Fundacioén
Caja Rural

de Asturias  ardnarcea

LLLLLLLLLL

ECONECTANDO
ENERACIONES

Relevo generacional
de pequenos
negocios rurales



ECONECTANDO
ENERACIONES

Relevo generacionzl oe pequenos negocins rurales

GDR Alto Narcea Muniellos

Fundacién Caja Rural de Asturias

Reconectando Generaciones - Relevo generacional de pequefios negocios rurales

Sandra Martinez Lopez - Economista
Angeles Tomé Diaz — Abogada
eesa www.gesaconsultoria.com

2026

Esta guia tiene caracter informativo y orientativo. No sustituye el asesoramiento profesional
en materia juridica, fiscal, laboral o econdémica. Para cualquier decisién relacionada con la
transmisidn de un negocio, se recomienda consultar con profesionales especializados.
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El tejido econémico local se sustenta, en gran medida, en comercios y pequefias empresas que
han sido creados y consolidados a lo largo de los anos gracias al esfuerzo personal de quienes
los pusieron en marcha. Muchos de estos negocios contintan siendo viables y generadores de
empleo y actividad, pero se enfrentan a una cuestidn decisiva cuando sus titulares se plantean
la jubilacion, un cambio de etapa vital o una reduccion de su dedicacion profesional: qué hacer
con el negocio para garantizar su continuidad.

Paralelamente, existe un creciente interés por el emprendimiento, especialmente entre
personas que buscan proyectos con menor nivel de riesgo y con una base ya consolidada. En
este contexto, la adquisicion de un negocio en funcionamiento se presenta como una
alternativa real y eficaz al emprendimiento desde cero, aungque todavia es una opcidn poco
conocida.

Esta guia tiene como finalidad ofrecer informacidén clara, rigurosa y accesible sobre la
transmision de negocios en funcionamiento, mostrando las distintas posibilidades
existentes y explicando, paso a paso, cdmo abordar este proceso de forma planificada. El
objetivo ultimo es favorecer la continuidad empresarial, evitando cierres innecesarios vy, al
propio tiempo, generar nuevas oportunidades economicas.

Sin embargo, no tiene por objeto abordar 1la sucesidon familiar en sentido estricto. En primer
lugar, porque la sucesion familiar responde a dinamicas muy especificas, enlas que confluyen
otros factores propios del ambito familiar que requieren un tratamiento diferenciado y un
acompafiamiento especializado.

Y, a mayor abundamiento, porque el objetivo principal de esta publicaciéon es visibilizar y
facilitar alternativas de continuidad empresarial precisamente cuando no existe relevo
familiar, una situacién cada vez mas frecuente en el tejido econédmico local.

La presente guia esta dirigida a:

o Titulares de pequenos negocios que desean planificar el futuro de su negocio vy
conocer las distintas opciones para transmitirlo, sea cual fuere la razén por la que
quieren vender.

e Personas que estan valorando emprender y consideran la posibilidad de adquirir un
negocio en funcionamiento, reduciendo la incertidumbre asociada al inicio de una
actividad empresarial.

e Empresariado, inversores y/o personas con experiencia empresarial que buscan
adquirir un negocio por motivos estratégicos, como puede ser la ampliacion de la
cartera de productos o servicios, el acceso a nichos de mercado que cuentan con
barreras de entrada o, incluso, porque no decirlo, la “eliminacién de un competidor”.
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No es necesario contar con conocimientos juridicos, econémicos o empresariales previos. La
guia ha sido elaborada para que cualquier persona interesada pueda comprender el proceso de
transmision de un negocio, identificar las opciones disponibles y tomar decisiones con mayor
seguridad y prevision. Porque sean cuales sean las razones que presidan nuestra situacion
(comprar o vender), resulta esencial preparar de forma minuciosa el negocio para la ventay,
paralelamente, analizar una serie de factores externos que afectaran a las operaciones de
compray venta.

La transmision de un negocio en funcionamiento es el proceso mediante el cual una actividad
empresarial continua desarrollandose bajo la titularidad o direccidén de una nueva persona.
Este proceso puede adoptar distintas formas y no se limita Unicamente a la sucesion familiar,
aungue esta sea una de las opciones mas conocidas.

Desde el punto de vista de quien transmite, este proceso permite dar continuidad a un proyecto
construido durante anos, preservar su valor y evitar el cierre de la actividad. Desde la
perspectiva de quien adquiere el negocio, la transmisién representa una via de
emprendimiento con ventajas claras, al tratarse de una actividad que ya cuenta con clientela,
experienciay posicionamiento en el mercado.

Esta claro, por tanto, que la transmision de negocios en funcionamiento debe entenderse como
una oportunidad compartida pues, cuando este proceso se aborda con planificacién y
acompafiamiento, se generan beneficios econdémicos y sociales que van mas alla de las partes
implicadas, contribuyendo al mantenimiento del tejido empresarial y a la dinamizacién de la
economia local.

Los comercios y las pequefias empresas constituyen una parte esencial del tejido econémico
local. Su aportacion no se limita a la creacion de empleo 0 a la generacidon de actividad
econémica, sino que tienen una clara funcién vertebradora del territorio. Desempefian un
papel clave en la prestacion de servicios de proximidad vy, con ello, contribuyen de manera
directa a fijar poblacion.

La desaparicién de este tipo de negocios tiene consecuencias que trascienden el ambito
estrictamente empresarial. En determinadas zonas del territorio de nuestra Comunidad
Autonoma, la desaparicién progresiva de pequefios negocios puede convertirse en un factor
determinante de despoblacién, al provocar la pérdida de servicios esenciales vy, con ello,
dificultar la permanencia de la poblacién, especialmente de personas jovenes y de aquellas
que buscan oportunidades laborales o empresariales en su entorno mas cercano.
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La transmisién del negocio como punto de encuentro de interés

Interés de quien transmite La transmisién del negocio Interés de quien emprende
Finalizar la actividad de N . funci ient v Emprender con menor nivel
forma ordenada * INegaclo en funcionamiento de riesgo

Mantener el valor del negocio e Actividad econdmica viable v Actividad ya en marcha
Evitar el cierre o Clientela consolidada v Ingresos desde el inicio
Garantizar la continuidad de e Empleo y estructura ¥ Conocimiento previo del

la actividad operativa negocio

La transmision de un negocio en funcionamiento permite consolidar los intereses de quien dese cerrar una etapa

profesional con los de quien quiere emprender partiendo de una actividad ya consolidada.

La guia esta concebida como una herramienta de orientacidn practica. Puede leerse de forma
completa o consultarse por capitulos, en funcion del momento y de las necesidades de cada
persona.

Alo largo de sus distintos apartados se explican:

El contexto del relevo generacional y la transmisién de negocios.
Las distintas formas de transmision existentes.

El proceso de transmisién paso a paso, desde la preparacion inicial hasta la
formalizacion y la transicion.

Los aspectos basicos juridicos, fiscales y laborales que deben tenerse en cuenta.

Los recursos publicos y apoyos disponibles.

La finalidad de esta guia no es sustituir el asesoramiento profesional, sino facilitar la
comprension del proceso, reducir la incertidumbre y fomentar una planificacién responsable,
tanto para quienes desean transmitir su negocio como para quienes se plantean adquirir uno
en funcionamiento.
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Uno de los factores clave para que un proceso de transmision sea viable es el momento en el
que se aborda. Con frecuencia, la reflexion sobre el futuro del negocio se retrasa hasta que la
jubilacién es inminente o cuando concurren circunstancias personales que obligan a tomar
decisiones con urgencia. En estos casos, las opciones disponibles suelen ser mas limitadas.

Por ello, plantear la transmisidn con antelacion resulta fundamentaly, en ningun caso implica
tomar una decisidn inmediata, sino que lo que pretendemos es iniciar un proceso de analisis
que permita estudiar el mercado y el contexto econémico del momento, ordenar el negocio,
valorar distintas alternativas y preparar una transicion adecuada. Con ello, ampliamos
extraordinariamente las posibilidades de éxito.

Preparar el negocio para la venta significa o implica comprobar que todo aquello que depende
de la propiedad de la empresa esta en orden, que no existen obstaculos evitables que puedan
dificultar o frustrar el proceso. No se trata de llevar a cabo un analisis como el que,
posteriormente, hara el comprador al desarrollar su proceso de “due diligence”, sino de
anticiparse alos problemas mas habituales y, en la medida de 1o posible, corregirlos antes de
iniciar cualquier negociacion.

Antes de ofrecer un negocio para su transmision, la persona titular debe revisar sila situacion
legal basica del negocio esta correctamente regularizada. Conviene comprobar, de forma
concreta:

. Licencias y autorizaciones
o Licencia de actividad y de apertura

o Autorizaciones sectoriales, si existen o son necesarias para el ejercicio de la
actividad.

o Quelaslicencias estén vigentesy correspondan ala actividad real

o Siexistenlimitaciones o condiciones especificas que puedan dificultar el proceso
de venta.

o Localynormativa

o Si el local cumple la normativa aplicable (urbanistica, sanitaria, accesibilidad,
etc.)

o Siexistenrequerimientos pendientes de la administracion.

o Siserian necesarias adaptaciones parala continuidad de la actividad (transmision
de la licencia).

« Marcaynombre comercial
o Silamarcao el nombre comercial estan registrados y a nombre de quién lo estan.

o Sisuuso estacorrectamente protegido o existe riesgo de conflicto
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Detectar a tiempo carencias en este ambito permite decidir si conviene regularizarlas antes
de la transmisidn, bien porque ésta seria inviable de no llevarse a cabo la correccidn o, porque
hacerlo nos va a generar valor afadido o, al menos, informar correctamente a la persona
interesada, evitando problemas posteriores: fundamentalmente, la desconfianza que puede
generar en la persona compradora cuando sea ella el que 1o descubra.

Otro aspecto clave es revisar si existen relaciones contractuales o societarias que puedan
afectar a la transmision del negocio. En este apartado es recomendable analizar:
« Contrato de alquiler del local

o Duracion del contrato de arrendamiento: ;es la adecuada o me conviene ya
negociar una prorroga del contrato con la propiedad?.

o Posibilidad de cesién o subrogacion a terceros y, en caso afirmativo, condiciones
en las que podria producirse.

o Condiciones econémicas actuales: ;estoy pagando una renta de mercado o puede
ser este aspecto una traba para la transmision?.

o Otros contratos relevantes

o Contratos con proveedores clave: ;tengo mi relacion con los proveedores clave
fidelizada o, por el contrario, es verbal y depende de quién sea el titular?

o Contratos de servicios esenciales (electricidad, telefonia, agua y servicios
municipales de alcantarillado y saneamiento...)

o Acuerdos de exclusividad o compromisos a largo plazo: ;tiene mi negocio
adquiridos compromisos que puedan dificultar la venta?

« Situacion societaria (si existe)

o Existencia de socios

o Posibles conflictos o desacuerdos

o Pactos internos que limiten la transmisién

o Necesidad de consentimiento de terceros
Los conflictos no resueltos con socios o terceros suelen ser uno de los principales motivos de
fracaso de las transmisiones. Identificarlos y abordarlos previamente es fundamental. Resulta
esencial, en 1los casos de sociedades mercantiles, un analisis en profundidad tanto de los

Estatutos de la sociedad como de 10s eventuales pactos parasociales (“pactos de socios”) que
puedan estar suscritos.
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Preparar el negocio implica también comprobar que la situacion econémica y administrativa
esta clara y ordenada, aunque la valoracion econdmica se aborde en un capitulo posterior.
Conviene revisar:

. Obligaciones econémicas
o Existencia de deudas pendientes
o Pagos aplazados o compromisos futuros
o Situaciones de impago o conflicto
« Relacion con las administraciones publicas
o Situacién regularizada con Hacienday Seguridad Social
o Ausencia de sanciones o procedimientos abiertos
o Cumplimiento de obligaciones periodicas
« Documentacién econémica basica
o Existencia de registros claros de ingresos y gastos
o Capacidad de explicar la evolucion reciente del negocio

o Coherencia entre la actividad real y la informacion declarada

El objetivo no es “magquillar” el negocio, sino conocer su situacién real y poder explicarla con
transparencia. No hay nada mas perjudicial para el buen éxito de una operacién que
encontrarnos con contingentes ocultos o poco claros en la contabilidad de la compafia. Genera
una gran desconfianza en la parte compradora.

