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PRESENTACION

Tan importante como crear nuevas empresas es establecer los mecanismos que permitan
mantener en funcionamiento negocios solventes que, sin embargo, en ocasiones cesan su
actividad por falta de un relevo empresarial.

El comercio del Agra do Orzan, el de toda la vida, es esencial para el barrio y para A Corufia.
Preservar los negocios que funcionan, aquellos que son capaces de generar riqueza y puestos
de trabajo, es una prioridad para este Ayuntamiento. Se trata de establecimientos que, por
motivos de transmision, corren el riesgo de no continuar. Para evitarlo, la Concejalia de Empleo
y Empresa pone en marcha Relevo Generacional, un proyecto disefiado para el Agra do Orzan
dentro del Programa Urbana-C y cofinanciado con fondos Feder de la Union Europea.

Relevo Generacional nace, por tanto, con el objetivo de potenciar y consolidar el comercio del
barrio y apostar por los negocios que tienen futuro pero también fecha de caducidad por
circunstancias ajenas muchas veces a su modelo de negocio, como la jubilacion de su
propietario.

Asegurar la continuidad y supervivencia de estos establecimientos minoristas, viables y
competitivos del barrio, bien sea a través de la sucesion del negocio en manos de familiares o
bien traspasandolo a nuevos emprendedores, es la esencia de Relevo Generacional. Les
animo a participar en el proyecto, a dar una segunda oportunidad a los negocios, a fortalecer el
tejido empresarial del barrio y de la ciudad.

Luisa Cid

Teniente de alcalde de Empleo y Empresa






PROLOGO

La transmision de empresas nos descubre un nuevo modelo de emprendimiento. Este proceso,
mediante el cual un nuevo emprendedor recoge el testigo en la gestion de una empresa ya
existente, que compra en su totalidad para continuar la actividad, salvaguardando, de éste
modo, el patrimonio empresatrial individual y colectivo.

Cuando se estructura el proceso de transmision de una empresa se mantienen todos los
activos de la empresa, de modo que ésta continda funcionando, se mantienen los lugares de
trabajo, las instalaciones, los clientes y los proveedores y se da valor a toda su historia,
especialmente al esfuerzo invertido en la creacién y el crecimiento de la empresa.

La transmision de empresas se define como el mecanismo profesional por el cual uno o mas
emprendedores acceden a la propiedad de una empresa ajena que ya funciona para hacerla
crecer, con lo que se ahorran la fase de creacion. Este emprendedor, que se convierte en
empresario a través de la compra de una actividad empresarial ya en funcionamiento, me ha
permitido acufiar los nuevos conceptos el concepto de “reemprendedor” y “reempresa’ que
utilizaremos para actualizar ésta actividad, tan distinta de las empresas de nuevo cufio.

La colaboracién con el Ayuntamiento de A Corufia permite impregnar a la sociedad gallega, y
especialmente a las instituciones que fomentan el emprendimiento, de una nueva vision del
valor de la empresa en funcionamiento, buscando destinar mas esfuerzos a mantener y
consolidar empresas ya existentes, ademas de a crear nuevas empresas.

La metodologia y los materiales que se presentan, junto con los que se pueden consultar en las
redes sociales, son parte del sistema integrado para la transmisién de empresas que facilita el
mantenimiento de los centenares de miles de empresas espafiolas que, por diferentes motivos,
necesitaran un cambio en el equipo de emprendedores que las puso en marcha.

Las caracteristicas de la personas emprendedoras han ido cambiando y, con el tiempo, hemos
podido caracterizar diferentes tipologias con respecto a este grupo de empresarios. Es
necesario ahora poner de relieve aquellos que son capaces, no tanto de crear una empresa
desde cero —con las dificultades que el proceso conlleva—, sino de impulsar una nueva etapa,
un nuevo crecimiento, una nueva vision, la apertura de nuevos mercados, etc., siempre desde
la perspectiva del emprendedor propietario e impulsor de la empresa. Este grupo debe
potenciarse, el de las personas reemprendedoras, el de los compradores de empresas.

De la misma forma que lo han hecho los paises mas desarrollados de nuestro entorno, analizar
estos potenciales adquirientes de empresas —creando todo tipo de mecanismos de apoyo,
metodoldgicos, financieros, formativos, de mercado, juridicos e incluso fiscales,
caracterizandolos y siguiendo sus actividades— debe dar lugar a una nueva oleada de
empresarios, tan necesarios en la actual situacién econémica de Bizkaia.

Con ésta colaboracion se extiende un sistema generalizado por el cual un empresario que
quiere ceder su empresa a otro empresario, para que continle la actividad, tiene a su alcance
la informacidon sobre cémo hacerlo, puede pedir asesoramiento y colaboracion de las
instituciones y dispone de un mercado transparente en Internet donde puede plantear su
propuesta, con asistencia técnica, actuando de manera conjunta para evitar que empresas
cierren por un motivo de transmision y permitiendo asi mejorar la competitividad del territorio.

Albert Colomer i Espinet

Creador del concepto de Reempresa
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INTRODUCCION

Esta guia esta dirigida a aquellas personas que tienen el proyecto de transmitir su empresa y
gue necesitan una herramienta que les ayude a aclarar y ordenar sus ideas y que también les
permita responder esta pregunta que con toda seguridad que deben hacerse:

¢,Como puedo encontrar a la personaideal que continle mi negocio?

Asi pues, le queremos apoyar en la elaboracion del plan de cesién y en el estudio de viabilidad
de su empresa para ceder a terceros. Por este motivo, en esta guia se recogen todas las
variables relevantes que intervienen en el proceso de transmision de su empresa y se
consideran todos los elementos importantes en la realizacion y el seguimiento de su cesién
etapa a etapa.

Deseamos que utilice esta guia como método de trabajo que ayuda a planificar lla transmision
de la empresa y como herramienta de apoyo para la reflexién y la preparacién de su cesion.

Por esta razon, hemos estructurado la guia en dos partes:
e Guia para ceder su empresa
e Guia para elaborar el plan de cesién

Visite nuestra web www.relevogeneracional.org, donde encontrara informacion uatil que le
ayudara a elaborar de forma eficiente su plan de cesion.

Estos materiales ya han sido utilizados por otros empresarios de Espafia que, como usted, han
seguido sus indicaciones para hacer realidad esa idea que de entrada era tan solo una ilusion:
gue la esencia de su negocio perdure en el tiempo. Esperamos que esta edicion, junto con el
asesoramiento de nuestros consultores, le permita también ceder su empresa.
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1. INICIACION AL PROCESO DE TRANSMISION EMPRESARIAL

Mas de un tercio de los profesionales que actualmente estan en activo y que son propietarios
de una empresa llegaran a la edad de jubilacion durante los préximos diez afios y, muy a
menudo, sin nadie de su entorno familiar a quien puedan ceder su empresa. De hecho, seis
cesiones de cada diez se deben a la jubilacion del empresario. No obstante, la transmision
también puede convertirse en una alternativa cuando un empresario decide cederla porque
quiere invertir en otra empresa que ya funciona o, simplemente, porque quiere iniciar otra
actividad desde cero.

Por su parte, para los compradores es menos arriesgado adquirir una empresa ya existente
que crear una de la nada. Aun asi, también es cierto que hacerse cargo de una empresa en
funcionamiento exige de media un 60% mas de inversién que crear otra nueva. Pese a todo, el
hecho de adquirir una empresa ofrece la oportunidad a aquellos que quieren iniciar un proyecto
por su cuenta de aprovecharse del conocimiento y la experiencia de la empresa en el mercado
y, en consecuencia, de garantizar una larga vida a la empresa independientemente de sus
propietarios.

Sin tener en cuenta los motivos, la transmision de empresas y la consiguiente adquisicion son
un acontecimiento capital que se tiene que preparar a conciencia. Es inevitable que haya una
cierta tasa de mortalidad de empresas viejas que, légicamente, son sustituidas por otras
nuevas. No obstante, muchas empresas fracasan en la fase de cesidn, no porque no sean
viables, sino porque la transmision no se ha preparado correctamente.

Esta guia es el primer instrumento que el Programa de Transmisién de Empresas pone a su
disposicion. En ella, se enumeran las distintas cuestiones que afectan la transmision de
empresas, con independencia de sus circunstancias particulares, y le ofrece informacion
practica para abordar la construccion de su proyecto de transmisién y de su plan de cesion.

Conviene saber que...

e SOlo un 10% de los empresarios individuales y un 33% de las sociedades donde
los socios tienen mas de 55 afios afirman que preparan su transmisién. Sin
embargo, la tasa de éxito mejora cuando hay un proceso de cesion bien
organizado.

e Hay muchos empresarios que piensan que lo que ganan con la venta de su
empresa esta relacionado con su situacion personal, de modo que hacen depender
todo su valor de ello. Con todo, se ha demostrado que una empresa transmitida
correctamente puede sobrevivir a su creador y que incluso puede aportar un precio
interesante a su propietario. Este precio dependerd, entre otros factores, de sus
puntos fuertes, como puede ser la notoriedad, la clientela, la rentabilidad, el estado
de los pedidos, la destreza, las cualidades del personal, los arrendamientos, el
inmovilizado, etc.

e Sdlo el 20% de los vendedores potenciales piden asesoramiento a profesionales.
El 80% restante no tienen en cuenta las medidas de apoyo externo que pueden
permitir avanzar por las etapas cronoldgicas de la cesion mas facilmente.

e El profesional puede ayudar a llevar adelante tareas clave en el si del proceso de
transmision empresarial, como, por ejemplo, la preparacion del proyecto de
transmision, el analisis del estado financiero, la proposicién de soluciones a las
distintas probleméticas, etc.

13
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2. ¢POR QUE ES NECESARIO QUE SE PREPARE PARA CEDER LA
EMPRESA?

Es importante que se prepare para ceder su empresa a fin de evitar que todo el esfuerzo y la
ilusién que invirtié en su creacion no se desvanezcan. También hay que rehuir la idea de que
una ilusién en la que ha puesto toda su dedicacion debe desaparecer forzosamente con su
marcha, ya que la empresa puede seguir su curso si toma como base sus afos de gestion.

De la misma forma que usted siguié un proceso minucioso para crear su empresa, debe seguir
una planificacibn muy estricta para asegurarle una larga vida. Independientemente de su
tamafio, del tipo de empresa o de su naturaleza, una cesion conlleva un acto de gestién que no
se improvisa, sino que debe organizarse a conciencia.

Por lo tanto, el proceso de transmision empresarial merece un tiempo de reflexion y de
preparacién rigurosa por parte de todos aquellos agentes que estdn implicados y su
preparacién conlleva dos aspectos importantes que hay que tener en cuenta antes de realizar
cualquier paso:

- Optimizar las consecuencias de la cesion para el cedente.

- Optimizar el entorno para que sea mas facil encontrar a la persona que se haréa cargo de la
empresa.

Es necesario que vea el proceso de la transmision de la empresa como la mejor opcién para
concluir satisfactoriamente la vida profesional de un empresario, al mismo tiempo que consigue
un relevo para la empresa. Ello implica conservar a los clientes, los proveedores y también los
trabajadores.

El proceso de cesion implicard un cambio en su vida. Poner fin a su actividad profesional le
permitira invertir en otros proyectos de orden més personal, dara lugar a una transferencia de
riguezas, de la valoracidn de su patrimonio profesional hacia el patrimonio privado, y
asegurara, de este modo, rentas para su jubilacién y para su familia.

