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Presentacion

El Ayuntamiento de Vitoria-Gasteiz es una institucion ple-
namente comprometida con el desarrollo de la ciudad.

En el desempefio de ese papel de garante de la capital
de Euskadi como espacio de oportunidades, presenta-
mos esta guia donde se aborda uno de los problemas
a los que debera enfrentarse nuestro tejido econémico
en los préximos afios: la transmisién de empresas.

En este sentido, esta publicacion es un primer hito de la
linea de trabajo en la que el Ayuntamiento quiere pro-
fundizar para hacer frente a este escenario.

El envejecimiento de la poblacién esta generando un
cambio social profundo que, a nivel empresarial, se
manifiesta en las dificultades de muchas organizacio-
nes para llevar a cabo el relevo generacional.

En los préximos afios, en Vitoria-Gasteiz, cientos de em-
presas viviran una situacion similar y cambiaran de duefio.

A la vista de esta situacién, surge la necesidad de
afrontar el momento de la transmision en las mejores
condiciones posibles y con las mayores garantias de
éxito. Y es que el fracaso puede suponer la eliminacién
de riqueza y de conocimiento.

De ahi el valor de esta guia como ayuda para aco-
meter el relevo de la propiedad en las mejores con-
diciones y para resolver dudas sobre cuando, como y
donde vender una empresa o sobre cémo, cuando y

a quien comprar.

Las transmisiones exitosas estimulan el espiritu empre-
sarial. Por eso estamos obligados a contribuir al buen
desarrollo de estos procesos. De esta manera logra-
remos abrir importantes perspectivas de crecimiento y
empleo para Vitoria-Gasteiz.

Patxi LazcoJ Baigorri
Alcalde de Vitoria-Gasteiz
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Concepto de adquisicion

La adquisicién de un negocio en marcha se ma-
nifiesta en un acto de compraventa en el que se
intercambia dinero por unos documentos juri-
dicos que atestiguan la transferencia de la pro-
piedad de un derecho, que puede incluir bienes
y también compromisos. Los aspectos juridicos
y financieros toman una gran relevancia, pero no
son los Unicos. La dimensién humana de una ad-
quisicion es decisoria.

Primero porque se necesita estar convencido
uno mismo de que lo que adquiere es lo que bus-
caba. Esta decisidon necesita un analisis previo,
pues adquirir algo en funcionamiento requiere ca-

pacidad de adaptacion al negocio y capacidad de
hacerlo crecer. Es una decisién a largo plazo
que cambia un sistema de vida. Analizar las impli-
caciones familiares, y las aspiraciones y motiva-
ciones personales puede facilitar la negociacion y
el éxito de la operacion.

Segundo porque se debe tratar de captar el maxi-
mo conocimiento del que transfiere el negocio y
para ello necesita conocerle y captar su confianza.

Y tercero porque necesita dirigir un equipo hu-

mano que lleva funcionando un tiempo y no ha
sido reclutado directamente por el adquirente.
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K -1 Por qué adquirir

La adquisicion de una empresa tiene una serie de
ventajas con respecto a la creacion de una em-
presa. La principal ventaja es el tiempo (descon-
tando claro esta, el tiempo de busqueda que pue-
de ser de varios meses). Disponer de un personal
formado, de una red de clientes y de proveedo-
res, y evitar el habitualmente penoso proceso de
crecimiento de una actividad que parte de cero.

También légicamente reducir la incertidumbre
de lo nuevo. El disponer de unas ventas y de
un salario sin esperar a la consolidacién del mis-
mo en el periodo de iniciacién de una nueva em-
presa. Sin duda adquirir tiene menos riesgo que
crear (los estudios disponibles verifican que a los
3 afios de actividad el 73% de las adquiridas so-
brevive, frente al 62% de las creadas), y por ello

la busqueda de financiacion bancaria es mas facil
que en el caso del creador de algo nuevo...

Por udltimo, puede estar especialmente indicado
para perfiles de técnicos y profesionales con
experiencia que no ven posibilidades de desarro-
llo personal en la empresa en la que trabajan de
asalariados, o incluso en personas de mas de 40
afios que encuentran dificultades para entrar
en el mercado laboral, pero todavia tienen ga-
nas de desarrollar sus capacidades personales.

El cuadro siguiente muestra las motivaciones
que comparte y le diferencia a un emprende-
dor que opta por adquirir algo en funcionamien-
to con el emprendedor que opta por crear una
empresa nueva.

Adquirentes y creadores
comparten:

El gusto por la independencia (—I
La necesidad de realizarse (—I

La voluntad de desarrollar un proyecto 4—I
El gusto por el beneficio (—I

Las ganas de dirigir un equipo (—I

La busqueda de un posicionamiento social (—I

Los adquirentes estan
mas motivados por:

I—) El interés por ganar tiempo.
I—) La voluntad de desarrollar algo que ya

existe.

La busqueda de la rentabilidad de un ca-
pital que se desea invertir.

Las ganas de explotar un conocimiento y

unas habilidades que ya se disponen.




Cuando adquirir

Sin embargo, las “perlas” primero hay que de-
tectarlas y luego hay que competir con varios
candidatos que optan por ellas. En general las
ofertas muestran empresas estancadas, inclu-
so en declive, en mercados tradicionales, o ya
saturados. Es necesario por tanto aplicar bien los
filtros del diagnéstico antes de lanzarse a la ne-
gociacion.

Por otra parte es necesario ser consciente de que
la adquisicidon es mas cara que la creacion. El
tiempo se cobra, tanto por el transmisor, como
por el que presta fondos. Porque la adquisicion no
esta exenta de riesgos. El primero en cuanto a las
capacidades de manejar el negocio por el nuevo

propietario, pues no ha tenido un tiempo de “ro-
daje” como el que parte de cero, y se debe con-
fiar en su capacidad profesional para mantener
clientes, proveedores, y equipo. Incluso la ventaja
del tiempo puede trastocarse por las dudas del
vendedor en abandonar el negocio o incluso por
seleccionar el candidato, o dejarlo en manos de
un familiar. La negociacion puede prolongarse
mas de lo previsto.

En definitiva, hay que dotarse de herramientas
que permitan informarse y tener en cuenta las ca-
racteristicas de una negociacion para afrontarla
con paciencia y con una estrategia que no des-
gaste la ilusién y el empuje inicial.

Las motivaciones para adquirir pueden adoptar distintas formas
y todas ellas requieren su tiempo y su calendario

=== Adquirir de una manera progresiva.

=== Adquirir la mayoria al principio negociando a una fecha determinada la venta del resto de los

titulos.

=== Si se compra un fondo de comercio exigir un periodo transitorio de gerencia compartida.

=== Adquirir un negocio para conservarlo y desarrollarlo.

=== Adquirir un negocio par venderlo rapidamente y realizar las plusvalias, con objeto de reinvertir-

las en otro proyecto.

=== Adquirir algo con objeto de mejorar los ingresos ante la préxima jubilacion.

=== Asegurar la continuidad de una empresa familiar.

=== Adquirir una empresa para cederla a los hijos y asegurar asi su futuro.
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Una vez que el proyecto de adquirir algo en
funcionamiento se tiene claro, y se ha definido
incluso el tipo de actividad, el tamano, incluso
su localizacion, es necesario activar la red de
contactos familiares, profesionales, y a las
amistades, y no dejar de hablar de ello. Pero la
busqueda en red no es suficiente, habitualmen-
te habra que dirigirse a las asociaciones sec-
toriales para darse a conocer y obtener infor-
macion (Camaras de Comercio, Federaciones,
asociaciones locales,...).

IR ® 1 Donde esta el transmisor, a quién o donde buscarle

Actualmente también diversas instituciones co-
mienzan a ofrecer servicios para poner en con-
tacto a emprendedores con potenciales trans-
misores. En ultimo caso es necesario abrir una
prospeccion directa, bien solo, bien con el apo-
yo de consultores especializados. Las entidades
financieras también disponen de informacion,
pero en todo caso, es necesario contar con la
confidencialidad de la fuente. También, depen-
diendo de las aspiraciones es conveniente acudir
a sociedades de capital riesgo que habitualmen-
te disponen de ofertas.

Sin duda, el mercado de la transmisién no es
un mercado transparente, el transmisor no quie-
re poner en peligro la fiabilidad de sus clientes
o de sus proveedores. Incluso muchos proyectos
pueden estar latentes, pues nunca se ha reflexio-
nado en esa posibilidad hasta que se lo pregun-
tan. Ciertamente no esta desarrollado (incluso
para los negocios pequenos que desean publici-
tar sus ofertas) un mercado donde se encuentren
las demandas con las ofertas. Ademas en ne-
gocios destinados al publico, la localizacién
suele generar asimetrias, pues las ofertas en
zonas rurales o en barrios no coinciden con las
demandas en zonas urbanas y céntricas.



Pasos a seguir en el proceso de adquisicion

Se puede diferenciar una primera etapa en la
que el adquirente debe:
» Confirmar su interés por la empresa.
+ |Identificar las implicaciones personales y fami-
liares de su proyecto.
+ Identificar las fortalezas y las debilidades de la
empresa.
* Realizar un primer analisis de la estrategia
para la adquisicion.
» Estimar el valor de la empresa, o de los acti-
vos que desea adquirir.
+ Estudiar las diferentes posibilidades juridicas
de adquisicién de la empresa.

La segunda etapa consiste en verificar el rea-
lismo de sus apreciaciones profundizando en
la informacion contable y econémica ofrecida por
el transmisor. Debe conciliar los recursos dispo-
nibles con los objetivos que se propone (relanzar
la actividad, reorientarla, o simplemente mante-
nerla). Por tanto, debera:

* Realizar las cuentas previsionales, tanto de las
ganancias previstas, como de la financiacion a
utilizar y por tanto, del balance provisional de
la empresa.