Un aspecto clave en la preparacion del negocio es analizar hasta qué punto la actividad
depende exclusivamente de la persona titular. Es importante preguntarse:

o (El negocio puede funcionar sin la presencia diaria del titular?

« lLasrelaciones con clientes dependen de vinculos personales no transferibles?
« Existen tareas clave que solo conoce la persona titular?

« ¢Hay informacidn esencial que no esta documentada?

Cuanta mayor seala dependencia personal, mayor serala dificultad para transmitir el negocio.
Por ello es muy importante identificar esta situacion y tomar medidas para reducirla, al
menos parcialmente. O ir pensando en alternativas que nos permitan acompafar al eventual
comprador en el proceso de adaptacion.

Preparar un negocio para su transmision implica también ser consciente de sus limites. No
todos los problemas pueden resolverse antes de vender, pero si deben conocerse porque ello
nos permitira ajustar expectativas y elegir mejor el tipo de transmisién que vamos a realizar.
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En conclusidn, 1la preparacion del negocio es un paso determinante en cualquier proceso de
transmisién. En la practica, muchos procesos fracasan no por falta de interés, sino por la
aparicion tardia de problemas que podrian haberse identificado y gestionado facilmente con
antelacion. Preparar el negocio no garantiza la transmisidn pero, no hacerlo, reduce de forma
significativa las posibilidades de continuidad y aumenta el riesgo de cierre, incluso en
negocios viables.

v CHECKLIST DE PREPARACION DEL NEGOCIO

Verifica estas 5 areas antes de poner tu negocio a la venta

Licencias y autorizaciones actualizadas
Local conforme a normativa vigente
Situacion Legal Marca y nombre comercial protegidos

[1Contrato de alquiler revisado y transferible
1 Contratos con proveedores claros
[1Situacion societaria sin conflictos

[1Deudas y obligaciones identificadas
(1Al dia con Hacienda y Seguridad Social
[1Registros econdmicos claros y ordenados

[1El negocio puede funcionar sin el titular
1 Clientes vinculados al negocio, no a la persona
[1Conocimiento documentado y transferible

[1Problemas identificados y comunicados
[1Expectativas ajustadas a la realidad
(1 Transparencia con potenciales compradores

v NEGOCIO PREPARADO Y LISTO PARA LA TRANSMISION
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Una vez que el negocio esta preparado para su transmision, el siguiente paso es determinar
qué se transmite exactamente y de qué forma se articula juridicamente esa transmision.
Existen distintas maneras de transmitir un negocio, y no todas son adecuadas para todos los
casos. La eleccion del tipo de transmision depende, entre otros factores, de:

— laestructura del negocio

— los activos que se desean transmitir
— laformajuridica de la empresa

— lasituacion financiera del negocio
— los riesgos que se quieran asumir

En este capitulo vamos a abordar las formas mas habituales de transmisidén de negocios en
funcionamiento. Como ya avanzamos, no se aborda la sucesion familiar, ni tampoco entraremos
a analizar complejas operaciones de reorganizacién societaria, sino que nos centraremos en
las formulas mas habituales en el comercio y la pequefa empresa.

= EH & &,

Venta de participaciones Venta de activos Arrendamiento Otras formulas
Cambias el dueno, pero la Compro el negocio, no la Pruébalo primero, Soluciones creativas a
empresa sigue igual empresa compralo después medida
Continuidad total Eliges qué comprar Bajo riesgo inicial Flexibilidad
4 proceso agil © Sin deudas ocultas Opcién de compra Personalizadas
/\ Heredas todo /\ Mas tramites /\ Pago periddico /A\ Mas complejo

& No hay una opcién “mejor” universal: depende de tu negocio, tu situacién y tus objetivos

Es la forma mas habitual de transmisidén de empresas en Espana e implica la cesién de todas o
parte de las acciones (en1as S.A.) o de las participaciones sociales (enlas S.L.) de una Compafia
de manera que el comprador pasa a ser el nuevo propietario de la sociedad.

Como decimos, la transmisidn puede afectar a la totalidad de las acciones/participaciones de
la empresa o, por el contrario, ser parcial. Aqui desarrollaremos la venta de la totalidad del
capital social por ser el supuesto mas frecuente en la practica.

Ventajas de la operacion:

e La principal, sin duda, es la continuidad juridica del negocio. Al no producirse
un cambio en la titularidad de los activos ni de la actividad, la sociedad sigue
operando con normalidad, 1o que facilita la continuidad de contratos, licencias
y relaciones comerciales.
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Desde el punto de vista del vendedor, permite una salida clara de la sociedad,
especialmente cuando esta esta bien ordenada y no existen conflictos internos.

Para el comprador puede resultar una opcién atractiva cuando la sociedad tiene
una trayectoria consolidada y una estructura estable.

Es un procedimiento sencillo y la transmision puede resultar mas agil que una
transmision de activos, al concentrarse la operacién en un unico acto juridico.

X Inconvenientesy riesgos:

La persona adquirente asume integramente la situacién juridica y econdmica
de la sociedad, tanto la conocida como los pasivos ocultos que puedan existir.

Ello implica:
» Asumir posibles deudas ocultas.
> Responder frente a obligaciones fiscales y laborales anteriores.
> Verse afectado por conflictos contractuales y societarios existentes.

En sociedades con varios socios, la compraventa de acciones/participaciones
puede verse limitada por:

» Pactos entre socios
> Derechos de adquisicion preferente

> Necesidad de consentimiento de terceros.

& Aspectos fiscales:

Ganancia patrimonial: 1a venta de acciones y participaciones sociales tributa
principalmente como una ganancia o pérdida patrimonial en la base imponible
del ahorro del IRPF si el vendedor es una persona fisica. La ganancia neta
tributara segun los siguientes tramos progresivos:

v/ Hasta 6.000 €: 19%
De 6.001 € 2 50.000 €: 21%
De 50.001 € a2 200.000 €: 23%
De 200.001 € a 300.000 €: 27%
Mas de 300.001 €: 28%

AN NI NN

En el caso de personas juridicas, la tributacion de la ganancia patrimonial se
llevara a cabo en el Impuestos de Sociedades, al tipo vigente en cada momento
segun el tamafo de la empresa.

Impuestos indirectos (IVA e ITP): con caracter general, la transmisidon de
acciones o participaciones sociales esta exenta de IVA y de ITP y AJD (Impuesto
de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados), salvo que el
activo de la sociedad esté formado mayoritariamente por inmuebles (mas del
50%) y el adquirente obtenga una participacidn significativa (mas del 50%), en
cuyo caso podria aplicarse IVA 0 ITP.
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Actos Juridicos Documentados (AJD): aunque la venta debe elevarse a escritura

publica, esta operacion no tributa por la modalidad de Actos Juridicos
Documentados.

La venta de activosy fondo de comercio es una forma de transmision enla que no se transmite
la sociedad, sino la actividad econdmica y los elementos necesarios para su continuidad. El
comprador adquiere determinados bienes y derechos, mientras que el vendedor mantiene su
estructura juridica, si existe.

Entendemos por activos, al conjunto de elementos materiales utilizados en la explotacion del
negocio (maquinaria, herramienta, mobiliario, vehiculos, equipos informaticos...).

Por su parte, el fondo de comercio es el conjunto de elementos inmateriales que aportan valor
a un negocio y que le permiten general ingresos de forma continuada. El fondo de comercio
representa aquello que hace que un negocio funcione, aungue no puede inventariarse como
un activo fisico. De forma orientativa, comprende:

La clientela

El nombre comercial, la marca y la imagen del establecimiento

La ubicacién vy el arraigo en una zona concreta

El Know-how o forma de trabajar

Las relaciones estables con proveedores y colaboradores

Ventajas de la operacion:

La principal ventaja es que permite delimitar con claridad qué se transmitey

qué no. El comprador adquiere unicamente los activos y derechos pactados sin
asumir, por tanto, ningun tipo de pasivo o contingencia del vendedor.

Otra ventaja es la flexibilidad de la operacidn, ya que puede adaptarse a las

necesidades de las partes.

X Inconvenientesy riesgos.

Uno de los principales inconvenientes de esta modalidad de transmision es que
presenta una mayor complejidad operativa: al no transmitirse la sociedad, es
necesario identificar pormenorizadamente los activos y derechos que integran
el negocio.

Al no transmitirse la sociedad, es necesario proceder al cambio de
titularidades, solicitar nuevas altas o autorizaciones... 1o que puede traer
consigo la necesidad de paralizar temporalmente la actividad del negocio.

Hay que tener en cuenta que no todos los elementos del fondo de comercio son
facilmente transmisibles. La clientela, la reputacién o las relaciones personales
no pueden garantizarse y ello introduce en la operacion un factor de
incertidumbre en la continuidad del negocio muy a tener en cuenta.
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e Desde el punto de vista del vendedor, esta formula implica mayores tramites
administrativos, una carga fiscal que, en ocasiones, es mas gravosa y la
necesidad de gestionar el cierre de una estructura juridica previa.

® Aspectos fiscales
En este apartado debemos distinguir la fiscalidad de la venta de activos y del fondo
de comercio

e Venta de activos (inmovilizado material, inmovilizado intangible, existencias:

v IRPF (autéonomo) o Impuesto de Sociedades (sociedades) por la
ganancia/pérdida patrimonial generada por la venta.

v/ IVA: la venta de activos estara sujeta a IVA (tipo segun el bien), salvo si
se transmite wuna unidad econdmica auténoma (negocio en
funcionamiento), en cuyo caso la operacidn no esta sujeta a IVA.

v/ ITP-AJD: sino hay IVA, la transmisidn puede quedar sujeta a ITP

e Venta del fondo de comercio (clientela, reputacion, ubicacion, know-how)

v' IRPF/Sociedades: tributa como ganancia patrimonial para el vendedor.

v' IVA: no sujeto cuando forma parte de la transmisién de una unidad
econdémica auténoma.

v' Comprador: puede amortizar fiscalmente el fondo adquirido (con limites
y requisitos legales).

El arrendamiento de industria es una forma de transmisidén en la que no se transmite la
propiedad del negocio, sino solo su explotacién, permitiendo que una tercera persona
continue la actividad a cambio del pago de una renta. Lo que estamos arrendando es mucho
mas que un local de negocio: es una unidad econémica autéonoma.

En este caso, no hay transmision definitiva, pero si continuidad de la actividad, 1o que
convierte esta figura en una herramienta util en determinados contextos, como cuando:

— la persona titular desea retirarse progresivamente
— no existe aun una persona interesada en comprar el negocio
— se quiere mantener la actividad abierta evitando el cierre

— se pretende comprobar la viabilidad del negocio antes de una transmision
definitiva

Como decimos, es una herramienta muy util como solucion transitoria o como paso previo a
una futura venta.

¢Qué se transmite en un arrendamiento de industria? Habitualmente se cede:
v/ el conjunto organizado de medios materiales
v/ el fondo de comercio
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v' el uso del local (si es propiedad del arrendador o se pacta expresamente)

v"los elementos necesarios para desarrollar la actividad

Y, ¢qué es lo que no se transmite?
v' latitularidad del negocio
v' lasociedad, si existe

v' la propiedad definitiva de los activos

Ventajas de la operacion:

e Desde el punto de vista de la persona titular:
> mantiene la propiedad del negocio

> obtiene ingresos periddicos
> conserva la posibilidad de una venta futura

e Desde la perspectiva de la persona arrendataria:
» acceso al negocio sin una inversion inicial elevada
> posibilidad de conocer la actividad desde dentro

» reduccion del riesgo inicial

X Inconvenientesy riesgos
» Posible deterioro del negocio o de su reputacion

» Conflictos por el uso de la marca o el fondo de comercio

» Dificultades para recuperar el negocio en determinadas circunstancias

En esta forma de transmision, resulta de vital importancia el asesoramiento y la firma de un
buen contrato pues, no precisar adecuadamente determinados aspectos esenciales como la
duracion, las obligaciones de mantenimiento o las causas de resolucion pueden generar
conflictos importantes y poner en riesgo el valor del negocio y, con ello, la viabilidad de una
venta futura.

