
EI decaloqo para la venta

exitosamente
una empresa?

del negocio a futu ro, pero sea en
todo momenta fidedigno y veraz
con la informaci6n proporcionada.

7. Conozca todos los deta lles
estrateqicos del negocio y d6nde
se genera el valor; tod o esto es
clave para Ilevar a cabo una
buena negociaci6n.

8. Tenga en claro los motivos
por los cuales los potenciales
compradores estan interesados
en la empresa 0 que buscan
en ella para poder negociar
adecuadamente.

9. No confunda los roles; abogados,
asesores y auditores son impor­
tantes,y cada uno tiene su propia
participaci6n en el proceso de
venta. La negociaci6n de la ven ­
ta mi sma de la empresa es un
proceso aparte.

10. Facili te la venta al comprador y
pon ga todo el proceso en ter­
mi nos c1aros y sencillos para
lIegar a un acuerdo en el mas
breve plazo y en la forma mas
armoniosa. •

pensar en vender la empresa.
2. Lasempresasno sevenden de in­

mediato 0 de improviso; una bue­
na venta tiene que planificarse
cuidadosamente y Ileva de cuatro
mesesa un ano.

3. Nunca trate de vender usted
mismo su empresa; es el peor
negocio que podrfahacer.Laventa
de una empresa es un proceso
especializado que requiere de un
manejo profesional y objet ivo.

4. Busque por todos los medios los
comprado res mas adecuados (es­
trateqk os) del negocio, para qu ie­
nes la empresa potencialmente
vale mas. La habilidad para lIevar
adelante el negocio y la capaci­
dad financiera son los principales
requisitos.

5. Generecompetenciaentre lospo­
tenciales compradores,es la base
parael exito del proceso de ven­
ta: siem pre tenga co mpradores
alternat ivos.

6. Elabore un fo llet o de venta qu e
resa lte las fortalezas y el potencial

.Como vender

1. EI mejor momenta para vender
una empresa es cuando el
negocio y el sector en que se
desenvuelven estan bien. No
espere entrar en crisis para recien

LJ venta de una empresa es un
proceso bastante profesional y
specializado, que para ser lle-

vado adecuadamente involucra una
cuidadosa planificaci6n y ejecuci6n
de sus diferentes etapas. Pocos aeon­
tecimientos hay en la vida del empre­
sario que sean mas importantes que
la venta de su empresa. Una reciente
investigaci6n senala que s610 una de
cada cinco empresas que inician el
proceso de venta logra concretarlo
adecuadamente. Como resultado de
la experiencia lograda en diferentes
procesos, presentamos diez consejos
practicesa teneren cuenta para poder
vender exitosamente una empresa .
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