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Pasos en un proceso de una transferencia de propiedad de un negocio a una 3º parte


El proceso de compra venta de un negocio a un 3º: Resumen
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	Pasos

	Proceso
	Decisiones
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Revisión
	Entrevista con el propietario
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Evaluación del negocio
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Explicación del proceso de venta

	Preparación de Valoración
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Valoración
	Recopilación de datos
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Ajustes Financieros
	Preparar Valoración /

[image: image16.png]


 Opinión de precio
	Acuerdos de representación
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Preparación
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Preparar Dossier de ventas / plan de oferta
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Preparar planes publicitarios
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Organización del Data Room
	Poner el negocio en el mercado
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Promoción
	selección de medios / Lista de compradores


	Colocar anuncios / distribuir teasers
	Base de datos de las partes interesadas
	¿Suficientes intereses generados?

	Entrevistas
	Entrevista en oficinas / ¿Capacidad financiera?
	AND / Explicación del proceso
	Presentación al vendedor
	¿Partes formales encontradas?

	Negociación
	Formalización de serios intereses 


	Exclusividad temporal / LOI
	Posibilidades de financiación / Pago inicial
	¿Oferta de compra aceptada (LOI)?

	Cierre
	Due Diligence



	Transferencias / Redacción de los contratos
	Revisión de toda la documentación
	¡Firmar el contrato!



Revisión de un negocio para el proceso de una venta:
	Pasos

	Proceso
	Decisiones

	Revisión
	Entrevista con el propietario


	Evaluación del negocio
	Explicación del proceso de venta

	Preparación de Valoración

	Materiales disponibles:
	Cuestionarios
Textos Informativos
Folletos

	Cuestionarios
Listas de acciones
	Presentaciones PowerPoint
Folletos
	Contrato de Servicio

(para una Valoración/ Informe de una Opinión del Precio)



	Pasos

	Compensación 

	Revisión
De un cliente futuro
	Normalmente no se aplique un coste
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Asistencia para recoger datos y elaborar un informe de valoración:

	Pasos

	Proceso
	Decisiones

	Valoración
	Recopilación de datos


	Ajustes Financieros
	Preparar Informe de Valoración/ Opinión de precio
	Fijar/acordar precio de venta

Acuerdo de representación

	Materiales disponibles:
	Cuestionarios
Listas de acciones
	Cuestionarios
Hojas de Excel
	Ejemplos de informes
	Clausulas y textos para los contratos



	Pasos

	Compensación 

	Valoración
de un negocio
	Normalmente se aplique un coste fijo, de $/€ 5,000 y más para una valoración (menos para una Opinión del Precio);

Con la firma de un contrato de representación, se carga un adelante hasta un 50% de la comisión de éxito.



Asistencia para la preparación de un negocio para el proceso de una venta:
	Pasos

	Proceso
	Decisiones

	Preparión
	Preparar Perfil Ciego, Dossier de ventas / plan de oferta
	Preparar planes publicitarios
	Organización del Data Room
	Ofrecer el negocio en venta

	Materiales disponibles:
	Ejemplos de dossiers de venta
Sugerencias & ejemplos de planes para ofertas de venta
Hojas de Datos
Divulgación de dueños
Perfil de comprador
	Ejemplos de planificación de medios
Listas de acciones
Textos de anuncios
Weblogs

E-mailings/correo directo
	Listas de acciones
Varios documentos (NDA, registro de visitas, perfiles de compradores, listas de acciones, documentación)
	Autorización del cliente



	Pasos

	Compensación 

	Preparación
para el proceso de venta
	Se carga un coste fijo, si no se firmó previamente un acuerdo de representación, para la elaboración de un dossier de venta y perfiles/hojas de datos (más aún si son en varios idiomas),

$/€ 1,500 o más



Asistencia en un plan de promoción para la venta del negocio:
	Pasos

	Proceso
	Decisiones

	Promoción
	selección de medios / Lista de compradores


	Colocar anuncios / distribuir teasers (correo directo)
	Base de datos de las partes interesadas
	¿Suficientes intereses generados?

	Materiales disponibles:
	Medios nacionales e internacionales
Bancos de Datos
Listas de acciones
	Ejemplos de hojas de datos, textos (en varios idiomas)
	Construir un base de datos propio
Ejemplos de informes
Textos de e-mails para responder y perseguir interesados
	Planes de promoción y de medios
Textos acordados



	Pasos

	Compensación 

	Promoción
Negocios para interesados
	Se carga un coste fijo, si no se firmó previamente un acuerdo de representación, para la elaboración de un plan de medios, (textos de) anuncios y correo directo. 

A partir de $/€ 1,500 o más



Asistencia con entrevistas con interesados en el proceso de compra venta de un negocio:
	Pasos

	Proceso
	Decisiones

	Entrevistas
	Entrevista en oficinas: ¿Matching?

¿Capacidad financiera?
	AND / Explicación del proceso
	Presentación al vendedor

Visitar negocio
	¿Partes formales encontradas?

	Materiales disponibles:
	Cuestionarios (perfiles)

Listas de acciones

	Varios NDA & NDNU

Presentaciones de Power Point
Folletos

	Registro de visitas

	Oferta de compra, textos, cláusulas y condiciones;





	Pasos

	Compensación 

	Entrevistas
potential buyers
	Se pueda acordar una compensación fija por el tiempo (horas, días, semanales) o por el éxito (por definir que es el éxito, % comisión).


Asistencia en negociaciones entre compradores y vendedores de un negocio:
	Pasos

	Proceso
	Decisiones

	Negociaciones
	Formalización de serios interesados

	Exclusividad temporal / LOI
	Posibilidades de financiación / Pago inicial
	¿Oferta de compra aceptada (LOI)?