» El plan de gestion que implica, concretando
las operaciones que desarrollaria para hacer
posibles las ventas previstas y soportar el
coste de la financiacién y del pago inicial al
vendedor.

» El plan de marketing que debe poner en mar-
cha para mantener clientes y captar otros.

« El plan de tesoreria que hara posible man-
tener la actividad sin incurrir en sobresaltos
financieros que incrementan el coste de los
recursos externos.

Por ultimo, es necesario iniciar la negociacion,
llegar a un acuerdo y cumplir los compromisos
adquiridos. En esta fase, las habilidades perso-
nales para captar la veracidad de las intenciones
del vendedor, debe estar acompafada de una
buena preparacién técnica para abordar las dis-
tintas fases de una negociacion. En todo caso, se
necesitara:

* Redactar un protocolo de intenciones en el
que se establezcan las condiciones de la tran-
saccién y que sea el soporte de la formulacién
juridica que luego se elija.

Especificar las garantias de que los activos y
pasivos transferidos son esos y no otros .
Coordinar los movimientos financieros con el
cumplimiento de los compromisos segun lo
acordado.

Firmar los protocolos juridicos, que seran di-
ferentes segun las formulas elegidas (fondo
de comercio, o activos, o conjunto de la em-
presa).
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IR K] Identificacion del negocio a adquirir

Sector de actividad objetivo
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Ubicacién del negocio
Area de influencia

Una vez recogidas las primeras informaciones sobre los negocios, se recomienda ponerse en contac-
to con los distintos dirigentes o propietarios de cara a obtener mayor informacién sobre el funciona-
miento de los mismos y para conocer los tramites y demas exigencias vinculadas a la actividad.
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Cuanto vale un negocio y cuanto estoy dispuesto a pagar

Los adquirentes parten del dato que el vende-
dor identifica como su precio inicial de venta.
Debemos conocer si el precio de venta se ajus-
ta a nuestra idea de rentabilidad y periodo de
amortizacion que deseamos. Es decir nos dira,
ante unas determinadas condiciones de renta-
bilidad exigida y afios de amortizacién de la in-
version, que flujo de dinero anual (cash-flow)
necesitaremos. Si este cash-flow anual esta por
encima del que el vendedor dice que se puede
obtener anualmente, entonces deberemos ofre-
cer un precio de compra inicial inferior al precio
inicial de venta.

El proceso de adquisicion de un negocio es
complejo y precisa de cierta reflexion previa.
En todo momento sera una negociacién, un
proceso donde como minimo habra dos partes,
con percepciones diferentes sobre el valor del
negocio. Pensar cuanto vale el negocio para la
otra parte formara parte del proceso de reflexion,
pero antes deberemos saber cuanto vale para

nosotros. Intentaremos llegar a un valor que tras
la negociacion derivara en un precio de compra,
que satisfara o no las expectativas creadas, pero
que en ultimo termino condensa la diversidad de
factores que partiendo del “valor”, determinan el
precio (urgencia por comprar o vender, condicio-
nes del mercado,...).

En esta guia se ofrece una herramienta para
llegar a un precio de compra inicial que satis-
faga las pretensiones de rentabilidad y amor-
tizacion de la inversion esperada. Se pretende
cuantificar lo cuantificable y hacer reflexionar so-
bre lo no cuantificable, pero no por eso menos
importante. Solo tras contrastar el valor obtenido
por el vendedor o transmitente, con el valor que
para el comprador tiene el negocio, se podra al-
canzar un precio. La negociacién es un arte y las
condiciones especificas en las que se realiza el
traspaso del negocio (urgencia, competencia),
influyen de manera determinante en el precio, o
acuerdo final de las dos partes.




Es necesario realizar una primera seleccién de-
jando tan sélo un nimero razonable para ser es-
tudiados con mas profundidad. Los criterios para
realizar esta primera seleccion no son esencial-
mente econdémicos, sino fundamentalmente se
refieren a las divergencias que se encuentran
con el perfil inicial que el adquirente se ha reali-
zado de su proyecto (sector, tamano, zona).

Si es un intermediario el que presenta los pro-
yectos se deben mostrar claramente estas de-
terminaciones para no perder tiempo y provocar
que las ofertas se circunscriban al perfil que se
esta buscando. Esta es la Unica manera de ganar
credibilidad ante el interlocutor. Deben solicitar-
se los datos afadidos que se consideren nece-
sarios, antes de perder el tiempo en encuentros
infructuosos. Si no hay voluntad de informar es
dificil que se alcance algun acuerdo.

IR K] Por cual de los negocios que he visto me decido

La seleccioén final debe pasar por la entrevista
en el lugar donde se desarrolla el negocio, inten-
tando que sea un dia de maxima actividad, con
objeto de conocer el clima de trabajo, y compren-
der los aspectos desarrollados en la documenta-
cion previa. Se trata de captar la urgencia por
vender o las motivaciones profundas del deseo
de desprenderse del negocio en funcionamiento.

Tras esta primera entrevista, la negociacién co-
mienza con el primer contacto telefénico. La
administracion del tiempo es fundamental,
pero se debe cuidar el no ser eliminado como
candidato (si el negocio tiene interés), y en todo
caso debe asegurarse de analizar previamente
las barreras evidentes de la operacidén (la na-
turaleza de la clientela muy ligada al transmisor,
baja voluntad de cesion del negocio, o perspec-
tivas de ser desplazado por la sucesion familiar,
posible salida del personal clave de la empresa,
desconfianza frente al reinicio de la misma activi-
dad por parte del vendedor,...).
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Donacion

Concepto
Es un acto de liberalidad, un regalo, que hace
una persona “donante” y que tiene que ser acep-
tada por quien la recibe “donatario”.

Coémo instrumentarla

Puede hacerse incluso verbalmente, siempre y
cuando la donacién no sea de inmuebles, y no
requiere mas formalidad que la entrega material
de los bienes donados.

Si no se entregan los bienes en el mismo acto en
que la donacion se efectlua, debera constar por es-
crito junto con la aceptacion de quien los recibe.

En este escrito de caracter privado (no se re-
quiere Escritura Publica excepto si se donan in-
muebles) basta con hacer constar la identificacién
de quienes intervienen, detallar y valorar (a efec-
tos fiscales y contables) los bienes que se donan,
y poner la fecha y firmar.

Aspectos juridicos

Una vez recibido el negocio, y cumplidas las for-
malidades administrativas y fiscales que corres-
pondan al nuevo titular, este puede continuar la
actividad del taller o industria recibida con plena
propiedad sobre la misma y asumiendo todos los
derechos y obligaciones.
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La sociedad de gananciales es el régimen ma-
trimonial mas usual. Segun el mismo se hacen
comunes a los esposos las ganancias o benefi-
cios obtenidos por cualquiera de ellos durante el
matrimonio. En el caso de una empresa fundada
durante el matrimonio, deben ser los dos cényu-
ges los que intervengan en todo lo referente a su
transmision.




Aspectos fiscales

La cuota a pagar se determina aplicando a la
base liquidable los tipos de gravamen que co-
rrespondan:
» Donacién o herencia a favor del cényuge (o
pareja de hecho), padres o hijos — Exenta.

* Donacién o herencia a favor de colaterales de
segundo grado (hermanos) de tercero (sobri-
nos) de cuarto (primos) y extrafos — los tipos
impositivos empiezan en el 5,7%. Debe apli-
carse una escala.

Si el objeto de transmisién por herencia es una
“‘empresa familiar” (segun la descripcién que
hace el Impuesto del Patrimonio; basicamen-
te, que pertenece a un grupo familiar siendo su
principal fuente de ingresos), los hermanos y so-
brinos gozarian de una reduccion del 95% en la
base imponible cuando no existan descendientes
y el adquirente la mantenga durante un periodo
de 5 afios.

En cambio, en caso de primos y extrafos (no pa-
rientes o parientes mas lejanos), los tipos serian
del 16,72% y 20,52%.

El sujeto obligado al pago del impuesto es siem-
pre el heredero o donatario. Es él quien tras cum-
plimentar el impreso correspondiente (que encon-
trara en las oficinas de la Hacienda Foral) debe
presentar esos documentos ante la Hacienda,
quien liquidara el impuesto.

Como no puede haber un hecho impositivo que
se liquide por dos tributos distintos, la adquisicion
del negocio no tiene efecto alguno para el IRPF
del nuevo titular, pero el antiguo titular podria te-
ner que pagar de la misma forma que en las trans-
misiones onerosas si realizara una donacion.




Herencia

Concepto
Si el duefio del negocio si otorga testamento,
manifestara en él su voluntad sobre el destino del
negocio y su continuidad.

Si el titular del negocio no otorga testamento sus
bienes pasaran a sus herederos legitimos o for-
zosos. Estos, tras su declaracion notarial como
herederos tomaran posesion de la herencia. En

Como instrumentarla

cuanto al negocio, en ausencia de expresion for-
mal de la voluntad del difunto titular, éstos podran
repartirselo, venderlo o cerrarlo.

El testador-titular tiene total libertad para dejar la
empresa a un solo heredero (respetando siem-
pre las legitimas de los demas) o a varios en su
caso.

Requiere el otorgamiento de disposiciones tes-
tamentarias que asi lo indiquen y la particién de
la herencia con arreglo a esas disposiciones.

No bastaria por tanto con la simple declaraciéon
de herederos notarial o judicial (cuando no hay
testamento) en la que estos recibirian todos por
igual al no conocerse la voluntad especial del tes-
tador. Es necesario un testamento y una particion
de herencia de acuerdo con él.

