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Analisis

Mario Rodriguez Diaz. Entre mas grande sea la
empresa, mas probable es venderla y a mejor precio.

Una empresa es mas valiosa si tiene un nicho de mercado especial

Libere el valor de su empresa

Muy probablemente es cierto que la mayoria de los
propietarios venden demasiado tarde antes que de-
masiado temprano, Una causa es la dificultad de se-
parar las ataduras emocionales; otra causa, es que
cuando todo va bien los propietarios replantean su in-
tencitn de vender,

El “momento correcto” esté fuera de control, pero
se puede planear con anticipacion para reconocerlo
cuando llega. No obstante, pueden darse situaciones
que harian adecuada una venta en un momento da-
do, por ejemplo: un comprador podria reconocer un
mayor valor, la existencia de necesidades para aten-
der otros desarrollos, o puede ser que la competitivi-
dad del entorno exija enfoque ¥ en consecuencia, el
empresario no esté dispuesto a distraer recursos en
actividades no directamente relacionadas con su ne-
gocio esencial.

Los elementos que determinan el valor de una em-
presa son dindmicoes, de tal manera qgue el valor pue-
de cambiar de un momento a ofro; consecuentemen-
te, una valoracién bien preparada es la mejor herra-
mienta para lograr un precio justo en una negocia-
cion.

Sin emhargo, los avaluadores que no cierran ne-
gocios, tienen tendencia a producir valoraciones de-
masiado elevadas; mientras que, los profesionales
que negoeian adquisiciones tienden a adoptar un en-
foque més realista. Por eso, es preferible que gquien
realice la valoracion también sea contratado para re-
presentarlo a Usted en la negociacion.

De todas maneras, si Usted piensa vender su ne-
gocio (0 empresa) en algiin momento en el futuro, ne-
cesita convertirlo en una entidad vendible, con ca-
racteristicas atractivas para los potenciales compra-
dores. Hay mucho que se puede hacer para realzar el
valor de su empresa o negocio mientras se escenifica
la venta.

Un primer paso es depurar los estados financie-
ros, especialmente despejar el balance de préstamos
a propietarios, o de propietarios a la empresa; v pre-
parar los soportes para facilitar al potencial com-
prador la realizacion de los ajustes de gastos no ope-
racionales.

A menor riesgo, mayor precio. Una empresa es
mas valiosa si tiene un nicho de mercado especial,
porque la hace menos vulnerable a la competencia.
Entonces, si hay tiempo, considere reposicionar su

empresa de tal manera que se diferencie de los deméas
competidores del sector.

Una contribucion importante para el realce del va-
lor, es la reduccion de costos excesivos y la ubicacion
de los sueldos en los niveles propios del sector para
responsabilidades similares.

Es en el interés de los propietarios deseosos de va-
lorizar sus empresas, el transferir gradualmente sus
propias responsabilidades a empleados. Los poten-
ciales compradores podrian pregun-
tarse si alguien mas estaria en condi-
ciones de realizar las funciones del ac-
tual duefio,

Nada hace més valiosa una empre-
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tados financieros, es beneficioso contratar una pres-
tigiosa firma de contadores para auditar los estados
financieros de los nltimos 3 o 5 anos; esto agrega le-
gitimidad.

Un plan estratégico daria a los potenciales com-
pradores una mejor idea del pasado de la empresa,
sus fortalezas y su potencial futuro. Desarrolle en-
tonces un plan estratégico a 5 anos, en el cual Usted
brinda ideas para mejorar las ventas, capitalizar los
beneficios de las tendencias demogrd-
ficas, entrar a nuevos mercados, desa-
rrollar nuevos productos y mas,

L.a adaptacion de la deuda a las con-
diciones del negocio disminuye el ries-

sa como un consistente patron de cre- Permanecer go y agrega valor, por medio de la sin-
cimiento a través del tiempo; es enton- preparado cronizacién de los periodos de servicio
‘cegrconveniente tratar de redueir los paia la veiita, de la deuda con los periodos de liguides
costos fijos ¥, en lo posible, convertir- es una buena segtin el ciclo del negocio, ajustando
los en variables, Los potenciales com- 16 los costos a los niveles de riesgo de la
pradores se inquietan al encontrar cos- SESEION pard empresa y optimizande la utilizacion
tos fijos elevados y, mas afin, cuando se empresas de garantias.
trata de compromisos a largo plazo co- grandes, pero Entre més grande sea la empresa,
mo contratos de arrendamiento u obli- especialmente més probable es venderla v a mejor
gaciones laborales. Toias verg precio. Seria entonces acertado, ade-
Conviene tener registrados todos los pa lantar un programa de fusiones y ad-
ingresos en la contabilidad de la em- emps: esas quisiciones antes de la venta, para lo-
presa; el no tenerlos probablemente ha- medianas y grar mayores economias de escala y de
ce que los compradores no los reconoz- pequenas’. alcance, que permitan mayor poder de
can, y en consecuencia, se disminuya mercadeo v mayor control sobre la ca-
el precio. dena de valor; y asi lograr, mayores y
Pulir la imagen de la empresa agre- més prolongados crecimientos, y mas

ga valor. Esto se puede lograr haciendo inversiones
marginales en el mejoramiento de las oficinas, en la
‘apariencia de la correspondencia, en los sistemas de
formacion, en el sitio web y en el material promo-
cional de la empresa y sus productos o servicios.

Es favorable conformar una junta directiva que in-
cluya personas de buen nombre. La empresa se be-
neficiaria con sus aportes y con su buena imagen. Re-
leve de la junta a familiares o amigos que no agre-
guen algo especial.

La planificacién previa de los aspectos de orden
tributario es crucial. También lo es, el disefiar ade-
cuadas coberturas a favor del comprador contra el
riesgo de pasivos contingentes, esto alivia los temo-
res de los interesados.

Para reducir posibles prevenciones contra los es-

elevado retorno sobre capital.

Acceder a capital en el mercado priblico de valo-
res, local o extranjero, tiene el potencial de brindar
liquidez y valorizacion, debido a la disminucion del
riesgo proveniente de la diversificacion de los porta-
folios de inversion de los participantes en los merca-
dos

La preparacion para la venta le permite ademas:
enfoearse hacia los factores gue agregan valor, mo-
nitorear la gestion, evaluar el riesgo, medir el poten-
cial, visualizar posibles reestructuraciones y facilitar
el acceso a financiacion y al establecimiento de alian-
zas estratégicas. Permanecer preparado para la ven-
ta, es una buena gestién para empresas grandes, pe-
ro especialmente lo es para empresas medianas y pe-
quenas.



