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			En el mundo hay dos tipos de personas: las valientes y las que no lo son.

			Dedico este libro a los primeros, ya que los segundos sé que nunca lo tendrán entre sus manos.

			¡Ah, y a Marta, mi mujer, que ni es valiente, ni lo contrario! Ella es única, sin más.
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			Introducción

			El método Gimeno pretende detallar la metodología necesaria para que un empresario sea capaz de vender parte o la totalidad de su empresa o proyecto. Para ello, intento detallar las acciones, los tiempos y las estrategias que permitirán aumentar las posibilidades de éxito.

			Un método suele consistir en una serie de investigaciones científicas fundamentadas en la observación y experimentación que están basadas en la recopilación de datos y en la comprobación de las hipótesis de partida. En el caso de la metodología que expongo, me gustaría aclarar que he podido desarrollarla a través de dos pilares: mi formación y mi experiencia profesional.

			El objetivo que busco es conseguir facilitar el proceso de venta de una empresa, ordenando de manera cronológica los pasos necesarios que cualquier empresario debe dar. Considero que este método cubre una necesidad que demanda el sector empresarial por carecer de información al respecto. Y para que podáis entender por qué lo creo así, empiezo por aportar mi visión sobre el punto en el que se encuentra en la actualidad el sistema económico en nuestro país.

			Después de unos años de bonanza, en 2008 comienza un período de crisis del que todavía hoy no hemos conseguido salir. Esta crisis ha supuesto, entre otras muchas consecuencias, que España se encuentre con unas tasas de paro realmente preocupantes. El desempleo se ha convertido en una de las principales inquietudes de la sociedad española y, por ello, organismos públicos y privados han decidido ponerse manos a la obra para facilitar todo lo relacionado con un término usado hoy por todos: emprendimiento.

			Además del desempleo, otro gran efecto de las dificultades económicas ha sido la profunda crisis financiera que afecta a la casi totalidad de las empresas. Su consecuencia se ha reflejado en que muchas compañías se han enfrentado a un problema importante para aumentar sus ventas al encontrarse con que los bancos les han cerrado «el grifo del crédito». Por lo tanto, los emprendedores que desean salir del paro, así como las empresas con problemas financieros, se han visto abocados a buscar en los inversores el capital que los bancos han dejado de prestarles.

			Son miles, decenas de miles, los emprendedores y empresarios en nuestro país que buscan un inversor que, a cambio de la cesión de un porcentaje, les inyecte el capital necesario para poder afrontar el plan de expansión que desean desarrollar para su compañía.

			Después de haber asesorado a cientos de empresarios sobre cómo llegar a conseguir ese inversor, he podido observar el total desconocimiento que existe sobre cómo formular una propuesta concreta a un inversor. No solo existe una gran ignorancia a la hora de llevar este proceso; además, no resulta nada fácil encontrar los conocimientos teóricos que permitan abordarlo con garantías.

			En Google no hay respuesta lo suficientemente solvente para guiar a un empresario en esta aventura. Tampoco contamos con un gran número de asesores empresariales realmente cualificados para satisfacer a la cantidad de empresarios que desearían realizar un proceso de venta. Además, las escuelas de negocio que sí podrían aportar algunos de los conocimientos necesarios para realizar el proceso de venta de una empresa, no son una solución realista, puesto que la mayoría de empresarios no dispone del tiempo libre necesario que requiere hacer un máster.

			A lo largo de 2014, entre correos electrónicos, LinkedIn y otras redes sociales he recibido cerca de 3.000 propuestas de inversión provenientes de empresarios de toda España. Tanto el plan de negocio como la propuesta de inversión que me presentaban carecían de los conocimientos técnicos suficientes como para poder valorar de manera sensata la calidad de la propuesta.

			Desde nuestra red de inversores hemos atendido en persona a decenas de emprendedores y empresarios que no tardaban más de cinco minutos en dejar latente su inexperiencia sobre cómo contactar con un inversor, cómo valorar su propia compañía o cómo formalizar una propuesta concreta para cualquiera de nuestros inversores. He podido constatar, en primera persona, que el desconocimiento sobre lo que supone un proceso de venta es generalizado y preocupante. Confirmar esta circunstancia me ha hecho pensar que ofrecer una serie de procedimientos ordenados cronológicamente, y obtenidos desde cada una de estas experiencias, podría ser una gran ayuda para facilitar los pasos que debe dar un empresario cuando se va a enfrentar a la venta de su empresa. El resumen de lo que acabo de explicar es El método Gimeno.

