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Tendencias

áEs momento de vender [a empresa?
A Esrn opoRTUNtDAD HAy euE ncon¡peñanle coN UNA pnEpnnnclón DEL PROCESO, AFIRMA EL ESPECIALISTA

n entrevista con Expo P¡ado
2013, el contador Gustavo

I I Weigel, titulax de la firma
Weigel Haller dedicada a asesora-
miento en Fina.rzas Corporativas,
comentó los movimientos que se

perciben en el mercado ernpresarial
en este año-

Dijo que al enhar en el último
cuatrimestre del2013, lo que se ha
venido dando ha sido, por un lado
nuevos proyectos de inversión y por
otro, más operaciones de fusiones y
adquisiciones de empresas, dijo
Weigel.

Hastajulio de 2013 los proyec-
tos de inversión recomendados por
Comap hrvieron un récord de USD
2. I 84 millones, probablemente mu-
chos de estos sean proyectos presen-
tados en 2012 pero con ejecución en
este período.

Concomitantemente, ya sea por
ciclo terminado, ausencia de suce-
sión, incertidumbre sobre el futwo
de la economía, ialta de financia-
miento u otros, se ha observado
también mayor inquietud de los em-
presarios sobre si es un rnomento
óptimo para vender la emprcsa.

Acerca de esto último, opina
Weigel que en general, los procesos
exitosos que terminan en un buen
contrato pam el vendedor y para el

comprador, tienen algunas claves en
común. Lo primero es diseñar un
plan estratégico, determinar clara-
mente los objetivos que se persiguen
con la salida y manlener estricta con-
fidencialidad en todo el proceso.

Armar una lista cofa de potencia-

les compradores, estudiaxlos deteni-
damenle e identificar los candidatos
que podrían tener más sinergias con
la empresa a vender, pemite mayor
focalización y ahona tiempos.

La contratación de especialistas

Valuar la empresa

previo a [a venta es

e[ primer paso, opinó

el profesional

pam encargarse de todo el proceso de
la venta y encargar a un tercero con
experiencia la preparación de la em-
pres4 su presenlación del modelo de
negocios, la discusión del due dili-
gence y la negociación del contrato,
facilita a los dueños no perder la
atención del día a día del negocio.

Según Weigel, es clave ¡ealizar

una valuación de la empresa en for-
ma previa basada en métodos tecni-
cos y aribar así a rm rango de valor
sobrc el cual construir un precio de-
fendible para salir al mercado.

La estrucfu¡ación del financia-
miento de la operación también es

clave para un cierre exitoso y en mu-
chas oportunidades las instituciones
financieras estin dispuestas a fondear
al comprador si conocen la potencia-
lidad de la empresa que se vende.

El contador Weigel, finalmente
remarcó que el éxito en el ciere de
r.ll1a transacción estií condicionado a

la cuidadosa preparación de la com-
pañia y del proceso a reconer

Oiez ctaves para
ve n der la empresa

1. Estrategia
2. Lista corta de candidatos
3. Valuación de la empresa
4. ldentificar factores distintivos
5. Contratar especiat¡sta
6. Atender el negocio diario
7. Preparar la empresa
8. Presentar modelo de nego-

cios

9. Estructurar fi nanciamiento
l0.confidencialidad


