas se incluyen Albertson’s, Costco, Fleming, Wal-Mart, K-Mart, Target y algunas otras tiendas selectas. 

	Tendencias de crecimiento en el negocio

Será necesario dirigir esta información en función del producto que desea proveer. ¿Puede documentar a partir de fuentes de información comercial cuál será la tasa de crecimiento de la industria? Si no hay fuentes disponibles en la industria, deberá proporcionar una explicación lógica respecto de la tendencia y el potencial del mercado al que se dirigirá. Este segmento le proporcionará a usted y a quienes le presten su apoyo, la información necesaria para determinar si el mercado de este producto está en expansión o en contracción.

	Influencia sobre el precio

En un principio, no podré influenciar el precio cuando comercialice los accesorios Widget. Las cadenas de descuento estarán interesadas sobre todo en el precio. Para lograr precios inferiores a los de la competencia, pienso hacer lo siguiente:  _______________________.

Mi objetivo final es establecer una línea tan original, y promoverla de manera tan efectiva, que los clientes estén dispuestos a pagar un precio adicional. Mi objetivo a largo plazo es establecer un mercado que no esté basado exclusivamente en el precio. Las características originales de mi empresa incluirán las siguientes: ________.


	Sección 2:: La visión y las personas 

	Hace mucho tiempo que pienso establecer mi propia empresa y utilizar el conocimiento específico que he adquirido sobre el negocio. Entre las relaciones comerciales que he desarrollado se incluyen proveedores, compradores para tiendas de descuento y empresas productoras. Estas relaciones comerciales son las siguientes: ______,

_______,_______.  (Enumérelas y explique en detalle cómo lo ayudarán.)  

Por los siguientes motivos, pienso que mis planes son realistas:  __________.  Soy la persona adecuada para aprovechar esta oportunidad porque: __________.

Hay condiciones particulares de mercado que son favorables para que inicie mi empresa en este momento.

Las condiciones de mercado son las siguientes:   ___________.



	Las personas 

	Experiencia laboral relacionada con el negocio que pienso desarrollar

Mi experiencia laboral ha sido la siguiente:

   1995 – 1998: Puesto de__________ en ________. Describa sus responsabilidades

                         laborales en detalle: ______________________________________

   1998 – 2000  Gerente de Producto para ABC Imports Co. Describa sus 

                         responsabilidades laborales en detalle:  _______________________

He incluido una lista de referencias laborales y personales en el Apéndice A. 

Tengo contactos personales en Hong Kong y Singapur. Estas personas están dispuestas a participar en el diseño, la producción y el empaquetamiento de la línea WIDGET. Dos grandes cadenas de tiendas de descuento me han solicitado que les haga presentaciones.



	Antecedentes personales y educación

EDUCACIÓN:

Mi educación formal incluye: Escuela primaria ________, escuela secundaria  __________ (egresado en ____ ).

Mi educación formal superior incluye un título de _____obtenido el ______ de la universidad __________ ,  año _______ .

En la escuela  ________ participé en las siguientes actividades (comité estudiantil, funcionario del cuerpo estudiantil, fraternidades, clubes, etc.). También participé en los siguientes cursos y seminarios: Curso de Internet Mi propia empresa, ________________,  _______________. 

Mis pasatiempos son:  _________________________________________________

Mi educación continua incluye suscripciones a los siguientes periódicos profesionales: Wall Street Journal, Plastics World, etc.  

Soy miembro de las siguientes organizaciones profesionales y de servicio: National Association of Importers, Rotary Club, etc.




	Sección 3:: Comunicaciones

	Herramientas de computación y comunicaciones

Pienso aprovechar todas las herramientas de computación y comunicaciones que están disponibles actualmente, para establecerme al mismo nivel que las empresas más grandes de la competencia. Las siguientes son especificaciones y presupuestos tentativos para este tipo de equipamiento.

Recursos necesarios:

Comunicaciones

Ingrese una descripción completa del equipo de comunicaciones.

Ingrese un presupuesto completo del equipo de comunicaciones.
Teléfonos

Ingrese una descripción completa del equipo telefónico.

Ingrese un presupuesto completo del equipo telefónico.
Localizadores 

Ingrese una descripción de los localizadores.

