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Hijo, vende la empresa, pero
salva el apellido de la familia

Ala hora de vender una comparifa familiar, los balances financieros no son el Uinico activo que valorar.
También es conveniente salvaguardar la heraldica y el patrimonio personal ligados al negocio.

E. Arrieta/S.Saiz. Madrid
“Impecable. Muy luminosa.
Para entrar a trabajar. Se ven-
de empresa familiar con mu-
chas posibilidades. Precio a
_ convenir. Interesados, con-
tactar con: el nieto del funda-
dor”. En tiempos de crisis, so-
bran los motivos para vender
una compaiiia: falta de liqui-
dez, exceso de deuda, fuga de
clientes... Y, en el caso de los
grupos familiares, al clima de
incertidumbre economico se
unen otros factores, como el
relevo generacional o conflic-
tos entre parientes.

Las estadisticas parecen es-
tar en contra de los negocios
de las sagas familiares. Aun-
que su peso enlaeconomiade
un pais es indiscutible (en Es-
pana, el 70% del PIB procede
de este tipo de firmas), los da-
tos demuestran que menos
del 15% de las empresas lle-
gan a superar la tercera gene-
racién en manos de la familia
fundadora.

Marta Beltrdn es directora
de la Asociacion para el Desa-
rrollo de la Empresa Familiar
de Madrid (Adefam). Desde
su puesto, trata a diario con
firmas de esta naturaleza. “La
casuistica de la empresa fami-
liar no tiene fin. Pero todas
tienen ciertas caracteristicas
en comun: constituyen, para
Sus socios, un proyecto con un
grandisimo valor sentimental.
Son iniciativas muy persona-
les, donde se mezcla la impli-
cacion econdmica de los so-
cios con el valor emocional”,
destaca.

Por eso, resulta dificil en-
contrar el caso de una empre-
sa familiar que se venda ex-
clusivamente por dinero. Por
norma general, una saga sélo
se desprenderd de su negocio
“cuando la siguiente genera-
ci6n no esté dispuesta a conti-
nuar con la tradicion familiar
o cuando los socios dela com-
pafifa no logren ponerse de
acuerdo” —por ejemplo, si
existen accionistas mas des-

@
K
ET
L
=}

Resuita dificil encontrar casos de empresas familiares que se vendan exclusivamente por dinero.

' Cémo sacar el maximo partido antes de vender el negocio

En alguno negocios,
¥ noesraroqueel
empresario mezcle los gastos
delafamiliaconlosdela
compaififa, lo que complica la
situaciéon de lascuentasala
hora de hacer auditorias.

Para hacer una firma
mas atractiva ante
el posible comprador,
es aconsejable refinanciar
la deuda a corto plazo
y negociar periodos largos
de amortizacion.

pegados de la rama fundado-
ra, algo frecuente entre las
empresas mas longevas-,
apunta Beltran.

Profesionalizacion

Ladirectora de Adefam sefia-
la que, en la actualidad, se
acomete un NUMero menor
de ventas de empresas fami-

Establecerenel

contrato claramente los
activos adquiridos, ya que
muchas veces no se tienen en
cuenta los intangibles, como
la marca, que a veces coincide
con el apellido de |z familia.

Lavado de imagen. Al

pensar en vender, se
corre la tentacion de dejar de
invertir en la empresa. Sin
embargo, pintar las paredes o
cambiar el mobiliario pueden
aumentar el precio de venta.

liares que antes de la crisis,
“pero muchas mas que hace
veinte afios. Antes, hablar de
vender el negocio de la fami-
lia era pensar en el fracaso.
Hoy, la venta constituye una
opcion mas; el empresario se
encuentra més concienciado
de que una empresa, aunque
sea de su propiedad, debe es-

Vender una compaiiia
% no siempre supone la
salida del empresario. En
algunos casos, el comprador
esta interesado en mantener
al frente del negocio a alguien
con experiencia.

Todo empresario esta

enamorado de su
compafiia, pero tiene que
intentar ser objetivo a lahora
de confecciénar su cuaderno
de venta, para que no sélo sea
atractivo, sino creible.

tar profesionalizada”, sefiala.

Las decisiones deben to-
marse, en la medida de lo po-
sible, sobre las bases de un
consenso entre los accionis-
tas. Una vez que una mayoria
apruebala venta de una parte
o de la totalidad de la compa-
fifa, llega el turno de decidir
otras cuestiones, empezando

por la valoracién de la em-
presa >
En este punto, es frecuente

encontrar que el capital dela

firma y de la familia se en-
cuentran mezclados. Esto
ocurre, por ejemplo, cuando
el propietario avala el negocio
consusbienes personales. “Es

~ fundamental separar los acti-

VOS para conocer exactamen-
te cudl es la situacion de la or-
ganizacion antes de su venta”,
explica Beltran.

