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2. Check-list: Preparacion Interna y Documentacion 214
a. Revisar integralmente la situacion de la empresa 214

b. Realizar un analisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) 216

c. Organizar y actualizar la documentacion financiera, legal y operativa 218
3. Check-list: Valoracion de la Empresa 220
a. Seleccionar y aplicar métodos de valoracion (DCF, comparables, contables, etc.) 220

b. Evaluar activos tangibles e intangibles (marca, know-how, reputacion) 221

c. Implementar el analisis del Purchase Price Allocation (PPA) 223
4. Check-list: Estrategia de Venta y Marketing 224
a. Definir la propuesta Unica de venta (USP) 225

b. Disefar y ejecutar el plan de marketing para la empresa en venta 226

c. Identificar y segmentar potenciales compradores/inversores 226

5. Check-list: Asesoramiento y Preparacion de Documentos 228
a. Contratar asesores especializados (financieros, legales, fiscales, contables) 228

b. Elaborar el cuaderno o memorandum informativo de la empresa 229

c. Preparar acuerdos de confidencialidad y cartas de intencidon 230
6. Check-list: Basqueda y Contacto con Compradores 232
a. Definir estrategias de busqueda activa (long list/short list) y pasiva 232

b. Difundir y presentar el cuaderno de venta a potenciales interesados 233

c. Gestionar y evaluar las ofertas (no vinculantes y vinculantes) 234
7. Check-list: Due Diligence y Auditorias 235
a. Preparar la empresa internamente para el proceso de due diligence (sell-side) 236

b. Organizar el Data Room y el acceso a la informacién relevante 237

c. Coordinar auditorias en areas clave: legal, fiscal, contable, laboral, ambiental e IT 238
8. Check-list: Negociacién y Cierre de la Operacion 239
a. Establecer la estrategia de negociacién y definir prioridades 239

b. Revisar y negociar el contrato de compraventa (asset deal o share deal) 240

c. Formalizar el cierre: firma de escrituras, pago y entrega de activos 241
9. Check-list: Aspectos Laborales y Contractuales 242
a. Verificar la subrogacién y obligaciones laborales 243

b. Analizar los convenios colectivos y la representacion de los trabajadores 243

c. Asegurar la comunicacion y documentacién con los representantes laborales 244
10. Check-list: Seguimiento y Post-Venta 245
a. Implementar el plan de asistencia post-venta (vendor assistance) 245