Ingrese un presupuesto completo de los localizadores.
Fax

Ingrese una descripción completa del equipo de fax.

Ingrese un presupuesto completo del equipo de fax.
Computadoras

Ingrese una descripción completa del equipo de computación.

Ingrese un presupuesto completo del equipo de computación.
Internet

Ingrese una descripción de los proveedores de Internet necesarios.

Ingrese un presupuesto del acceso a Internet.



	Sección 4:: Organización y seguros

	Organización de la empresa

Pienso establecer una sociedad comercial para mi empresa. Tengo la intención de hacer que Widget crezca hasta convertirse en una gran empresa con relaciones internacionales.  Los costos iniciales y regulares derivados de operar como sociedad comercial serán un gasto comercial necesario. Además, dado que una sociedad comercial administrada de manera adecuada limita en cierto modo la responsabilidad, pienso que éste será el modo adecuado de establecer mi empresa. Tengo la intención de que mi abogado se ocupe de todos los aspectos relacionados con la constitución de la sociedad comercial, y de que se ocupe también de llevar los registros correspondientes.  



	Consultores profesionales

Pienso que es importante que mi equipo de asesores profesionales esté constituido antes de comenzar a trabajar en la empresa. La siguiente es una lista de estos asesores profesionales:

Abogada: Suzie Sabiendas

Contador: Nico Números

Agente de seguros: Paulo Prima

Banquero: Beto Bolsillo 

Consultora de comercio electrónico: Mary Smith

Otro:  _________________

Otro:  _________________



	Licencias

Mi sociedad comercial Widget necesitará las licencias que aparecen más abajo. Tendré que investigar cuáles son los requisitos para mi ubicación y circunstancias en particular:

1. Municipalidad: Esto puede incluir el departamento de licencias comerciales, el departamento de planificación, el departamento de edificación, el departamento de salud, etc.

2. Nico Números , mi contador, me asesorará sobre las exigencias de declaraciones y licencias federales, estatales y locales.

3. Mi abogada, Suzie Sabiendas, me proporcionará una lista de control.

	Seguros

Pienso utilizar los servicios de Paulo Prima, mi agente de seguros. Mis pólizas de seguro y los límites de cobertura son los siguientes:  

El Sr. Prima me proporcionará una tabla con todas las pólizas de seguros y los límites de responsabilidad.


	Sección 5:: Instalaciones

	Criterios de ubicación de las instalaciones 

Durante la etapa inicial, 6 a 12 meses aproximadamente, pienso operar la empresa desde la oficina de mi hogar. Una vez que mi empresa esté establecida, mis necesidades iniciales de oficinas serán de 100 metros cuadrados aproximadamente, con dos oficinas privadas y un área de recepción. Entre los criterios para mi oficina se incluirán:

1. Lugar cercano a mi hogar.

2. Un arrendamiento a corto plazo, de 1 o 2 años con dos opciones de renovación de 1 año.

3. Una disposición en el contrato de arrendamiento para que el propietario me proporcione espacio de expansión según sea necesario, con una cláusula de cancelación si no hubiera espacio disponible para la expansión.

4. La disposición de la oficina, incluidas las mejoras del inquilino proporcionadas por el propietario. Ver Apéndice "C".

5. Evaluación del contrato de arrendamiento por parte de un abogado.

6. Utilización de la lista de control para arrendamientos, la cual se adjunta en un apéndice.

La utilización de estos criterios de ubicación me proporcionará experiencia para     administrar arrendamientos mucho más importantes para obtener más espacio en un futuro relativamente inmediato. Los planes futuros de crecimiento incluyen el almacenamiento de mercadería. Asumiré obligaciones de arrendamiento importantes, las cuales serán examinadas cuidadosamente. Entre los estudios de ubicación se incluirán:    

· necesidades de espacio.

· necesidades futuras.

· estudio de análisis del sitio (adjunto).

· estudio demográfico, de ser necesario (adjunto).

· lista de control para arrendamientos (adjunta).

· costo estimativo del arrendamiento como porcentaje de las ventas.

· permisos de zonificación y de uso.


	Sección 6: Contabilidad y flujo de caja

	Contabilidad

Mis conocimientos de contabilidad son: ______. (Si no cuenta con conocimientos básicos de contabilidad, mencione cómo piensa obtener estos conocimientos necesarios.)