& Aspectos fiscales
e Parael arrendador:
v' Tributara como unrendimiento de actividad econdmica en el IRPF si es persona
fisica, o como un ingreso ordinario en el Impuesto de Sociedades, si el
arrendador es sociedad

v" El arrendador debera causar alta en IAE

e Para el arrendatario:
v/ Soportard el IVA al tipo del 21%; IVA que sera totalmente deducible si realiza
actividad sujeta.

v Amortizara el inmovilizado y el fondo de comercio.
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Ademas de las modalidades de transmision desarrolladas en esta guia, existen otras formulas
juridicas para la transmisién de empresas y negocios en funcionamiento. Entre ellas pueden
citarse, a titulo meramente enunciativo, la cesion de unidades productivas, las operaciones
societarias de fusion o escision, la donacion del negocio o de participaciones, la aportacidén del
negocio a una sociedad o determinadas férmulas contractuales complejas vinculadas a
procesos de reestructuracion empresarial. Estas modalidades responden a situaciones
especificas y requieren un analisis juridico y econdmico mas profundo, por lo que no se
desarrollan en esta guia, que se centra en aquellas formulas de transmisién mas habitualesy
adecuadas para el comercio y la pequefa empresa.
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La valoracion del negocio es uno de los elementos clave en cualquier proceso de transmisién.
Disponer de unareferencia claray realista sobre el valor del negocio permite tomar decisiones
informadas y facilita el entendimiento entre las partes implicadas.

"Vale lo que genera” "Vale lo que tiene”

« Beneficios histéricos » Activos materiales

« Capacidad futura » Menos pasivos
"Vale lo que otros pagan” "Vale lo que no se ve”
- Referencias de mercado « Marca y reputacion
« Multiplos del sector - Clientela y ubicacion

@ Lo mejor: combinar varios métodos para tener una visién completa y realista

Valorar un negocio consiste en analizar su situacidén econdmica, patrimonial y operativa, con
el objetivo de estimar un valor orientativo; un valor que no debe entenderse como un precio
cerrado, sino como una referencia que ayuda a contextualizar e iniciar la negociacion.

La valoracion cumple varias funciones dentro del proceso de transmision del negocio:

Facilita la negociacion entre las partes.

— Permite ajustar expectativas desde el inicio.

Aporta objetividad y transparencia.

Ayuda a tomar decisiones fundamentadas.

Disponer de una valoracion previa reduce el riesgo de bloqueos y contribuye a generar
confianza durante el proceso.

Segun un estudio de la Harvard Business Review, las empresas que realizan valoraciones

adecuadas antes de la transmision tienen un 40% mas de probabilidades de completar la
transaccidn con éxito en comparacién con aquellas que no 1o hacen.
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En muchos procesos de transmision existen diferencias entre las expectativas de la persona
que transmite el negocio y de quien desea adquirirlo. Cuando el vendedor y el comprador
discuten el precio de la operacidn, basicamente estan discutiendo de expectativas, porque la
empresa no vale hoy por 1o que llegé a valer en el pasado, sino por 1o que valdra en el futuroy
eso, evidentemente, es una expectativa. Y es obvio que las expectativas de unos y otros son
diferentes pues si ambos tuviesen las mismas, es decir, si ambos viesen el mismo futuro,
técnicamente coincidirian en el precio, pero, probablemente, la compraventa no se llevaria a
efecto porque el comprador no la veria como un buen negocio.

e El comprador vera futuro cuando crea ser capaz de obtener mayores beneficios de 1os
que se imagina el vendedor. Y ello por creer posible desarrollar una estrategia, un
modelo de negocio o un sistema de gestion que, en la practica, generara un beneficio
mayor que el que el vendedor venia obteniendo.

e Por su parte, el vendedor, facilitara la compraventa cuando ceda en el precio,
obteniendo una cifra por debajo del valor que cree que tiene la empresa de acuerdo a
Su percepcion de futuro

Es decir, la clave radica en que el comprador crea que compra a buen precio y que el vendedor,
asuvez, crea que vende a buen precio, aungue haya tenido que ceder.

No existe ununico método valido para valorar un negocio. La eleccidon del enfoque de valoracion
depende del tipo de actividad, del grado de madurez del negocio, de su estructura patrimonial
y del objetivo de la transmisidn.

a) Valoracion basada en resultados o rentabilidad

Este enfoque se centra en la capacidad del negocio para generar beneficios en el presentey en
el futuro. Parte del analisis de los resultados histdéricos y de las expectativas de continuidad
de la actividad. Es habitual en negocios consolidados, con una trayectoria estable y una
clientela recurrente, y permite poner el foco en la viabilidad econémica del negocio mas alla
de sus activos materiales.

b) Valoracién patrimonial

La valoracion patrimonial tiene en cuenta el conjunto de activos y pasivos del negocio, como
inmuebles, maquinaria, existencias, inversiones o deudas.

Este método puede resultar especialmente relevante en negocios donde los activos materiales

tienen un peso importante o cuando la actividad no presenta una rentabilidad clara, aunque
no siempre refleja el potencial real de la empresa.
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¢) Valoracion por comparacién o multiplos

Este enfoque se apoya en referencias de mercado, comparando el negocio con operaciones
similares o utilizando ratios habituales en determinados sectores.

Se trata de un método orientativo que permite contextualizar el valor del negocio dentro de
su entorno, aunque su fiabilidad depende de la existencia de informacidén comparable y de la
similitud real entre los negocios analizados.

d) Valoracién de activos intangibles y factores cualitativos

Ademas de los datos economicos, en la valoracién de un negocio influyen elementos
intangibles como la clientela, la marca, la ubicacion, el posicionamiento, el know-how o la
reputacidén en el entorno. Estos factores pueden tener un peso significativo en el valor final
del negocio, especialmente en pequefios comercios y empresas locales, aunque no siempre son
faciles de cuantificar de forma aislada.

En la practica, una valoracion profesional suele combinar varios de estos meétodos,
ponderandolos en funcidn de las caracteristicas del negocio y del contexto concreto de la
transmision.

A titulo meramente informativo, se enumeran a continuacion distintas metodologias de
valoracion, unas mas complejas y completas que otras, y otras mas adecuadas 0 menos, que no
obstante, siempre nos proporcionaran una referencia de valor.

< Métodos Estaticos
Son aquel conjunto de métodos que pretenden valorar el activo o el negocio como un valor
fijo en un momento determinado del tiempo, atendiendo a determinadas circunstancias
del bien a valorar, a saber:

v' Valor Teorico Contable/Patrimonio Neto.

v'Valor del activo neto real.

v' Valor de liguidacion.

v'Valor de reposicion a nuevo.

< Métodos Dinamicos.

Las sociedades o negocios rentables, que no son objeto de liguidacién, son valoradas en
la practica aplicando estos métodos dinamicos. Su valor se estima bajo la premisa de la
gestidn continuada de la sociedad o negocio vy, por lo tanto, se considera cual sera su
capacidad de generacion de resultados o flujos de caja futuros.

v" Descuento de flujos libres de caja.

v/ Descuento de resultados.

v' Descuento de dividendos.

Las compafiias o negocios se valoran por comparacion con las magnitudes utilizadas en
transacciones realizadas de compafiias o negocios similares (cotizados o no). Las
principales magnitudes a comparar suelen ser el precio por accién, valor del
negocio/EBIT o EBITDA, valor de negocio/ventas, etc.
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El informe de valoracion del negocio es el documento técnico que recoge y documenta el
conjunto de analisis realizados durante el proceso de valoracion, incluyendo el estudio de la
situacion econdmica, patrimonial y operativa del negocio, asi como la aplicacion de los
distintos métodos de valoracion adecuados a cada caso.

En el informe se plasman de forma ordenada y comprensible los criterios utilizados, 1os
factores analizados y las conclusiones alcanzadas, permitiendo disponer de una referencia
claray justificada sobre el valor orientativo del negocio en el momento de la transmision.

De este modo, el informe de valoracion no se limita a indicar una cifra, sino que refleja el
trabajo previo de analisis y valoracion desarrollado por profesionales independientes, y sirve
como soporte documental del proceso.
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Una vez preparado el negocio y fijado un valor orientativo, el proceso de transmisién entra en
una fase decisiva: la busqueda de una persona interesada en adquirir el negocio y la
comprobacion de que existe un encaje real entre las partes. Este momento marca el paso de
una reflexidn interna a un proceso relacional, en el que confluyen expectativas, objetivos y
capacidades distintas.

La transmision de un negocio no depende unicamente de su viabilidad econdmica. En la
practica, muchos procesos no avanzan porque, aun existiendo interés inicial, no se produce un
encaje adecuado entre quien transmite y quien adquiere. No todas las personas interesadas en
adquirir un negocio son adecuadas para cualquier tipo de actividad. Cuando hablamos del
comprador adecuado, nos referimos a una persona que:

> Comparte la visién del negocio: entiende el valor de lo que estd adquiriendo y tiene
interés genuino en mantener y desarrollar la actividad.

Tiene capacidad financiera suficiente: puede afrontar la inversién inicial y dispone de
recursos para mantener el negocio durante los primeros meses de transicion.

>

» Cuenta con las competencias necesarias: posee conocimientos del sector, experiencia
en gestion empresarial o, al menos, esta dispuesta a aprender y a dejarse acompanar.

>

Estd comprometida con la continuidad: busca un proyecto a medio o largo plazo, no
una operacién especulativa o de corto recorrido.

Encontrar a esta persona requiere tiempo, planificacion vy, sobre todo, una estrategia clara de
busqueda. No se trata de vender a cualquiera, sino de encontrar a quien pueda preservar el
legado construido durante anos.
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Antes de iniciar cualquier accidén de busqueda, es fundamental dedicar tiempo a definir el
perfil de persona compradora ideal para nuestro negocio. Aunque cada negocioy cada situacién
son unicos, podemos identificar algunos perfiles tipicos de personas compradoras.

T i ¥

"Quiero empezar, “Conozco esto como "Quiero crecer y “Nueva etapa, nuevo "Ya conozco el
pero sin tanto la palma de mi eliminar proyecto” negocio por dentro”
riesgo” mano” competencia” - Deja trabajo por - Trabaja contigo
- Busca trayectoria - Ya tiene experiencia - Ya tiene negocio Cuentaajena - Conoce todo
- Necesita - Conoce proveedores - Busca sinergias + Busca estabilidad + Transicion natural
acompafiamiento . Curva de aprendizaje . Ampliacion - Valora arraigo local
- Valora clientela corta estratégica

existente

@ El comprador perfecto comparte tu visién, tiene capacidad financiera
y estd comprometido con la continuidad

Identificar cual de estos perfiles encaja mejor con nuestro negocio permitira dirigir la
busqueda de forma mas efectiva y personalizar el mensaje segun las necesidades y
motivaciones de cada tipo de comprador. Os proponemos a continuacidén unas preguntas claves:
las respuestas alas mismas nos ayudaran en el proceso de construccién del perfil de comprador
ideal:

> ;Qué conocimientos o experiencia previa necesita la persona compradora para
gestionar mi negocio con éxito?
¢Es necesario que tenga vinculos con la zona o conocimiento del mercado local?
¢Cual es la inversion minima necesaria y qué capacidad financiera debe tener?
(Estoy dispuesto/a a acompanar durante la transicidén? ;Durante cuanto tiempo?

VVYVY

:Qué valores o visién del negocio me gustaria que compartiera la persona compradora?

Una vez definido el perfil del comprador ideal, el siguiente paso es disefiar una estrategia de
difusidén que nos permita llegar a las personas adecuadas. Existen multiples canales, y la
combinacidn de varios de ellos suele ofrecer mejores resultados que confiar en uno solo.

1. Portales especializados en transmisién de negocios

Existen plataformas online dedicadas exclusivamente a la compraventa de negocios.
Permiten publicar anuncios detallados, filtrar por sector, ubicacion y precio, y poner
en contacto a vendedores y compradores de forma directa. Algunas de estas
plataformas ofrecen servicios adicionales como valoracion del negocio, asesoramiento
0 mediacion.
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Servicios publicos de apoyo al emprendimiento

Muchas administraciones publicas, grupos de desarrollo rural, camaras de comercio y
agencias de desarrollo local cuentan con programas de apoyo a la transmision de
negocios. Estos servicios pueden incluir bolsas de transmisidn, asesoramiento gratuito,
intermediacion o ayudas economicas tanto para vendedores como para compradores.

Asociaciones empresariales y sectoriales

Las asociaciones de comerciantes, gremios profesionales y organizaciones sectoriales
son un canal muy util, especialmente si buscamos a alguien que ya conozca el sector.
Estas entidades suelen tener contacto directo con profesionales interesados en nuevas
oportunidades de negocio.