b. Gestionar obligaciones y compromisos posteriores al cierre 246

c. Coordinar la integracion y seguimiento de la transicion post-transaccion 247
11. MODELOS DE CHECKLISTS PARA LA VENTA DE EMPRESAS 248
CHECKLIST 1: MOTIVACIO[\IES Y OBJETIVOS DE LA VENTA 248
CHECKLIST 2: PREPARACI,ON INTERNA Y DOCUMENTACION 249
CHECKLIST 3: VALORACION DE LA EMPRESA 250
CHECKLIST 4: ESTRATEGIA DE VENTA Y MARK[ETING 252
CHECKLIST 5: ASESORAMIENTO Y PREPARACION DE DOCUMENTOS 253
CHECKLIST 6: BUSQUEDA Y CONTACTO CON COMPRADORES 254
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CHECKLIST 7: DUE DILIGENCE Y AUDITORIAS ] 255
CHECKLIST 8: NEGOCIACION Y CIERRE DE LA OPERACION 256
CHECKLIST 9: ASPECTOS LABORALES Y CONTRACTUALES 257
CHECKLIST 10: SEGUIMIENTO Y POST-VENTA 258
12. FORMULARIOS PRELIM],ZNARES PARA LA VENTA DE EMPRESAS 259
FORMULARIO 1: EVALUACION DE MOTIVACIONES Y OBJETIVOS DE LA VENTA 260
FORMULARIO 2: PREPARACI,('JN INTERNA Y DOCUMENTACION 261
FORMULARIO 3: VALORACION DE LA EMPRESA 262
FORMULARIO 4: ESTRATEGIA DE VENTA Y MARKETING 263
FORMULARIO 5: AS,ESORAMIENTO Y PREPARACION DE DOCUMENTOS 264
FORMULARIO 6: BUSQUEDA Y CONTACTO CON COMPRADORES 266
FORMULARIO 7: DUE DILIGENCE Y AUDITORIAS ] 267
FORMULARIO 8: NEGOCIACION Y CIERRE DE LA OPERACION 268
FORMULARIO 9: ASPECTOS LABORALES Y CONTRACTUALES 269
FORMULARIO 10: SEGUIMIENTO Y POST-VENTA 270
PARTE SEXTA 272
Formularios de venta de empresas 272
Capitulo 27: Formularios de venta de empresas 272
1. Contrato de Mandato/Agencia para la venta de una empresa. 272
Primero. Acuerdo de colaboracion de venta de la empresa. 273
Segundo. Plazo de duracién del acuerdo 273
Tercero. Precio de compraventa de las acciones de EMPRESA EN VENTA. 275
Cuatro. Reconocimiento de honorarios 275
Quinto. Registro de clientes. 275
Sexto. No exclusividad. 276
Séptimo. Obligaciones de la mandante 276
Octavo. Obligaciones de la mandataria 276
Noveno. Resolucion 277
Decimo. Buena fe de las partes 277
Decimoprimero. Responsabilidad de las partes 277
Decimosegundo. Comunicaciones 277
Decimotercero. Confidencialidad y proteccion de datos. 278
a) Deber de Confidencialidad 278
b) Tratamiento de datos de caracter personal 279
Clausulas 279
I. Objeto 279
I1. Identificacion de la informacidn afectada 279
III. Obligaciones del agente con respecto a los datos de caracter personal 280
1V. Violaciones de seguridad de los datos 282
V. Subcontratacion 282
VI. Registro de actividades 283
VII. Obligaciones del responsable del tratamiento con respecto a los datos de caracter personal
283
Decimocuarto. Prevenciéon de blanqueo de capitales y de la financiacion de actividades terroristas.
283
Decimoquinto. Ley aplicable y jurisdiccién 284
2. Modelo de bases del procedimiento y licitacion y cuaderno de venta de los activos
de una sociedad. ] 285
BASES PARA LA LICITACION 285
OBJETO Y DATOS GENERALES. 286
1. Entidad responsable. 286
2. Objeto. 286
3. Precio Minimo. 286
4. Criterio de Adjudicacion. 286
5. Comunicaciones. ] ] ] 287
REQUISITOS DE PARTICIPACION EN LA LICITACION Y DECLARACION RESPONSABLE. 287
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1. Requisitos de Participacién en la Licitacion. 287

2. Declaracion Responsable. 287

3. Consorcios o uniones temporales de empresas. 288

4, Subsanacién de la Declaracidon Responsable. 288

5. Exclusion. ] ] 288
VISITA A LAS INSTALACIONES Y REVISION DE LA DOCUMENTACION 288
1. Visita a las Instalaciones. 288

2. Revision de la Documentacion. 288
3.- Compromiso de Confidencialidad 289
PRESENTACION Y CONTENIDO DE LAS OFERTAS 289
1. Presentacion de ofertas. 289

2. Ofertas. 290

3. Formalidades de la presentacion. 290

4. Consorcios y Uniones Temporales de Empresas. 290

5. Contenido de las ofertas. 290

6. Caracter irrevocable de la oferta. 291

7. Gastos exigibles al adjudicatario. 291

8. Impuestos. 291
CELEBRACION Y DESARROLLO DE LA LICITACION 292
1. Apertura de sobres. 292

2. Adjudicacion provisional. 292

3. Devolucién de la fianza. ] 293
OTORGAMIENTO DE LA ESCRITURA PUBLICA DE COMPRAVENTA 293
1. Otorgamiento de la escritura publica de compraventa. 293