Mi contador: Pienso trabajar con Nico Números.

Programas de contabilidad y de planilla: Utilizaré los siguientes programas: _____________________.

Métodos contables: Utilizaré el método contable en valores devengados, porque este método suele ser exigido por el departamento de hacienda a aquellas empresas que trabajan con producción e inventarios.

Registros de la empresa: Mantendré las cuentas y los registros de Widget separados de mis registros personales.  

Temas impositivos: Mi contador, el Sr. Números, me ayudará a preparar registros de pago para el impuesto del seguro social, los pagos estimados de impuestos a las ganancias, los impuestos sobre sueldos y salarios, y los impuestos estatales a las retenciones y a las ventas. Mi número federal de identificación de empleador (FEIN) es: ______________. Mi número estatal de identificación es: ____________.  

Controles internos: El Sr. Números también me ayudará a crear controles apropiados para administrar los fondos de mi empresa, incluida la política y los controles de inventario. No se delegarán las compras, las adquisiciones de capital ni la firma de cheques.  

Declaraciones trimestrales: Los impuestos se pagarán dentro de los plazos previstos. El Sr. Números me ayudará a preparar registros de permisos de reventa para las declaraciones ante la junta de impuestos de concesión de mi estado.

Conciliación de cuentas bancarias: Las cuentas bancarias serán conciliadas mensualmente. 

Balance general: Adjunto un apéndice separado con mi balance general inicial. Se incluye un cronograma de necesidades de bienes y equipamiento, el cual estará incluido en mi balance general.

Estados de resultados: Adjunto los estados de resultados proyectados para los primeros seis meses y para un año. 



	Planificación del flujo de caja 

Adjunto un apéndice del análisis de flujo de caja a un año, que incluye las ventas estimadas, todos los costos y las inversiones de capital. He incluido una lista de control de todos los rubros de gastos para incluirlos en las proyecciones de flujo de caja.



	Análisis de costos

Adjunto un detalle individual del costo de cada producto de Widget que formará parte de mi línea inicial. Mi objetivo inicial para el margen de ganancias será de  _____%.

	Controles internos 

Mi contador, Nico Números, tiene experiencia en este tipo de negocios, que incluye el comercio internacional. Me ayudará a crear un sistema de controles internos para garantizar que Widget Corporation reciba todos los ingresos sin que se desvíe nada por desperdicios, fraudes, empleados deshonestos o falta de cuidado.

Este sistema incluirá una política de inventario que establecerá quiénes pueden autorizar la entrega de bienes y servicios, y quiénes controlarán la salida de bienes y servicios.  En la política de control interno se incluirá la exigencia de que yo personalmente sea la única persona autorizada para firmar órdenes de compra, para realizar adquisiciones de capital y para firmar cheques.




	Sección 7:: Financiación

	Estrategia de financiación

Las necesidades de capital inicial de mi empresa son las siguientes: 

Adjunto una lista de gastos para los que necesito capital inicial o financiación. Éstos incluyen la compra de suministros, la compra de una computadora, los bienes y equipamiento, las herramientas, los gastos de viaje y los gastos generales para el inicio de la empresa. Estos gastos están incluidos en mi proyección mensual de flujo de caja realizada para indicar las necesidades regulares de efectivo. 

Las fuentes de efectivo para iniciar mi empresa son las siguientes. He proporcionado una hoja de cálculo donde se incluyen todas las fuentes de capital inicial.

Las fuentes de financiación para iniciar mi empresa se indican en la siguiente hoja de cálculo. No dependeré de los bancos para obtener financiación, sino que dispondré de otras fuentes, como el arrendamiento de bienes y equipamiento, crédito de proveedores, financiación hipotecaria, etc. Mis referencias incluyen los siguientes contactos útiles con las instituciones financieras: Mi contador, la Administración de la Pequeña Empresa, amigos, parientes, etc.

Estoy preparado para hacer presentaciones ante posibles prestamistas. Mi paquete de presentación incluye este plan de negocios, mi estado contable personal y mis declaraciones de impuestos personales. Estaré preparado para ser específico respecto a mis necesidades de financiación, el programa de pagos y las fuentes para los pagos. Proporcionaré a los posibles prestamistas una proyección del flujo de caja donde consten las fuentes de pagos y seré conservador en mis pronósticos.