Aspectos juridicos

La particion es el acto documentado de convertir
en bienes concretos (dinero, valores, inmuebles...)
el porcentaje ideal que sobre el total de los bienes
totales de la herencia tiene cada heredero. Re-
quiere la conformidad de todos o en su caso que
sea el Albacea designado por el testador quien la
realice. Si el testador ha dispuesto que a tal o cual
heredero se le entregue el negocio en pago de su
parte en la herencia, asi debera cumplirse.

En el caso de dejar el negocio a mas de un here-
dero, conviene establecer unas normas de actua-
cion y de conducta para esos herederos-nuevos
titulares del negocio. Dichas normas podran re-
gir tanto en lo que se refiere a la propiedad del

negocio como a su gestion diaria y deberan ser
firmadas por todos los nuevos titulares y sus cén-
yuges. Esto es lo que se conoce como protocolo
familiar.

Aspectos fiscales
Igual que en el caso de la donacién.
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Concepto

JIN-¥] Compra de activos y fondo de comercio

Contrato de compraventa en el que a cambio de
un precio, el titular del negocio cede al comprador
todos sus activos y su fondo de comercio.

Activos. Elementos materiales utilizados en la
explotacion del negocio y desarrollo de la acti-
vidad: infraestructuras (instalaciones eléctricas,
energia, obra civil, decoraciones...), maquina-
ria, herramienta, equipos de oficina, sistemas
informaticos, mobiliario... No se incluiran aqui
los bienes adquiridos en leasing o cedidos en
renting.

Contrato

Existencias o stocks. Almacén, mercaderias,
géneros...

Fondo de comercio. Concepto inmaterial que
comprende el buen nombre del empresario, su
clientela potencial, el rétulo del establecimiento...,
y a veces otros derechos como el de traspaso del
local, licencias o franquicias.

Sélo en el caso de transmitir también algun in-
mueble se precisa el otorgamiento de escritura
publica.

Si se requiere una factura donde conste el precio
el contrato, y una carta de pago o recibo por escri-
to, que acredita el cumplimiento de esa obligacion
de pago. Ambos documentos debe emitirlos y fir-
marlos el vendedor o transmitente. Es aconseja-
ble redactar un contrato por escrito que recoja
todo lo convenido entre las partes: activos que
se transmiten, fondo de comercio, condiciones...
En estos casos puede que el comprador pida una
garantia, o retenga parte del precio para asegu-
rar la autenticidad de las cifras aportadas por el
vendedor.

En el contrato debera constar:

+ Identificacion de comprador y vendedor: En
el caso de tratarse de personas casadas su ré-
gimen econdmico matrimonial. En el caso del
comprador basta con que concurra uno solo
de los conyuges.

* Objeto del contrato: Especificar con exacti-
tud qué se compra y qué se vende: negocio
completo, instalaciones, fondo de comercio,
mobiliario, maquinaria, géneros... y detallar su
estado de uso para no dar lugar a futuras re-
clamaciones.

* Precio: Determinar su cuantia y su forma
de pago; al contado o con pagos parciales a
cuenta; fijo o dependiendo de las ventas futu-
ras o de las cifras del negocio, o a resultas de
una auditoria...



» Otras condiciones: asistencia o colaboracién
del vendedor durante un tiempo tras la ven-
ta para facilitar al adquirente su adaptacion; o
la presentacion y comunicacion personal del
cambio a los clientes y proveedores...

» Fecha para el traspaso efectivo: Podra o no
coincidir con la de la firma del documento de
transmision. Acordar sobre los trabajos o ven-
tas en curso, obligaciones y créditos pendien-
tes, pagos y cobros inmediatos...

» Garantias: Para el caso de pagos aplazados
o precio sujeto a condiciones futuras. Podra
acordarse la retencién de un porcentaje sobre
el importe total por el comprador o una garan-
tia bancaria por el vendedor.

* Documentacién adjunta: Enumerar los do-
cumentos a que se haya hecho referencia en
el contrato y adjuntarlos: relacion de géneros,
lista de clientes, balances...

» Fechay firma: El contrato debera extenderse
en dos ejemplares al menos. Los contratantes
firmaran en todas su hojas y en los documen-
tos adjuntos.

Una vez concluido el documento de acuerdo no
se requiere una especial formalidad ni inscribirlo
en el Registro Mercantil. La inscripcion de comer-
ciantes o empresarios individuales en este Regis-
tro es potestativa.

Aspectos fiscales
Es una operacion sujeta y exenta al IVA, pero
no alcanza a los bienes inmuebles, que estarian
sujetos al Impuesto sobre Transmisiones Patri-
moniales y al tipo del 6%.

Si se transmiten a la vez ambos tipos de bienes
—muebles (maquinas, mobiliario) e inmuebles (te-
rrenos, edificios)— conviene detallar el valor ajus-
tado a cada grupo, pues sino se aplicaria el tipo
de los inmuebles.

El sujeto obligado al pago es la persona adquiren-
te. Es necesario abonar la cuota en el plazo de 30
dias desde la transmision, (si bien puede pedirse
un aplazamiento con los intereses correspondien-
tes) directamente a la Hacienda Foral. Se debe
cumplimentar primero el impreso correspondiente
a disposicién del contribuyente en cada oficina de
Hacienda. Seguidamente se liquida el importe re-
sultante por medio de una entidad bancaria o de
ahorro colaboradora, y finalmente se presentan el
documento privado o escritura publica de la venta
y el impreso (en el que constara el cajetin banca-
rio o de la entidad de ahorro de haberse liquidado
ya el impuesto) en la Hacienda Foral.
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IN-®-1 Traspaso de local de negocio

Concepto

El traspaso es la cesiéon del contrato de arren-
damiento en vigor sobre un local de negocio. Asi,
un empresario, comerciante o auténomo arren-
datario (que es inquilino de un local en alquiler)
puede traspasar el contrato (sus derechos y obli-
gaciones) sobre ese local a otro empresario. Este
pasara a ocupar el local como nuevo arrendatario,
asumiendo las obligaciones contractuales del pri-
mitivo titular y por el tiempo que reste de contrato.

Tener en cuenta

Por lo general la mayoria de contratos de arren-
damientos llevados a cabo con posterioridad al 9
de mayo de 1985 establecen que el arrendatario
debera contar con el consentimiento del arrenda-
dor para poder traspasarlo o cederlo.

En el caso de la sola cesion o traspaso del local
de negocio (sin el negocio), el empresario puede
decidir trasladar su negocio a otro sitio por am-
pliacién o por compra de otro local o por recibir
una buena oferta por el simple traspaso. Por tanto
traspasa el local que abandona. No estariamos
ante una forma de transmision de la empresa,
sino ante la venta de un activo concreto.

Si el contrato lo permite, el traspaso o cesion pue-
de llevarse a cabo aun en contra de la voluntad
del duefio del local, pero es muy habitual que en
el contrato se pacte lo contrario. El titular debe-
ra ser notificado de la cesién obligatoriamente y
podra aumentar la renta hasta un 20% (si el tras-
paso es parcial —subarriendo— solo se aumentara
un 10%).

Aspectos fiscales

Poner buen cuidado de que el contrato de arren-
damiento esté en vigor sin litigio alguno pendien-
te, la renta al dia, y los demas gastos a cargo del
arrendatario (gastos de comunidad de la finca,
IBI) estén igualmente al corriente.

El impuesto que se devenga en esta transmision
es el IVA al tipo normal del 16%.

Por tanto, se debera girar por el cedente del tras-
paso la correspondiente factura a cargo del nue-
vo arrendatario.
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Compra de participaciones sociales

Concepto

Los socios o el socio Unico de la sociedad que ejer-
cita la actividad econémica acuden ante Notario
junto con el comprador y transmiten las participa-
ciones sociales (caso de una sociedad limitada) o
las acciones (caso de una sociedad anénima).

Los vendedores acreditaran ante el Notario que
son los actuales duefios de las acciones (y de la

Tener en cuenta

sociedad), aportando las correspondientes Escri-
turas Publicas.

Con la transmision de acciones o participaciones
sociales se transfiere todo el patrimonio de la so-
ciedad y todas sus obligaciones contractuales. Es
decir se transmite todo el pasivo y el activo.

Conviene conocer muy bien el valor de cada par-
tida, y en su caso, efectuar previamente audito-
rias de cuentas y / o pactar garantias para el caso
de que aparecieran pasivos no previstos.

El adquirente se constituye en el nuevo duefio
de la sociedad, podra ser su administrador, des-
pedir o contratar empleados, incluso cambiarle
el nombre, ahora bien quien ejercita la actividad
econdmica objeto del negocio sigue siendo la so-
ciedad mercantil. Por tanto, la persona juridica es
la misma, tiene el mismo nimero de identificacion
fiscal, los mismos datos registrales...

Las sociedades de responsabilidad limitada for-
zosamente, y las andnimas frecuentemente tie-
nen clausulas estatutarias que limitan la venta de
acciones y participaciones a terceros ajenos a la
sociedad estableciendo un derecho preferente
entre los socios ya existentes.

Por la sola compra de un paquete de acciones o
participaciones el adquirente no deviene empre-
sario o titular de negocio alguno. Tendria que ser
un paquete mayoritario (51%) y asi poder tomar
decisiones como administrador Unico para gestio-
nar el negocio.

Aspectos fiscales

La transmisién de acciones (sociedad andénima)
o participaciones (sociedad de responsabilidad
limitada) esta sujeta y exenta del pago del Im-
puesto sobre Transmisiones Patrimoniales.

Es lo mismo que se transmitan todas o solamente
algunas de las acciones o participaciones.

Estaria sujeta al Impuesto sobre Transmisiones
al 6% si el patrimonio de la sociedad cuyas ac-
ciones o participaciones se transmiten estuviera
constituido en un 50% por inmuebles y el adqui-
rente obtuviera el total del capital o una posicién
de control en la sociedad.