Inversores

“Los conflictos familiares
suelen tener lugar cuando no
se ha planificado bien qué se
quiere hacer. Por muchos
miembros que integren un
consejo, no tiene por qué deri-
var en una pérdida del control
de la empresa si los socios
fundadores mantienen un or-
den y se informan bien sobre
los instrumentos financieros

. a su disposicién”, dice la res-

ponsable de Adefam.

En este contexto, es fre-
cuente la figura del inversor
externo, es decir, un socio ca-
pitalista, pero que no siempre
participa enlagestion. Los ex-
pertos recomiendan que éstos
se involucren en la compaiiia,
ya que es una forma de profe-
sionalizar estas firmas, sin
que eso suponga necesaria-
mente la pérdida de control
sobre el negocio.

Beltran se muestra partida-
ria de “asegurarse de que los
nuevos accionistas se sientan
orgullosos de formar parte de
la compafia. Que una perso-
na no forme parte del equipo

fundador notiene por qué sig- -

nificar una menor involucra-
cién”, comenta.

Otro aspecto a tener en
cuenta es la marca, uno de los
activos mas valiosos, sobre to-
do, cuando lleva el apellido de
los fundadores o hace alguna
otra referencia a su origen fa-
miliar. “Los consumidores
perciben que una firma que
esté controlada por una fami-

CIFRAS

En Espafia, existen
2.5 millones de
empresas familiares,
de las que sélo el
15% llegard a la ter-
cera generacion. La
esperanza de vida de
estas firmas es la
mitad que la de una
compafiia gestionada
por profesionales
externos.

lia ofrecera siempre unos pro-
ductos de calidad. Al fin y al
cabo, los directivos actuales
querran que el negocio sobre-
viva a las sucesivas generacio-
nes”, indica Beltran. “Recuer-
do el caso en que of a unas
clientas comentar que volve-
rian a comprar los cosméticos
de la firma catalana Natura
Bissé al saber que la compafiia
seguia en manos de la familia
Fisas”, continiia.

Aunamultinacional, puede
interesarle adquirir, junto con
los activos materiales, tam-
bién los intangibles, como la
marca, ya que inspiraunosva-
lores entre los clientes. La fa-
milia debe pensar bien este
paso, sobre todo cuando es su
apellido lo que esta en venta.

Por un lado, hay una cues-
tion de imagen, es decir, la
opinion puiblica sobre ]a he-
raldica de la familia quedara
enmanosde unaterceracom-
pafia que no necesariamente
tiene que seguir los mismos
valores y podria dariar la re-
putacion del apellido.

Otro problema surge en el
caso de las familias mas em-
prendedoras, que ya no po-
dran utilizar su marca para
fundar un nuevo negocio.

La buena fé a veces tam-
bién se convierte en un pro-
blema alahora de vender una
compafiia. Por su cardcter
mas paternalista en la gestion,
algunos empresarios llegan a
dar més datos de los necesa-
rios durante las negeciacio-
nes a posibles candidatos que,
lejos de estarinteresados real-
mente en la compaiia, lo tni-
co que buscan es conseguir
informacién privilegiada.

Cautelay pensar que un ne-
gocio familiar es algo mas que
balances y una due diligence
financiera son claves alahora
de pensar enun traspaso.

Los tres pilares para una venta sin altercados...

@ Las decisiones
estratégicas deben tomarse
siempre de un modo pausado
y bien meditado, buscando

el consenso entre todos

los accionistas.

© Baraje siemprela
posibilidad de quedarse
como consejerode la
compaiiiay mantenga los
derechos sobre la marca
(sobre todo, si es su apellido).

@ Enunabuena
comunicacion intemna esta
el secreto para evitar
sublevaciones por parte de
algunos accionistas y de los
empleados de laempresa.

... y las tres situaciones a evitar

@ Son frecuentes las
“traiciones’ entre familiares u
otros accionistas, sobre todo,
cuando los socios fundadores
conciben que existen socios
‘de primera’y ‘de segunda’

@ Las cuentas familiares y
corporativas deben estar bien
diferenciadas. Asegtirense

de que los avales personales
sobre el negocio quedan
extinguidos.

® Mantener derechos sobre
la marca de la compafiia
puede resultar mas rentable
gue incluiria en el paguete a
la venta. Aqui entra en juego
también el dominio online.