			Con tan solo 33 años no me planteo escribir este libro, que supone un gran reto, desde cualquier otro enfoque que no sea el de la profunda humildad. Debo reconocer que no ha habido ni una sola entrevista con los centenares de empresarios a los que he asesorado en la que no haya aprendido algo, y mi testimonio no hace otra cosa sino ordenar y transmitir ese aprendizaje que he ido adquiriendo.

			Para que puedas entender las herramientas que me han permitido absorber todo el conocimiento que espero poder transmitirte, creo que es importante que aclare a qué me dedico profesionalmente. Cada una de las ocupaciones que componen mi día a día explican el porqué de tanto roce con empresarios como los que, posiblemente, se interesen por este método. Resumo en unas líneas mis últimos 15 años en el ámbito empresarial.

			Con 18 años inicié mis estudios de Administración y Dirección de Empresas (ADE) y, de forma paralela, decidí arrancar mi primer proyecto como empresario. Con Manuel, Chema y Pablo creamos una academia de estudios que llegó a albergar más de 300 alumnos. Hasta los 25 años he compaginado mi trabajo para diferentes empresas con la creación de nuevos proyectos así como con la inversión, gracias a los ahorros que iba generando en compañías de distintos sectores.

			A los 28, decidí crear mi propio grupo empresarial bajo las siglas de mi nombre, Grupo PGS Consultoría, desde la que guiamos a empresarios para que consigan al inversor que buscan, actividades que compagino con la impartición de una asignatura a los alumnos de Empresa en la Universidad Francisco de Vitoria.

			Me considero emprendedor, empresario e inversor. Y en condición de este último, he participado como uno de los inversores de referencia a nivel nacional en el talent show de TVE Tu oportunidad, más conocido en otros países como Dragons´ Den.

			Además, soy ponente en congresos de reconocido prestigio internacional, en distintas escuelas de negocio y universidades, así como en prestigiosos foros de inversión.

			Y ya, por fin, con los últimos minutos que me restan en el ámbito profesional, he decidido sacar lo mejor de mí para componer y escribir este libro: El método Gimeno.

			Como dijo el filósofo José Ortega y Gasset: «yo soy yo y mi circunstancia», por lo tanto, quizás también te aporte una visión más amplia saber que soy el pequeño de cinco hermanos, que estoy casado, soy padre de dos hijos, vivo en Madrid, tengo 33 años y que la mayor de mis ilusiones, pese a tantos asuntos profesionales con los que disfruto diariamente, es mi familia.

			Habiendo intentado ofrecerte algo de perspectiva con esta breve introducción, comienzo, sin más preámbulos, con cada uno de los secretos que pretendo ir desvelándote capítulo a capítulo. Confío en que te sirvan de gran ayuda y que el libro sea una herramienta útil para que consigas cumplir lo que, posiblemente, sea uno de tus sueños.

			Si la ayuda que pretendo prestarte solo completa de forma parcial tus necesidades, en confianza te invito a tratar directamente conmigo tus inquietudes, dudas o comentarios. En la última página del manual te facilito un correo electrónico en el que podrás contactarme. Será un placer para mí tomar un café contigo. Así que, sin más, comenzamos.
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            Organizarte teniendo en cuenta el motivo por el que vendes

            
            
            
			«La perspectiva es la única característica que diferencia a un tonto de un listo» (empiezo el primer capítulo con esta máxima que es aplicable a cualquier toma de decisión en la vida).

			No es una frase pretendidamente ingeniosa para impresionar. Nada más lejos. Considero que para dilucidar si una acción va a tener consecuencias positivas o negativas en el futuro, es importante ampliar la perspectiva y analizarla en un contexto temporal lo suficientemente amplio para que nos ayude a decidir si debemos ejecutarla o no. Y para alcanzar el objetivo que nos marcamos con este libro, que no es otro que conseguir vender a un inversor un proyecto empresarial, es fundamental analizar la razón por la que se toma esa decisión.

			Son múltiples los casos de empresarios que han acudido a nuestra consultora con la firme decisión de que les ayudáramos a encontrar un comprador para un paquete accionarial de su compañía. Sin embargo, al entrar a analizar de forma conjunta las razones que les movían a hacerlo, en muchas ocasiones, les hemos hecho ver que podría no ser necesaria la entrada de un inversor.

			En este capítulo voy a detallar las distintas razones que pueden existir para que a una empresa o un empresario le interese realizar la búsqueda de un inversor.