	Sección 8:: Comercio electrónico 

	Planes de comercio electrónico

Un sitio Web dedicado al comercio electrónico B2B (de empresa a empresa) será una herramienta importante para mi programa general de comercialización. Pienso construir e instalar el sitio Web www.widgetcorp.com, y ya lo he registrado. Esto posibilitará que mis clientes de las tiendas de descuento tengan acceso a mi línea de productos y puedan hacer pedidos (y repetir pedidos) de mercadería a través de este sitio Web. Tengo pensado contratar a Mary Smith, de Smith E-Commerce Consulting Company, para que diseñe, instale y mantenga el sitio Web.

Entre las características del sitio Web www.widgetcorp.com se incluirán las siguientes:

 Será fácil de utilizar y tendrá buenas características de navegación, además de una descarga rápida.

 El sitio proporcionará contenido útil, que incluirá información detallada sobre todos los artículos de mi línea de productos.

 Se diseñarán y se implementarán procedimientos de compra B2B.

 Tengo pensado utilizar el sitio para generar comentarios de los clientes, para poder mejorar todos los aspectos de mi línea de producto, del funcionamiento de la empresa y de los procedimientos comerciales.



	Presupuesto para comercio electrónico 
El presupuesto para el diseño, la implementación y el lanzamiento del sitio Web de comercio electrónico es de   _________. Esta cifra se basa en un contrato celebrado con Mary Smith, de Smith E-Commerce Consulting Company. El costo de mantenimiento mensual estimado para el sitio Web será de USD ________.



	La competencia y el comercio electrónico 
El comercio electrónico B2B ya es estándar en mi industria, y es una importante herramienta de comercialización. Tengo pensado mantener un sitio Web que proyecte la imagen de un recurso ágil y dinámico para mis clientes. Pienso mantenerme al corriente del desarrollo de sitios Web que lleven a cabo las empresas de la competencia, y pienso mejorar permanentemente mi sitio Web.


	Sección 9: ADQUISICIONES

	Procedimientos de verificación previa para adquisiciones

Es probable que en el futuro surja la posibilidad de adquirir otras empresas. Para poder posicionarme e investigar adquisiciones de manera inteligente, llevaré a cabo el siguiente proceso de “verificación previa”.

Recurriré a un equipo de especialistas a fin de obtener asesoramiento específico acerca de los diversos componentes de la adquisición:

 Abogado

 Contador

 Bancario

 Operador bursátil

 Proveedor de equipamiento

 Otros empresarios

Solicitaré la siguiente información:

1. Registros y controles de ingresos de los vendedores.

2. Estados financieros actuales.

3. Registros de los depósitos en efectivo.

4. Facturas de los proveedores.

5. Comparaciones financieras de empresas similares. 

6. Otros ______________

En el análisis de valuación se incluirán los siguientes aspectos: 

Fundamentos de la valuación: estimaciones, etc.

Método de compra: acciones, activos, etc. 

Si se trata de una franquicia, entrevistas con franquiciados seleccionados al azar.

Evaluación de ganancias futuras predecibles.

Estado de la motivación del vendedor para vender.

Fuentes de financiación para la adquisición.

Inspección de las declaraciones impositivas personales y comerciales del vendedor.

Evaluación de los contratos, incluidos los contratos de arrendamiento.

Calidad de las mejoras.

Calidad y tamaño del inventario. ¿Hay mercadería obsoleta?

Condición de las cuentas por cobrar.

Estado de las cuentas por pagar.

Estado de posibles cuellos de botella en los pedidos ya verificados.

Evaluación de las relaciones con los clientes y del valor llave.

Evaluación de los permisos y licencias del gobierno.

Estado de litigios pendientes.

Otros ______________

 


	Sección 10:: Comercialización

	Plan de comercialización 

Pienso concentrar todos los esfuerzos iniciales de comercialización en establecer una cabeza de playa en una cadena de tiendas de descuento importante. Me haré responsable personalmente del contacto con los compradores adecuados. La línea completa será presentada como un paquete, incluidos los accesorios de exposición que se incorporan en las políticas de productos de cada cadena. Inicialmente, la estructura de precios estará basada en un margen máximo de ganancias del_____%, para proporcionar un importante incentivo de precios. Dependeré de la combinación de un estilo ágil, con la calidad y el precio para poder ingresar a este mercado. 