Asesorias, gestorias y mediadores profesionales

Contar con intermediarios profesionales puede facilitar mucho el proceso. Estos
profesionales disponen de redes de contactos, conocen el mercado y pueden ayudar
tanto en la busqueda como en la negociacion y formalizacidn de la operacion.

Red de contactos personales y profesionales

Muchas veces, la persona adecuada estd mas cerca de lo que pensamos. Proveedores,
clientes, colaboradores o incluso amistades pueden conocer a alguien interesado. No
debemos subestimar el poder del boca a boca: comunicar con claridad y de forma
proactiva nuestra intencidén de transmitir el negocio puede abrir puertas inesperadas.

Carteles y anuncios en el propio local

Colocar un cartel discreto en el escaparate o en el interior del negocio puede atraer a
personas que ya conocen el establecimiento y valoran su ubicacidn y clientela. Es una
opcidén sencilla, de bajo coste y que puede resultar muy efectiva, especialmente en
comercios de proximidad.

Redes sociales y canales digitales locales

Grupos locales en redes sociales, foros de emprendimiento o plataformas digitales de
la zona pueden ser canales Utiles para difundir la oportunidad. Conviene ser cuidadoso
con la informacion que se comparte publicamente, pero estos canales permiten llegar
a un publico amplio y segmentado.

Empleados del propio negocio

Como ya mencionamos, en ocasiones la persona ideal esta ya dentro del negocio. Si
existe esa posibilidad, conviene explorarla antes de buscar fuera. La continuidad
interna suele ser la opcidn menos traumatica y mas efectiva para garantizar la
supervivencia del proyecto.
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En cualquier caso, debemos poner el acento en que no existe un canal unico que funcione para
todos los casos. La experiencia demuestra que las transmisiones mas exitosas son aquellas
en las que se combinan diferentes vias de busqueda vy, sobre todo, aquéllas en las que 1os
canales elegidos son adaptados al tipo de negocio y al perfil del comprador que buscamos.
Asi, un comercio local puede beneficiarse especialmente de canales de proximidad, mientas
que un negocio mas especializado puede requerir difusion en portales especializados o a
través de mediadores profesionales.

Unavez identificados 1os canales de busqueda, es fundamental preparar una presentacién clara
y atractiva del negocio. La forma en que comunicamos la oportunidad puede marcar la
diferencia entre despertar interés genuino o generar desconfianza.

Al presentar el negocio, ya sea en un anuncio, en una conversacion o en un documento mas
formal, conviene incluir la siguiente informacion:

> Descripcién de la actividad: qué hace el negocio, qué productos o servicios ofrece, a
qué tipo de clientes se dirige.

> Ubicacidn y contexto: donde se encuentra, caracteristicas del entorno, afluencia de
publico, competencia.

> Trayectoria y antigiliedad: cuantos afios lleva funcionando, evolucién reciente,
reputacién enla zona.

> Datos econémicos basicos: facturacion aproximada, margen de beneficio,
estacionalidad si la hay. No es necesario revelar todos 1os detalles desde el principio,
pero si ofrecer una idea realista.

» Activosincluidos: qué se transmite exactamente (local, mobiliario, maquinaria, marca,
clientela, etc.).

> Motivo de la venta: ser transparente sobre las razones de la transmisiéon genera
confianza. Jubilacidon, cambio de actividad o reorientacién profesional son motivos
legitimos y bien valorados.

> Acompafamiento y apoyo: indicar si se esta dispuesto a acompafar durante la
transicion, durante cuanto tiempo y en qué condiciones.

> Precio orientativo o rango: aunque el precio definitivo se negociara mas adelante, dar
una indicacidn inicial ayuda a filtrar candidaturas y evita perder tiempo con personas
que no pueden afrontar la inversién.
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Uno de los dilemas mas frecuentes al difundir un negocio en venta es cuanta informacion
compartir y cuando hacerlo. Es importante encontrar el equilibrio entre:

Ser transparente, para generar confianza y evitar malentendidos o sorpresas
desagradables mas adelante.

Ser discreto, para proteger informacidén sensible del negocio y evitar que la noticia
de la venta genere incertidumbre entre clientes, proveedores o empleados.

Una buena practica es ofrecer informacion general en la fase inicial de contacto (anuncios,
presentaciones publicas) y reservar los detalles mas sensibles para cuando ya existe un interés
serio y se ha firmado un acuerdo de confidencialidad (ver Capitulo 6 sobre due diligence).

En cualquier caso, en esta fase del proceso es importante evitar:

X

X

Sobrevaloraciones irrealistas: fijar un precio muy por encima del valor real del
negocio aleja a compradores serios.

Ocultar problemas evidentes: 1os compradores realizaran su propio analisis. Ocultar
informacion solo genera desconfianza y puede hacer fracasar la operacion.

Descripciones vagas o incompletas: un anuncio poco claro no despierta interés. Es
mejor ofrecer datos concretos y relevantes.

No preparar material de apoyo: contar con fotografias del local, un dossier con
informacion basica o datos econdmicos ordenados facilita mucho el proceso y
transmite profesionalidad.

Una vez que comienzan a llegar personas interesadas, es importante contar con un proceso
minimo de seleccion gque nos permita identificar a quienes realmente tienen el perfil, la
motivacion y la capacidad necesarias para continuar el negocio con éxito.

El primer contacto suele ser telefonico o por correo electrdnico. En esta fase inicial conviene:

>
>
>

>

Confirmar el interés real de la persona y su disponibilidad econdmica aproximada.
Conocer su motivacidn: ;por qué le interesa este negocio en particular?

Explorar su experiencia previa: ;tiene conocimientos del sector? ;ha gestionado antes
un negocio?

Explicar de forma general las caracteristicas del negocio y resolver dudas basicas.

Esta primera conversacién permite descartar candidaturas que claramente no encajan y
avanzar con aquellas que muestran un interés serio y fundamentado.
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Criterios de evaluacion del candidato

Aungue cada situacién es unica, existen algunos criterios generales que pueden ayudar a
valorar si un candidato es adecuado:

Criterio

Capacidad
financiera

Conocimientos
y experiencia

Motivaciony
compromiso

Valoresy
visién
compartida

Disponibilidad
y dedicacién

Aspectos a valorar

:Puede afrontar la inversion inicial? ;Tiene recursos suficientes para los
primeros meses de actividad? ;Ha valorado opciones de financiacidn o
ayudas publicas?

iConoce el sector? ;Ha trabajado en actividades similares? ;Tiene
formacion o experiencia en gestion empresarial? En caso de no tenerla,
sesta dispuesto/a a formarse?

:Por qué quiere adquirir este negocio? ;Busca un proyecto a largo plazo o
una oportunidad puntual? ;Entiende los retos y esta dispuesto/a a
afrontarlos?

:Comparte la filosofia del negocio? ;Respeta el trato a clientes, empleados
y proveedores? ;Tiene una vision compatible con la continuidad del
proyecto?

:Puede dedicar el tiempo necesario al negocio? ;Tiene otras obligaciones
profesionales o personales que puedan afectar a su dedicacion?

Evaluar estos aspectos con calma y honestidad nos ayudara a tomar una decision mas
fundamentada y a reducir el riesgo de fracaso en la transmisién.

Cuando hay varios candidatos interesados

Sise presentan varias personas interesadas, es recomendable:

> Mantener conversaciones individuales con cada candidato antes de tomar una decision.

> Ser transparente sobre la existencia de otros interesados, sin generar presiones

artificiales.

> Valorar no solo la propuesta econdmica, sino también el perfil, la motivacion y la

capacidad de cada persona.

> Confiar en la intuicion: en igualdad de condiciones, elegir a quien genere mayor

confianzay con quien sea mas facil comunicarse.

El objetivo no es vender al que mas pague, sino encontrar a quien mejor pueda garantizar la
continuidad del negocio. La transmision de un negocio no debe verse Unicamente como una
operacién comercial enla que una parte vende y la otra compra. En realidad, cuando el proceso
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se aborda con visidn de futuro, se trata de una oportunidad para crear sinergias: beneficios
compartidos que van mas alla de la simple transaccidén econdémica.

Beneficios para quien transmite el negocio

> Preservar ellegado: garantizar que el proyecto construido durante afios continda vivo,
generando empleo y sirviendo a la comunidad.

> Obtener un retorno econémico justo: recuperar parte del esfuerzo y la inversion
realizados, permitiendo afrontar la jubilacién o una nueva etapa con mayor
tranquilidad.

> Satisfaccion personal: saber que el negocio queda en buenas manos aporta
tranquilidad y cierre emocional.

> Posibilidad de acompanfiar en la transicién: muchas personas vendedoras encuentran

gratificante poder transmitir su conocimiento y experiencia, facilitando el camino a
la nueva generacion.

Beneficios para quien adquiere el negocio
> Reducir el riesgo del emprendimiento: adquirir un negocio en funcionamiento es
menos arriesgado que empezar desde cero, al contar ya con clientela, proveedores y
posicionamiento.

> Acceso a conocimiento y experiencia: aprovechar el know-how del vendedor facilita
la curva de aprendizaje y evita errores comunes.

> Generar ingresos desde el primer dia: no es necesario esperar meses para construir
una base de clientes; el negocio ya esta operativo.

> Oportunidad de crecimiento: una vez estabilizada la transicion, la nueva gestion
puede introducir mejoras, innovaciones o ampliaciones que den impulso al negocio.

Beneficios parala comunidad y el territorio

La transmision exitosa de negocios tiene impactos positivos que trascienden a las partes
directamente implicadas:

» Mantenimiento del empleo: se preservan puestos de trabajo y se evita el impacto
social del cierre.

> Continuidad de servicios esenciales: especialmente en zonas rurales o barrios,
mantener comercios y servicios de proximidad es clave para la calidad de vida.

> Dinamizacién econémica: cada negocio que continta funcionando contribuye a la
actividad econdmica local, a la recaudacion fiscal y al tejido productivo.

> Fijacién de poblacién: la existencia de oportunidades empresariales y servicios
basicos ayuda a retener poblacidn y atraer nuevos habitantes.

Ya lo avanzabamos al inicio de la guia: la transmisidén de negocios no es solo una cuestion
privada entre comprador y vendedor, sino una herramienta de politica econdmicalocal con un
gran potencial para preservar el tejido empresarial y social del territorio.
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Lo que se conoce como “due diligence” (diligencia debida) es un proceso, normalmente
promovido por el comprador, en el que se intenta comprobar la situacidon de la empresa antes
de cerrar la operacidn. Su finalidad es confirmar que la informacion facilitada por el vendedor
es correcta y detectar riesgos relevantes que puedan afectar a la decisién de compra.

La profundidad y el alcance de 1a “due diligence” deben adaptarse al tamafo y a la complejidad
del negocio que se va a transmitir. En pequefios comercios y empresas de reducida dimensién,
este analisis suele ser mas sencillo y focalizado en los aspectos esenciales, mientras que en
empresas de mayor tamafo o con estructuras mas complejas, sera necesario un examen mas
amplio y detallado. Es decir, la “due diligence” debe ser proporcionada, de modo que permita
identificar los riesgos relevantes sin convertir el proceso en una carga innecesaria que

dificulte la transmision.

% =

v Contratos

v Procedimientos v Contabilidad

v Registros v Rentabilidad
v Solvencia

Se analizanlas 5
areas clave

E

®

v IS/IVA
v Retenciones
Vv Tributos

INFORME
Se documenta todo
lo detectado

2°]

Vv Plantilla
v Condiciones
v Subrogacion

G

Vv Recursos
v Procesos
Vv Personas

DECISION
Se ajusta precio o
garantias

No olvides firmar un acuerdo de confidencialidad (NDA) antes de compartir informacion
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Dependera del tipo de transmision elegida, pero, de forma general, se centra en los
siguientes aspectos claves del negocio.

Ambito legal: analizaremos el grado de cumplimiento normativo de la
empresa y los riesgos que puedan materializarse como consecuencia de
incumplimientos normativos en los que la empresa haya podido incurrir. Y ello
por cuanto la materializacion de estos riesgos tendra un impacto negativo en
la capacidad del negocio para generar ingresos de forma regular en la medida
gue tengamos que hacer frente a sanciones, indemnizaciones... consecuencia de
dichos incumplimientos.

Analizaremos en este punto tambieén:

v

Compromisos contractuales adquiridos con clientes, proveedores,
entidades financieras, socios, administradores.