			En estos últimos años se han producido dos factores coyunturales que han favorecido un aumento del número de empresarios que solicitan la búsqueda de un inversor frente a otras épocas. El primero de ellos es el acusado período de crisis que se inicia en España en 2008 y que ha castigado a la casi totalidad de los sectores. Tras unos años de bonanza muchas compañías habían registrado importantes crecimientos en recursos humanos, ventas, inversiones, en naves, locales u otros activos, al considerar que la inercia de los años previos a 2008 se mantendría. 

			Las crisis financieras e inmobiliarias, que fueron los detonantes de la situación actual en la que estamos inmersos, pusieron claramente de manifiesto que los ingresos se iban a ver reducidos en el conjunto de los sectores empresariales durante los años siguientes. Los ingre­sos cayeron con una rapidez inusitada, tanta que las empresas no pudieron actuar con la misma celeridad para disminuir sus gastos. La situación en que desembocaron estos sucesos es conocida por todos: decenas de miles de sociedades se encontraron en la peor de las coyunturas posibles, sus cos­tes sobrepasaban con creces sus ingresos.

			
				
					
				
				
					
							
							El resultado es que las 

							empresas se vieron 

							inmersas en un período

							de grandes dificultades,

							caracterizado por una

							acusada reducción

							del consumo y con la

							tremenda adversidad de

							carecer de fuentes 

							de financiación.

						
					

				
			

			Este desequilibrio, que habitualmente era solventado por las empresas con la petición de crédito bancario, no se pudo solucionar por esta vía, porque se produce el segundo factor coyuntural: de golpe y porrazo las entidades bancarias se vieron obligadas a cerrar «el grifo de la financiación». Este cerrojazo dio lugar a la entrada en una crisis sobre la que no voy a extenderme puesto que es de sobra conocida.

			Es, en ese momento, cuando las instituciones y los gobiernos toman conciencia de que debían apoyar la cultura emprendedora, así como facilitar canales de supervivencia para las empresas que estaban sufriendo este envite.

			La decidida apuesta por fomentar la cultura emprendedora ha traído al vocabulario de todo nuestro tejido empresarial conceptos que, hasta ahora, no eran habituales como el de startup, business angel, crédito participativo o los tan reclamados inversores.

			Una vez comentada la importancia de dar perspectiva a la decisión de incorporar un inversor en tu empresa, y la razón por la que ha llegado a tantos de nosotros esta figura, vamos a analizar los distintos objetivos que como empresario pueden llevarte a buscar un comprador para tu empresa.

			Mi primera recomendación, que considero prioritaria, es que tengas clara la razón por la que quieres vender una parte o la totalidad de tu empresa. Este aspecto es tan decisivo que, dependiendo del objetivo que tengas, la estrategia cambiará y deberás actuar de una manera u otra.

			
				
					
				
				
					
							
							Ten presente que como

							empresario debes medir

							muy bien el porcentaje

							de la sociedad del que

							necesitas deshacerte para

							obtener la cantidad de

							capital que te permita

							afrontar tu objetivo. 

						
					

				
			

			Sin más dilación, voy a esclarecer las tres causas más frecuentes para que un empresario quiera vender una parte o la totalidad de su compañía. De esta forma, si te encuentras ante un proceso de estas características, podrás ubicar tu posición.

			1. La primera razón podríamos definirla como aquella que viene dada por una necesidad de liquidez por parte de la empresa. Esta exigencia de liquidez, a su vez, puede estar provocada por distintos motivos, tales como que pretendas afrontar un proceso de expansión, la necesidad de capital para sobrevivir ante un período de crisis o, simplemente, que estés desarrollando una estrategia de ampliación del negocio para incorporar nuevos productos.

			Si te encuentras en este primer grupo, debes ser consciente de que no vas a tener la misma facilidad para conseguir vender ese porcentaje si la compañía se halla sumergida en una crisis, que si disfruta de una fase de auge y expansión. Sin duda, en el segundo de los escenarios te resultará más fácil encontrar interesados.

			En cualquiera de los casos, un punto fundamental es realizar una valoración sensata del precio que puede valer en la actualidad tu proyecto o compañía. Solo de esta forma podrás dar el segundo paso con garantías que es, ni más ni menos, que hacer un cálculo correcto del porcentaje que necesitas vender para disponer de la cuantía deseada.

			¡Ojo!, porque este es un asunto en el que es de la máxima relevancia contar con un asesor que te sirva de guía y apoyo. Con seguridad, esta operación será una de las más complicadas que tengas que abordar en tu vida como empresario.

			No dudes que esta particularidad será la que marque el precio final y solo un experto asesor sabrá planificar la estrategia óptima para obtener el mejor de los precios posibles durante la negociación.