Una de las claves para que la cesion de su empresa tenga éxito consiste en preparar su
transmision siguiendo estas pautas. Para ello, debe:

¢ Hacerlo cuanto antes mejor; si es posible a los 50 afios o cuando todavia le
queden cinco afios por delante.

e Contar con la ayuda de asesores especializados.

e Tomarse su tiempo para encontrar a la persona que se hara cargo de la
empresa y, una vez la haya encontrado, concienciarla y formarla para que de
continuidad a su empresa.

e Organizarse con tiempo suficiente con el fin de sacar provecho de los
dispositivos juridicos y fiscales mas ventajosos.

e Encontrar el periodo preciso para negociar mejor.

15



3. ¢ESTA PREPARADO PARA CEDER LA EMPRESA?

Para encontrar la respuesta a esta pregunta, debe concretar su situacion por dos vias
fundamentales: la personal y la profesional.

En primer lugar, necesita hacer un balance personal para poder tomar decisiones adaptadas a
su situacién y a sus objetivos, como, por ejemplo:

e Sus proyectos futuros (otras actividades, jubilacion, etc.), con las necesidades
financieras correspondientes.

e Los recursos de que dispondra al dia siguiente de la transmision.
e La organizacién de su patrimonio y la transmision a sus herederos.

Siempre puede contar con el apoyo de un asesor bancario que le orientara; igualmente, le
puede ser muy Util entrevistarse con un asesor en gestion de patrimonios. Para conocer el
importe de su futura jubilacién, la forma de calcularla y otros aspectos relevantes, es importante
que contacte con el agente encargado de su seguro de vida o del plan de pensiones que
recibira cuando se jubile.

En segundo lugar, tiene que hacer un balance juridico y fiscal de su patrimonio para determinar
los preparativos necesarios en la transmision de su empresa bajo las mejores condiciones
fiscales y financieras.

En este caso, puede ser ventajoso:

e Ceder su empresa excluyendo de ella los bienes inmuebles. Esta operacion
puede facilitar la negociacion, aunque sin duda disminuird el precio de la
cesion. Esto también podria permitir disponer de rentas complementarias
durante su jubilacién, gracias a la percepcién de rentas locativas.

e Contratar un plan de ahorro salarial. Si pretende transmitir la empresa a uno de
sus asalariados, un plan de ahorro salarial le ayudara a constituir un capital en
condiciones fiscales y financieras muy ventajosas y también le autorizara a
entregar su ahorro con anticipacién —en las condiciones previstas para la
reglamentacion— cuando empiece a hacerse cargo de su negocio para
autofinanciar la transaccion.

En ultimo lugar, haga un balance de su actividad que le permita tener una vision objetiva de la
situacién de su empresa y que incluya estos aspectos:

e Sus puntos fuertes y sus puntos débiles.
e Los cambios eventuales que hay que llevar a cabo antes de la cesion.

e El nivel de inversion que hay que mantener para presentar la empresa con un
atractivo notable.

Conviene saber que...

Gracias al diagnostico patrimonial, podra censar los bienes que constituyen su patrimonio y las
disposiciones eventualmente ya tomadas, y conseguir, de esta forma, concretar su situacion
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personal y una presentacion de soluciones adaptadas a los objetivos, tanto en materia de
gestion de activos como de optimizacién de la transmisién de su patrimonio.

¢Esta su empresa preparada para ser cedida?

Los expertos coinciden en afirmar que en todas partes las cesiones de empresas no estan
gestionadas correctamente y que este es el motivo que las conduce al fracaso y, por tanto, a la
degradacion progresiva del tejido empresarial actual.

Cualquier empresa puede estar preparada para ser cedida con mas o menos facilidad. En
consecuencia, es muy importante hacer una programacién de la cesion que se caracterice por
las pautas que hay que seguir y por los resultados que se quieren obtener.

En toda cesion destacan dos puntos clave:
e La anticipacién del empresario en el momento de la sucesion.
e El conocimiento previo del sucesor sobre la empresa.

Cuando el empresario se anticipa a su marcha, allana el camino para una dura batalla que
deben seguir los otros en su nombre. En este sentido, sirve para estudiar los problemas por los
que podria pasar la empresa y se avanza a los secretos en que esta se puede perder. Con
todo, consigue que la empresa esté preparada para pervivir. Asi pues, prepare la empresa y
todos los agentes que estén involucrados y consiga concienciar del éxito que se alcanzara con
este plan en un futuro.

Por otra parte, con la integracion prematura del sucesor en la empresa, se consigue un periodo
de conocimiento bidireccional. La empresa se adapta al nuevo propietario, se nutre de él y se
alia a su nueva imagen directiva. Ademas, el posible comprador aprende de la empresa,
estudia su cultura y su trabajo, evalla su entrada y, finalmente, encuentra su lugar.

Siguiendo estos pasos, la empresa cedera a la transicion casi sin darse cuenta de que, en
realidad, lo que acaba de hacer es renacer:

17
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4. ;COMO PUEDE ENCONTRAR AL COMPRADOR ADECUADO PARA SU
EMPRESA?

A continuacién, le presentamos por orden de prioridades las posibles opciones de compradores
potenciales para su empresa.

e Lacesion familiar

Esta solucién es sin duda la mas deseada por la mayoria de empresarios, pero esta alternativa
sélo funcionara si realmente hay una persona en la familia con la motivacion y las ganas que
usted invirti6 cuando puso en marcha su empresa. Ademas, tiene que estar dotada de cierta
pericia y de cualidades para gestionarla.

e Laconfianzaen el personal de la empresa

Una alternativa a la cesiéon familiar que es tan buena o mejor que la transmision familiar es la
transferencia al personal de la empresa. Se trata de un paso de continuidad ideal, ya que, de
esta forma, estara recompensando a uno de sus asalariados mas competentes al mismo
tiempo que aumentara su motivacion, fidelidad y formacion.

e El entorno

Como tercera opcion, puede valorar ceder la empresa a personas que forman parte de su
circulo empresarial, como puede ser un cliente, un proveedor o un competidor. Cualquier
persona relacionada con la empresa puede ser el comprador esperado.

e Lacesion aterceros
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En caso de que haya que ampliar el ambito de blsqueda fuera de su entorno mas cercano,
debera buscar el apoyo del Programa de Transmision de Empresas para que uno de sus
consultores trabaje con usted codo con codo en el proyecto de cesion y que le apoye a la hora
de redactar informes y buscar su comprador adecuado.

Los consultores del Programa de Transmisién de Empresas le aportaran los conocimientos
necesarios a la hora de evaluar su empresa. Este expediente, cuyo contenido sera mas o
menos detallado segun la complejidad y la dimensién de la empresa, serd su carta de
presentacion (actividad e historial) y se detallara en él el motivo de la cesion, los principales
elementos financieros y juridicos, el precio de venta, los medios humanos y materiales, entre
otros. También le ayudaran a elaborar este documento, que debera ser atractivo, pero al
mismo tiempo objetivo y sincero.

El éxito de la operacién de cesion depende en gran medida de la confidencialidad tanto del
proyecto como de la informacién relevante sobre su empresa. ¢Qué pensaran los clientes si
saben que quiere ceder su empresa? ¢Y qué pasara si sus competidores tienen acceso a la
informacion de la empresa?

La idea de un cambio de titularidad puede provocar un sentimiento de frustracién tanto a los
trabajadores como a los clientes, los proveedores y los colaboradores. Por otro lado, podria
alentar a los competidores y hacer que estos cambien su forma de actuar en el mercado y que
se incremente, de este modo, el estado de nerviosismo en la empresa. Por este motivo, tiene
que encontrarse un medio justo para que se pueda proceder progresivamente a su
implementacion en todos los niveles de la empresa y hacer del plan de sucesion un plan de
todos. Por lo tanto, es recomendable no comunicar la voluntad de cesion a los trabajadores con
demasiada anterioridad y también es importante resaltar la voluntad de continuidad de la
empresa.

Una vez ha encontrado un comprador

Segun los estudios consultados por el Centro de Reempresa de Catalufia, en un tercio de los
casos el periodo de transicion ha durado menos de un mes. No obstante, en este periodo se
produce la cesién de varios puntos clave que seran mas o menos complicados en funcion del
adquiriente.

En el proceso de transmisién de empresa, es fundamental que el cedente transfiera al
comprador el “know-how” y las buenas practicas necesarias para la marcha diaria de la
empresa. En este sentido, en el momento de la cesidn, hay que ensefiar al nuevo propietario
varias materias en los siguientes ambitos:

e Conocimiento tedrico

e Marketing y comercio

e Recursos humanos

e Contabilidad y finanzas

e Aspectos legales y financieros

e Direccién de la cadena de produccion

e Acceso a financiacion

¢ Informacién general

Las razones por las cuales existe esta dificultad afiadida al proceso de cesion se detallan a
continuacion:
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¢ Influencia del cedente y de sus caracteristicas en todos los aspectos relevantes
de su funcionamiento, sobre todo en lo referente al area de negocio y al
tamafio de la empresa.

e Las caracteristicas del comprador, como pueden ser la edad, la experiencia
profesional, los estudios, etc.

e El tipo de cesion: familiar, a trabajadores, a terceros. Segun una teoria, cuanto
mas prospera es la relacion entre el cedente y el comprador, mas facil es la
transferencia de “know-how”.

e La influencia de la relacién con el adquiriente y la existencia de un periodo de
transicion 6ptimo. Cuando la relacibn entre ambas partes es nula, la
transferencia de los conocimientos de la empresa es imposible.

Por este motivo, el Programa de Transmision de Empresas presta su apoyo en el proceso de
cesion en el que vendedores y compradores trabajan juntos durante la primera fase en la que
se ha materializado la transmision, al igual que en una carrera de relevos, en la que el primer
corredor entrega el testimonio a su comparfiero.

A continuacién, le ofrecemos una lista con las distintas actividades empresariales que tendria
que tener en cuenta para el proceso de entrenamiento de su comprador:

Campo Tarea especifica

Analisis del entorno

Desarrollo de estrategias a medio y largo plazo
Direccidn estratégica

Politicas de |+D+i

Exportaciones y desarrollo

Otras

Liderazgo

Aspectos legales y administrativos
Recursos humanos

Direccion de recursos humanos

Otras

Marketing y comercio Determinacion del precio

Relacion con clientes. Fuerza de ventas

Diversificacion

Comunicacién
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Otras

Reglas de contabilidad

Contabilidad y finanzas Organizacion contable

Otras

Relacion con bancos

Acceso a financiacion Financiacion publica

Otras

Contratos con clientes y proveedores

Aspectos impositivos
Aspectos legales y fiscales

Derechos de propiedad

Otras

Adquisicion del conocimiento técnico de Ila
empresa

Planificacion de la produccion

Conocimientos técnicos - =
Mejora de la produccién

Calidad

Otras

Relacién con proveedores

Direccion de la cadena de . — - -
Manipulacién de las existencias

produccion
Otras
“Hardware” y “software”
Webs

TIC

Comercio electronico

Otras

5. ¢ COMO PUEDE OPTIMIZAR LOS ASPECTOS DE LA CESION?

Con el fin de simplificar el proceso de transmisién y recibir la maxima informacion posible sobre
los tramites necesarios, es aconsejable que pida apoyo a servicios de expertos en la materia.
De esta forma, evitard cualquier tipo de error y garantizard una cesion adecuada de su
empresa.
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Para optimizar los aspectos de la cesién, debe centrarse en lo siguiente:;
A. Valoracién de una empresa

Existen muchas formas de valorar una empresa. A grandes rasgos, se pueden agrupar en dos
categorias:

e Enfoque patrimonial. Se basa en el valor de mercado del activo de la
empresa y se calcula a partir del balance final.

e Enfoque financiero. Tiene en cuenta el valor de la empresa en relacién con
su mercado y sus futuras evoluciones (calculos a partir del beneficio neto o
margen bruto, de la autofinanciacién o de los dividendos).