Procedimientos judiciales en curso o de inicio inminente en los que la
empresa pueda ser parte demandante o demandada.

Aspectos registrales: inmuebles, marcas, patentes...

Aspectos societarios: escrituras vy contratos que afecten al
funcionamiento de la sociedad (pactos de socios), acuerdos de 1a Juntay
del Consejo de Administracion.

Dependiendo de la actividad de la empresa, se analizaran otros aspectos
tales como cuestiones medioambientales, tecnologicas...

Ambito econémico financiero.

En este caso, la revision incluye el estudio:

v' Lafiabilidad de 1a informacion contable: cuentas anuales de los Ultimos

ejercicios, informes de auditoria, depdsitos contables, criterios de
contabilizacién utilizados, liguidez, activos...

La situacion economica: debera analizarse la coherencia de la
informacion econdmica facilitada, identificando los aspectos clave de
generacién de valor, asi como las perspectivas del negocio a medio
plazo. En particular, se analizaran aspectos comerciales como la
facturacion, los clientes, ingresos, indicadores claves de crecimiento...

La situacion financiera: liquidez, solvencia y endeudamiento de la
empresa.

Analisis organizativo y de recursos: se analizaran los recursos con los
que la empresa realiza la actividad: personasy procesos.
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Ambito fiscal: se realizard una revision del estado de cumplimiento de 1a
normativa aplicable en relacién con el Impuesto sobre Sociedades, Impuesto
sobre el Valor Anadido, retenciones e ingresos a cuenta practicadas y analisis
de tributos locales.

Ambito laboral: este dmbito es especialmente relevante en las empresas con
personal contratado, toda vez que las relaciones laborales pueden generar
obligaciones y responsabilidades relevantes para el comprador. Por este
motivo, resulta imprescindible conocer con claridad la situacion de la plantilla.
Analizaremos:

v’ Existencia y composicion de la plantilla: numero de personas
trabajadoras, antigliedad y tipos de contrato.

v/ Condiciones laborales esenciales: jornadas y horarios, retribuciones,
complementos salariales y pactos individuales relevantes.

v' Grado de cumplimiento de las obligaciones laborales: altas, cotizaciones
y ausencia de reclamaciones o sanciones pendientes.

v/ Situaciones especiales: trabajadores en situacion de incapacidad
temporal, reducciones de jornada, excedencias, procesos judiciales o
reclamaciones laborales en curso.

v' Subrogacién y continuidad de la plantilla: analizaremos si existe
obligacidén de subrogacion, en qué condiciones se produciria y que costes
implica la continuidad de la plantilla.

La “due diligence” suele finalizar con un informe que elabora el responsable (generalmente,
los asesores del comprador) y que tendra el siguiente contenido:

Relacionara las cuestiones que han sido analizadas, identificando las contingencias
detectadas.

Si es posible, cuantificara esas contingencias y medira el riesgo de que cada una de
ellas pueda materializarse en un perjuicio para la empresa.

Consecuencias juridicas y econdmicas que pueden derivarse de dichas contingencias si
llegan a materializarse.

Comentara también las actuaciones necesarias para regularizar la situacién o para
proteger al comprador.
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Sobre la base del informe redactado por el personal que ha llevado a cabo el proceso, se
negociaran las condiciones finales de la operacién. En particular, la “due diligence” puede
impactar en la operacion:

o Coneldesistimiento, enaquellos casos en que se descubran contingencias no asumibles
por el comprador.

« Continuando la operacion, pero fijando medidas paliativas, como llevar a cabo ajustes
en el precio o exigiendo garantias adicionales.

o Seraparticularmente efectiva al redactar la llamada “disclosure letter”: se trata de un
documento muy habitual enlas operaciones de compraventa de empresas que limitala
responsabilidad del vendedor al transmitir su empresa. En este documento, el vendedor
realiza una serie de manifestaciones acerca de las condiciones y/o contingencias que
presenta la empresa, dejando expresa constancia de que el comprador las conoce, las
aceptay de que ya han sido tenidas en cuenta para fijar el precio de la operacion.

Para la realizacion de este proceso de “due diligence” resulta imprescindible el intercambio
de informacion entre los asesores de las partes. Se compartira informacidén sensible del
negocio (datos econémicos, contractuales, laborales, estratégicos...) que debe ser protegida
para garantizar el uso adecuado de la misma.

Por ello resulta recomendable que las partes, previamente al intercambio de informacion,
suscriban un acuerdo de confidencialidad (en inglés, Non Disclosure Agreements o NDA).

Basicamente, el acuerdo de confidencialidad determinara:

« Quéinformacion queda protegida, delimitando el alcance de los datos confidenciales.

« Durante cuanto tiempo debe mantenerse la obligacién de confidencialidad, incluso
aungue la transmisidn no llegue a realizarse.

« Qué uso puede darse a la informacion, restringiéndolo exclusivamente al analisis del
negocio.

« Consecuencias del incumplimiento: es frecuente incluir una pena o sancién para aquél
que incumpla el acuerdo.
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Una vez superadas las fases iniciales de preparacion del negocio, busqueda del comprador
adecuado y realizacion de la due diligence, comienza una etapa decisiva: la formalizacion de
la transmision. Esta fase incluye la negociacidn de las condiciones definitivas, la redaccién de
los contratos, el establecimiento de garantias y, finalmente, el cierre de la operacion.

En este capitulo abordaremos de forma practica las principales fases del proceso de
transmision, desde la negociacion del precio y las condiciones hasta la firma y entrega del
negocio, pasando por los documentos esenciales que deben formalizarse y las garantias que
protegen tanto al vendedor como al comprador.

Si queremos alcanzar el éxito en nuestra decision de transmitir el negocio, resulta vital la
forma y la actitud con la que afrontamos el proceso de negociacidn. Resulta imprescindible
hacerlo desde y con:

Si queremos alcanzar el éxito en nuestra decision de transmitir el negocio, resulta vital la
forma y la actitud con la que afrontamos el proceso de negociacidn. Resulta imprescindible
hacerlo desde y con:

. Transparencia: compartir informacién de forma honesta genera confianzay, con ello,
facilitamos el acuerdo.

« Flexibilidad: ambas partes deben estar dispuestas a ceder en algunos puntos para
alcanzar un acuerdo beneficioso para todos.

« Asesoramiento profesional: contar con abogados, asesores fiscales o mediadores
reduce el riesgo de errores y agiliza el proceso.

. Documentar por escrito: todos los acuerdos alcanzados deben quedar reflejados por
escrito, aunque sea de forma provisional, para evitar malentendidos.

« Mantener la perspectiva a largo plazo: el objetivo no es ‘ganar’ 1a negociacion, sino
cerrar un acuerdo que permita una transmisién exitosa y duradera.

G = s ® Q &

TRANSICION
Acordar Contratosy Formalizar Transferir el Traspasar el Acompafnamiento
condiciones garantias operacion importe negocio

eIy ) N
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G

El objetivo no es ‘ganar’ 1a negociacién, sino cerrar un acuerdo beneficioso y duradero
para todos

Aungue es de sobra conocido, no esta de mas recordar que la negociacion es el proceso
mediante el cual el comprador y el vendedor acuerdan las condiciones definitivas de la
transmisién. No se limita al precio, sino que abarca aspectos como la forma de pago, los plazos,
las garantias, el periodo de acompafiamiento y otras cuestiones relevantes para ambas partes.

Elementos claves de la negociacién

El precio es, sin duda, uno de los elementos centrales de la negociacidon. Aungue la valoracion
del negocio habra proporcionado una base objetiva, el precio definitivo serd el resultado de
un acuerdo entre las partes que tenga en cuenta:

« Lavaloracion técnica realizada previamente (si existe).
« Las expectativas del vendedor y la capacidad de pago del comprador.

o Los resultados de la due diligence: contingencias detectadas, ajustes necesarios o
riesgos identificados.

« El estado real del negocio y las perspectivas de futuro.

Es importante que ambas partes sean realistas y flexibles. Un precio excesivamente elevado
puede hacer fracasar la operacidon; un precio demasiado bajo puede generar desconfianza o
perjudicar al vendedor. El equilibrio se encuentra cuando el precio refleja el valor real del
negocio y resulta asumible para quien 1o adquiere.

No menos importante que el precio es acordar co6mo se realizara el pago. Las opciones mas
habituales son:

« Pago unico al contado: el comprador abona el precio total en el momento de la firma.
Es 1la opcion mas sencilla y 1la que ofrece mayor seguridad al vendedor.

. Pago aplazado: se establece un calendario de pagos fraccionados en varios plazos. Suele
implicar el pago de intereses y exige garantias adicionales para proteger al vendedor.

« Pago mixto: combinacién de una cantidad inicial al contado (sefial o entrada) y el resto
aplazado en plazos pactados.
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« Precio variable o earn-out: una parte del precio se condiciona al cumplimiento de
ciertos objetivos futuros (facturacién, beneficios, retencién de clientes). Es menos
habitual en pequenos negocios, pero puede utilizarse para compartir riesgos.

La forma de pago debe equilibrar las necesidades del vendedor (obtener liquidez) con las
posibilidades del comprador (disponer de financiacidn suficiente).

Es fundamental delimitar con precisidon qué se transmite y qué no. Segun el tipo de transmision
elegido (ver Capitulo 3), sera necesario especificar:

« Elementos materiales: mobiliario, maguinaria, existencias, equipos informaticos,
vehiculos, etc.

« Elementos inmateriales: marca comercial, nombre del negocio, clientela, bases de
datos, contratos con proveedores, licencias, etc.

« Pasivos que asume el comprador (silos hay): deudas, obligaciones laborales, contratos
en curso, etc.

Cuanto mas detallado sea este listado, menor sera el riesgo de conflictos posteriores.

Es muy recomendable pactar un periodo durante el cual el vendedor acompafie al comprador
en la gestion del negocio. Este acompafiamiento facilita la transferencia de conocimientos, la
presentacion a clientes y proveedores clave, y la resolucidon de dudas operativas. Garantizamos
con ello el éxito de la operacion vy, sobre todo, la continuidad del negocio a largo plazo.

Los aspectos a negociar incluyen:
« Duracion del periodo de acompafamiento (habitualmente entre 1y 6 meses).
« Dedicacién horaria del vendedor (tiempo completo, parcial, solo consultas puntuales).

o Retribucién por este acompanamiento (puede estar incluida en el precio o pactarse
aparte).

Para proteger al comprador, es habitual pactar una clausula por la cual el vendedor se
compromete a no abrir un negocio de la misma actividad en la misma zona durante un tiempo
determinado (habitualmente entre 2 y 5 afios). Esta clausula debe ser razonable en cuanto a
alcance geografico y temporal, y puede conllevar una compensacién econdmica adicional.
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La formalizacion de la transmisidn de un negocio requiere la elaboracién y firma de diversos
documentos que regulan los derechos y obligaciones de las partes. Aunque la complejidad
documental variara segun el tipo de transmisidn, existen ciertos documentos que resultan
esenciales en practicamente todas las operaciones.

¢Qué es?

Esun documento previo al contrato definitivo en el que ambas partes manifiestan su intencién
de llevar a cabo la operacidon y establecen las condiciones basicas acordadas. Aunque
generalmente no es vinculante (salvo clausulas especificas), sirve como hoja de ruta para la
negociacion definitiva.

Contenido habitual:
e Identificacidn de las partes
o Descripcion basica del negocio a transmitir
« Precio orientativo o rango de precio
o Forma de pago prevista
« Calendario aproximado para cerrar la operacion
« Condiciones suspensivas (obtencidn de financiacion, licencias, etc.)

« Compromiso de exclusividad durante la negociacién (periodo durante el cual el
vendedor no puede negociar con terceros)

« C(lausula de confidencialidad (si no se ha firmado previamente un acuerdo especifico)

¢Qué es?

Es el documento principal que formaliza la transmision. Su contenido variara segun se trate
de una compraventa de participaciones sociales, una venta de activos y fondo de comercio, o
un arrendamiento de industria (ver Capitulo 3).

Elementos esenciales del contrato:

a) Identificacién de las partes: datos completos de vendedor y comprador (nombre,
DNI/NIF, domicilio).

b) Objeto del contrato: descripcién detallada de lo que se transmite (negocio,
participaciones, activos, etc.).