			2. La segunda razón por la que un empresario puede desear la entrada de un inversor podríamos decir que, en líneas generales, sería el deseo de desvinculación con la empresa. Del mismo modo que en el caso anterior son variados los motivos que pueden llevar a un empresario a tal decisión. Intentaré poner algunos ejemplos que describan situaciones reales para que se entienda de la mejor manera:

			•Uno de ellos podría ser el del empresario que cree que le ha llegado el momento de su jubilación. Tras un largo período de ejercer como dueño y director de la empresa puede preferir dejar de ser accionista al no desempeñar las funciones de dirección. En este caso, es habitual que el empresario busque un inversor que esté dispuesto a quedarse la totalidad de sus acciones porque, de lo contrario, solo conseguiría su objetivo a medias.

			•También se integrarían en este grupo aquellos empresarios que deciden vender sus acciones con el objetivo de desvincularse por causas como un roce con sus socios, con sus trabajadores o con el sector de actividad al que se dedican.

			•Otra circunstancia que puede empujar a un empresario a buscar la desvinculación es que vislumbre otro sector que le puede resultar más productivo y, apasionado por su nuevo hallazgo, pierda el interés por continuar operando en el que estaba.

			3. La tercera razón por la que un empresario inicia el proceso de búsqueda de un inversor podría ser la de llevar a cabo una alianza estratégica en su sector de actividad. En este caso el objetivo suele ser intercambiar accionariado con alguna entidad u otro empresario para forjar una alianza que permita una multiplicación del valor de la compañía. 

			Me explico. Imagina una firma dedicada a vender bolsos en el mercado minorista, que compra a terceros y decide buscar un socio estratégico del sector para realizar un intercambio accionarial que le permita pasar a ser también fabricante y ahorrar costes de intermediarios.

			
				
					
				
				
					
							
							Y apunto esta idea

							porque, desengáñate, el

							cálculo del valor de tu

							empresa no será el precio

							al que podrás vender. La

							cifra va a estar vinculada

							de manera directa al nivel de

							calidad que seas capaz

							de imprimir a la ejecución 

							del proceso de venta.

						
					

				
			

			Sin duda, este tercer grupo de empresarios es más singular porque para fraguar una alianza tienen la opción de vender acciones, pero también la de comprar acciones de otra compañía. Normalmente se decantan por vender en vez de comprar, por una política de minimización de riesgos.

			Los ejemplos a los que podría referirme son múltiples, pero la mayoría responden a una estrategia de vinculación participada con otra empresa con el objetivo de obtener ventajas como el ahorro de costes en la producción, en los canales de distribución, facilidades para la comunicación o, incluso, la posibilidad de afianzar y vincular a la empresa a los desarrolladores informáticos que tanta responsabilidad tienen en tu compañía.

			De hecho, un ejemplo claro de este tipo sería el de una startup de base tecnológica que crea un modelo de negocio concreto basado en la fortaleza de su desarrollo informático. En sus comienzos se ha apoyado en una empresa externa de desarrolladores de aplicaciones pero, con el tiempo, llega el momento de conseguir un equipo humano que se vincule y que se ate a la empresa para el desarrollo de las mismas. Estas compañías, en la mayoría de las ocasiones, utilizan la venta de participaciones como fórmula eficaz para atar a ese talento del que dependen.

			El caso «Bubub»

			La primera edición del programa Tu oportunidad contó con un caso peculiar. Mermeladas Bubub, una pequeña firma familiar creadora de mermeladas gourmet, dirigida por una familia. 

			Los tres propietarios –pareja e hija– se presentaron en TVE con vistosos mandiles y una imagen impecable. Ellos mismos eran su propio plan de marketing. Su objetivo era convencer a los inversores de que aportaran 125.000 euros a cambio del 15% de la compañía, por lo que el valor total de la misma ascendía a 833.000 euros. Los inversores consideraron excesiva esta valoración, puesto que no se puede vender una empresa en función de sus expectativas de futuro.

			Encima de la mesa, además de mermeladas, pusieron sus cifras: 80.000 euros de ingresos anuales y una producción de 24.000 frascos al año que vendían a los distribuidores por un precio de 3,85 euros la unidad. El precio al público ascendía a 5,25 y 7,50 euros. Su inversión inicial había sido de 7.500 euros, pero además habían solicitado un crédito de 50.000 euros, que estaban pagando. En ese momento, ofrecían a grandes distribuidores 15 variedades de mermeladas distintas.

			Para convencer a los inversores, los integrantes de Mermeladas Bubub representaron en antena un anuncio. Pero lo que determinó la reacción de los inversores fue el objetivo que perseguían: necesita­ban liquidez para automatizar el proceso de envasado, aunque respetando la elaboración artesanal de sus productos. En otras palabras, ser más competitivos y crecer.

