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Las empresas agropecuarias
cambian de manos

SE PERCIBE PROCESOS DE TRANSACCIONES DE VENTA DE EMPRESAS FAMILIARES EN NUESTRO MERCADO

n el mercado uruguayo, y

sobre todo en los agronego-

cios, se percibe un movi-
miento de transacciones de la
propiedad de empresas familia-
res, destaco el Contador Gustavo
Weigel, principal de la firma Wei-
gel Haller. Se notan diferentes
€asos en erpresas que en su ciclo
de vida han llegado a una etapa
en que los duefos tienen que to-
mar decisiones de ampliacion o
sucesion y no siempre es posible
con los recursos disponibles. La
tecnologia cada vez mas presente
en la produccién requiere impor-
tantes inyecciones de capital y en
ciertos casos el propietario de la
empresa prefiere reducir su parti-
cipacion y dar entrada en el capi-
tal accionario a una compailia
con mayor respaldo financiero.
En otras ocasiones vemos que los
duefios de la empresa no tienen
una sucesion clara en sus familias
para darle continuidad y creci-
miento al negocio y prefieren
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venderlo en el momento oportuno
antes que las condiciones del mer-
cado cambien y pueda deteriorarse
el valor de la compaiiia.

Por otra parte, Weigel comen-

o que se presentan casos en que
el empresario local aspira a una
situacion ideal en la cual su em-
presa sea adquirida por una cor-
poracién pagando un precio en el

pico mas alto y estableciendo un
contrato de gerenciamiento con ¢l
de tres a cinco afios. Esa meta de
realizar un importante monto con
la venta de las acciones y seguir
dirigiendo el negocio con un sala-
rio alto requiere de todo un pro-
ceso previo de preparacion.

En general, las transacciones
exitosas comienzan uno o dos
afos antes de la operacion con una
planificacion estratégica de la de-
cision de venta, el ordenamiento
interno de la empresa, la genera-
cidon de informacidén de calidad,
una valuacion técnica del negocio

global, la identificacion de una lis-

ta corta de posibles compradores y
una negociacion profesional.

En este proceso de prepara-
cion previa, un trabajo clave, es
la determinacién del rango de va-
lor de la empresa en base a méto-
dos técnicos. Esta valuacion téc-
nica objetiva de la empresa per-
mite a los duefios contar con una
base firme de entorno de valor

para utilizar luego en la negocia-
cion del precio a pagar por las
acciones. Los métodos mas utili-
zados para la valuacion de la em-
presa estan basados en el des-
cuento de flujos libres de caja o
dividendos y en la utilizacién de
multiplos sobre algunas variables
clave de la compaiiia como las
ventas, el EBIT o el EBITDA.
Muchas veces se utiliza una com-
binacion de varios métodos que
permitan al duefio identificar cué-
les son los conductores de valor
de su compafiia y tomar accion
sobre ellos antes de salir a nego-
ciar un precio a ciegas.

Finalmente, el contador Gusta-
vo Weigel frecomendé que quienes
estén pensando en vender su em-
presa familiar empiecen con tiem-
po e inviertan en el proceso de
preparacidn previa para fortalecer
la compatiia y hacerla mas defen-
dible ante un due diligence o revi-
sién por parte del futuro compra-
dor.