¢) Precio: cuantia total y desglose si procede.

d) Forma y plazos de pago: como y cuando se realizaran los pagos, incluyendo posibles
garantias.

e) Inventario de bienes: listado detallado de activos tangibles e intangibles incluidos.

32



ECONECTANDO
ENERACIONES

Releyo generacionsl oe pequerios negncins Turales

f)

Estado del negocio: manifestaciones del vendedor sobre la situacidn legal, econdmica
y fiscal.

g) Obligaciones de las partes: compromisos asumidos por cada parte antes y después de
la firma.

h) Garantias: clausulas que protegen al comprador ante posibles contingencias (ver
seccion 7.4).

i) Clausulas de no competencia: si existen, con alcance geografico y temporal.

j) Periodo de acompafamiento: condiciones del apoyo del vendedor durante la
transicion.

k) Fecha de efectos y entrega: cuando se produce la transmisién efectiva del negocio.

1) Resolucion de conflictos: mecanismos para resolver desacuerdos (arbitraje,
mediacién, jurisdiccion competente).

¢Qué es?

Es un documento anexo al contrato en el que el vendedor declara expresamente todos 1os
aspectos relevantes del negocio, especialmente aquellos que podrian constituir contingencias
0 riesgos. Este documento sirve para limitar la responsabilidad del vendedor: 1o que ha sido
debidamente informado y aceptado por el comprador no podra reclamarse posteriormente.

Contenido habitual:

Existencia de litigios o reclamaciones en curso

Deudas conocidas (tributarias, laborales, con proveedores)
Incumplimientos contractuales o normativos conocidos

Situaciones especiales de l1a plantilla (bajas, conflictos, procedimientos)
Cualquier otra circunstancia relevante detectada durante la due diligence

Este documento protege a ambas partes: al vendedor porque limita su responsabilidad futura,
y al comprador porque le obliga a conocer y aceptar expresamente las contingencias antes de

firmar.

Cesion de contratos: documentos que formalizan la cesién de contratos con
proveedores, arrendamiento del local, seguros, etc.

Comunicaciones a terceros: cartas dirigidas a clientes, proveedores, entidades
financieras y organismos publicos informando del cambio de titularidad.

Certificados administrativos: certificados de estar al corriente de pagos con Hacienda
y Seguridad Social, certificado de sucesién de actividad (importante para limitar
responsabilidades fiscales del comprador).
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Las garantias son mecanismos juridicos y econémicos que protegen los intereses de 1as
partes ante posibles incumplimientos o contingencias. En una transmisidn de negocio, tanto
el comprador como el vendedor pueden requerir garantias que les aporten seguridad. Asi:

a.- Garantias de pago

Cuando el pago es aplazado o fraccionado, el vendedor necesita asegurarse de que cobrara. Las
garantias mas habituales son:

« Aval bancario: una entidad financiera garantiza el pago en caso de impago del
comprador.

« Pagarés: documentos mercantiles que obligan al pago en fechas determinadas y que os
otorgan una ventaja si fuese necesario acudir a los Tribunales.

. Hipoteca o prenda sobre bienes: el vendedor conserva una garantia real sobre
determinados activos del negocio hasta el pago completo.

. Reservade dominio: el vendedor mantiene la propiedad juridica del negocio hasta que
se complete el pago, aunque el comprador ya lo gestione.

b.- Fianza o depésito
El comprador deposita una cantidad (habitualmente entre el 10% y el 20% del precio) que se

libera una vez cumplidas todas las obligaciones contractuales. Esta fianza garantiza el
cumplimiento del contrato y el pago de posibles penalizaciones.

a.- Garantias sobre el estado del negocio
El vendedor garantiza que la informacidn facilitada es veraz y que el negocio se encuentra en
el estado declarado. Estas garantias suelen cubrir:

« Inexistencia de deudas o cargas ocultas

« Validez de licencias y autorizaciones

o Ausencia de litigios no declarados

« Veracidad de los datos econdmicos aportados

Si se detectan incumplimientos, el comprador puede reclamar una indemnizacion o, en casos
graves, resolver el contrato.

b.- Clausulas de ajuste de precio
Permiten ajustar el precio si, tras el cierre, se detectan desviaciones significativas respecto a
1o acordado. Por ejemplo:

« Silas existencias reales son menores que las inventariadas

« Siaparecen deudas no declaradas

« Silafacturacidn real difiere sustancialmente de la informada
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c. Retenciones de precio.

Se retiene una parte del precio (habitualmente entre el 5% y el 15%) durante un periodo
determinado (6 meses a 2 afios) para cubrir posibles contingencias que puedan surgir después
del cierre. Si no aparecen problemas, se libera al vendedor; si aparecen, se utiliza para
compensar al comprador.

d. Clausula de resolucién por incumplimiento

Permite al comprador resolver el contrato y recuperar lo pagado si el vendedor incumple
gravemente sus obligaciones (por ejemplo, si aparecen deudas muy superiores a las declaradas
0 si el negocio no puede continuar por problemas legales ocultos).

En operaciones de cierto volumen, existe la posibilidad de contratar un seguro de garantia que
cubre las contingencias que puedan surgir tras el cierre. Este seguro puede ser contratado por
el comprador (para protegerse de incumplimientos del vendedor) o por el vendedor (para
limitar su responsabilidad futura). No es habitual, sin embargo, en pequefas transmisiones,
dado el coste que supone.

El cierre (closing) es el momento en que se formalizan definitivamente todos 1os documentos,
se realiza el pago (o se inicia el calendario de pagos) y se produce la transmision efectiva del
negocio. ES un momento decisivo que debe prepararse con cuidado.

Antes del dia del cierre, es necesario:

« Tener listos todos los documentos: contrato, anexos, inventarios, certificados,
poderes, etc.

o Verificar el cumplimiento de condiciones suspensivas: si la operacién estaba
condicionada a la obtencidn de financiacion, licencias o autorizaciones, verificar que
se han cumplido.

« Obtener certificados administrativos actualizados: especialmente el certificado de
estar al corriente con Hacienda y Seguridad Social.

. Preparar medios de pago: transferencia bancaria, cheque bancario, etc.

. Coordinar presencias: asegurarse de que todas las partes necesarias (comprador,
vendedor, asesores, notario si procede) estaran presentes.

35



ECONECTANDO
ENERACIONES

Releyo generacionsl oe pequerios negncins Turales

El proceso habitual es el siguiente:

a)

b)

Revision final de documentos: antes de firmar, se realiza una Ultima comprobacion de
que todo esta en orden.

Firma del contrato y documentos complementarios: todas las partes firman los
documentos necesarios. Si se requiere escritura publica, se acude al notario.

Pago: se realiza la transferencia o entrega del pago acordado (total o parcial segun 1o
pactado).

Entrega de llaves, documentos y accesos: el vendedor entrega al comprador las llaves
dellocal, contrasenas, documentacion del negocio, contactos de proveedores, etc.

Acta de entrega: se firma un documento que certifica que la entrega se ha realizado
correctamente y en la fecha acordada.

Comunicaciones inmediatas: notificar el cambio de titularidad a bancos, proveedores
clave, administraciones publicas, compafiias de suministros, etc.

Una vez firmado el contrato, quedan pendientes diversos tramites:

Cambio de titularidad de licencias: comunicar a la administracién local el cambio de
titular de la licencia de actividad y otras autorizaciones.

Alta censal y en IAE: el comprador debe darse de alta en Hacienda como empresario
individual o sociedad.

El cierre formal de la operacion no es el final del proceso, sino el inicio de una nueva fase
critica: latransicion. Este periodo, en el que el vendedor acompafa al comprador y le transfiere
Su conocimiento y experiencia, es fundamental para garantizar la continuidad exitosa del
negocio.

Aunque el comprador haya realizado una due diligence exhaustiva, siempre habra aspectos del
negocio que solo conoce quien 1o ha gestionado durante afios. El acompafamiento del vendedor
permite:

Transmitir conocimiento tacito: detalles operativos, relaciones personales con
clientes y proveedores, trucos del oficio que no aparecen en ningln manual.

Presentar al nuevo titular: facilitar la introduccién del comprador ante clientes,
proveedores y empleados, generando confianza y continuidad.

Resolver dudas operativas: aclarar cuestiones sobre procesos, proveedores, gestiones
administrativas, etc.

Reducir la incertidumbre: tener al vendedor disponible durante las primeras semanas
aporta seguridad al comprador y facilita la toma de decisiones.
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Lo habitual es pactar un periodo de entre 1 y 6 meses, con una dedicacion que puede ser a
tiempo completo las primeras semanas, dedicacion parcial posteriormente y, disponibilidad
puntual en la fase final

Para garantizar el éxito, es importante que el vendedor:

« Facilite el traspaso sin interferir: acompafnar no significa seguir gestionando. El
comprador debe ir asumiendo progresivamente el control.

« Comunique con claridad a clientes y empleados: presentar al nuevo titular con
confianza y respaldo facilita la aceptacion del cambio.

« Sea paciente: el comprador necesitara tiempo para adaptarse. Es normal que haya
dudas y errores iniciales.

« Respetelasdecisiones del nuevo titular: aunque el comprador hagalas cosas de forma
diferente, debe respetar su autonomia.

Un acompafiamiento bien planificado y ejecutado es uno de 1os principales factores de éxito
enlatransmision de un negocio. Invertir tiempo en esta fase puede marcar la diferencia entre
una transicidn exitosa y el fracaso del proyecto.
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Existen diversos recursos publicos y servicios de apoyo que pueden facilitar 1os procesos de
transmisiony relevo empresarial. En territorios rurales, estos recursos adquieren una especial
relevancia, ya que la continuidad de los negocios locales contribuye de forma directa al
mantenimiento del empleo, los servicios basicos y la fijacién de poblacién.

Las administraciones publicas desempefian un papel fundamental en la promocion del relevo
empresarial y la continuidad de los negocios, especialmente en el medio rural. A traves de
distintas politicas y programas, apoyan tanto a las personas que desean transmitir su negocio
como a quienes se plantean adquirir uno en funcionamiento.

Estas actuaciones incluyen acciones de sensibilizacion, asesoramiento, acompafamiento
técnico y apoyo al emprendimiento, con el objetivo de evitar el cierre de negocios viables y
reforzar el tejido econémico local.

En este contexto, los grupos de desarrollo rural actian como agentes clave de proximidad, al
conocer la realidad del territorio y facilitar el acceso a recursos y programas adaptados a las
necesidades locales.

Asimismo, las administraciones publicas pueden desempefar un papel relevante en la
coordinacidn entre los distintos agentes implicados (entidades locales, grupos de desarrollo
rural, camaras de comercio y servicios de empleo), facilitando itinerarios integrados de apoyo
que aborden de forma conjunta los aspectos econdémicos, laborales y formativos vinculados a
la transmision del negocio.

& 5% Q EU

Desarrollo Local Traspasar el

Apoyo Servicios negocio LEADER y otros

Tu primer empresarial autondmicos

contacto

&= TIPOS DE APOYO DISPONIBLES

8 = ©0) Y

%PRIMER PASO: Contacta con el GDR Alto Narcea Muniellos
Te orientaran y te derivaran a los recursos mas adecuados para tu caso
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En el Principado de Asturias y en el ambito local existen distintos programas y servicios que
pueden apoyar 1os procesos de transmisidn y relevo empresarial. Estos recursos pueden estar
impulsados por:

e Administraciones autonémicas y locales.

e Grupos de Desarrollo Rural y programas vinculados al desarrollo rural.

e Camaras de comercio y entidades de apoyo empresarial.

e Programas financiados a través de fondos europeos vinculados al desarrollo territorial.

Los servicios disponibles pueden incluir informacion, orientacidén, acompafamiento,
formacidn, intermediacidn o apoyo técnico en las distintas fases del proceso de transmision.

Tipos de apoyos econdmicos y financieros

Ademas del asesoramiento y acompanamiento técnico, algunos programas pueden incluir
ayudas econémicas directas, subvenciones a la inversion, préstamos bonificados o incentivos
especificos para la adquisicion o modernizacion de negocios en funcionamiento,
especialmente en zonas rurales o en riesgo de despoblacion.

En el medio rural, destacan los programas LEADER, gestionados por 1los grupos de desarrollo
rural, pueden apoyar proyectos de relevo empresarial orientados a la continuidad de

actividades econémicas, la diversificacion y la fijacién de poblacién.