2. Pago del precio. 294

3. Avales. ] 294
CONDICIONES CONTRACTUALES BASICAS 294
1. Autorizacidn Reglada y Expresa para Transmision de los activos 294

2. Participacion en Plusvalias 295
ANEXOS 295
Anexo 1. Declaracién Responsable. 295
Anexo 2. Modelo aval presentacion oferta. 296
Anexo 3. Modelo de oferta licitacién del conjunto de activos. 296
3. Cuaderno de venta. Descripcion de las instalaciones. 297
1. Introduccion 297
2. Perfil de los activos inmobiliarios y localizacion 297
2.1 Situacién 297
2.2 Accesos 297
2.3 Entorno y tipo de nucleo 297
2.4 Descripcion de la zona 297

3. Descripcion de la finca 297
3.1 Construcciones 297
3.2 Infraestructuras y viales 297
3.3 Maquinaria y equipos 297

4 Datos identificativos 297
4.1 Inscripcidn Registral 297

4.2 Linderos 297

4.3 Referencia Catastral 297

4.4 Situacion y Uso Urbanistico 298

5. Precio 298
4. Modelo de cuaderno de venta. Teaser ciego. 299
5. Resumen Ejecutivo 300
Ventajas generales 300
Descripcion de la Empresa 300
Precio venta 301
Ventajas 301
6. Modelo de clausulas de confidencialidad en la venta de empresas y negocios. __ 302
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7. Modelo de clausula de “declaraciones y garantias” o “representations and
warranties”. La responsabilidad del vendedor. 303
8. Modelos de clausulas de arbitraje o jurisdiccion aplicable. 306
Arbitraje 306
Jurisdiccion competente 307
9. Modelos de contrato de compraventa de empresa. 308
a. Modelo general. 308
Primera. Objeto (venta de empresa segun los casos, acciones, bienes, derechos y obligaciones,
etc.) 310
Segunda. Precio 310
Tercera. Transmision de la titularidad 310
3.1. Bienes muebles 311
3.2. Bienes inmuebles 311
3.3. Maquinaria 311
3.4. Contratos laborales 311
3.5. Vehiculos 312
3.6. Existencias 312
3.7. Propiedad industrial 312
Cuarta. Contratos en curso 312
Quinta. Contratos de arrendamiento financiero 313
Sexta. Otros arrendamientos 313
Séptima. Asuncion de deudas 313
Octava. Hacienda publica 314
Novena. Procedimientos judiciales 314
Décima. Saneamiento por eviccion y vicios ocultos. 314
Decimoprimera. Pacto de no competencia. 314
Decimosegunda. Confidencialidad. 314
Decimotercera. Causas de resolucién del contrato. 314
Decimocuarta. Anexos 315
Decimoquinta. Gastos 315
Decimosexta. Resolucion de conflictos (jurisdiccional o arbitraje). 315
b. Modelo de Escritura notarial de compraventa de participaciones sociales 317
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¢ QUE APRENDERA?

Y

VVVVVVYVYVYYVYY

Identificar las razones y oportunidades para vender o comprar una
empresa.

Analizar las ventajas de adquirir un negocio en funcionamiento.
Preparar la empresa para la venta mediante una revision integral.
Determinar el valor de la empresa a través de métodos de valoracion.
Elaborar el cuaderno de venta y el memorandum informativo.
Disefiar la estrategia de marketing y la propuesta Unica de venta.
Buscar y contactar potenciales compradores e inversores.

Negociar los términos y cerrar la operacion de compraventa.

Realizar la due diligence en ambitos legal, fiscal y laboral.

Aplicar técnicas de analisis financiero, contable y de activos.

Utilizar check-lists y formularios para optimizar el proceso.