El comprador adquiere un futuro, pero al mismo tiempo se apropia de un pasado. Por este
motivo, convienen saber como hay que abordar una valoracion y darle la puntuacién que se
merece:

e EI 20% de valoracion de la empresa + el 80% del analisis estratégico.
e Encargo de valoraciones argumentadas.

e Atencion en las sobrevaloraciones, de modo que puede halagarse pero al
mismo tiempo debe acercarse a sus compradores.

e En ciertas ocasiones, se encuentran solo una vez.

e Objetividad y realismo, en la medida que sea posible.

B. El andlisis estratégico

El hecho de evaluar una empresa consiste en analizar sus puntos fuertes y débiles, a nivel
interno del negocio y con relacién a su entorno.

Hay que tener en cuenta todos los aspectos relacionados con la empresa y su marcha, como,
por ejemplo:

Aspectos econémicos

e Aspectos comerciales

e Aspectos técnicos

¢ Recursos humanos

e Recursos sociales

e Recursos juridicos y reglamentarios

e Recursos contables y financieros
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A la hora de hacer el andlisis estratégico de la empresa, también hay que tener en cuenta el
lugar que ocupa el actual empresario y el que debera ocupar el comprador en el momento de la
sucesion. La relacion de ambos con los distintos agentes de la empresa dara lugar a una
cultura empresarial, una politica de la empresa y también un marco de actuaciones que
conduciran finalmente la empresa al éxito o al fracaso. Recordemos que el proceso de
transmision de una empresa no se improvisa, sino que se trata de una transicion planificada.

Optimizacion de la cesion:

Andlisis estratégico

+

Valoracion de una empresa

C. Due Diligence

Una “Due Diligence” podria definirse como una radiografia completa de una sociedad con el
objetivo de conocer su estado en una fecha concreta. La “Due Diligence” se considera un
proceso de investigacion y andlisis en la planificacién de la sucesion, puesto que nos ofrece
informacion relevante de nuestra empresa, informacién de la que podran disponer los
compradores interesados en adquirir nuestra empresa en un futuro.

Mediante la “Due Diligence”, podemos realizar las siguientes acciones:
1. Valorar la oportunidad de la inversion.
2. Identificar y evaluar los riesgos potenciales.

3. Determinar el precio adecuado para la transaccion.

Aspectos fiscales Aspectos juridicos Aspectos financieros

Diferentes tributaciones que hay
que tener en cuenta:

Acciones sobre las que hay
que informarse:

IRPF Seleccion de la forma juridica

Tareas que hay que realizar:

Ordenacion de la contabilidad
empresarial.

Impuesto sobre sociedades.
Renta de los no residentes,

Impuesto sobre sucesiones
y donaciones.

IVA
ITPAJD

Impuesto sobre el incremento
del valor de los terrenos.

Responsabilidad por las deudas
tributarias pendientes

de la reempresa.
Aspectos legales.

Revision del contrato de
cession de la reempresa.

Transmision de bienes, derechos
y obligaciones.

Revision de los contratos de
alquiler, si es necesario.

Obtencién de las licencias,
permisos, registros,
asuntos laborales, etc.

Contratacion.
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Evaluacién de las cuentas de la
compania.

Situacion de los préstamos,
créditos, etc.

Andlisis de la situacion
financiera actual.

Preparacion de memorias
informativas.



6. ¢ COMO PUEDE DETERMINAR EL VALOR DE SU EMPRESA?

En el momento de las negociaciones, el valor de su empresa sera debatido y adaptado con el
fin de determinar el precio de venta, que dependera también de varios factores que se pueden
dar en el proceso de venta:

e Oportunidades. ¢Hay varios compradores interesados?

e (Cual es la motivacion y cual es la capacidad financiera del comprador
interesado en hacerse cargo de la empresa?

e ¢ Qué relacién hay entre usted y el comprador?
e ¢ Existe quimica entre vendedor y comprador?

Como cedente, espera mucho de la valoracion de su empresa, en la que vera el resultado de
afios de trabajo y de sacrificio. No obstante, los cedentes a menudo salen decepcionados con
el resultado de esta valoracion, ya que el precio que se asigna a la empresa no coincide con el
valor que €l mismo le otorga.

Debe ser consciente de que el comprador que adquiera su empresa no comprara su pasado en
si, sino un potencial viable de rentabilidad y de desarrollo. Por este motivo, el precio de la
transmisidon sera un punto intermedio entre la oferta y la demanda que emana de su
negociacion con el posible comprador.

A menudo, la valoracién se considera, sin razén, como el resultado de un ejercicio meramente
matematico, pero en la practica deben ponderarse otros aspectos cualitativos extraidos del
analisis econdmico y estratégico de su empresa. Hay que tener en cuenta el esfuerzo y la
dedicacion al negocio del cedente, datos que se veran reflejados en la estrategia de la
empresa, su posicionamiento en el mercado y las cifras.

Conviene saber que...

El precio de transmision no puede sobrepasar los medios financieros de la persona que se
hace cargo de una empresa, tanto si se trata de su aportacion personal y/o de préstamo
bancario. El importe de este préstamo depende de la capacidad monetaria del comprador para
reembolsarlo, es decir, del beneficio anual resultante de su negocio. Por este motivo, el asesor
del comprador, que a menudo sera el mismo banco, debe estudiar el importe y la evolucion de
sus beneficios con tal de asegurar que, efectivamente, la capacidad financiera del comprador
es la adecuada.
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7. (. COMO DEBEN DESARROLLARSE LAS NEGOCIACIONES?

Las negociaciones empiezan en la primera reunién presencial con el empresario comprador. Le
recomendamos que, si lo considera oportuno, cuente con el apoyo de asesores que estén
altamente familiarizados con el proyecto de transmision de su empresa, ya que, desde el
primer momento, tendra que discutir con el comprador cuestiones técnicas contables,
financieras y juridicas, entre otras. Las negociaciones son un elemento mas complejo de lo que
parecen a simple vista y, segun como se hayan preparado previamente, se pueden acelerar o
dilatar en el tiempo.

Desde el Programa de Transmisién de Empresas, le proponemos que lleve a cabo las
negociaciones en cualquiera de nuestras oficinas, de modo que nuestros consultores puedan
hacer un seguimiento exhaustivo y, si se da el caso, las puedan redirigir para que finalicen con
éxito. Es recomendable que la primera entrevista se celebre después de haber recopilado toda
la informacion sobre la empresa, objetivo que se puede conseguir sin tener que firmar el
acuerdo de confidencialidad y que incluiria toda aquella informacion a la cual puede acceder
por medios propios. Asi mismo, recuerde que la primera impresion es la mas importante, como
en cualquier relacién entre dos personas.

Conviene saber que...

Antes de presentarse a una reunién con el posible comprador, debe dedicar tiempo suficiente a
prepararla adecuadamente. En este caso, pueden serle Utiles las siguientes indicaciones:

e Defina claramente cudl es su objetivo en la reunién.

e Tenga presente en todo momento el intervalo de precios en el que puede
moverse o desea moverse.

e Piense en todas las alternativas posibles a la hora de ceder (compraventa
de acciones o compraventa de activos) y en todas las variantes de
garantias que se pueden establecer en el contrato de compra-venta del
negocio.

e Recuerde que las modalidades y los plazos de pago sirven a menudo
como contrapunto en la negociacion y que, si se da el caso, pueden
suponer para usted ventajas igualmente interesantes.

e Analice las posibles modalidades de acompafiamiento del nuevo
propietario durante la primera etapa después de la transmision de la
empresa y determine cual es la mas conveniente para que la transmision
de “know-how” se lleve a cabo con total garantia.

e En caso de que deba realizarse una auditoria, estudiela atentamente para
conocer las razones objetivas que le puedan dar una posicién ventajosa a
la hora de negociar.

Les recomendamos que evite cualquier discusién que, en detrimento de aspectos objetivos,
pueda alejarle del ndcleo central de las negociaciones.

Tanto el comprador como el cedente tienen el deber de actuar de buena fe y con lealtad hacia
la otra parte mientras duren las negociaciones. No obstante, esto no quita que el cedente tenga
la obligacion de proporcionar al comprador toda la informacién y la documentacion
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correspondiente y necesaria para conocer el estado de la empresa, con el fin de que el
comprador pueda acercarse a la realidad de la empresa y tomar la decisién de comprar.

Una vez haya finalizado la reunién, le aconsejamos que redacte una acta con las decisiones
tomadas durante las negociaciones. De esta forma, se ahorrara tener que tirar para atras y
tener que revisar aquellas cuestiones en las que ya habian llegado a un acuerdo previamente.
Desde el Programa de Transmisién de Empresas, le pedimos un esfuerzo para promover la
transparencia durante las negociaciones: ponga sobre la mesa todas las dudas y cuestiones
gue le preocupen con tal de evitar equivocos posteriores.

8. ¢ CUAL ES EL CONTENIDO DE LA NEGOCIACION?

Tanto para el cedente como para el comprador, la negociacion consiste principalmente en fijar
el precio de venta de la empresa. No obstante, es tan importante el precio como las
condiciones de cesion que, en la etapa final del proceso, deberan recogerse por escrito en el
contrato de compraventa.

A medida que se vayan sucediendo las distintas reuniones con el comprador, tiene que ir
aportando informacién que puede ser tanto o mas valiosa que los mismos estados contables,
los registros fiscales e, incluso, los documentos societarios, por poner algin ejemplo. El
objetivo final es generar confianza en el comprador, si lo que se desea es que la cesién llegue
a buen puerto, por lo que debera mostrar una actitud honesta y proactiva ante los posibles
obstaculos y los potenciales catalizadores de la operacion. Durante las distintas visitas del
adquiriente la empresa, es importante que tenga una actitud empatica y que le muestre los
aspectos importantes de la empresa junto con su entorno.

Ademas, en el transcurso de las reuniones, debera responder a todas las preguntas que le
haga el comprador relacionadas con la empresa y debera tener preparados y detallados todos
los aspectos que afecten la empresa.

Conviene saber que...

Durante las negociaciones, debera llegar a un acuerdo sobre estos y otros elementos que se
detallan a continuacion:

e La determinacién del precio de cesién. La negociacién puede prever una
venta aplazada en el tiempo con clausulas de revision total o parcial del
precio. Ademas, probablemente mas importante que la cifra final es como
se llega, mecanismo que deberd quedar igualmente claro para ambas
partes.

e La articulacion de la transmisién juridica de la empresa. En este caso, se
cederan los activos y los pasivos de la empresa, s6lo una unidad
productiva o bien se llevard a cabo una compraventa de las participaciones
sociales, en caso de encontrarnos delante de sociedades capitalistas.

e Las modalidades de pago. El cedente puede proponer, por ejemplo,
participar en la financiacion inicial concediendo un crédito al comprador,
mantener una participacion minoritaria en el capital o simplemente
encontrar la formula adecuada mediante un pago diferido.

e Latesoreria de la empresa, es decir, las cuentas corrientes de la empresa.

e Las garantias de activo y de pasivo de la empresa objeto de transmision.
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e La modalidad de acompafiamiento del cedente al comprador durante la
primera etapa de la transmision de la empresa.

e Eventualmente, las condiciones de salida de determinados colaboradores,
entre otras.