Las ayudas LEADER 2023-2027 combina apoyo directo al empleo y financiacién a la inversion,
facilitando tanto el inicio de actividad como la continuidad de negocios transmitidos.
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inician actividad
Clave en relevo:

Iniciar actividad Apoyo ala Adaptar, mejorar, modernizar un negocio adquirido, o
contratacion incorporar nuevas lineas de actividad,

% Contacta con el GDR Alto Narcea Muniellos
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Para iniciar o acompafar un proceso de transmision o relevo empresarial en el territorio, se
recomienda dirigirse, en primer lugar, a entidades de proximidad, que puedan orientar y
derivar hacia los recursos especializados, en funcién del negocio y de la persona interesada.

En el ambito local y comarcal, pueden desempenfar este papel:

e ELGrupo de Desarrollo Rural Alto Narcea Muniellos, como entidad de referencia para el
acompanamiento y la orientacién inicial.

e Las Agencias de Desarrollo Local y servicios municipales de apoyo empresarial.
e Las Camaras de Comercio y otras entidades de apoyo a pymes y personas auténomas.
e Servicios publicos de asesoramiento empresarial del Principado de Asturias.

e Profesionales especializados en transmision y valoracion de negocios.

Los recursos y programas disponibles pueden variar en funcion del momento y de las
convocatorias vigentes, por 1o que es aconsejable informarse de forma actualizada antes de
iniciar el proceso.

Para informacién actualizada sobre contactos, direcciones y programas vigentes, se
recomienda consultar directamente con el Grupo de Desarrollo Rural o con el Ayuntamiento
correspondiente

Dado que cada proceso de transmision presenta caracteristicas propias (tipo de actividad,
dimensién del negocio, situacidon laboral, ubicacidn), resulta especialmente recomendable
contar con un acompanamiento personalizado desde las fases iniciales.

La transmisidn de un negocio es un proceso complejo en el que intervienen multiples factores:
legales, econdmicos, fiscales, emocionales y personales. A lo largo de los afos, tanto
vendedores como compradores han cometido errores que han comprometido operaciones que,
en principio, parecian viables. Muchos de estos errores son evitables si se conocen de
antemano y se toman las precauciones necesarias.

Este capitulo recoge los errores mas habituales que se producen en las transmisiones de
negocios, tanto desde la perspectiva del vendedor como del comprador, y ofrece
recomendaciones practicas para evitarlos. El objetivo es aprender de la experiencia acumulada
y facilitar que tu proceso de transmisidn sea lo mas fluido y exitoso posible.

40



ECONECTANDO
ENERACIONES

Relevo generacionz| e peqasfios negacis Turales

Quien vende un negocio se enfrenta a un momento delicado: debe desprenderse de un proyecto
que probablemente ha formado parte de su vida durante afos. Esta carga emocional, unida al
desconocimiento del proceso, puede llevar a cometer errores que dificulten o hagan fracasar
la transmision.

A Esperar demasiado para plantear la transmisién

El problema: muchos empresarios posponen la decisidn de transmitir su negocio hasta que la
jubilacién es inminente, hasta que surgen problemas de salud o cuando ya no pueden mantener
el ritmo de trabajo necesario. En ese momento, las opciones son limitadas y la urgencia juega
en contra.

Consecuencias:
v/ Menor capacidad de negociacidon y precios a la baja
v/ Dificultad para encontrar el comprador adecuado
v Deterioro del negocio por falta de inversion o dedicacién

v/ Cierre forzoso si no se encuentra comprador a tiempo

Recomendacidn. Planifica la transmisidn con al menos 2-3 afios de antelacién. Esto te
dard margen para preparar el negocio, buscar con calma al comprador adecuado y negociar
desde una posicién de tranquilidad, no de urgencia.

A No preparar adecuadamente el negocio

El problema: poner el negocio en venta sin revisar previamente su situacion legal,
administrativa, fiscal o contractual. Licencias caducadas, documentacion desordenada, deudas
ocultas o conflictos sin resolver son problemas que saldran a la luz durante la due diligence y
que generaran desconfianza en el comprador.

Consecuencias:
v' Pérdida de confianza del comprador
v' Rebajas significativas en el precio para compensar 10s riesgos

v/ Retrasos en el proceso o ruptura de la negociacién

Recomendacidn. Dedica tiempo a revisar y ordenar todos los aspectos del negocio antes
de ofrecerlo en venta (ver Capitulo 2). Regulariza lo que se pueda regularizar y, si hay
problemas que no tienen solucion, sé transparente y comunicalos desde el principio.
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A Fijar un precio irreal

El problema: establecer un precio muy por encima del valor real del negocio, basandose
Unicamente en el esfuerzo personal invertido, en expectativas poco realistas o en

comparaciones erréneas con otros negocios.

Esto implica:

v' Espantar a compradores serios que descartaran la operacion de inmediato

v' Prolongar innecesariamente el proceso de venta

v' Deterioro progresivo del negocio mientras se busca comprador

Recomendacidn. Solicita una valoracién profesional del negocio y sé realista con el
precio. El negocio vale 1o que un comprador esté dispuesto a pagar por él, no 1o que tu crees
que deberia valer. Un precio justo facilita la venta; un precio excesivo la bloquea.

A Ocultar informacién relevante

El problema: intentar esconder deudas, contingencias fiscales,

problemas legales o

situaciones conflictivas con empleados, proveedores o clientes, pensando que el comprador no

las descubrira.

Consecuencias:

v' Ruptura inmediata de la confianza cuando salga a la luz la informacion oculta

v/ Posible anulacion del contrato o reclamacion judicial posterior

v' Responsabilidad legal y econdmica por fraude o dolo

Recomendacion. Transparencia absoluta. Es mejor comunicar los problemas desde el
principio y negociar como resolverlos (ajuste de precio, garantias, etc.) que ocultarlos y
enfrentarse a las consecuencias legales mas adelante.

/\ TOP 4 ERRORES DEL VENDEDOR

X ERROR

SOLUCION

1 | Esperar demasiado

Planifica con 2-3 anos de antelacidn

2 | No preparar el negocio

Revisa y ordena todo antes de vender

3 Precio irreal

Solicita valoracion profesional

4 | Ocultar informacion

Transparencia absoluta siempre
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Adquirir un negocio en funcionamiento puede ser una excelente oportunidad, pero también
implica riesgos. Muchos compradores, especialmente si es su primera experiencia
empresarial, cometen errores que comprometen la viabilidad de la inversion.

A No realizar una “due diligence” rigurosa

El problema. Confiar ciegamente en la informacidon proporcionada por el vendedor sin
verificarla. No revisar cuentas, contratos, licencias, situacion fiscal o laboral. Comprar "a
ciegas” confiando solo en la apariencia externa del negocio.

Consecuencias:
v' Descubrir deudas ocultas, sanciones pendientes o problemas legales tras la compra
v' Asumir responsabilidades econdmicas no previstas
v/ Pagar un precio superior al valor real del negocio

v/ Inviabilidad del negocio por problemas estructurales no detectados

Recomendacion. Invierte tiempo y recursos en una due diligence exhaustiva (ver
Capitulo 6). Contrata asesores profesionales para revisar aspectos legales, fiscales, laborales
y econémicos. Verificar antes de comprar es la mejor inversion que puedes hacer.

A Sobrestimar la capacidad financiera

El problema: destinar todo el capital disponible a 1la compra del negocio sin reservar fondos
suficientes para capital circulante, imprevistos, inversiones necesarias o para cubrir los
primeros meses de actividad.

Consecuencias:
v' Problemas de liquidez desde el primer dia
v' Incapacidad para afrontar pagos a proveedores, ndminas o gastos corrientes

v' Cierre del negocio por asfixia financiera en 1os primeros meses

Recomendacién. Como regla general, ademas del precio de compra, debes contar con
capital suficiente para cubrir al menos 6 meses de gastos operativos (alquiler, nédminas,
suministros, proveedores). Planifica tu presupuesto de forma conservadora y no te quedes
sin margen de seguridad.
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A Menospreciar la importancia del conocimiento del sector

El problema. Adquirir un negocio de un sector que se desconoce completamente, sin
experiencia previa y sin estar dispuesto a formarse o a dejarse acompafar. Pensar que
"gestionar un negocio es gestionar un negocio” sin tener en cuenta las particularidades de
cada actividad.

Consecuencias:

v/ Errores graves enla gestion operativa del negocio

v/ Pérdida de clientes por falta de conocimiento del producto o servicio
v' Deterioro rapido de la calidad y la reputacién
v

Fracaso del proyecto en pocos meses

Recomendacion. Sino tienes experiencia en el sector, asegurate de contar con un periodo
de acompafiamiento suficiente del vendedor. Férmate, lee, pregunta y no tengas miedo de
pedir ayuda. La humildad para reconocer 1o que no sabes es una virtud empresarial

A No asegurar garantias suficientes

El problema. Firmar el contrato sin establecer garantias que protejan ante posibles
contingencias: retenciones de precio, clausulas de ajuste, manifestaciones del vendedor sobre
el estado del negocio, etc.

Consecuencias:
v" Quedar desprotegido ante problemas que surjan después del cierre
v/ Dificultad o imposibilidad de reclamar al vendedor

v' Asumir pérdidas econdmicas significativas

Recomendacidn. Exige que el contrato incluya garantias adecuadas: manifestaciones del
vendedor sobre la veracidad de la informacidn, clausulas de ajuste de precio si aparecen
desviaciones, retencion de parte del precio durante un periodo, etc. (ver Capitulo 7.4 sobre
garantias).
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AQuerer cambiarlo todo de inmediato

El problema. Introducir cambios drasticos nada mas adquirir el negocio: cambiar proveedores,
modificar productos, despedir empleados, cambiar la imagen, alterar procesos consolidados...
sin conocer realmente el funcionamiento del negocio ni las razones por las que se hacian las

cosas de determinada manera.

Consecuencias:

v' Pérdida de clientes habituales que no se identifican con los cambios

Desmotivacidén o marcha de empleados clave

v
v" Ruptura de relaciones con proveedores de confianza
v

Caida brusca de la facturacion y el beneficio

Recomendacion. Durante los primeros meses, limitate a observar, aprender y consolidar
lo que ya funciona. Introduce cambios de forma gradual, tras analizar bien su impacto v,
preferiblemente, consultando con el vendedor o con empleados de confianza. La continuidad
inicial genera seguridad en clientes y trabajadores.

/\ TOP 4 ERRORES DEL COMPRADOR

X ERROR

SOLUCION

1 | No hacer due diligence

Verifica todo con profesionales

2 | Sobrestimar capacidad financiera

Reserva 6 meses de gastos operativos

3 | Subestimar dedicacidn necesaria

Evalua de forma realista el tiempo requerido

4 | Comprar por impulso

Analiza friamente antes de decidir

45



ECONECTANDO
ENERACIONES

Relevo generacionz| e peqasfios negacis Turales

Existen errores que pueden cometer tanto vendedores como compradores, relacionados con la
forma en que se aborda el proceso de transmisidn, la comunicacidén entre las partes o las
expectativas que se generan.

A Prescindir del asesoramiento profesional

El problema. Intentar gestionar todo el proceso de transmisién sin contar con abogados,
asesores fiscales, gestores o mediadores profesionales, bien por ahorrar costes, bien por
desconocimiento de su importancia.

Consecuencias:
v/ Contratos mal redactados que generan conflictos posteriores
v' Errores fiscales con sanciones importantes
v' Incumplimientos legales no detectados hasta que es demasiado tarde
v

Pérdidas econdmicas muy superiores al coste del asesoramiento

Recomendacion. E1l asesoramiento profesional no es un gasto, es una inversion. Contar
con buenos asesores puede evitar errores que cuesten mucho mas que sus honorarios.
Consulta, pregunta y deja que los profesionales te guien en los aspectos técnicos.

A No documentar los acuerdos por escrito

El problema: confiar en acuerdos verbales o en "la palabra dada” sin plasmar por escrito 1as
condiciones pactadas. Pensar que documentar es desconfiar.

Consecuencias:
v' Versiones diferentes sobre 1o que se acordo
v Imposibilidad de demostrar los compromsisos asumidos

v' Conflictos legales sin posibilidad de resolucion clara

Recomendacion. Todo acuerdo importante debe quedar por escrito. No es desconfianza,
es profesionalidad y proteccién para ambas partes. Los documentos escritos evitan
malentendidos y protegen a todos.
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A Dejarse llevar solo por las emociones

El problema. Tomar decisiones importantes basandose unicamente en emociones (entusiasmo,
nostalgia, miedo, urgencia) sin analisis racional. Para el vendedor, puede ser el apego al
negocio; para el comprador, el enamoramiento del proyecto sin evaluar riesgos.