X Arrendamiento de industria

Concepto

Es una transmisiéon temporal del negocio. Es
decir, se transmite por un tiempo convenido todo
el activo y pasivo del negocio, su fondo de comer-
cio, y el uso y disfrute del local (sea como arren-
datario o como subarrendatario dependiendo de
si el cedente es propietario 0 no) a cambio de un
pago en concepto de arrendamiento. Este pago
siempre se efectuara al duefio del negocio, no al
propietario del local donde el negocio se ubica.

Tener en cuenta

El contrato suele convenirse de una duracién de-
terminada y el importe de la renta o bien es una
cantidad fija o bien referenciada a los beneficios
0 a los ingresos por caja. En esos ultimos casos
es obligado pactar que el arrendador (el duefio
del negocio) quedara facultado para conocer la
contabilidad del arrendatario.

El nuevo titular ejercita la actividad econémica de for-
ma totalmente independiente y por su cuenta y riesgo
viniendo solo obligado a satisfacer la renta pactada.

Algunas actividades precisan disponer de una
titulacion o carné profesional o una autorizacion
administrativa. Estas son condiciones de caracter

Ventajas

personal que no se transmitirian con esta forma
de contrato.

El titular de un negocio en funcionamiento que por
enfermedad o por causas diversas no puede o no
desea seguir explotandolo, sigue conservando su
propiedad, recibe una renta y puede recuperarlo
pasado un tiempo.

Aspectos fiscales

Por su parte al nuevo titular le permite “ponerse
por su cuenta” de forma inmediata y sin tener que
haber hecho frente a los gastos, a veces cuantio-
sos, que conlleva el inicio de una actividad eco-
némica (alquiler de local, compra de maquinaria,
mobiliario, mercancias...).

El arrendador debera girar en cada periodo
acordado la factura correspondiente al alqui-
ler incrementada con el IVA al tipo del 16%. El

arrendatario-nuevo titular del negocio abonara el
importe total y lo compensara en su caso con el
IVA devengado en su facturacion.



Comunidad de bienes

Concepto

Hay comunidad cuando la propiedad de una
cosa pertenece a varios.

La comunidad de bienes no esta regulada como
un pacto asociativo, sino que se contempla como
una situacién de hecho no creada por voluntad de
los comuneros (herencia yaciente) o instituida le-

Propiedades

galmente (régimen matrimonial, edificio de pisos
en propiedad horizontal).

La comunidad de bienes no es una persona juridica, no
es una sociedad, y en estos momentos se intenta por par-
te de la administracién no admitir la realizacion de nuevas
actividades empresariales por comunidades de bienes.

La comunidad de bienes se constituye presentan-
do un documento de contrato de comunidad de
bienes en la Hacienda Foral y ésta les atribuye un
Numero de |dentificacion Fiscal.

La comunidad de bienes como tal no puede reali-
zar actividad econdmica alguna, son las personas
fisicas que la componen quienes todas de comun
acuerdo, o bien confiriéndose poderes reciproca-

Tener en cuenta

mente, realizan la actividad y llevan a cabo todas
las operaciones comerciales o industriales que
requiera el negocio.

Los titulares de los derechos y obligaciones son cada
uno de los comuneros, los cuales son copropietarios
de los bienes adquiridos en comunidad, y son res-
ponsables personalmente de las deudas contraidas.

En el caso de transmitir un negocio asi constituido,
conviene distinguir si todos los comuneros trans-
fieren su cuota parte a un adquirente o es sélo un
comunero quien vende su parte en la comunidad.

» En el primer caso, el negocio es similar al ya
contemplado en la venta de activos y del fondo
de comercio, sélo que esta vez hay que iden-
tificar bien a todos los socios que forman la
comunidad y la parte de cada uno.

Aspectos fiscales

* En el caso de adquisicion sélo de una parte,
el vendedor debera ofrecerla primero a los
restantes comuneros, que gozan de derecho
preferente.

Cuidado si las personas fisicas que forman la
comunidad son arrendatarias de un local de ne-
gocio. El cambio de uno de los arrendatarios sin
consentimiento del duefio podria considerarse un
traspaso.

Transmitiéndose parte de la propiedad de una
cosa, se aplicara igualmente el Impuesto de

Transmisiones Patrimoniales al 4% 6 6 %, tal y
como se ha senalado anteriormente.
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- X:] Aspectos comunes

En todos los casos de transmision onerosa:

Compra de activos y Traspaso del local
fondo de comercio de negocio

\/ \

En todos los casos anteriores, el transmitente de-
bera pagar igualmente la cuota que corresponda
del IRPF, como una ganancia patrimonial.

Compra de partici-
paciones sociales

Aspectos fiscales comunes

Arrendamiento Comunidad
de industria de bienes

\ v

La base sera la diferencia entre el valor de adquisi-
cion (que puede tener una correccion temporal por
la inflacién y una parte exenta en las empresas de
mayor antigiiedad) y el valor de venta, aplicando
un tipo del 18%.

En la cesién o transmision del negocio en lo referi-
do al aspecto socio-laboral hay que examinar dos
cuestiones principales:

» Qué ocurre con los empleados de la empresa.
+ Jubilacion de la persona titular del negocio.

Futuro de los empleados...
Venta, donacion o transmisién de la empresa.

El comprador conserva los puestos de trabajo.

El adquirente se subroga en las obligaciones labo-
rales y de Seguridad Social de todos los empleados.
Asimismo, debe mantener todos los compromisos
sobre pensiones o complementos de pensiones,
y las obligaciones en materia de proteccion social
complementaria que hubiera contraido y asumido
el cedente antes de la transmisién. Salvo nueva
negociacion con los empleados o sus represen-
tantes que alterasen lo convenido por el anterior
propietario del negocio.

El cedente o transmitente, responde solidariamen-
te junto con el comprador, durante los tres afos
siguientes a la transmision, de todas las obligacio-
nes laborales precedentemente detalladas, y que
fueran anteriores a la transmision.

Nos estamos refiriendo a transmisiones del nego-
cio por acto inter vivos (compraventa de activos,
traspaso... etc.).

El comprador no desea conservar los puestos de trabajo.

Debe procederse a informar con la suficiente an-
telacion a los representantes de los trabajadores o
a los mismos trabajadores afectados si no hubiera
representantes, sobre:

» Motivos y causas de la venta o cesién del negocio.
» Fechas previstas para la transmision, y en su
caso respecto a los contratos laborales.




» Consecuencias juridicas de la transmision.
Nuevo titular del negocio.
» Medidas previstas respecto a los trabajadores.

Resulta obligado igualmente iniciar con la suficiente
antelacion un periodo de consultas con los represen-
tantes de los empleados, si los hubiere, o con los pro-
pios empleados afectados, sobre las medidas previs-
tas y sus consecuencias para esos empleados.

De no haber acuerdo el empresario podria acu-
dir, en su caso, a los procedimientos legalmente
previstos en materia de regulaciéon de empleo o a
la extincién de los contratos por causas objetivas
siempre y cuando concurrieran las causas legales
para ello, abonandose en estos casos la corres-
pondiente indemnizacion.

Cese en el negocio: jubilacion, incapacidad o fallecimiento del titular.

En el caso de jubilacion, incapacidad o fallecimien-
to del empresario los contratos laborales quedaran
automaticamente extinguidos.

Unicamente tiene la obligacion de indemnizar a
cada empleado con una cantidad equivalente a un
mes de su salario.

En este caso no hay transmision del negocio y éste
se extingue con la jubilacion del titular.

Por el contrario si se transmite la empresa por suce-
sién hereditaria mortis causa el heredero o sucesor
que acepta la herencia, contintia con los empleados
y se subroga en todos sus contratos y obligaciones.

Retiro o jubilacion del empresario...
Otra cuestion de capital importancia en la transmi-
sion del negocio es la situacion econémica y social
del titular del negocio que se jubila o retira.

El empresario pasa de percibir unos ingresos por su
actividad industrial o comercial a cesar en dicha ac-
tividad y por tanto a no percibir ya ingreso alguno. Al
mismo tiempo pasa de cotizar en el R.E.T.A. como
profesional autdbnomo, a recibir la pensién correspon-
diente a su nueva situacion de retiro o jubilacion.

Este paso tan importante, pero que llega con el
mero transcurso del tiempo, debe prepararse bien

a fin de conocer cuando se puede jubilar un em-
presario o profesional autbnomo y cuanto va a per-
cibir como prestaciéon econdémica periddica por esa
jubilacion.

Desde el punto de vista del comprador, puede ser
importante facilitar una salida digna al propieta-
rio del negocio que se desea adquirir. Puede que
necesite recibir un sueldo de la empresa durante
unos meses, para acceder ha condiciones mas
ventajosas en su jubilacién, y por tanto es un factor
mas a tener en cuenta en la negociacion del precio
de compra.
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Esquema del proceso valorativo

Consideraciones previas
Valorar una empresa no es ejercicio puramente
tedrico, ya que en la valoracion interviene un su-
jeto que interpreta la realidad del entorno y disfru-
ta de unos conocimientos limitados. Asi, el pro-
ceso valorativo es subijetivo y, por tanto, el valor
siempre sera subjetivo.

A la hora de valorar un negocio, lo que se preten-
de es llegar a un valor lo mas real posible tenien-
do en cuenta el mayor numero de factores, pero
siendo conscientes de que no existe un unico
valor de empresa que sea resultado de alguna
férmula matematica.

La valoracion de un negocio consiste en trazar
una serie de hipotesis a partir de las cuales se
obtiene un valor que podriamos considerar como
precio susceptible de ser comunmente obtenido,
pero que se debe distinguir del precio efectiva-
mente convenido. El precio es el resultado de una
negociacion, que partiendo del valor, agrupara to-
dos los factores relevantes.