En cualquier caso, todos estos puntos tienen que analizarse con sumo cuidado con el apoyo de
un profesional experto en la materia. A continuacion, exponemos una serie de detalles que hay
gue tener en cuenta:

e Respete las diferentes etapas y sea consciente de que el proceso de
compraventa de la empresa exige un cierto formalismo.

e Tbmese el tiempo necesario para la negociacion, pero no insista si las
posiciones de las partes estan demasiado alejadas o incluso son
antagonicas.

e Sepa que en el curso de esta etapa debe entregar al comprador toda la
documentacion y la informacion necesarias a fin de ofrecer la imagen real
de la empresa.

No se nos escapa que se trata de un momento delicado, ya que los intereses de las partes son
en parte divergentes y que, por lo tanto, cada una defendera sus intereses tanto como pueda,
hasta el punto que pueden entrar en conflicto. Sin duda, sera una prueba de fuego que servira
para evaluar la verdadera naturaleza de la relacién entre cedente y comprador.

El resultado de los primeros encuentros con el adquiriente es la redaccién de una carta de
intenciones que debe plasmar la firme voluntad de ambas partes de concluir la transmision de
la empresa. En todo caso, deben indicarse las principales condiciones de la operacién, y
llegado el caso de que no queden determinadas, como minimo fijar los elementos esenciales
para que sean determinables en una etapa posterior. Sin que en ningln caso resulte vinculante
ceder, si que fija el marco de las negociaciones una vez se hace evidente la posibilidad de
llegar a un acuerdo para la transmision de la empresa y garantiza la exclusividad en las
negociaciones, de modo que no se lleven a cabo negociaciones paralelas con otros posibles
compradores.
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9. ¢CUALES

SON LAS

EMPRESARIALES?

El proceso de transmision empresarial puede adoptar distintas formas seguin el modo en que
se lleve a cabo la adquisicién de la empresa que se quiere comprar y las formas juridicas tanto
del cedente como del comprador. A fin de explicar las diferentes tipologias que puede adoptar
el proceso de transmisidn, a continuacion se exponen las distintas modalidades:

TIPOLOGIAS

DE

TRANSMISIONES

Descripcién

Ventajas

Inconvenientes

v" Simplicidad: no

Empresario El comprador adquiere requiere un proceso
individual los bienes y los previo de -
(Cedente) derechos que el titular gggfetg:g'on deuna | v T_es_{)%ns_ab'“dth
- anterior de la actividad, | Adaptado. ala Isgg)la?ac?ibgoei)t(rlz EI
.E m.p.resarlo el cedente, destinaba al estructura de las patrimonio personal
individual desarrollo de esta PIMES. del empresario y el
(Comprador) actividad. v' Sistema impositivo empresarial.
favorable para los
pequefios negocios:
a partir del 20%.
Empresario v" Responsabilidad
individual Se identifica con el tipo limitada: no se )
(Cedente) anterior de transmision, res_ponde de las v Compleudgd en la
pero el comprador obllgamones consﬂtuuon yla
sociales o gestion de la
adopta la forma de empresariales con el sociedad.
Sociedad sociedad mercantil. patrimonio personal | v Encarecimiento del
) del empresario. formalismo.
e v' Sistema impositivo
(Comprador) estable: 30%.
Sociedad Se produce la
mercantil comprgv'e,nta por o Coste eIevagio del
adquisicién de las Simplicidad formal de la | proceso debido a los
(Cedente) S L . .
participaciones o transmision del formalismos derivados
acciones que patrimonio de la de la regulacion
conformaban el capital | sociedad cedente. societaria a que se
Sociedad social de la sociedad someten las partes.
mercantil cedente.
(Comprador)
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Sociedad
mercantil
(Cedente)

Comprar por
adquisicion de
patrimonio en

El comprador adquiere
el activo y el pasivo de
la sociedad cedente
gue conforman una
unidad econémica.

Adaptacion a las
necesidades del
comprador que adquiere
el patrimonio de la
sociedad cedente con
una finalidad claramente
productiva.

v Posibilidad de
existencia de
defectos, errores o
incorrecciones que
invaliden el valor
dado a los bienes y
los derechos.

v’ Dificultad a la hora
de exigir
responsabilidades

liguidacion por vicios ocultos.

(Comprador)

Sociedad

mercantil

(Cedente) Este tipo de transmision
El comprador adquiere | Precios competitivos en | empresarial no tiene
una parte del activo y el | la adquisicion de los cabida cuando ya se ha
pasivo del cedente que | elementos del iniciado la distribucion
conforma una unidad patrimonio que se esta del patrimonio de la

Comprar  por econdmica. liquidando. sociedad entre los

adquisicion de
patrimonio en

socios.

liquidacion
(Comprador)
Sociedad
mercantil
(Cedente) El comprador y el
cedente tienen . . - La regulacion
) : Permite la circulacion . . .
nacionalidades . . internacional aplicable
. . del activo y el pasivo de . :
distintas, lo que implica . . puede impedir que el
o la sociedad cedente sin
la aplicacion de las o e contrato de compraventa
. limites geograéficos.
Comprar por | respectivas leyes llegue a buen puerto.

cesion global
internacional
(Comprador)

personales.

En definitiva, y para simplificar todavia mas las tipologias de transmisiones empresariales,
debemos tener en cuenta que, independientemente de si el cedente o el comprador son una
sociedad mercantil o una persona fisica, la transmision de la empresa en funcionamiento se
puede llevar a cabo mediante la adquisicion de todos los bienes y derechos por parte del
comprador, en caso de que el cedente fuera un empresario individual, o la cesion de las
participaciones sociales o de la globalidad de los activos y pasivos de la empresa, en caso de
gue nos encontremos ante una sociedad mercantil. Obviamente, a partir de aqui podemos
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asistir a situaciones tan diversas y complejas como podamos imaginar, pero siempre en torno a
estas figuras principales.
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10. ¢, CUALES SON LAS FORMALIDADES?

A continuacion, describiremos los pasos mas relevantes que hay que seguir a la hora de
formalizar la transmision de la empresa y, en consecuencia, el inicio de la gestion de una
empresa en funcionamiento. En gran medida, la naturaleza del cedente determinara la figura
juridica que se puede utilizar para proceder a la transmisién de la empresa vy, por su lado, el
comprador marcara que Se tenga que Seguir un mecanismo u otro para poder continuar
desarrollando la actividad empresarial como comprador.

Proceso de transmision empresarial: de empresario individual a empresario individual o
sociedad

Cuando se trata de comprar una actividad empresarial desarrollada hasta el momento por un
empresario individual y el comprador de la actividad es otro empresario individual o una
sociedad, se considera del todo necesario tener en cuenta cualquier documentacidon que
acredite que la actividad que es objeto de compraventa se halla al corriente de pago de todas
sus obligaciones con terceros (tributarias, con la Seguridad Social, laborales, etc.). En caso
contrario, el comprador tendr4 que hacerse cargo de estas obligaciones asumidas por el
anterior empresario, es decir, el cedente.

Para formalizar este tipo de compraventa, tomamos el modelo tipo de contrato de transmision
de empresas, al que se tienen que afadir todos aquellos acuerdos, contratos, relaciones y
notificaciones necesarias para regularizar del todo la transmision de la empresa. Ademas, el
comprador debera darse de alta censal y del Impuesto de Actividades Econémicas en la
Agencia Tributaria, ademas de hacer la declaracion de inicio de actividad e inscribirse en el
régimen de autbnomos de la Seguridad Social.

Proceso de transmision empresarial: transmision de participaciones sociales o acciones

Cuando el proceso de transmision empresarial se produce a partir de una sociedad mercantil,
la forma mas simple de comprar es que el comprador adquiera parte de las acciones o
participaciones sociales en que se divide el capital de la sociedad que el cedente ha utilizado,
al menos hasta aquella fecha, para desarrollar la actividad que se quiere comprar.

Por lo tanto, la figura del comprador de las acciones o participaciones sociales, segln el caso,
la ejerce el comprador, que, desde el momento que se convierte en socio de la sociedad, pasa
a ser de forma indirecta titular de todo el patrimonio destinado al desarrollo de la actividad
objeto del contrato de compraventa.

Para simplificar los formalismos de esta tipologia de compraventa, es imprescindible anexar al
contrato marco de compraventa el contrato de transmisiébn de acciones o participaciones
sociales entre el cedente y el comprador. Siguiendo las exigencias legales, el contrato de
transmision de las participaciones de una sociedad debe constar en escritura publica otorgada
ante notario. Ademas, en el registro de socios de la sociedad hay que incluir el nuevo titular vy,
en consecuencia, cancelar el asiento del cedente o, si procede, modificarlo para que refleje el
ndmero y la tipologia de las participaciones sociales. No obstante, si la operacion de
compraventa conlleva la transmisién de la totalidad de las participaciones, se deberd comunicar
al Registro Mercantil el cambio experimentado en el socio Unico.

Proceso de transmision empresarial: cesion global de activo y pasivo

El proceso de transmisién empresarial producido por la cesion global de activo y pasivo, que
compone la totalidad del patrimonio de la sociedad cedente, se convierte en caso de que una
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sociedad inscrita transmita en bloque su patrimonio por sucesién universal a uno o varios
socios 0 a terceros a cambio de una contraprestacion que no podra consistir en acciones,
participaciones o cuotas de socio del cesionario. Ademas, la legislacion mercantil tiene en
cuenta la posibilidad de llevar a cabo una cesién global de activos y de pasivos con
particularidades especificas: la cesion global plural, la cesién global para sociedades en
liquidacion y la cesion global internacional.

La cesién global plural tiene lugar cuando la cesién se realiza a dos 0 mas compradores de
modo que cada parte del patrimonio cedido constituye una unidad econémica. Se entiende por
unidad econémica el conjunto de recursos humanos, técnicos y econdmicos destinados a
producir un producto o a prestar un servicio que no depende del resto de recursos que integran
la empresa. En el caso de la cesidn global para sociedades en liquidacion, se produce con
la trasmisién del activo y el pasivo de una empresa que se encuentra en proceso de
liquidacién, siempre que la sociedad que se cede no haya iniciado la fase de distribucién de su
patrimonio entre los socios. En dltimo lugar, se habla de cesion global internacional cuando
la sociedad cedente y la sociedad compradora tengan distinta nacionalidad. La cesion global de
activo y pasivo se regira por las respectivas leyes personales aplicables.

En este caso, la sociedad que pretende ceder sus activos y pasivos debe seguir el
procedimiento establecido legalmente:

a) Redaccidn del proyecto de cesion. Los administradores de la sociedad tienen que redactar y
suscribir un proyecto de cesion global y presentar un ejemplar de este proyecto en el registro
mercantil correspondiente para su depésito.

b) Elaboracién de un informe explicativo y justificativo detallado del proyecto de cesion global
por parte de los administradores.

¢) La cesion global debe estar acordada necesariamente por la junta de socios de la sociedad
cedente y se tiene que ajustar al proyecto de cesion global y con cumplimiento de los requisitos
establecidos por el acuerdo de fusion.

d) Publicacion del acuerdo de cesion global en el Boletin Oficial del Registro Mercantil y en un
periédico de gran tirada en la provincia donde tiene el domicilio social la empresa en la que se
exprese la identidad del comprador.

e) Entrega del proyecto de cesion global y del informe de los administradores a los
representantes de los trabajadores.

f) Plazo de un mes para permitir el ejercicio del derecho de oposicién que asiste a los
acreedores de la sociedad cedente.

g) Elevacién a escritura publica otorgada por la sociedad cedente donde conste el acuerdo de
cesion global adoptado.

h) Inscripcién de la cesién global en el Registro Mercantil, en las hojas correspondientes a la
sociedad cedente.
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11. ;Y UNA VEZ SE HA CEDIDO LA EMPRESA?