	Planes publicitarios y promocionales

Plan a corto plazo (6 a 12 meses): Inicialmente, la publicidad y la promoción se llevarán a cabo de manera totalmente personal, sin presupuesto para anuncios pagados. Mis clientes precisan reunirse personalmente con los presidentes de las empresas proveedoras. Tengo planeado limitar mi presupuesto de publicidad a los gastos personales de viáticos, para realizar estas presentaciones y las presentaciones de seguimiento.

Plan a mediano plazo (12 a 36 meses): Para establecer el reconocimiento de la marca a nivel minorista, planeo dedicar el ____% de las ventas a publicidad conjunta con mis clientes, las tiendas de descuento. Les pediré a las agencias publicitarias locales que hagan presentaciones.

Plan a largo plazo: Tengo planeado establecer en forma agresiva el reconocimiento de marca y la fidelidad a la marca destinando un ____% del presupuesto de ventas al espacio publicitario en publicaciones comerciales, revistas adecuadas dirigidas a los clientes y publicidad conjunta con mis propios clientes.  



	Control de compras y de inventario

Para reabastecer el inventario, tengo planeado participar en el seguimiento inmediato junto con mis clientes, mediante el uso de sus sistemas B2B en línea que ya están instalados. En la máxima medida posible, las existencias serán mantenidas en un mínimo gracias al uso de sistemas de entrega directos y rápidos. Se implementarán los siguientes procedimientos:

Solicitaremos plazos de pago de 30 días y ofreceremos un descuento del 2% para 10 días.

Mantendremos un sistema de control de inventario.

Toda la mercadería recibida será contada e inspeccionada.

Les pagaremos puntualmente a nuestros proveedores y nos mantendremos fieles a ellos.

Solicitaremos y aceptaremos descuentos por pagos a plazo.

En las órdenes de compra se incluirán:

     Precio y condiciones de pago.

     Protección del precio.

     Serán siempre escritas.

     Especificaciones completas.

     Plazos de entrega.

     Todas las promesas serán establecidas por escrito.

     Las órdenes de compra incluirán las contingencias adecuadas.

     Cualquier modificación o aspecto adicional deberá ser aprobado previamente por escrito.

     Habrá controles internos para expedición y recepción.



	Políticas de capacitación

Inicialmente, administraré personalmente las ventas a mis clientes, las tiendas de descuento. A medida que mi empresa crezca, tengo planeado comenzar a venderles a otras tiendas más pequeñas. Contrataré personal de ventas que podrá obtener la confianza de los compradores más pequeños, quienes desearán tratar con proveedores que sepan lo que hacen y que están dispuestos a ayudar. Para lograr esto, buscaré las siguientes características en los empleados de comercialización. Personas que: 

 Disfruten lo que hacen.

 Aprendan rápido.

 Proyecten una imagen satisfactoria y positiva.

 Disfruten trabajar con otras personas y se relacionen bien.

 Ayuden a los clientes y a los demás miembros del personal.

 Sean ambiciosos y deseen asumir cada vez más responsabilidades.

Para contratar el personal de comercialización, utilizaré la siguiente lista de control:

 Contar con una política de contratación establecida, incluida la estructura de salario por escrito, comisiones, incentivos y demás beneficios.

 Descripción del puesto de cada uno de los empleados. 

 Reuniones de comercialización regulares. 

 Políticas y procedimientos escritos para administrar las quejas de los clientes.

 Mantener pautas claras para las políticas de precio y la administración de consultas de los clientes.



	La competencia

Mi principal competidor es Colossal Plastics Company. He incluido una lista de las empresas más importantes de la competencia, y un bosquejo que incluye los clientes de esas empresas. (Proporcione una tabla que incluya las empresas de la competencia.)   

	Cómo tengo planeado aprovechar los puntos débiles de la competencia

La principal empresa de la competencia es Colossal Plastics Company, que tiene una historia de 20 años de éxito y ha logrado un buen reconocimiento de marca. Pero han desarrollado una estructura de costos fijos demasiado grande, con la que yo no voy a contar. Además, son lentos para los cambios y para actualizar su línea de productos. Pienso competir con su liderazgo mediante nuevos diseños, arte y envoltorios atractivos, y mediante una política de precios muy competitiva. Tengo planeado agregar continuamente productos y mejoras a la línea.