[ Factores que afectan a la valoracién ]

f A A A A A A A

Valor de
los activos ..
Crecimiento
oo revisto Cuota de
Historia de P mercado .
la empresa Equipo
Crecimiento dBa"rﬁra: directivo
istori e entrada
histérico Calidad y
Rendimientos competitividad
P operativos ;
Prestigio de Situacién _ Act|v9$
la empresa legal inmateriales




Recogida de informacién

Informacién del Negocio:

* Informacién econémico-financiera del negocio
* Informacién historica
* Perspectivas futuras

Estimacion de la
» evolucion para los
proximos afhos

+

Informacion de Mercado / Sector

Estudio de valoracion

I Métodos de Valoracion

Métodos estaticos:
« Valor contable
« Activo Neto Real,...

Métodos dinamicos:
* Descuento de FC
libres,...

Métodos compuestos:

« Valor clasico,...

Otros Métodos:
* En base a multi-
plos,...

Rangos de Valoracién

* Rango maximo
* Rango medio
* Rango minimo

El comprador tiene como dato el valor que el vendedor
identifica como su precio inicial de venta




La perspectiva del comprador

Precio de compra inicial

Esta guia pretende ayudar a obtener el precio
de compra inicial que satisface las pretensio-
nes de rentabilidad y amortizacion de la inver-
sion esperada.

Se pretende cuantificar lo cuantificable y hacer
reflexionar sobre lo no cuantificable, pero no por
eso menos importante. Sélo tras contrastar el va-
lor obtenido por el vendedor o transmitente, con
el valor que para el comprador tiene el negocio,
se podra alcanzar un precio.

Obtencién del precio de compra inicial

La negociacion es un arte y las condiciones es-
pecificas en las que se realiza el traspaso del
negocio (urgencia, competencia), influyen de
manera determinante en el precio, o acuerdo fi-
nal de las dos partes.

Términos de la valoraciéon

Se necesita cierta precision en los conceptos y
por ello se recoge en esta Guia una definicién de
los términos empleados de modo que el compra-
dor y el vendedor hablen el mismo lenguaje.

Condiciones de compra

Es necesario definir una tasa de rentabilidad
anual exigida al negocio que compramos, y tam-
bién definir el periodo en el que deseamos amor-
tizar la inversion.

Cash-flow exigido

Teniendo en cuenta el precio inicial de venta que
nos ofrecen y las condiciones de compra que de-
seamos nos resultara un cash-flow anual que sa-
tisface esas condiciones.

Precio inicial de compra

Si el cash-flow exigido para ese precio de venta es
mas alto que el que se puede realmente obtener,
segun las estimaciones del vendedor o los cal-
culos estimados del comprador, se debe ofrecer
un precio de compra inicial menor. Este resultara
al considerar el cash-flow real o estimado y las
condiciones de compra establecidas (rentabilidad
y periodo de amortizacion).

Negociacién y precio

En la negociaciéon se contrastan los “valores” de
cada parte. Puede que el comprador necesite
ajustar mas su rentabilidad o alargar el periodo de
amortizacion para encontrar un precio final que
culmine con éxito la operacion de compra-venta.
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JE-X<] Calculo del valor del negocio

Conceptos previos necesarios...

Volumen de facturacion:
Suma total de los ingresos que tiene el negocio
por su actividad.

Stock o almacén:
El producto que tengo en el almacén o negocio y
que es de mi propiedad.

* Producto terminado: listo para ser vendido.

* Producto semielaborado: articulos que aun
necesitan ser manipulados antes de que los
venda como parte de mi actividad de negocio.

» Materia prima: lo necesario para la elaboracién
de los productos que abarca mi actividad.

Valorarlos al precio que hemos pagado por ellos o
bien al coste que ha supuesto para mi elaborarlos.

Bienes o inmovilizado:
Todo aquello que utilizo para llevar a cabo mi ac-
tividad.

Precio de compra del bien:
Precio que se pagd por la compra del bien. Debe in-
cluirse todo coste que supuso su puesta en marcha.

Valor de los bienes o inmovilizado:
Sera su valor de liquidacion, es decir, lo que po-
dria obtenerse en este momento por su venta.

Una forma facil de obtener ese valor seria con-
sultarlo con el proveedor de ese inmovilizado o
si se trata de un local, pedir una tasacién a una
agencia inmobiliaria.

También puede calcularse el valor que tienen
ahora los bienes del negocio partiendo de la de-
preciacion que han sufrido desde el dia en el que
se compraron. Para dicho calculo cabe utilizar la
siguiente tabla de amortizacion / depreciacion:

Decoracion de interiores..........cccoevveiereveeseiesiesienenn. 8 afos
Mag. e inst. sanitarias, de cocina, planchado

Y1aVado ..o 10 afios
Inst. de vitrinas y estanterias, mostradores,

CafEteras... .o 10 afios
Mob. de habitaciones, salones, salas, despachos... 10 afios
Vajilla y cuberteria .........cooveeniieenneeneceen 6 afios
Cristaleria en general ... 3 afios
Instalaciones deportivas y de recreo..........c.cccceevvneeee 8 afios
Instalaciones de agua, electricidad, acond. de aire,
TEfTIgEracion........ccovvveeeer e 12 afios
Maquinas recreativas y de azar.............ccccceevvrvennnee. 7 afos
Maquinaria diversa ..........cocoeoerreennneenneeenee 12 afos

Equipos de contabilidad, estadistica y de célculo .... 12 afios
Instalaciones de seguridad y prevencion de atracos 12 afios

Cajeros automaticos de atencion al publico............. 12 afios
Elementos de transporte interno (carretillas...)......... 12 afios
Elementos de transporte externo (turismos...) ........... 9 afos
Otros bienes no listados...........ccoeevricinncicien 10 afios

Una vez haya seleccionado el valor (numero de
afos) para cada uno de los bienes, realizar la si-
guiente operacion:

Precio actualo _ Precio

: = — Amortizacion
Valor residual de compra

Amortizaciéon = n° de afios transcurridos desde la compra x
Depreciacién anual.

Depreciaciéon anual = valor de compra / n° de afios de vida
atil (mirar tabla).



Evolucién del negocio:

En esta valoracion, y conscientes de la dificultad de
cuantificar la evolucion de un negocio en el futuro,
se ha supuesto un crecimiento nulo, es decir que los
ingresos crecen a igual ritmo que los gastos, siendo
el beneficio futuro estimado constante en el tiempo.

Fondo de comercio:

Incluye factores intangibles —no materiales—, que
son dificiles de cuantificar como: la fidelidad de
los clientes, las ventajas de localizacién del nego-
cio, la forma de vender los productos, la percep-
cién que tienen los clientes del negocio, el estilo
personal de atender a los clientes, etc...

Son cualidades sin equivalencia monetaria inme-
diata, pero reflejo claro de la capacidad que tiene
el negocio de generar dinero (y esa capacidad es
la base de nuestro método de valoracion).

Valor minimo del negocio:

Es el que se obtendria por la liquidaciéon o venta
de todos los activos del negocio, suponiendo que
el Fondo de Comercio es nulo o incluso negativo,
es decir el negocio en si no tiene ningun valor
(bien porque no es rentable, no aporta ningun be-
neficio, no genera excedente de tesoreria, etc...).

Capacidad de ganar dinero y Cash Flow:

La capacidad del negocio de generar dinero afec-
tara directamente al retorno de la inversion para
el comprador/a, es decir, cuanto mayor sea dicha
capacidad, antes recuperara lo invertido. El bene-
ficio obtenido y los fondos destinados a la amor-
tizacion son los dos componentes del Cash Flow.

Es decir, el dinero generado se reparte en esos
conceptos contables.

A ese dinero que genera el negocio, se le deno-
mina Flujo de Caja o Cash Flow, y sera la base de
nuestra valoracion por reflejarse mas facilmente
en un pequefio hegocio.

Rentas futuras:

Partiendo del precio que se nos pide por la com-
pra o traspaso del negocio, obtendremos su tra-
duccion en anualidades correspondientes al nu-
mero de afios que hayamos definido y actualizado
a una tasa de correccion del valor del dinero.

Coeficiente de actualizacion:

Es la rentabilidad exigida y la llamaré Rentabili-
dad Esperada, y sera siempre superior al tipo de
interés que ofrezca cualquiera inversion sin riesgo
(por ejemplo: rentabilidad de las letras del tesoro
a cinco anos).

Cash flow Precio de Coeficiente
anual = ventadel / de
exigido negocio actualizacion

Precio de venta del negocio > Precio que el vendedor/a exi-
ge por la compra del negocio.

Coeficiente de actualizacion > mirar tabla eligiendo rentabi-
lidad esperada y periodo.

Cash flow anual exigido > importe de cada término anual en
el que se desagrega el precio.

Periodo base de valoracion:

Como norma general, al establecer el nimero de
afios deberé diferenciar si se desea adquirir el local
donde se encuentra el negocio o no. Si no se piensa
adquirir el local, sino que se trata de un traspaso, el
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periodo base de valoracion sera el de los afios por los
que se efectla el traspaso. Si éste supera los 5 afos
el periodo considerado sera como maximo 5 afios. A
partir de ese periodo se considera que las condicio-
nes del entorno del negocio pueden haber variado y
seria necesario realizar una nueva valoracion.

En el caso de una compra siempre consideraré
un periodo de 5 afios, pues incrementar el pe-
riodo y considerarlo como una renta permanente
aumentaria ficticiamente el valor de los negocios
a los que se dirige esta guia.