Para colocar el capital nacido de la cesién de su empresa, debe tener en cuenta su situacion
personal. EI momento fiscal en el que se encuentra, la naturaleza de sus rentas, derechos e
impuestos nacidos en respuesta a la cesion, la situacion familiar, etc.

Podra decidir si quiere invertir el capital, ahorrarlo o utilizarlo para pagar deudas pendientes. Su
eleccién dependera de los siguientes factores:

e Los objetivos vinculados a los proyectos personales: colocar liquidez en
espera, preparar o realizar inmediatamente un proyecto de comprar
inmobiliaria, anticipar la transmisioén de los bienes a sus herederos...

e Elgrado de aversion al riesgo.

e La duracion de la colocacion. La duracion Optima variara de acuerdo con
sus proyectos y el soporte de colocacion seleccionado. Puesto que a cada
soporte le corresponde una duracidon recomendada, conviene respetar esta
duracién con el fin de limitar los riesgos de variacion que pueda sufrir.
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GUIA PARA ELABORAR
EL PLAN DE CESION
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1. PRESENTACION GENERAL DE LA EMPRESA
Esta parte incluye una introduccion y un resumen general de toda la empresa.

1.1 INTRODUCCION GENERAL DEL PROYECTO

Tiene que contener la explicacion y la definicién técnica de la actividad de la empresa, que
debera recoger los productos o servicios que ofrece. Es importante destacar los aspectos
innovadores.

1.2 HISTORIA Y ORIGEN DE LA EMPRESA

Hay que explicar el origen, la trayectoria, la evolucion histdrica, cultural y econémica de la
empresa, asi como la situacion actual.

1.3 OBJETIVOS PERSONALES Y DE LA EMPRESA

A veces, los distintos promotores de la empresa tienen objetivos dispares acerca del proyecto
de cesion. Aunque conviene ponerse de acuerdo sobre qué objetivos perseguira la transmisién
de la empresa, es bueno que cada cual indique sus objetivos. Por ejemplo, los objetivos
personales a la hora de querer ceder la empresa pueden ser jubilarse, ganar mas dinero que
en el trabajo anterior, tener mas independencia, desarrollar otro negocio, tener motivos
familiares, etc.

Entonces sélo habra que poner en comun lo que haya pensado cada promotor y decidir qué
objetivos conviene priorizar para ceder el negocio.

1.4 NECESIDADES QUE SASTIFACE EL PRODUCTO O SERVICIO

Cualquier producto o servicio tiene que estar orientado a satisfacer una necesidad, que suele
tratarse del motivo por el cual compra el cliente.
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1 PRESENTACION GENERAL DEL PROYECTO

1.1 Introduccion general del proyecto

1.2 Historia y origen del proyecto

1.3 Objetivos personales y de la empresa

¢, Cuales son los objetivos personales que perseguimos con la cesion?

¢,Cudles son los objetivos de la transmision de la empresa?

1.4 Necesidades que satisface el producto o servicio
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1.5 OPORTUNIDADES Y VENTAJAS QUE HAY QUE APROVECHAR. RIESGOS Y
PROBLEMAS QUE PUEDEN SURGIR

Hay que dar respuesta a las siguientes preguntas:
- ¢ Qué oportunidades piensa que ofrece el mercado?
- ¢ Qué ventajas ofrece el producto o servicio?

- ¢,Cudles son los principales problemas que puede tener y los riesgos que puede correr?

1.6 FICHA DESCRIPTIVA DE LA EMPRESA
- Nombre

- Forma juridica y régimen de responsabilidad del socio o socia.
- Direccién, poblacién y teléfono.

- Numero de cedentes (hay que indicar los cargos).

- Capital aportado a la empresa y forma como esta distribuido.

- Estatutos sociales.

1.7 SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA. PASOS REALIZADOS
- ¢ En qué etapa se encuentra su empresa?

- ¢, Qué pasos ha hecho hasta el momento para la cesién?

- ¢, Cuando tiene previsto ceder la actividad? (Fecha real o prevista de cesion de la actividad
empresarial. Debe indicarse una fecha aproximada.)

1.8 PLAN DE OPERACIONES Y PREVISIONES DE FUTURO

Hay que definir la dimension que ha alcanzado la empresa utilizando el indicador que considere
mas representativo (cifra de ventas, capital, nimero de trabajadores, cuota de mercado...) y
también la dimensidn que puede alcanzar la empresa con los mismos indicadores de antes.

Para ayudar al posible comprador, y para hacer mas atractivo su plan de de transmision de
empresa puede especificar las etapas por las que podria pasar la empresa una vez la haya
cedido al posible comprador, los periodos de tiempo necesarios, las innovaciones de las que
podria beneficiarse y cualquier idea que pondria en marcha si continuase dirigiendo la
empresa.
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1.5 Descripcion de la situacion del mercado y de la empresa

OPORTUNIDADES RIESGOS

IMERCADO

FORTALEZAS DEBILIDADES

EMPRESA

1.6 Ficha descriptiva de la empresa

Nombre:

Forma juridica:

Direccion:

Numero de promotores:

Capital:

Estatutos (fotocopia):

Locales:

Sede:

1.7 Situacién actual de la empresa. Pasos realizados
Situacion actual:

Fecha de inicio de la actividad:

Pasos realizados:

1.8 Plan de operaciones potencial y previsiones de futuro
Dimensién actual de la empresa:

Dimensién potencial de la empresa:

Etapas y periodos de tiempo:
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2. LOS RECURSOS HUMANOS DE LA EMPRESA

Los recursos humanos son el motor del proyecto de transmision de una empresa. Por este
motivo, es muy importante utilizar este apartado para definir exactamente la situacion de cada
promotor y hacer entender al posible comprador quién y qué perfiles han estado al frente de la
empresa desde sus origenes.

El trabajo desarrollado en la redaccion y la recopilacién de datos para este documento servira
de test para que el comprador pueda observar el ritmo de trabajo y el nivel de responsabilidad
de cada componente.

2.1 PRESENTACION DE LOS TRABAJADORES

Hay que exponer los datos principales de los trabajadores de la empresa mediante el
curriculum vitae, que debe tener esta estructura:

Puesto que ocupa
Datos personales: nombre y apellidos, DNI o NIE, fecha de nacimiento, direccién, etc.

Formacion (reglada y no reglada): puede ser conveniente indicar también los estudios no
finalizados, siempre que tengan relacion con la empresa o el puesto de trabajo ocupado, ya
que han podido proporcionar conocimientos validos.

Idiomas: nivel de conocimiento escrito, oral y de comprension.

Experiencia laboral: preferiblemente, referida a la empresa o al puesto de trabajo que
desarrollan, tanto si esta remunerada como si no lo esta.

Otros: informacién (til para la transmision de la empresa que no haya sido mencionada hasta
ahora:

1. Contactos personales, conocimiento del mercado, disponibilidad de mas capitales,
colaboradores, proyectos, etc., para desarrollar la actividad.

2. Necesidades del puesto de trabajo que se desarrollaba: carné de conducir, vehiculo propio,
conocimientos informaticos, disponibilidad para viajar, etc.

3. Aficiones, actividades extraprofesionales, participacion en actividades ludicas o asociativas
gue le hayan aportado otras experiencias, etc.

42



2. LOS RECURSOS HUMANOS DE LA EMPRESA

2.1.- Presentacion de los trabajadores

Puesto que ocupa

Datos personales

Nombre y apellidos:

Lugar y fecha de nacimiento:

Direccion: CP:

Teléfono:
DNI / NIE

Datos formativos

Formacién reglada
Fecha:

Estudios:

Centro:

Formacion no reglada
Fecha:

Estudios:

Centro:

Duracion:

Experiencia profesional
Periodo:

Empresa:

Actividad:

Cargo:

Periodo:

Empresa:

Actividad:

Cargo:

Idiomas:

Otros:

Necesidades del puesto de trabajo:

Informatica:
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2.1.- Presentacion de los trabajadores

Puesto que ocupa

Datos personales

Nombre y apellidos:

Lugar y fecha de nacimiento:

Direccion: CP:

Teléfono:
DNI / NIE

Datos formativos

Formacién reglada
Fecha:

Estudios:

Centro:

Formacidén no reglada
Fecha:

Estudios:

Centro:

Duracion:

Experiencia profesional
Periodo:

Empresa:

Actividad:

Cargo:

Periodo:

Empresa:

Actividad:

Cargo:

Idiomas:

Otros:

Necesidades del puesto de trabajo:

Informética:
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2.2 APORTACIONES DE LOS PROMOTORES (SOCIOS) A LA EMPRESA

Todos los cedentes hacen una aportacion de un tipo u otro. Asi pues, habra que
diferenciar —y valorar econémicamente— las siguientes:

- Profesional: nimero de horas y tarea que va a realizar en la empresa.
- Econdmica: sueldo.

- Infraestructura: bienes que los promotores aportaron a la empresa, como puede ser
el local, el ordenador, el mobiliario, etc.

2.3 COMPROMISO ENTRE LOS CEDENTES

Se tienen que definir los compromisos que hay entre los cedentes de la empresa para
poder definir mejor las funciones y, posteriormente, asignar responsabilidades a cada
uno de los promotores.
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2.2- Aportaciones de los cedentes a la empresa

NOMBRE

PROFESIONAL

ECONOMICA

INFRAESTRUCTURA PRECIO

2.3- Compromiso entre los promotores

(Marque con una cruz)

NOMBRE

JORNADA

COMPLETA

MEDIA

JORNADA

HORAS POR
SEMANA

SUELDO

RETRIBUCIONES

EN

ESPECIE

OTRAS.

(¢ CUALES?)

Otros compromisos asumidos:
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2.4 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

Hay que hacer un esquema de tipo piramidal que defina los diferentes departamentos
en los que esta organizada la empresa y que incluya al responsable de cada uno, los
niveles de toma de decisiones y quién manda a quién.

El organigrama establece las bases que regulan las relaciones entre los promotores y
los trabajadores de la empresa, ya que reflejan de forma grafica las personas, sus
funciones y tareas, asi como las relaciones internas entre estas.

El organigrama debe incluir los promotores de la empresa y todas aquellas personas
necesarias para poner en marcha el negocio.

A continuacidn, reproducimos un ejemplo del organigrama de un negocio. En la pagina
siguiente, tiene que reproducirlo y completarlo con informacion de su propia empresa y
escribir en cada cuadro el nombre (o puesto de trabajo) de las personas que forman
parte de ella y las funciones basicas de cada érgano.

REUNION DE
PROMOTORES

Qoo

GERENTE / DIRECTOR

v

DEPARTAMENTO DE
PRODUCCION /
OFERTA DEL SERVICIO

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
COMERCIAL ADMINISTRATIVO
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2.4.- Organigrama de la empresa
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2.5 FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES DE CADA DEPARTAMENTO

En este apartado, hay que describir detalladamente cada &rea o departamento del
organigrama, destacar sus funciones, diferenciarlas de las otras, definir las tareas
especificas que se tienen que desarrollar y fijar el nivel de responsabilidad que
asumen.

2.6 DESCRIPCION DE LOS PUESTOS DE TRABAJO

En este caso, es importante valorar y definir todos y cada uno de los puestos de
trabajo de la empresa. Le aconsejamos que siga el esquema que encontrara a
continuacion:

- Identificacion del puesto (nombre, departamento, situacion en el organigrama,
relacién con otros puestos y dependencia organica).

- Tarea global y objetivo. Descripcién del conjunto de operaciones que se deben
desarrollar.

- Formacioén y experiencia necesaria.