Gestionar la subrogacion y las obligaciones laborales post-venta.
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Introduccion

La venta de una empresa 0 negocio es un proceso complejo y repleto de
obstaculos, tanto para el comprador como para el vendedor. Para los que
piensen que basta con anunciar la venta, coger el dinero y olvidarse, que sepan
que es todo lo contrario. Y que cualquier paso en falso que den, ya sea al
comprar o al vender, conlleva muchas responsabilidades a las que hay que hacer
frente ante los tribunales.

La venta de una empresa o negocio es un proceso de planificacién,
asesoramiento de todo tipo (mercantil, fiscal, laboral, inmobiliario, etc.) y
ademas lo mas importante: horas de negociacion.

El proceso de venta de una empresa o negocio es lento porque el vendedor
quiere obtener el mayor precio y no responder de las contingencias y el
comprador quiere justo lo contrario, pagar poco y que si hay alguna contingencia
(que siempre las hay) que cargue con ellas el vendedor.

En cuanto a la duracion (timing) del proceso de venta de una empresa o negocio,
es dificil estimarla, depende mucho del tipo de compradores o vendedores, de las
limitaciones que tengan para tomar decisiones, del proceso de venta que se
pacte (exclusividad, oferta publica, subasta, due diligence data room, etc.). En
algunos casos se supera el afio de negociacion.

Para evitar esta incertidumbre, suele ser habitual que comprador y vendedor
acuerden el plazo (timing), de manera que su incumplimiento conlleve Ia
cancelacién de la transaccidon y la liberacion de cualquier compromiso u
obligacion contraidos anteriormente.

Es muy importante ajustarse al tipo de comprador, que puede tratarse de
inversores corporativos (empresas o0 grupos de empresas) e inversores
financieros (fondos de capital riesgo o private equities).

Hay que preguntarse épara qué quiere comprar mi empresa? Si es para crecer el
precio lo fijara el coste de un crecimiento similar sin necesidad de comprarla. En
estos casos la cartera de clientes es esencial. En otros casos lo que se quiere es
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pasar la empresa a otro comprador y quedarse con una plusvalia. En estos casos
el tiempo es determinante para el comprador porque suelen ser operaciones a
corto plazo.

Cualquier anomalia que se detecte afectard al precio a la baja y lo mismo
sucedera si el vendedor quiere limitar las garantias e indemnizaciones.

» Concepto: La venta de empresas es el proceso de traspasar la
propiedad de una empresa a otra persona o grupo de personas.

> Caracteristicas: Una venta de empresa puede ser total o parcial,
dependiendo de si se vende toda la empresa o solo una parte de
ella. También puede ser una venta de activos o de acciones,
dependiendo de si se venden los bienes de la empresa o las
acciones de la misma.

> Pros y contras: Algunas ventajas de vender una empresa son
obtener una gran cantidad de dinero a cambio, desprenderse de
una responsabilidad empresarial o simplemente retirarse. Algunas
desventajas son perder el control sobre la empresa, tener que
pagar impuestos sobre las ganancias de la venta y puede ser
dificil encontrar un comprador adecuado.

> Precauciones: Algunas precauciones que se deben tomar al vender
una empresa son asegurarse de que el precio de venta sea justo,
hacer una revision exhaustiva de todos los documentos vy
contratos relacionados con la empresa y asegurarse de que no
haya problemas legales o fiscales pendientes.

> Procedimiento: El proceso de venta de una empresa suele incluir
la elaboracion de un informe de venta, la busqueda de
compradores potenciales, la negociacion del precio y los términos
de la venta y la firma de un contrato de compraventa.

En conclusién, la venta de una empresa es un proceso complejo que requiere
mucha planificacién y atencién a los detalles. Sin embargo, si se hace de manera
adecuada, puede ser una excelente opcidon para obtener una gran cantidad de
dinero y desprenderse de una responsabilidad empresarial.

De estas cuestiones se trata desde una perspectiva practica y profesional en la
guia de venta de empresas y negocios.
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