Cash flow anual exigido:

Es el resultante de mis calculos y seria la traduc-
cion del precio del negocio a términos anuales
durante el periodo definido y a la tasa de renta-
bilidad esperada. De esta forma podria comparar
el importe de cada uno de dichos términos con la
capacidad de generacion de dinero que el propie-
tario actual del negocio me habra cuantificado.

Rentabilidad exigida:

Para que la seleccion de la rentabilidad exigida
se lleve a cabo sin dificultad, se han relacionado
dichas rentabilidades con colores, representando
el rojo la rentabilidad que tendriamos que exigirle
a un negocio con mucho riesgo, y gradualmente
hacia el verde un negocio sin riesgo alguno o con
un riesgo muy bajo.

Periodo base de valoracion:

El Periodo Base de Valoracion sera siempre de 5
afos en el caso de compra de un negocio, o en el
de un traspaso superior a 5 anos.

Una vez determinado el periodo base y la renta-
bilidad esperada, de la tabla se obtiene el coefi-
ciente de actualizacién que debe ser aplicado al
precio del negocio para cuantificar la generacion
anual de dinero que necesitaré como minimo para
recuperar el dinero invertido.

Cash flow Precio Coeficiente
anual = deventa /[ de
exigido del negocio actualizacion

Este es el importe de cada anualidad (Cash Flow
Exigido) que tendra que generar mi negocio para
conseguir que recupere lo invertido en la compra,
y sera el criterio que utilizaremos para compararlo
con la informacién que nos dara el vendedor.

Periodo Base de Valoraciéon

Rentabilidad 1 2 3 4 )
3,00% 0,9709 1,9135 2,8286 3,7171 |4,5797
4,00% 09615 1,8861 2,7751 3,6299 |4,4518
5,00% 0,9524 1,8594 2,7232 3,5460 |4,3295
6,00% 0,9434 1,8334 2,6730 3,4651 |4,2124
7,00% 0,9346 1,8080 2,6243 3,3872 |4,1002
8,00% 0,9259 1,7833 2,5771 3,3121 | 3,9927
9,00% 0,9174 1,7591 2,5313 3,2397 | 3,8897
10,00% 0,9091 1,7355 2,4869 3,1699 | 3,7908
11,00% 0,9009 1,7125 2,4437 3,1024 | 3,6959
12,00% 0,8929 1,6901 2,4018 3,0373 | 3,6048
13,00% 0,8850 1,6681 2,3612 2,9745 | 3,5172
14,00% 0,8772 1,6467 2,3216 2,9137 | 3,4331
15,00% 0,8696 1,6257 2,2832 2,8550 | 3,3522
16,00% 0,8621 1,6052 2,2459 2,7982 | 3,2743
17,00% 0,8547 1,5852 2,2096 2,7432 | 3,1993
18,00% 0,8475 1,5656 2,1743 2,6901 | 3,1272
19,00% 0,8403 1,5465 2,1399 2,6386 | 3,0576
20,00% 0,8333 1,5278 2,1065 2,5887 | 2,9906
Venta del
negocio
Traspaso del negocio




Ejemplo real de valoraciéon de un negocio

Datos
Nos ofrecen el traspaso de un negocio en funcio-
namiento por 4 afios por un importe de 246.000 €.

He establecido una Rentabilidad Esperada del
10% y un Periodo Base de Valoracion de 4 afos
(los mismos que dura el traspaso), con lo que sé
que el coeficiente de actualizacién que corres-
ponde es del 3,1699 (he buscado el valor en la
tabla de calculo del coeficiente de actualizacion).

Rentabilidad esperada 10% I— o

Cash flow Precio Coeficiente
anual = deventa |/ de
exigido del negocio actualizacion
Cash flow
anual = 246.000 €/3,1699 = 77.604 €
exigido

Tendré que comparar el Cash flow anual exigido
(77.604 €) con el Cash flow que asegura el actual
propietario que obtiene con el negocio anualmente.

Periodo Base de Valoracion 4 aﬁosl

|
Periodo Base de Valoracion
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Traspaso del negocio

Rentabilidad 1 2 3 4 5
3,000 09709 1,9135 2,8286 3,711 |4,5797
4,00% 0,9615 1,8861 2,7751 3,6299 | 4,4518
5,00% 0,9524 1,8594 2,7232 3,5400 4,3295
6,00% 0,9434 1,8334 2,6730 3,46%1 |4,2124
7,00% 0,9346 1,8080 2,6243 4,1002
8,00% 0,9259 1,7833 2,5771 3,9927
9,00% 09174 1,7591 2,5313 3,8897

L 10,00%, 09091 _1,73585 2.4 3,7908
11,00% 0,9009 1,7125 2,4437 3,6959
12,00% 0,8929 1,6901 2,4018 3,6048
13,00% 0,8850 1,6681 2,3612 3,5172
14,00% 0,8772 1,6467 2,3216 3,4331
15,00% 0,8696 1,6257 2,2832 3,3522
16,00% 0,8621 1,6052 2,2459 3,2743
17,00% 0,8547 1,5852 2,2096 3,1993
18,00% 0,8475 1,5656 2,1743 3,1272
19,00% 0,8403 1,5465 2,1399 3,0576
20,00% 0,8333 1,5278 2,1065 12,5887 |2,9906

Venta qel
negocio




X1 Jerarquizacion y seleccion de empresas candidatas

100%

Jerarquizar las distintas empresas candidatas
segun un sistema de puntuacion que contemple

v v v \

Analisis Analisis Situacion Perfil

externo interno medioambiental innovador
Entorno Adecuacion Impacto Sistemas de informa-
socioeconémico de la estrategia medioambiental cién y comunicacion

Atractivo Gestion Cumplimento Recursos

del sector comercial legislacion vigente humanos
Situacion Gestion de compras Mejoras de producto

de los clientes y almacenes 0 proceso

Gestion

de produccién

Gestion
de calidad

Capacidad
tecnoldgica

Las distintas empresas candidatas deben jerarquizarse segun un sistema que contemple: analisis ex-
terno e interno, situacion medioambiental y perfil innovador de las mismas. Las ponderaciones reco-
gidas pueden tomarse como referencia, pero pueden adaptarse en funcion de las necesidades del
emprendedor, caracteristicas del sector, etc.




Entorno Socioeconémico

Garantia de
las inversiones

erpreld O

Elevado riesgo de pérdida
de las inversiones

Ningun riesgo de pérdida
de las inversiones
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Atractivo del sector

Barreras de entrada de nuevos competidores

Economias de escala

No son necesarias
economias de escala
desarrolladas para nuevos
competidores que desearan
introducirse en el sector

Economias de escala
muy elevadas para
nuevos competidores que
desearan introducirse en
el sector

Diferenciacion
del producto

Producto no diferenciado

Producto plenamente
diferenciado

Requerimientos de capital

No se requiere gran inversion
para entrar en el mercado

Deben realizarse
importantes inversiones

Acceso a la distribucion

Acceso sencillo a canales
de distribucion

Dificil acceso a canales de
distribucion

Ventajas en costes
segun experiencia

No hay ventajas entre
competidores por
experiencia en el sector

Nivel de experiencia es
clave en el sector

Politicas
gubernamentales

No hay control gubernamen-
tal para impedir la entrada
de nuevos competidores

Control gubernamental
que limita la entrada de
nuevos competidores

Rivalidad entre los competidores

Tamafio y dimension
de los competidores

Competidores con tamafio
y poder similar

Competidores con distinto
tamano y poder

Numero de competidores

Muchas empresas

Pocas empresas

Costes fijos elevados

Los costes fijos son muy
elevados

Los costes fijos no son
elevados

Costes por cambio de
proveedor para el cliente

Cambiar de proveedor
no supone un coste para
nuestro cliente

Cambiar de proveedor es
muy costoso para nuestro
cliente

Barreras de salida

Elevadas: impiden la libre
salida del sector

No existen: Libre salida
del sector




Atractivo del sector

U dU0 erpreld O

Poder de los proveedores

Numero de proveedores | Numero reducido: gran

poder frente a nosotros

Gran cantidad: cada uno
tiene poco poder frente a
nosotros

Costes de cambio Cambiar de proveedor nos

es muy costoso

Cambiar de proveedor no
nos supone coste

Poder de los clientes

Nivel de informacion
en clientes

Cliente muy informado sobre
la oferta en el mercado

Cliente no tiene
informacion del mercado

Amenaza de productos sustitutivos

Prevision de sustitucion En un futuro los

total sustitutivos sustituiran
totalmente nuestro
producto

Nuestro producto
dificilmente sera sustituido
por otro en un futuro

Situacién de los clientes

Interpretacién il

Volumen de ventas
decreciente

Evolucién histérica
del mercado

Interpretacion

Evolucién del mercado
inmejorable, tendencia
observada de aumento
progresivo de las ventas

Evolucién prevista
del mercado

Crecimiento esperado
no es muy atractivo

Mercado con gran
potencial de crecimiento

Las ventas sélo se
realizan durante un
periodo especifico del afio

Estacionalidad
de las ventas

Las ventas son muy
regulares a lo largo
del afio

Caracteristicas de
los consumidores

Bajo poder adquisitivo
Baja fidelidad
Elevada concentracion

Elevado poder adquisitivo
Gran fidelidad hacia

el producto

Elevada atomizacion




Adecuacion de la estrategia

Interpretacién fil

Factores clave de éxito

Los factores clave de éxito
en el negocio no estan
identificados

Los factores se
encuentran identificados

Estrategia genérica

La empresa no posee
ninguna estrategia

La empresa tiene definida
una estrategia genérica

Modelo de gestion

No se realizan previsiones
ni presupuestos anuales

Se realizan previsiones y
presupuestos anuales

Gestion comercial

Interpretacién fil

Sistema de informacion
de marketing

No se realiza seguimiento
sobre el comportamiento
del mercado, ni sobre la
competencia

7]8|

Interpretacion

Se conocen en todo mo-
mento las necesidades
cambiantes de los clientes
y la evolucion de la
competencia

Caracteristicas
del producto

Son claramente inferiores
a los de la competencia

Claramente superiores a
los de la competencia

Grado de diversificacion

La empresa no esta
diversificada

La empresa se encuentra
diversificada, de una forma
adecuada y planificada

Politica de precios

No existe una politica de
precios sistematizada;
en funcioén del cliente,
volumen de compra...