- Autonomia en la realizacion de tareas, nivel de toma de decisiones y responsabilidad
en los cometidos, etc.

2.7 REMUNERACION DE LOS TRABAJADORES

Hay que fijar el sueldo de los empresarios y los trabajadores de la empresa teniendo
en cuenta la complejidad tecnolégica y la responsabilidad dentro de la empresa, asi
como la media de las remuneraciones del mismo sector.

2.8 NECESIDAD DE RECURSOS HUMANOS EN LA EMPRESA

Ademas de los trabajadores actuales, hay que valorar si la empresa necesita
incorporar algun otro trabajador. En caso afirmativo, tiene que especificar el nimero, la
naturaleza, las necesidades, las competencias, el sueldo y el curriculum.
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2.5.- Funciones y responsabilidades de cada departamento

(Rellene una ficha para cada departamento)

Departamento:

Funciones:

Tareas:
Responsabilidades:
Sueldo:

Retribuciéon en especie:

Departamento:

Funciones:

Tareas:
Responsabilidades:
Sueldo:

Retribuciéon en especie:

Departamento:

Funciones:

Tareas:
Responsabilidades:
Sueldo:

Retribucién en especie:

Departamento:

Funciones:

Tareas:
Responsabilidades:
Sueldo:

Retribucién en especie:
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2.6.- Descripcioén de los puestos de trabajo

(Rellene la ficha para cada puesto de trabajo)

Puesto de trabajo:

Misién u obijetivo:
Funciones:
Tareas:
Formacion:
Experiencia:
Autonomia:
Dependencia:
Sueldo:

Retribuciones en especie:

Puesto de trabajo:

Misién u obijetivo:
Funciones:
Tareas:
Formacion:
Experiencia:
Autonomia:
Dependencia:
Sueldo:

Retribuciones en especie:
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Puesto de trabajo:

Mision u objetivo:
Funciones:
Tareas:
Formacion:
Experiencia:
Autonomia:
Dependencia:
Sueldo:

Retribuciones en especie:

2.7.- Remuneracién de los trabajadores

Escala salarial de a

NOMBRES O CATEGORIAS

SUELDO BRUTO

MENSUAL

SUELDO BRUTO
ANUAL

EQUIVALENTE EN EL
SECTOR

euros

euros

euros

euros

euros

euros

euros

euros

euros

euros

euros

euros

euros

euros

euros

euros

euros

euros

TOTAL

euros

euros

euros

2.8.- Necesidad de recursos humanos en la empresa
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3. EL PROCESO DE PRODUCCION O LA ORGANIZACION DEL SERVICIO

Es importante diferenciar las empresas que realizan una actividad industrial de las que ofrecen
servicios o comercializan:

e Un producto es un bien fisico que después de haber sufrido un proceso de
transformacion se puede ofrecer a un mercado para su uso, adquisicién o
consumo.

e Un servicio es una actuacidon que una empresa puede ofrecer sin transmisién de
propiedad, aunque su prestacion puede estar vinculada a productos fisicos.

Seleccione la opcion (3.1 o 3.2) que corresponda. Debe completar todo el proceso de
produccién o circuito del servicio para cada producto o servicio que realice. Por lo tanto, utilice
tantas hojas como sea necesario. Si su negocio es una empresa que fabrica productos y que
ofrece servicios al mismo tiempo, tenga en cuenta ambos apartados y procure no repetirse.

3.1 EL PROCESO DE PRODUCCION (EMPRESAS INDUSTRIALES)

3.1.1 Descripcién del producto o productos

Conviene describir detalladamente las caracteristicas del producto o productos fabricados, de
modo que quede bien claro de qué productos se trata, para qué sirven y en qué se diferencian
de sus competidores. Asi pues, hay que hacer una descripcién fisica de cada uno y se tienen
que indicar sus caracteristicas técnicas, las variedades y, sobre todo, su utilidad.

Ademas de la necesidad primordial a que responde, ¢su producto puede tener otros usos?

3.1.2 Descripcion detallada del proceso de produccion

Debe explicar (o dibujar, con la ayuda de un esquema) el proceso de produccion desde que
adquiere las mercancias hasta que ofrece el producto acabado. En este caso, tiene que
describir las distintas fases del proceso, la actividad que se produce y cémo se relacionan con
el resto de fases.

3.1.3 Relacidn detallada de los elementos materiales necesarios para producir

Hay que hacer una relacion detallada de los elementos materiales necesarios para producir su
producto o productos en lo referente a la infraestructura, herramientas, materiales, personas
gue lo suministran, etc.

También es importante organizar las facturas, ademas de describir detallada y cuidadosamente
cada tipo de maquina o herramienta, los consumos, las necesidades de instalacion y quién esta
a su cargo, la duracion y la garantia, el mantenimiento y la puesta a punto, asi como la
capacidad éptima y la maxima produccion, y, finalmente, reflejarlo todo en un anexo.

En ultimo lugar, conviene especificar si el local del negocio es de propiedad o de alquiler. En
este caso, es importante definir el precio total del alquiler o de la venta, incluir todos los
conceptos y especificar todas las condiciones pactadas: descuentos, forma de pago, fechas de
entrega, accesorios, mantenimiento, etc.
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3.1.- El proceso de produccidn (empresas industriales)

3.1.1.- Descripcién del producto o productos

3.1.2.- Descripcién detallada del proceso de produccion

3.1.3.- Relacion detallada de los elementos materiales necesarios para producir

ELEMENTOS TENEMOS | CARACTERISTICA

MATERIALES Si/NO S TECNICAS PRECIO | PROVEEDORES | OTROS

LOCAL

MAQUINARIA

(Para ampliar estos datos —sobre todo las caracteristicas técnicas—, utilice anexos y afiada
las hojas descriptivas que le faciliten los proveedores, las facturas y los albaranes).
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3.1.4 Alternativas al proceso de produccién

A continuacién, le presentamos alternativas al proceso de produccion:

- ¢ Ha subcontratado alguna parte de la produccién?

En caso afirmativo, defina cudl, el porqué y el precio. También defina las ventajas y los
inconvenientes de esta subcontratacion.

- ¢, Qué proveedores le suministran los productos semielaborados o son los responsables de la
parte del proceso de produccion?

- ¢, Qué coste representa para la empresa?

- ¢ Quiénes son sus proveedores y cual es el proceso de encargo asi como su coste?

Ventajas e inconvenientes del proceso de produccién alternativo:

PROCESO VENTAJAS INCONVENIENTES DECISION
Proveedores posibles:
PROCESO PROVEEDORES COSTE UNITARIO
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EJEMPLO: ESQUEMA DEL PROCESO DE PRODUCCION
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3.2 LA ORGANIZACION DEL SERVICIO O SERVICIOS (EMPRESAS DE SERVICIOS)

3.2.1 Descripcién del servicio o servicios

En este apartado tiene que describir las distintas caracteristicas de su servicio o0 servicios, de
modo que el lector del plan de cesidn sepa de qué servicio se trata y a quién va dirigido. Si hay
mas de un servicio, conviene que los describa de la forma méas exacta y concisa posible.

3.2.2 Circuito del servicio o servicios

El hecho de analizar un servicio es mas dificil que hacer lo mismo con un proceso de
produccién, ya que en el servicio no existe un proceso de produccién fisico propiamente dicho.
Por este motivo, hay que analizar los pasos que se siguen para ofrecer cada servicio.

En este caso, se aconseja explicar (o dibujar con la ayuda de un esquema o un diagrama de
flujo) el circuito del servicio de la empresa, es decir, el conjunto de operaciones o tareas
necesarias para ofrecer cada servicio, desde el momento en el que el cliente se pone en
contacto con nosotros hasta la facturacion, pasando por la realizacién de las actividades. Sin
embargo, hay que tener en cuenta, sobre todo, los elementos humanos (atencion telefénica,
personal, posibles colaboradores) y los elementos materiales (mobiliario, ordenadores, material
de oficina, etc.) que necesita para ofrecer el servicio o servicios que ha definido en el apartado
3.2.1.

Referente a los recursos humanos, tiene que determinar para cada tarea el tiempo que se
requiere asi como el perfil profesional que deberia ejecutarlo. Paralelamente, debe determinar
el circuito administrativo de su empresa, es decir, todos los documentos necesarios, desde el
primer contacto con el cliente hasta la facturacion del servicio (hoja de recepcién telefénica,
presupuesto, albaran, recibo, factura, convenio, etc.). Es conveniente que lo anote en el circuito
de servicio para saber exactamente cuando se utilizara.
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3.2.- La organizacion del servicio o servicios (empresas de servicios)

3.2.1.- Descripcidn del servicio o servicios

3.2.2.- Circuito del servicio o servicio
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3.2.3 Relacidn detallada de los recursos necesarios para ofrecer el servicio o servicios

En los servicios, los recursos humanos son muy importantes; por lo tanto, hay que determinar
las necesidades de personal que tiene la empresa (seguramente, ya se ha realizado en el
punto 2).

Asi pues, tiene que hacer una lista de la infraestructura necesaria para la actividad y especificar
en ella el coste, las condiciones actuales de la empresa (alquiladas, propias, leasing,
herramientas necesarias, etc.). Los elementos de infraestructura pueden ser el local, la
magquinaria, las herramientas, los ordenadores, las impresoras, la fotocopiadora, el ploter, etc.

También hay que hacer la relacion de recursos materiales, como, por ejemplo, todo lo que sea
material de oficina.

En cuanto a las caracteristicas, debe indicar brevemente las caracteristicas principales de cada
elemento. Asi, por ejemplo, si se trata de un local, tiene que especificar los metros cuadrados
(unidades proporcionales). Si dispone de informacién exhaustiva, afiadala en un anexo.

- Condiciones: compra, alquiler, leasing...
- Coste: coste de cada elemento material.

- Unidad: unidades en las que se refleja el coste, como, por ejemplo, el alquiler, x euros
mensuales; la compra de ordenadores, x euros mensuales; la fotocopiadora, x euros
mensuales.
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3.2.- Laorganizacién del servicio o servicios

3.2.3 Relacion detallada de los recursos necesarios para ofrecer el servicio o servicios

ELEMENTOS CARACTERISTICAS PRECIO

MATERIALES TECNICAS TOTAL PROVEEDOR OTROS

(Para ampliar estos datos, sobre todo las caracteristicas técnicas, utilice anexos y afiada los
folletos descriptivos que le faciliten los proveedores).
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EJEMPLO: ESQUEMA DEL SERVICIO
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4. EL AREA COMERCIAL

El objetivo de esta area es buscar la informacién necesaria sobre la situacion del mercado y del
entorno directo en el que actlia su empresa.

4.1 LOS PROVEEDORES

La primera informacién comercial que debe recoger corresponde a los proveedores. En
principio, éstos seran los agentes mas interesados en la continuidad de su empresa. Los datos
de los proveedores aportaran al comprador informacién sobre los usos y costumbres del sector,
sus tendencias, la situacién de la competencia, los precios, etc.

Asi pues, recoja informacién de sus proveedores referente a sus datos, los precios, si le aplican
descuentos, la distribucion (si tiene recargo o descuento sobre el precio), las formas de pago,
etc.

4.2 LA COMPETENCIA

4.2.1 Caracteristicas de la competencia

Para analizar el éxito de la empresa es indispensable saber qué competidores tiene y como
son estos competidores. Describa cual es su competencia y sus caracteristicas principales.
Procure contestarse preguntas como las que le planteamos a continuacion:

- ¢ Cuantas empresas ofrecen un producto o un servicio parecido?

- ¢ Qué idea tienen los clientes de los competidores?