	Materiales disponibles:
	Oferta de compra
Contrato de Intención (LOI)
	Condiciones específicas y detalles de definir en un LOI

	Hojas de Excel preparada
Informe de justificación
Listas de acciones (finanzas)
	Contrato pre-eliminaría de compra (PPA) o Hoja de términos y condiciones


	Pasos

	Compensación 
	Tabla de Comisión

	
	
	Comisión para concluir una transacción con éxito:

Hasta USD$/EUR€ 500,000

10%

Entre $/€ 500,000 - $/€ 1 MM

8%

Entre $/€ 1 – 2 MM

6%

Entre $/€ 2 – 5 MM

4%

Más de $/€ 5 MM

2%



	Negociaciones
entre los partes
	Normalmente está cubierta en un contrato de representación en el cual se especifique la tabla de comisiones.

Otra opción es un pago fijo, o por el tiempo dedicado.
	



Asistencia con el cierre de una transacción:
	Pasos

	Proceso
	Decisiones

	Closing
	Due Diligence



	Transferencias / Redacción de los contratos
	Revisión de toda la documentación
	¡Firmar el trato!

	Materiales disponibles:
	Listas de acción
Contactos con expertos
	Contratos & cláusulas estándares
	Listas de acciones
	¡Día del Pago!


	Pasos

	Compensación 
	Tabla de  Comisión

	
	
	Comisión para concluir una transacción con éxito:

Hasta USD$/EUR€ 500,000

10%

Entre $/€ 500,000 - $/€ 1 MM

8%

Entre $/€ 1 – 2 MM

6%

Entre $/€ 2 – 5 MM

4%

Más de $/€ 5 MM

2%



	Cierre
	Normalmente está cubierta en un contrato de representación en el cual se especifique la tabla de comisiones.

Otra opción es un pago fijo, o por el tiempo dedicado.
	



El proceso de compra venta de un negocio a un 3º: Soporte Ofrecido
	Pasos

	Materiales disponibles

	Revisión
del cliente futuro
	Cuestionarios, textos informativos, folletos, listas de acciones, presentaciones en PowerPoint, contratos modelos para servicios (para una valoración/ opinión del precio)

	Valoración
del negocio
	Cuestionarios, listas de acciones, hojas de Excel, ejemplos de informes, varios contratos & cláusulas para un contrato (acuerdo) de representación

	Preparación
aara el proceso
	Ejemplos de dossiers de ventas, sugerencias & ejemplos de planes de ofertas, hojas de datos formas de divulgación de dueños, ejemplos de planes de media, textos de anuncios, listas de acciones, weblogs, e-mailings/correo directo, varios documentos (NDA, registro of visitas, perfiles de compradores, autorización del dueño

	Promoción
de un negocio en venta
	Selección de media, banco de datos con compradores y partidos profesionales, listas de acciones, ejemplos de infomerciales, textos y hojas de datos (en varios idiomas), construyendo sus propios bancos de datos, ejemplos de reportes, emails de cómo responder y dar seguimiento a sus contactos.

	Entrevistas
con clientes poteciales
	Cuestionarios (perfiles), listas de acciones, varios NDA & NDNU, presentaciones de Power Point, folletos, registro de visitas, ofertas de compra, documentos con condiciones & cláusulas

	Negociaciones
con/entre interesados
	Oferta de compra, como expresar su interés, carta de intenciones (LOI), condiciones específicas, cosas en que pensar, hojas de cálculos, informe de justificación, listas de acciones financieras, acuerdo acondicionado de compra

	Cierre de la transacción
	Lista de acciones, contactos con expertos, textos para contratos y cláusulas para contratos, listas de acciones
¡Día del Pago!




El proceso de compra venta de un negocio a un 3º:  Compensación  & Comisiones
	Pasos

	Compensación 
	Tabla de Comisión

	Revisión
del cliente futuro
	Normalmente no se aplique un coste
	Típica tabla de comisiones para concluir una transacción con éxito:

Hasta USD$/EUR€ 500,000

10%

Entre $/€ 500,000 - $/€ 1 MM

8%

Entre $/€ 1 – 2 MM

6%

Entre $/€ 2 – 5 MM

4%

Más de $/€ 5 MM

2%



	Valoración
del negocio
	Normalmente se aplique un coste fijo, de $/€ 5,000 y más para una valoración; Con la firma de un contrato de representación, se carga un adelante hasta un 50% de la comisión de éxito.
	

	Preparación
para el proceso
	Se carga un coste fijo, si no se firmó previamente un acuerdo de representación, para la elaboración de un dossier de venta y hojas de datos (más aún si son en varios idiomas), $/€ 1,500 o más
	

	Promoción

de un negocio en venta
	Se carga un coste fijo, si no se firmó previamente un acuerdo de representación, para la elaboración de un plan de medios, anuncios y correo directo. A partir de $/€ 1,500 o más
	

	Entrevistas
con clientes poteciales
	Se pueda acordar una compensación fija por el tiempo (horas, días, semanales) o por el éxito. Otra opción es un pago fijo, o por el tiempo dedicado, con gastos pagados.
	

	Negociaciones
con/entre interesados
	Normalmente está cubierta en un contrato de representación en el cual se especifique la tabla de comisiones.

Otra opción es un pago fijo, o por el tiempo dedicado
	

	Cierre de la transacción
	Normalmente está cubierta en un contrato de representación en el cual se especifique la tabla de comisiones.

Otra opción es un pago fijo, o por el tiempo dedicado.
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