Además, el perfil del cliente final al que me dirijo es el de familias más jóvenes que no se dejan impresionar por marcas de líneas antiguas. Al operar con costos fijos reducidos, creo que puedo establecerme en este mercado. Incluyo un perfil similar de las demás empresas importantes de la competencia. En el perfil se indican los puntos débiles de estas empresas, y cómo tengo pensado aprovecharlos.


	Sección 11: Programa de crecimiento

	Expansión

Una vez que mi empresa se haya establecido, pienso implementar la siguiente estrategia de crecimiento. Según mis expectativas, me llevará aproximadamente _____(meses o años) obtener la suficiente experiencia y los suficientes niveles de beneficios para poder implementar cualquier plan de expansión.  

Mi estrategia de crecimiento estará determinada por los siguientes aspectos: 

No estableceré un cronograma inflexible de expansión, pero esperaré a lograr una base sólida de experiencia, ganancias y flujo de caja. (Si tiene planificado expandirse y tener una cadena de tiendas o unidades, aquí debe tomar posición y comentar que la operación inicial piloto deberá tener una base sólida de ganancias antes de que se agreguen más unidades.)

Se implementarán controles de contabilidad y de flujo de caja, con estados de pérdidas y ganancias para cada unidad de expansión que se preparen ____(mensualmente, etc.).

Se implementarán controles internos de contabilidad, administración de efectivo e inventario.

Mi abogado examinará todos los documentos relacionados con la expansión. Entre estos documentos se incluirán contratos de arrendamiento, contratos de trabajo y acuerdos de incentivos, contratos de licencias y franquicias, compromisos importantes con los proveedores y clientes, etc.

Tengo la intención de que los planes de expansión no cambien mi política de dedicarle el tiempo adecuado a mi familia.

Se implementarán políticas de contratación y capacitación. Se implementarán planes de beneficios adicionales.   

Tengo la intención de delegar autoridad y responsabilidad al personal de la gerencia de expansión, de acuerdo con las siguientes pautas:

1. La motivación de los gerentes se procurará con un plan de incentivos basado en los beneficios, que estará sujeto al éxito individual de cada gerente. Mi plan estará establecido por escrito, de manera sencilla, y requerirá una rendición de cuentas regular. Adjunto un ejemplo del plan de incentivos para los gerentes.    

2. No se delegarán las asignaciones de capital ni la firma de cheques.

Tengo pensado mantener un estudio continuo de las empresas de la competencia. Los éxitos y fracasos de la competencia me ayudarán a establecer pautas sobre qué debo y qué no debo hacer. 



	Solución de problemas importantes

Mi política para enfrentarme a los problemas estará conformada por la identificación y el reconocimiento de los problemas de manera inmediata y honesta. Tengo planeado establecer inmediatamente las siguientes políticas si surgen las situaciones adversas descritas más adelante durante el programa de crecimiento:

El riesgo de no disponer de efectivo: Tengo planeado mantener proyecciones del flujo de caja muy frecuentes (_______¿mensuales?). Los pronósticos de ingresos, gastos y contingencias inesperadas serán conservadores. En cualquier período que presente un déficit de efectivo, se implementará una solución inmediata basada en la reducción de costos, para mantener un flujo de caja y rentabilidad positivos.  

Descenso en las ventas o ventas insuficientes:

1. Estaré preparado para tomar acciones inmediatas destinadas a solucionar esto mediante la reducción de costos. 

2. Mejoraré todos los aspectos relacionados con el valor, el desempeño y la imagen del producto.

3. Intentaré establecer nuevas maneras de aumentar las ventas del siguiente modo: _________________.

4. Tengo planeado mantenerme en este negocio especializado, que es el que mejor conozco, a no ser que las deficiencias sean irresolubles.

Falta de honestidad, robos, reducción de inventario: Tengo pensado implementar las mismas políticas que ya han sido probadas por la empresa  ___________, una de las empresas más importantes de la competencia.

Recesiones económicas: Estoy preparado para reducir costos inmediatamente y así mantener la liquidez. También buscaré buenas oportunidades comerciales durante los períodos de adversidad.      
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