- ¢, Qué necesidades cubre el producto o servicio de la competencia?
- ¢ Y qué necesidades no cubre?

- ¢, Qué caracteristicas tienen sus productos o servicios?

4.2.2 Competidores principales

Haga un andlisis mas exhaustivo de las empresas que son competidoras principales de la
suya. En este caso, seria conveniente disponer de la siguiente informacién sobre estas
empresas:

- Posicién que ocupan en el mercado.

- Tiempo de actividad y evolucion.

- Ubicacién geogréfica.

- Precio al que comercializa los productos o servicios.

- Relacién con los clientes.
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4.- EL AREA COMERCIAL
4.1.- Los proveedores

(Una ficha para cada proveedor)

Nombre CIF:
Direccion:

Teléfono: Fax:

Precios:

Descuentos

Distribucién:

Pagos:

Tipo de producto o servicio:

Nombre CIF:
Direccioén:

Teléfono: Fax:

Precios:

Descuentos

Distribucion:

Pagos:

Tipo de producto o servicio:

Nombre CIF:
Direccion:

Teléfono: Fax:

Precios:

Descuentos

Distribucion:

Pagos:

Tipo de producto o servicio:

Nombre CIF:
Direccion:

Teléfono: Fax:

Precios:

Descuentos

Distribucién:

Pagos:

Tipo de producto o servicio:
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4.2. La competencia

4.2.1.- Caracteristicas de la competencia
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4.2.2.- Competidores principales

(Una ficha para cada competidor principal)

Nombre CIF:
Direccioén:

Teléfono: Fax:

Tiempo de actividad:

Posicionamiento:

Posicionamiento:

Tipo de relacién con los clientes:

Precios:

Nombre CIF:
Direccion:

Teléfono: Fax:

Tiempo de actividad:

Posicionamiento:

Posicionamiento:

Tipo de relacién con los clientes:

Precios:

Nombre CIF:
Direccion:

Teléfono: Fax:

Tiempo de actividad:

Posicionamiento:

Posicionamiento:

Tipo de relacién con los clientes:

Precios:

Nombre CIF:
Direccioén:

Teléfono: Fax:

Tiempo de actividad:

Posicionamiento:

Posicionamiento:

Tipo de relacion con los clientes:

Precios:
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4.3 LOS CLIENTES

Los clientes son una parte fundamental de la empresa. Asi pues, es imprescindible
proporcionar una descripcion muy detallada de los clientes y toda la informacidon que sea
posible sobre ellos.

El hecho de conocer a los clientes ha sido imprescindible para poder sacar adelante la
empresa. Gracias al conocimiento que tiene sobre los clientes, la empresa ha sido capaz de
adaptarse a sus gustos y necesidades y venderles los productos o servicios. Por lo tanto,
transmitir este “know-how” al comprador de la empresa es crucial.

4.3.1 El mercado

Es muy importante que describa el tipo de mercado en el que se mueve su empresa. Por este
motivo, debe pensar en las necesidades que cubre la empresa y en las caracteristicas del
mercado, como, por ejemplo, si es local, comarcal, etc. También es fundamental que describa
algunas caracteristicas importantes de su mercado, de los clientes, del volumen de ventas, de
la periodicidad, del tipo de producto, etc.

4.3.2 Segmentacién

Cualquier mercado se puede dividir en conjuntos tan homogéneos como sea posible; estos
conjuntos se llaman segmentos. Hay que estudiar si la empresa se adecla a los gustos y las
necesidades de todo el mercado o si esta enfocada a uno o varios segmentos en concreto. Por
este motivo, es imprescindible definir el mercado o los segmentos siguiendo varios criterios,
como, por ejemplo, variables socioeconémicas, psicolégicas, etc.

4.3.3 Perfil del cliente

Debe aportar cuanta informacién sea posible sobre los clientes habituales a los que van
dirigidos sus productos o servicios, como, por ejemplo, la situaciéon geografica, la edad, el sexo,
el nivel cultural, el nivel de ingresos e, incluso, su estilo de vida, los habitos, la personalidad,
etc.
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4.3.- Los clientes

4.3.1.- El mercado

Mercado:

Tipo de clientes (empresas o particulares):
Area geogréfica:

Volumen de negocio:

Evolucion:

Prevision futura:

4.3.2.- Segmentacion

Criterio o criterios de segmentacion:

NOMBRE DEL SEGMENTO CARACTERISTICAS DEL CLIENTE POTENCIAL DE NEGOCIO

Comentarios:
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4.3.- Los clientes
4.3.3.- Perfil del cliente

Si sus clientes son particulares:

Edad: Estado civil:
Profesion:
Lugar de residencia:

Poder adquisitivo:

Edad: Estado civil:
Profesion:
Lugar de residencia:

Poder adquisitivo:

Edad: Estado civil:
Profesion:
Lugar de residencia:

Poder adquisitivo:
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4.3.- Los clientes
4.3.3.- Perfil del cliente

Si sus clientes son empresas:

Numero de trabajadores:

Sector:

Volumen de facturacion:

Ubicacion:

Tipo de productos o servicios que ofrece
Sistema de toma de decisiones:

Antigliedad:

Numero de trabajadores:

Sector:

Volumen de facturacion:

Ubicacion:

Tipo de productos o servicios que ofrece
Sistema de toma de decisiones:

Antigliedad:

NUmero de trabajadores:

Sector:

Volumen de facturacion:

Ubicacion:

Tipo de productos o servicios que ofrece
Sistema de toma de decisiones:

Antigliedad:
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4.4, POLITICA COMERCIAL

A la hora de explicar la politica comercial, lo primero que debe hacer es definir los objetivos
hasta el momento actual. Para hacerlo correctamente, tiene que describir su politica comercial
de acuerdo con sus instrumentos basicos, las cuatro “P”:

1. Producto o servicio

2. Precio

3. Punto de venta o distribucion
4. Publicidad y comunicacion

Se trata de explicar los mecanismos de control para evaluar el cumplimiento de estos objetivos.

4.4.1 Objetivos comerciales

Para disefiar la politica comercial, en primer lugar tiene que explicar los objetivos comerciales
y, a continuacién, especificar el mercado y los segmentos que se han alcanzado. Una vez
definidos estos objetivos, hay que especificar estas decisiones:

1. El objetivo de ventas

2. El objetivo de clientes

4.4.2 Producto o servicio

Existen muchos factores sobre el producto o servicio que repercuten directamente en la politica
comercial: si se dispone de marca propia, los beneficios que obtienen los clientes con los
productos o servicios, las diferencias con la competencia, las garantias, los servicios
complementarios, como, por ejemplo, el servicio posventa, etc.

4.4.3 Precio

El precio es un factor muy importante. Se ha fijado teniendo en cuenta los costes de la
empresa, la oferta y la demanda y también los precios de la competencia. Es imprescindible
especificar el precio de cada producto y explicar por qué se ha decidido fijar este precio. Por
otro lado, también se tienen que incluir los descuentos y las condiciones y/o plazos de cobro
concedidos a los clientes.

4.4.4 Publicidad y comunicacion

La empresa dio a conocer sus productos o servicios de algin modo concreto para que los
clientes los conociesen y los comprasen. En este apartado, tiene que sefalar el mensaje que
se utilizé para convencerles, el canal de comunicacion que utilizé (prensa, venta directa...) y el
destinatario del mensaje (directamente los clientes, los vendedores del producto o servicio,
etc.).
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4.4.- Politica comercial
4.4.1.- Objetivos comerciales
Objetivo de venda:

Objetivo de clientes:

4.4.2.- Producto o servicio
Tipo de producto o servicio:
Marca:

Beneficios:

Diferencias con la competencia:
Garantias:

Servicios complementarios:

4.4.3.- Precio
Precio:
Descuentos:

Condiciones o plazos de cobro:

4.4.4.- Publicidad y comunicacion
Destinatario:
Mensaje:

Canal:
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4.4.5 Punto de venta o distribucién

La distribucién es el conjunto de tareas necesarias para hacer llegar el producto, una vez
terminada su fabricacién, al consumidor. La distribucién estd integrada por un conjunto de
recursos humanos, materiales y financieros que intentan colocar el producto acabado en los
puntos de venta de la forma mas eficaz posible. Es muy importante que describa la forma como
los productos o servicios llegan al consumidor final.

Tiene que tener en cuenta que, en el caso de los servicios, el lugar donde se encuentra el
cliente suele ser el mismo donde se realiza el servicio. Esto significa que entre la empresa que
realizara el servicio y el cliente no habra intermediarios. Si su empresa se dedica a los
servicios, especifique cémo llegan estos a los clientes. Asi, por ejemplo, describa el local y la
zona donde esta situado y como consigue que vayan los clientes.

En cambio, en lo que concierne a los productos, es mas probable que haya intermediarios
entre la empresa productora y el consumidor final. El canal habitual sigue el esquema empresa-
fabricante-distribuidor-punto de venta-consumidor final. En este caso, indique si recurre a
intermediarios para que sus productos lleguen al consumidor final y, en caso afirmativo, indique
sus caracteristicas. En la hoja siguiente, expligue cémo llega a los consumidores finales y, en
caso de que utilice intermediarios, describalos.

4.4.6 Control

Una vez haya expuesto su politica comercial, defina los mecanismos de control que le permitan
evaluar los objetivos de la empresa y que le han permitido rectificar cuando estos no se han
alcanzado. Estos mecanismos de control pueden ser sencillos, como, por ejemplo, evaluar si
las ventas y los clientes logrados durante un periodo de tiempo se ajustan a los objetivos de
venta y de clientes fijados. Se trata de hacer entender al posible comprador cuales son los
mecanismos de control utilizados para evaluar los objetivos de la empresa, de tal forma que el
comprador los pueda seguir utilizando.
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4.4.- Politica comercial

4.4.5.- Punto de venta o distribucién (adjunte un plano)

4.4.6.- Control
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5. EL AREA ECONOMICA Y FINANCIERA

El objetivo de esta area es traducir las distintas etapas presentadas en el plan de cesion en
términos de previsiones econodmicas y financieras para evaluar la viabilidad de la empresa.

5.1 LOS ESTADOS CONTABLES

Para llevar a cabo esta tarea, es imprescindible recurrir a los estados contables de la empresa.
Asi pues, debe anexar los documentos que se detallan acto seguido en este informe:

EMPRESARIOS INDIVIDUALES

SOCIEDADES

Balance de situacion de los tres Gltimos
afos

Balance de situacion de los tres
Ultimos afos

Declaracién de la renta del Ultimo afio

Declaracién de la renta del Ultimo afio
de los socios

. Modelos

- Modelo 347- Relacién con
clientes y proveedores

- Modelo 390- Liquidacion
anual del IVA

- Modelo 390- Liquidacion
trimestral del IVA

- Modelo 190- Liquidacion
del IRPF anual

. Modelos

- Modelo 347- Relacion con
clientes y proveedores

- Modelo 390- Liquidacion
anual del IVA

- Modelo 390- Liquidacién
trimestral del IVA

- Modelo 200- Impuesto
sobre Sociedades

- Modelo 190- Liquidacién
del IRPF anual
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6. EL VALOR DE LA EMPRESA

Para determinar objetivamente el valor de su negocio es indispensable que cuente con el
apoyo de un especialista en valoracién de empresas. Este profesional adoptara un método de
célculo del valor tedrico de su negocio apropiado a la naturaleza de su empresa, y segun sea
empresario individual o sociedad.

Para una sociedad hay que aplicar métodos mas elaborados basados en datos contables,
financieros y econémicos como, por ejemplo, el activo neto, la rentabilidad actual y futura, el
volumen de negocio, etc.