Consecuencias:

v' Decisiones irracionales que perjudican econémicamente

v' Aceptar condiciones desfavorables por presion emocional

v' Arrepentimiento posterior y conflictos

Recomendacién. Las emociones sonlegitimasy comprensibles, pero no deben ser el Unico
factor en la toma de decisiones. Combina la intuicidn con el analisis racional. Consulta con
asesores, tdmate tiempo para reflexionar y no decidas bajo presion emocional.

/\ TOP 4 ERRORES DE AMBAS PARTES

X ERROR

SOLUCION

1 Falta de asesoramiento

Contrata profesionales especializados

2 Prisa excesiva

Respeta los tiempos del proceso

3 | Falta de comunicacién

Dialoga abiertamente y con frecuencia

4 No documentar acuerdos

Pon todo por escrito desde el inicio
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Mas alla de evitar errores, existen recomendaciones positivas que, si se siguen, aumentan
significativamente las posibilidades de éxito en una transmision de negocio.

La transmision de un negocio no es algo que se pueda improvisar. Requiere tiempo para
preparar el negocio, buscar al comprador adecuado, negociar condiciones justas y formalizar
correctamente la operacion.

Calendario orientativo:

v/ 2-3 afios antes: comenzar a plantear la transmision, ordenar el negocio, regularizar
aspectos pendientes.

v/ 1-2 aios antes: iniciar la busqueda activa de comprador, realizar valoracién del negocio.
v 6-12 meses antes: negociacion, due diligence, formalizacion de contratos.

v/ 3-6 meses tras el cierre: periodo de acompafiamiento y transicion.

Una transmision exitosa es aquella en la que ambas partes ganan. El vendedor obtiene un
precio justo y ve continuidad en su proyecto; el comprador adquiere un negocio viable con
perspectivas de futuro y posibilidades de crecimiento.

Claves:

v' Séjusto en tus pretensiones, no intentes maximizar tu beneficio a costa de perjudicar ala
otra parte

v/ Escuchalas necesidades y preocupaciones del otro
v/ Busca soluciones creativas que satisfagan a ambas partes

v' Piensa alargo plazo: el éxito del comprador es también tu éxito como vendedor.

Contar con buenos profesionales (abogados especializados en transmisiones, asesores fiscales,
gestores, mediadores) es fundamental. Su conocimiento y experiencia pueden evitar errores
costosos y facilitar enormemente el proceso.

¢ENn qué te ayudan?
v' Redaccidn de contratos solidos y bien estructurados

Optimizacion fiscal de la operacion

v

v' Identificacidn de riesgos y contingencias

v" Mediacidén en conflictos y negociaciones complejas
v

Garantizar el cumplimiento legal de todos los tramites
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La transparencia es la base de la confianza. Compartir informacion veraz, reconocer problemas
cuando existen y comunicar con claridad genera un clima de confianza que facilita la
negociacidny previene conflictos futuros.

Enla practica:

e Vendedor: informa de todo lo relevante, incluso de los aspectos negativos. Es mejor
negociar soluciones que ocultar problemas.

e Comprador: comunica tus limitaciones financieras, tu nivel de conocimiento del sector y
tus expectativas reales.

El periodo de transicion es critico. Un buen acompafiamiento del vendedor al comprador puede
marcar la diferencia entre el éxito y el fracaso del negocio. Dedicad tiempo, paciencia y
esfuerzo a esta fase.

Consejos:
v' Establece un plan de transicion claro con objetivos y plazos

Presenta al comprador a clientes, proveedores y empleados con confianza
Comparte el conocimiento operativo, no solo el tedrico

Mantén la comunicacidn abierta durante todo el periodo

AN NN

Respeta el proceso de aprendizaje del comprador, permitiendo que cometa pequefios
errores sin intervenir excesivamente

Existen programas publicos de apoyo a la transmision de negocios: bolsas de transmision,
servicios de intermediacion, asesoramiento gratuito o subvencionado, ayudas financieras para
compradores, beneficios fiscales, etc. (ver Capitulo 8).

Dénde informarte?
Grupos de desarrollo rural

Camaras de Comercio

Organismos de fomento del emprendimiento autonémicos

¢

v

v

v' Agencias de desarrollo local

v

v' Asociaciones empresariales sectoriales
v

Servicios de empleo y orientacion laboral
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Los errores que hemos descrito en este capitulo no son tedricos: son situaciones reales que han
comprometido numerosas transmisiones de negocios. Conocerlos es el primer paso para
evitarlos. Las recomendaciones practicas que hemos compartido son el resultado de anos de
experiencia y de casos de éxito en los que vendedores y compradores han sabido gestionar
correctamente el proceso.

Ideas clave para recordar:

v/ La planificacién anticipada evita la mayoria de los problemas: comenzar con tiempo
suficiente es la mejor garantia de éxito.

v/ Latransparencia genera confianza: ocultar informacion solo retrasa los problemas, no 1los
soluciona.

v El asesoramiento profesional no es un gasto, es una inversion: 1os errores que previene
valen mucho mas que sus honorarios.

v' Elequilibrio entre partes facilita el acuerdo: busca soluciones que beneficien a ambos, no
victorias unilaterales.

v/ La transicion es tan importante como el cierre: un buen acompafamiento marca la
diferencia entre el éxito y el fracaso.

La transmisidon de un negocio es un proceso complejo, pero abordarlo con conocimiento,
preparacion y buena voluntad multiplica las posibilidades de que sea exitoso. Aprende de 10s
errores de otros, aplica las recomendaciones que hemos compartido y, sobre todo, rodéate de
buenos profesionales que te guien en cada paso del camino.
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1. Situacidén legal y licencias: ;puedo transmitir el negocio sin problemas
administrativos?

[ Licencia de actividad vigente

[1 Licencia de apertura en regla

[] Actividad real coincide con la autorizada

[1 No existen expedientes o requerimientos pendientes
[] El local cumple la normativa aplicable

[1 Conozco si el comprador tendra que hacer adaptaciones

2. Local y contratos clave: ;el negocio puede continuar en este local sin dificultades?

[1 Contrato de alquiler vigente

[1 Posibilidad de cesidn o subrogacion

[J Condiciones claras (duracion, renta, actualizacion)
[1 Relacidn estable con la propiedad

[1 No existen conflictos contractuales abiertos

3. Marca, nombre comercial y elementos identificativos: ;1o que da identidad al
negocio esta protegido y claro?

[ Marca registrada (si existe)

1 Nombre comercial protegido

[ Titularidad clara de la marca o nombre

[1 Dominio web y redes sociales identificados

[1 No existen conflictos por uso de nombre o0 imagen

4. Situacioén societaria y relaciones internas: ;existen personas o acuerdos que puedan
bloquear la transmisién?

[1 No existen socios

[1 En caso de existir, no hay conflictos abiertos
[1 No hay pactos que limiten la venta

[1 No se requiere consentimiento de terceros

[1 La voluntad de transmitir es clara y compartida
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5. Situacion econdmica y administrativa basica: ;puedo explicar con claridad la
situacién del negocio?

[1 No existen deudas ocultas

[1 Pagos y compromisos identificados

[1 Situacion regularizada con Hacienda

[1 Situacion regularizada con Seguridad Social

[1 Registros claros de ingresos y gastos

[1 Coherencia entre actividad real y documentacion

6. Dependencia personal del negocio: ;el negocio depende en exceso de mi como
persona?

[] Las tareas clave estan identificadas

[1 No todo el conocimiento esta solo en mi cabeza

[1 La clientela no depende exclusivamente de relaciones personales
[1 El negocio puede funcionar sin mi presencia diaria

[1 La informacion basica esta ordenada y accesible

7. Riesgos conocidos y limites de la transmisién: ;sé qué problemas existen y como
pueden afectar al proceso?

[1 Conozco las limitaciones legales del negocio

[] Identifico inversiones necesarias a corto plazo
[1 Soy consciente de los puntos débiles

[ Puedo explicarlos con transparencia

[1 He ajustado expectativas al estado real del negocio
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1. Encaje personal y del proyecto: confirma que el negocio es adecuado para ti
[1 Entiendo la actividad y el sector

[1 El negocio encaja con mi experiencia o capacidades

[1 Conozco la dedicacidn real que exige

[1 E1l proyecto encaja con mis expectativas personales y profesionales

2. Tipo de transmision: ;se exactamente qué se va a adquirir?

[1 Tengo claro si se transmite la sociedad, 1a actividad o solo la explotacién

[1 Conozco qué se incluye y qué se excluye de la transmision

[] Entiendo las consecuencias juridicas del tipo de transmision elegido

[1Sé qué riesgos asumo y cuales no

3. Funcionamiento real del negocio: comprueba cdmo opera en la practica
[] La actividad real coincide con la descrita

[1El negocio no depende exclusivamente del vendedor

[1Identifico los clientes y proveedores clave

[1 Conozco los puntos fuertes y débiles del negocio

4. Licencias, local y normativa: verifica que el negocio puede continuar legalmente
[1 Las licencias necesarias existen y estan vigentes

[] La actividad se ajusta a lo autorizado

[1Ellocal cumple 1la normativa aplicable

[1 El contrato de alquiler permite cesidén o nuevo contrato

5. Situacidn econémica basica: confirma la viabilidad econémica

[1Los ingresos se corresponden con la realidad

[] Identifico los gastos fijos y variables

[ Conozco deudas o compromisos relevantes

[1El negocio genera ingresos de forma regular y suficiente

6. Aspectos laborales: analiza obligaciones respecto a la plantilla

[] Conozco el numero de personas trabajadoras

[] Sé si existe obligacion de subrogacion

[1 Conozco antigledades y condiciones esenciales

[1 No existen conflictos laborales ocultos

7. Marca, nombre comercial y clientela: verifica los elementos intangibles
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[1Sé quién es titular de 1la marca o nombre comercial

[ Conozco si estan registrados

[ La clientela es estable y recurrente

[1 El fondo de comercio es real y transmisible

8. Riesgos detectados: valorar si los riesgos son asumibles
[] Identifico los riesgos relevantes del negocio

[1 Conozco su impacto econémico potencial

[]Sé sise corrigen antes de la transmisién

[1Sé sisereflejan en el precio o en el contrato

9. Informacion y transparencia: evalua la calidad del proceso
[1 La informacién facilitada ha sido clara y coherente

[ No existen contradicciones relevantes

[J Las incidencias estan documentadas

[] Se ha firmado un acuerdo de confidencialidad, si procede

54



Reconectando Generaciones es un proyecto por el Grupo de Desarrollo Rural Alto Narcea
Muniellos con el apoyo estratégico de la Fundacién Caja Rural de Asturias para impulsar la

continuidad de pequefios negocios rurales viables en el suroccidente asturiano.

El proyecto nace ante una realidad clara: muchos establecimientos con actividad consolidada
cierran por falta de relevo. Frente a ello, se plantea el relevo generacional como una
oportunidad de emprendimiento con menor riesgo y como una herramienta de desarrollo

territorial.

A través de acciones de sensibilizacién, asesoramiento técnico, acompafamiento y la
elaboracion de esta guia practica, esta iniciativa busca facilitar procesos ordenados de
transmision, evitar cierres evitables y mantener empleo y servicios en el medio rural. Cada

negocio que continua es una garantia de actividad, empleo y futuro para el territorio.

Este proyecto ha sido seleccionado por la Fundacion Caja Rural de Asturias dentro de la
Convocatoria 2024 Proyectos de Impacto, en coherencia con su propdésito estratégico de “Dar
vida al territorio”, promoviendo iniciativas que fortalecen el tejido econdmico y social del

medio rural.

Reconectando Generaciones reafirma el compromiso compartido con un modelo de desarrollo,
basado enla continuidad empresarial, el mantenimiento del empleo y la vitalidad de nuestros
pueblos.

“Dar continuidad a un negocio es dar vida al territorio.”
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Esta guia es el resultado de un esfuerzo colectivo por

visibilizar y facilitar la transmisién de pequefos
negocios en el medio rural.

“Cada negocio que continua es un pueblo que vive, un
servicio que permanece, una familia que se queda”.

Edita:
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www.altonarceamuniellos.org

Con el apoyo de:
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