Existe una politica de
precios definida, que hace
que sean competitivos

Politica de promocion
y pubicidad

No existe imagen de
marca, 0 es menos
conocida y valorada que la
de la competencia

La imagen de marca es
mucho mas conocida

y valorada que la de la
competencia

Satisfaccion
de los clientes

El nivel de reclamaciones
es importante, la calidad
es deficitaria

Se satisface con creces
las expectativas del cliente
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Gestion de compras y almacenes

Interpretacién i

Almacenes

Los almacenes estan
lejos, lo cual supone una
clara desventaja

Los almacenes estan
proximos, lo cual supone
una clara ventaja

Recepcion de
materiales (Calidad)

No existe control sobre la
calidad de los materiales
recibidos

Existen unos estandares
de calidad, concertados
con los proveedores

Volumenes de compra

Son reducidos en
relacion a otros clientes,
y no otorga capacidad

Permiten obtener
una buena posicion
de negociacion ante

de negociacion ante proveedores
proveedores

Gestion de produccion

Interpretacion L4 6/7]8| orpretacic

Equipamientos

Los equipamientos

son muy antiguos y se
enuentran obsoletos; la
capacida de la empresa
esta estancada

Los equipamientos son
modernos y permiten
responder a la demanda
de forma rapida y eficiente

Ubicaion de la empresa

La localizacion tiene
grandes desventajas
competitivas

La localizacion tiene
grandes ventajas
competitivas

Capacidad
de produccion
(Nivel de saturacion)

Los equipos estan
infrautilizados

La utilizacion de los
equipos es elvada, pero
sin obligar a un ritmo
supeior al adecuado

Costes de produccion
(Ineficiencias)

La empresa tiene un
elevado nivel de mermas

La empresa tiene un
reducido nivel de mermas

Nivel de servicio
(Plazos de fabricacion)

La empresa tiene unos
plazos de entrega
sensiblemente superiores
a los de su competencia

La empresa tiene unos
plazos de entrega
sensiblemente inferiores a
los de su competencia




Gestion de calidad

Interpretacién fil

Politica de calidad No existe una politica de
calidad establecida

Guia para
la adquisicion
de empresas
y Negocios

La politica de calidad de la
empresa es clara

Certificacion de calidad |La empresa no posee

certificado de calidad

La empresa dipone de una
certificacion de calidad

Capacidad tecnolégica
Indicador Interpretacion n

Interpretacion

Politica de inversion La empresa no tiene La empresa tiene una
una politica de inversion politica de inversion
adecuada adecuada y tiene previstos

planes concretos

Sistemas de La dotacién de equipos La dotacién de equipos

informacion informaticos es insuficiente informaticos es moderna y
u obsoleta adecuada

Impacto medioambiental

dicado erpretacio 319110 erpretacio

Vertidos, emisiones, Existe un impacto fuerte,
residuos, ruido y no se realiza ninguna
contaminacion del suelo | accion de reduccion,

ni de control

Existe un impacto débil,
se controlan y tratan de
reducirse

Cumplimiento de legislacion vigente

Indicador Interpretacion

Sanciones La empresa ha recibido
sanciones por infracciones
medioambientales

112|3|4|5(6|7|8|9]|10| Interpretacién

La empresa no ha recibido
sanciones por infracciones
medioambientales




Sistemas de inform

Interpretacién

Conocimiento
del cliente

aciéon y comunicaci

No se realiza ningun
estudio sobre el mercado,
ni sobre los cientes

Se realizan periodicamen-
te estudios de mercado y
encuestas a clientas

Seguimiento de
la competencia

Desconocimiento total
de la situacion de la
competencia

Se conoce su implantacién
en el mercado, asi como
sus carencias Yy fortalezas

Nuevas tecnologias
de informacién y
comunicacion

No se hace uso de internet
ni de sus posibilidades

Se ha implantado el comercio
electrénico, y se utiliza internet
como herramienta de informa-
cion y difusion de la empresa

Medios de difusion

No se dispone de una estrategia
de comunicacion (Marketing)

Se dispone de una estrategia
de comunicacion (Marketing)

Redes

No existe ningun tipo de
cooperacion con otras

empresas

Se participa en redes de
cooperacion con otras

empresas

Recursos humanos

Interpretacién il

678

Interpretacion

desempefio, y la
organizacion es jerarquica

Formaciéon No existe una politica de La empresa tiene implantado
formacion clara un plan de formacién anual

Equipo No existe un sistema Existe un sistema de
de informacion que informacion, y se incentiva
interconecte al equipo las sugerencias

Gestion No se evalua el Se evalla el desemperiio,

y la organizacién es mas
matricial que jerarquica

Esfuerzo innovador

No se destina ningun
recurso a buscar

innovaciones

Se destinan recursos huma-
nos y econdmicos a buscar

innovaciones (% facturacion)

Mejoras de product

OS O procesos

Indicador Interpretacion ____|112|314]5]6|7]8lolt0linterpretacion

Producto No se varia el disefio del Se realizan mejoras en su
producto disefo periédicamente

Proceso No se personaliza el Se personaliza para adap-
producto tarlo “a la medida” del cliente
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Factores a tener en cuenta en la negociacion

Factores de los que depende que recupere

antes o después el dinero invertido en la compra

Ubicacién del negocio

La ciudad en la que se encuentra el negocio y la
situacién dentro de la misma es muy importante,
porque afectara de forma determinante en la ca-
pacidad de venta, por tanto en la facturaciéon o
generacion de dinero, y en ultimo término en el
beneficio. Este efecto varia mucho dependiendo
de la actividad, producto,...

Mercado

La actividad del negocio se dirige al mercado en
su significado mas amplio, por lo que es muy im-
portante analizarlo correctamente y conocer las
caracteristicas del mismo. Dentro de un analisis,
tendriamos que barajar informacion sobre la com-
petencia, la relacion con los proveedores y sus
caracteristicas, los clientes y su fidelidad hacia
el negocio, habitos de consumo, etc...

Producto

El producto que se vende es otra cuestion clave a
la hora de analizar un negocio. No es lo mismo un
producto que aporte un gran margen y con una
demanda muy alta, o un producto que se vende
en cualquier sitio, con lo cual seguramente habra
una lucha de precios y la oferta sera grande. Tam-
bién podemos analizar la facilidad que habria en
el negocio para la venta o prestacién de nuevos
productos y/o servicios.

Personal

¢ Tiene personal actualmente el negocio?, ;Qué
coste tiene y qué condiciones habria en el caso
de una transmision?. ;Se podria prescindir de
ese personal?. De ser asi, sa qué coste, y quién
lo soportaria?. Son cuestiones que deben ser ex-
puestas.

Estado del local y bienes

El estado en el que se encuentran el local o los
bienes susceptibles de transmision es un detalle
que no se nos puede pasar por alto, ya que va-
mos a adquirir no sélo un negocio, sino también
un puesto de trabajo. Este factor debera afectar
en el precio final.




l lSucesibn familiar




Introduccion

Empresa familiar y sucesién

Muy frecuentemente, la génesis de los conflictos
que se producen en el seno de las empresas fa-
miliares tienen su origen en la complicada inte-
raccion que en este tipo de empresas se produce
entre propiedad, direccién y familia. Gestionar de
manera eficaz estos conflictos resulta clave para
el mantenimiento de la armonia familiar y en bue-
na medida la continuidad de la empresa. Por ello,
resulta conveniente, que este tipo de empresas
suscriban acuerdos que regulen y concilien los
intereses empresariales y familiares.

La planificacion de la sucesion es clave en las
empresas familiares, aunque, en ocasiones, difi-
cil de abordar. Y es que la tan habitual resistencia
de la direccién y propiedad a pasar el relevo a las

Pilares basicos de la sucesion exitosa

siguientes generaciones, provoca que la planifi-
cacion de la misma se retrase constantemente e
incluso no se aborde. No obstante, la preparacién
de la sucesion requiere que se realice con bas-
tante antelacion a la efectiva sucesion, de mane-
ra que la propiedad pueda explorar las alternati-
vas respecto a la continuacién de su negocio y
formar a la generacion entrante en los ambitos de
direccion y gestion

Se define el protocolo familiar como aquel
acuerdo, firmado entre familiares y socios de una
empresa, que regula las relaciones econémicas
y profesionales entre la familia, la propiedad y la
empresa, facilitando asi, la continuidad de la mis-
ma y de los principios sobre los que se sustenta.
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Planificacion Transparencia

Preparacién

Comunicacion
del sucesor
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- ¥-] Instrumentos. Protocolo familiar

Protocolo familiar

Es un compromiso, un acuerdo escrito, otorgado
por los miembros de la familia que trabajan en
el negocio familiar, que son copropietarios o que
son coparticipes del negocio familiar, acuerdo
para gestionar el negocio.

Queda claro por tanto que solo se refiere y solo
pretende regular la relaciéon familia-empresa, o la
relacién interna de los miembros de la familia que
trabajen con el negocio y referida al negocio.

Los puntos que deben regularse en un protoco-
lo familiar son:

1) Descripcién del negocio.