En todos los casos, la valoracién es sélo el punto de partida y exige que después se ajuste a la
situacién de la empresa. Debe tener una visién objetiva de factores que incidan, positivamente
0 negativamente, en la marcha de su empresa. He aqui algunos ejemplos:

Factores internos
e ¢Se sustenta la empresa en una persona clave?
e ¢ Se trata del cedente?
e ¢ Elinstrumento de produccidn, esta todavia adaptado a la actividad?
e ¢ Esta actualizado?
e ¢Requiere un desarrollo en el futuro?
e ¢;Reconoce, la actividad, la necesidad de evoluciones tecnoldgicas?

e ¢ Dispone la empresa de una destreza especifica respecto a sus competidores?

Factores externos

¢, Depende la empresa de un grueso de clientes que representen una parte
importante de su volumen de negocios?

e ¢ Depende de un proveedor exclusivo?
e ¢ Depende de subcontratistas?
e -;,COmo se sitla la empresa con relacion a sus competidores?

e -;Concuerda la empresa con la reglamentacion aplicable a la actividad?

Factores financieros

e ¢ Es equilibrada la estructura financiera de la empresa?

e ¢Laactividad de la empresa se encuentra en un sector de riesgo?
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Factores juridicos
e ¢ Existe algun problema con sus socios?
e Y de forma eventual, ¢ha habido?
e ¢ Aprueban su proyecto de cesion?

e ¢ Tiene litigios habitualmente con clientes, proveedores, la Administracion fiscal o
sus trabajadores?

e ¢ Qué consecuencias pueden tener estos litigios para su empresa?
e ;Cuénto dura el arrendamiento del local que utiliza para explotar su negocio?

e /Tiene alguna clausula, problema o litigio con el arrendatario de su local?

6.1 ¢ QUE SIGNIFICA VALOR?

Existen muchas interpretaciones del concepto valor. Ahora bien, desde la perspectiva del
economista, el valor no es mas que el grado de utilidad o aptitud de las cosas para
proporcionar bienestar o satisfacer una serie de necesidades. En este sentido, el valor de una
empresa es el grado de utilidad que esta proporciona a sus usuarios o propietarios.

Cualquier valor se transforma autométicamente en dinero, es decir, se expresa en dinero; pero
esto no es mas que una conversidn para favorecer la transaccién de bienes y servicios, aunque
la extension de esta conversion ha propiciado que habitualmente se confundan valor y precio.

El precio es el equivalente monetario del valor de equilibrio, es decir, el valor en el que estarian
de acuerdo un comprador y un vendedor a la hora de hacer una transaccién; dicho de otro
modo, corresponde a lo que se paga por el bien en el mercado.

El valor es distinto del precio y del coste de los bienes

El coste de un bien es una medida de la cantidad de recursos utilizados para producirlo.
Cuanto méas complejo sea el bien, mas dificil resulta determinar su coste, sobre todo cuando la
elaboracioén se prolonga durante un largo periodo de tiempo, ya que este hecho obliga a afadir
costes que, debido al paso del tiempo, no son homogéneos.

En esencia, y resumiendo mucho, el valor de las cosas esté asociado a dos elementos basicos:
- La utilidad de los bienes para el usuario de estos bienes
- El coste de obtencién de estos bienes

Estos elementos tienen que ser conjugados en el mercado, normalmente mediante la oferta y
la demanda, donde el grado de escasez de los bienes tiene que jugar un papel determinante.
Asi pues, el valor es una funcién directa de todas estas variables, lo que podria representarse
analiticamente mediante esta expresion:

Dado que la utilidad es un concepto subjetivo, el valor es un concepto relativo, sobre todo si
tenemos en cuenta que el mismo coste de los bienes puede ser relativo en funcién del
momento en el que se determinen, asi como de la escasez de estos bienes.
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6.2 ¢ QUE ES LA VALORACION?

La valoracion es un proceso por el cual tratamos de asignar un valor a las cosas, es decir,
tratamos de determinar el grado de utilidad que reportara a sus usuarios o propietarios. Por lo
tanto, la valoracion de una empresa es el proceso para determinar su valor para los usuarios o
propietarios.

La valoracién de empresas no consiste en un proceso para determinar el precio de estas
empresas ni tampoco su coste. El precio se fijara al final de una transaccion, en caso de que
haya un comprador y un vendedor que se pongan de acuerdo en el importe de esta. El coste se
forma en el pasado, es decir, que quedaria recogido en los valores contables, si bien es cierto
que estos no captan el paso del tiempo y que, por tanto, se trata de un coste heterogéneo.

6.3 EL VALOR DE UNA EMPRESA

Hemos sefialado que el valor de una empresa es una funcién del grado de utilidad que se
espera y de su coste, o0 sea, de la inversién originada para llegar al estado actual en el que se
encuentra y de su escasez, es decir, de en qué medida se ofrecen y se demandan empresas
segun las necesidades y las exigencias de cada momento.

El valor, o lo que es lo mismo, la utilidad de la empresa, se mide normalmente, desde el punto
de vista econdmico y financiero, en términos monetarios, considerando que la empresa o
negocio es un bien duradero, por ejemplo, un inmueble del que esperamos un alquiler. De este
modo, lo que esperamos es un conjunto de rentas en el futuro. La estimacion de estas rentas
futuras es una tarea altamente dificultosa, en la que la fiabilidad decae drasticamente a partir
de un momento determinado.

Se opta por considerar la estimacién de estas rentas para un periodo limitado de tiempo (cinco
afios) considerando que hay un valor residual del negocio en este momento final (afio cinco)
por el cual se podria alienar al final de este periodo. El valor de la empresa o negocio vendria
determinado en el momento presente por la actualizacion de las rentas esperadas mas el valor
residual actualizado segun la tasa de descuento.

Ahora bien, mientras los bienes duraderos son elementos individuales, caracterizados por tener
una vida limitada, mas o menos conocida, las empresas 0 negocios son “bienes” complejos
formados por conjuntos de elementos tangibles capaces de ser individualizados e intangibles
(capital intelectual), dificilmente separables, que se ordenan en el tiempo con el propdsito,
normalmente, de mantenerlos indefinidamente, lo que depende de como se gestione el
negocio.

Por lo tanto, cuando nos disponemos a analizar una empresa para valorarla, debemos tener en
cuenta los siguientes aspectos:

1. Los distintos tipos de elementos que conformar la empresa o negocio:

- Los de naturaleza tangible, es decir, con caracter general, los recogidos en los estados
contables de las empresas.

- Los de naturaleza intangible o capital intelectual, que son aquellos que no estan recogidos,
con cardcter general, en los estados contables.
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2. Las rentas que los elementos anteriores, adecuadamente conjugados, pueden generar en un
futuro previsible, generalmente de duracién limitada en n afios.

3. El valor residual que hay que asignar a los elementos previamente mencionados al final de
las estimaciones de flujos de renta durante el periodo previsible del afio n.

4. La tasa de descuento que se debe aplicar para convertir las estimaciones de futuro en
valores actuales.

6.4 METODOS DE VALORACION

Tradicionalmente, la valoracion de empresas ha distinguido dos formas o modelos de
valoracion: el basado en los elementos que conforman el negocio y el basado en las rentas
previsibles.

La tabla siguiente recoge, de forma resumida, estos métodos de valoracion:

IMETODOS DE VALORACION DE EMPRESAS

[Métodos El valor de una empresa se obtiene mediante la suma algebraica de todos sus
analiticos elementos patrimoniales previamente valorados de forma individualizada.

La empresa es un todo harménico con independencia de los elementos
particulares que la forman, cuyo valor estad determinado por la sumal
actualizada de las rentas futuras.

|Métodos de|
rendimientos

(*) Fuente: RoJo, A.A. (1994;35).

A continuacién, describimos los cuatro métodos que utilizamos en el Programa de Transmisién de
Empresas para valorar las empresas.

6.4.1 Método analitico
Valor neto contable:

En primer lugar, hay que explicar qué se entiende por valor neto contable (VNC) o patrimonio
neto ajustado. Se trata del valor contable del conjunto de activos pertenecientes a los
propietarios. Su célculo viene dado por la diferencia entre el activo total real (AT, de la
empresa y el pasivo exigible o recursos ajenos (RA) existentes en el momento de la valoracion,
de acuerdo con principios de contabilidad generalmente aceptados, o sea:

VNC = AT, - RA

6.4.2 Método de los rendimientos

Los problemas a los que se ha hecho referencia al hablar del VNC hacen que hoy en dia se
asuma que no existe ningun otro modelo de valoracién mas eficiente que el basado en los
flujos de renta (MRV). Esto no significa que no se puedan utilizar los demas métodos de
valoracién, por bien que, hasta el momento, constituye la forma mas perfeccionada de hacerlo.

Dicho de otro modo, las rentas son el resumen valorado de los capitales fisico e intelectual.
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6.4.3 Método del beneficio neto

Este método viene marcado por la simplicidad, ya que basa la valoracién de la empresa en los
rendimientos que esta genera en el ejercicio previo a la venta de la empresa, es decir, a los
beneficios del afio anterior a la venta de la empresa (B).

Una vez definido el numerador de este método, hay que definir el denominador, ya que puede
generar mas discordia entre las partes interesadas a valorar la empresa. En el denominador,
ponemos la rentabilidad esperada (R), que se trata de un porcentaje determinado dependiendo
del sector, el riesgo y el contexto en que se encuentra la empresa que se quiere valorar.

En la ratio definida anteriormente, le tenemos que sumar varias partidas extraordinarias,
partidas que suelen estar poco relacionadas con la actividad de la empresa. Pueden ser los
activos no utilizados en la actividad de la empresa, los pasivos financieros no renovables, la
conversion de capital en deuda y los riesgos no contabilizados (AC, PFNR, CCD, RNC).

V=B/R+AC-PFNR +CCD —-RNC

6.4.4 Método de Gordon-Shapiro
Este método esta estrechamente relacionado con el método del beneficio neto.

En este método, calculamos el beneficio esperado neto del proximo ejercicio (BPE) a partir de
la media de los beneficios de los Ultimos cinco afios de actividad de la empresa. Después,
dividimos este numero por la rentabilidad exigida (R), siguiendo el mismo criterio que en el
caso del beneficio neto, menos la tasa de crecimiento de los Gltimos cinco afios:

V =B /R = BPE/(R-g)

7. PROPUESTA DE CESION

Llegados a este punto, una vez recogidos y ordenados los principales datos de la empresa,
sélo resta hacer una valoracién global, en la que hay que destacar los atractivos, evaluar las
amenazas que se han detectado y subrayar las decisiones que se han tomado una vez
analizados los datos que ha rellenado en las paginas anteriores. Se trata, pues, de sacar
conclusiones de toda la informacién de que dispone y de redactar la oferta de su negocio:

e Precio:

e Tipo de cesidén (activos, cartera de clientes, etc.):
e Tempo:

e Transferencia de “know-how™:

e Valoracién de la empresa:

e Motivos para la redaccion de la propuesta:
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8. ANEXOS

Con tal de facilitar la tarea en el proceso de cesién de su negocio, le proponemos que rellene
este formulario y que confirme los documentos que aporta junto con su dosier:

- Fotocopia del registro de la empresa

- Fotocopia del DNI

- Modelo 190 de los tres ultimos afios

- Modelo 200 de los tres ultimos afios

- Modelo 347 de los tres ultimos afios

- Modelo 390 de los tres ultimos afios

- Balance de la situacion de los tres dltimos afios

- Copia de los contratos de trabajo de sus trabajadores
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