Se detallara de qué negocio, industria 0 comercio
se trata, su denominacién o razén social, su acti-
vidad, su ubicacion, sus principales activos, datos
econdmicos, capital social y estatutos sociales
€en su caso... Se relatara brevemente su historia
con especial referencia a su caracter familiar. Se
pactara ademas la duracion de este compromiso:
cinco anos... y su renovacion.

2) Relacion de los miembros del grupo fami-
liar a que se refiere el protocolo.

Dentro de los miembros de la familia puede haber
familiares que trabajen en el negocio o industria,
otros que lo hagan solo prestando servicios oca-
sionales, o que trabajen en épocas determinadas
(rebajas, fiestas...), otros no trabajaran en el nego-
cio pero pueden ser duefios de una parte, o usu-
fructuarios... todos por lo tanto ostentan intereses

patrimoniales en el comercio o industria. Por eso
deben de figurar aqui todos esos familiares intere-
sados, unidos por vinculos de relacion familiar, por
lazos afectivos fraternales o filiales, y todos debe-
ran firmar el documento de protocolo. En esta re-
lacion se determinara la participacion de cada uno
en la propiedad del negocio y su relacion laboral,
presumiblemente con caracter de autbnomos.

3) Capitulaciones matrimoniales.

El negocio familiar se transmite de padres a hijos,
lo que se llama por linea de consanguinidad, de
apellidos. A fin de que el negocio quede siempre
en esa propiedad se pactara que los miembros
de la familia que deseen contraer matrimonio lo
hagan bajo el régimen de separacion de bienes.
Pensemos en el régimen de sociedad de bienes
gananciales en el que “fodo es de los dos” dire-
mos de forma simple y exagerada. En caso de
ruptura de ese matrimonio, o en caso de falleci-
miento, el cényuge no participe de ese negocio
familiar podria devenir duefio de la parte que era
ganancial, pasar a ser conduefio con su familia
politica, podria volverse a casar...

En cualquier caso, en los protocolos se aconse-
ja el régimen econémico matrimonial de separa-
cién de bienes.

4) Testamento.
Los firmantes de este protocolo se comprometen a
otorgar testamento de acuerdo con lo aqui pactado



de forma que la propiedad y gestion del negocio
quede siempre en la familia directa. Naturalmente
quedaran fuera de este compromiso el resto de
los bienes del testador ajenos al negocio.

5) La empresa se regira aplicando soélo crite-
rios profesionales.

Debera estar claro, y por eso se pacta, que el co-
mercio o industria se administrara en forma profe-
sional. No con arreglo a razones sentimentales, sino
buscando el desarrollo del negocio, el beneficio em-
presarial, el crecimiento de la empresa... Y por eso
el responsable o dirigente del negocio sera el mas
competente y apto. Evidentemente, en caso de que
sean varios hijos los que tomen el relevo, se evitara
reservar por principio este puesto al hijo mayor varén.
El que lleve el negocio por encima de sus hermanos
sera el o la mejor por sus cualidades personales, sus
conocimientos, su preparacion, su experiencia...

6) Junta de familiares coparticipes.

La industria o comercio puede ser titular de dos
hermanos que ahi trabajan, de una hermana que
es duefia de una parte por herencia pero que no
trabaja ahi y que vive fuera, y de la viuda del fun-
dador del negocio, y madre de los tres, que si-
gue siendo propietaria de su mitad ganancial del
negocio. Por eso conviene instituir con caracter
formal esta junta o reunién anual de familiares
especifica y exclusiva para tratar asuntos del ne-
gocio. En la reunién, se explicara la marcha del
negocio, resultados, perspectivas, inversiones...
y en su caso reparto de un beneficio.

Naturalmente en todo momento se podran cele-
brar reuniones extraordinarias para tomar deci-
siones de relevancia y que no admitan dilaciones,
como por ejemplo la entrada de otros familiares, la
venta de parte o todo el negocio, la compra de ac-
tivos de valor, contraer fuertes endeudamientos...

En todo caso conviene que los familiares que tra-
bajen en el negocio mantengan siempre informa-
dos a los restantes miembros de la familia sobre
la marcha de la empresa.

7) Acceso a la empresa de familiares.
El acceso al negocio de otros familiares debe de
regirse por los siguientes principios:

 Libre acceso. No limitar por principio el acce-
so de los miembros de la familia al negocio,
pero si establecer que este acceso se pro-
duzca con sensatez y mesura.

* No es muy conveniente que los cényuges
de familiares entren en la empresa sin mas.
Ni aunque fuera por una causa excepcional
(como por ejemplo lo seria para cubrir la va-
cante de su cényuge difunto).

+ Solo entrarian nuevos familiares en caso de
existir vacantes reales. No se crearan puestos
de trabajo innecesarios.

» En todo caso se exigira que los familiares que
vayan a trabajar en la empresa cuenten con la
debida preparacién para ello y tras el corres-
pondiente aprendizaje.

+ Se guardara equilibrio entre las diversas ramas
familiares en el acceso de nuevos empleados.
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8) Beneficios.

Pueden existir negocios en los que no todos los
miembros de la familia propietaria trabajen en la
empresa. Asi aunque son todos ellos conduefios
del negocio, no se emplean todos en la empresa.
Entonces solo unos recibirian un fruto o beneficio
del negocio consistente en la retribuciéon por su
trabajo en el taller o comercio, mientras que otros
nada percibirian por no trabajar alli. Ello hace que
los familiares no trabajadores pierdan todo inte-
rés por el negocio del que no obtienen beneficio
alguno y cuestionarian quizas los, en su criterio,
elevados salarios de su familiares de dentro de
la empresa, sus excesivos gastos generales, su
deficiente gestion de inversiones...

Para evitar posibles confrontaciones debera
adaptarse una politica de reparto obligado de
beneficios cuyo importe se determinara en la
junta anual de los titulares del negocio.

9) Salida de la empresa, individual o conjunta.
¢, Qué hacer si uno de los tres hermanos que tra-
baja en un taller desea dejarlo y vender su parte?
¢,Cuando vender el negocio?

Se debera pactar una forma objetiva y ajena a los
interesados de valoracién del negocio y de pago
de la parte del familiar que deseare salirse del ne-
gocio. También es muy positivo convenir cuando
vender todo el negocio.

Puede que dos hermanos deseen vender y el ter-
cero no. Es semejante el caso de dos copropie-
tarios al 50%. ¢Deben los dos mayoritarios, o el
hermano copropietario de la mitad, permanecer
ligados al negocio hasta que su hermano decida
por fin vender su parte junto con ellos?

En este caso de discordia la ley prevé una subas-
ta publica (con libre acceso) judicial del negocio.
Como esta solucion encaja mal con el espiritu
afectivo familiar de este tipo de empresas, ade-
mas de ser muy poco comercial y de mermar el
valor del negocio, conviene pactar en el protocolo
una solucion a esta desavenencia.

Lo mas razonable es acordar que si la mitad, o la
mayoria de propietarios, asi lo decide todos de-
ben considerar esa decision y, o bien adquirir la
parte de los que venden a un precio valorado pe-
ricialmente, o bien vender todo el negocio acep-
tando la oferta propuesta.



Casos practicos

Sucesion del fundador

Contexto

La sucesioén en la titularidad de una pequefia y
mediana empresa, no puede considerarse un
asunto meramente patrimonial y, como norma
general, es conveniente prever que no todos los
hijos deben se titulares de la empresa, sino sélo
los mas capacitados para poder continuar con la
actividad. Es muy habitual la existencia de unos
sucesores que trabajan en la empresa, y que ob-
tienen un sueldo de ella, junto con otros que son
meros accionistas o titulares sin responsabilida-
des de gestion, lo que puede ocasionar serios
problemas entre socios.

Una sucesion planificada pasa siempre por la
elaboracién de un testamento, en el que el titu-
lar puede disponer como deben repartirse sus
bienes, siendo generalmente lo mas aconsejable
que la titularidad de la empresa pase a los hijos
que tengan responsabilidades en la misma.

En el propio testamento, se puede disponer las
compensaciones que tendran los restantes here-
deros, como otorgarles la propiedad de los res-
tantes bienes o imponer una obligaciéon de pago
a los herederos que reciban la titularidad de la
empresa, a fin de compensar a los demas.

Cuestiones a plantearse

¢ Qué hijos estan capacitados para hacerse cargo
del negocio?

¢ Qué valor tiene mi empresa?

¢, Coémo puedo compensar a los demas sucesores
que no heredaran el negocio?
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Problemas entre socios

Contexto

A lo largo de la vida de las empresas, es rela-
tivamente habitual que surjan problemas entre
socios, normalmente motivados por la forma de
gestionar la empresa. En la mayoria de casos,
estos problemas se resuelven mediante el dia-
logo, llegando a compromisos de buena fe entre
las partes. Si bien estas situaciones siempre son
complicadas, la situacién es aun peor cuando se
trata de empresas controladas al 50% por dos so-
cios (situacién muy habitual en la practica), lo que
genera una paralizacion total de la actividad.

En estos casos, es recomendable llegar a un
“‘compromiso mutuo de compra y venta’ (que
puede incluso realizarse ante Notario), por el que
ambos socios se comprometen a vender su parti-
cipacion al que, de ellos y en un plazo determina-
do, realice la oferta mas alta.

Esta solucién “de urgencia”, tiene como principal
ventaja el mantenimiento de la actividad y el reali-
zar la venta como una unidad empresarial en fun-
cionamiento, a la vez que el socio que se marcha
obtiene un precio justo, superior al que él estaba
dispuesto a pagar por la otra mitad de la empresa.

Problematica anadida

Cuando la solucion de estas diferencias no es po-
sible, se plantea la necesidad de vender, pero con
un problema adicional: la venta debe de hacerse
de forma inmediata, lo que en la practica impide
proceder a la venta de la empresa a un tercero.