			En el programa sucedió un hecho insólito que nunca había ocurrido en emisiones de cadenas internacionales con este mismo formato. El equipo de inversores se puso de acuerdo para lanzar una oferta conjunta para cubrir los 125.000 euros que precisaban, a cambio del 48% de la compañía. Los propietarios aceptaron la oferta. Y no es de extrañar, porque esta operación garantizaba la satisfacción de ambas partes.

			Al final el caso Bubub no se concretó, pero me sirve para poner el énfasis en los puntos fundamentales que requiere una operación de este tipo: los empresarios tenían claro su objetivo, el dinero que necesitaban, sabían para qué lo querían e hicieron todo lo posible para que los inversores se dieran cuenta de que estaban tratando con profesionales. 

			Esta empresa familiar dedicada a la elaboración de mermeladas gourmet constituye un ejemplo de sociedad necesitada de dinero para seguir creciendo.

			Cuadro 1.1 Descripción de Mermeladas Bubub

			
				
					
					
					
					
					
					
				
				
					
							
							Capital inicial

						
							
							Financiación

						
							
							Facturación anual

						
							
							Producción

						
							
							Precio bote al consumidor

						
					

					
							
							7.500€

						
							
							50.000€

						
							
							80.000€

						
							
							24.000 frascos

						
							
							De 5,25 a 7,50€

						
					

					
							
							Cantidad invertida solicitada

						
							
							Cantidad invertida real

						
					

					
							
							Importe

						
							
							Participación

						
							
							Importe

						
							
							Participación

						
					

					
							
							125.000€

						
							
							15% de la compañía

						
							
							125.000€

						
							
							48% en total

						
							
							8% por inversor

						
					

				
			

			Las claves:

			1.La perspectiva es lo que separa a un tonto de un listo. Aplícala antes de tomar decisiones.

			2.La ausencia de crédito en España y la crisis impulsan la cultura emprendedora.

			3.Tres razones por las que vender una empresa o parte de la misma:

			•Necesitas liquidez para salir de un problema: venta, reestructuración o financiación.

			•Desvincularte de la empresa. Las causas: jubilación, problema con socios, otra oportunidad empresarial.

			•Sellar una alianza estratégica para obtener más beneficio. Crecer de manera vertical, alianza comprar o vender. En el caso de una startup, el tiempo para ejecutar la alianza es lo que marcará su éxito.
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            Tener claro dónde buscar tu comprador/inversor

            
            
			«Un business angel es un inversor que busca rentabilidad, no el Espíritu Santo». Empiezo hablando de religión, en concreto del Espíritu Santo, porque hay muchos empresarios y emprendedores que han oído campanas pero no saben dónde. Quizás sea porque la traducción de business angel no la tengan clara o porque crean que cualquier inversor tiene un poquito de ángel en su día a día. No digo que sean demonios, pero, desde luego, ángeles no son.

			Una de mis tareas profesionales es participar como jurado o auditor en más de 25 iniciativas vinculadas a la inversión que se celebran a nivel nacional y que parten tanto desde el ámbito público como del privado. Pese a las numerosas ocasiones que he vivido esta experiencia hay un hecho recurrente que no deja de sorprenderme: la mayoría de los empresarios que acuden a presentar su proyecto empresarial, cuando llegan a la parte final de su exposición en la que lanzan la propuesta a los inversores, valoran su empresa en un par de ceros más de los que puede valer en realidad.

			Por supuesto, cualquier empresa dispone de activos que debe poner en valor, pero de nada sirve que reflejes en un papel la intención de ganar decenas de millones de euros dentro de tres años, como tampoco reviste mayor interés que en tu alegato final comentes que este es el sueño de tu vida o que concluyas tu discurso con una frase del tipo: «confía en mí y no te arrepentirás». Ninguno de estos criterios justificará ante un inversor que el empresario valore su compañía en las astronómicas cifras que con asiduidad se plantean.

			Tampoco deberían servirte a ti. Si lo analizas desde tu perspectiva, lo que más te interesa es que el perfil del inversor al que estás buscando se corresponda con el de una persona sensata, profesional y responsable a la que puedas convencer con argumentos racionales. Por tanto, si en tu cabeza ronda la idea de intentar buscar un inversor al que le puedas «vender la burra», el objetivo lo tendrás mal enfocado.

			Y una vez planteadas estas cuestiones previas que parecen obvias, pero no siempre se tienen claras, procedo a darte el primer gran consejo que te ayudará en la búsqueda de tu inversor. Aunque te parezca mentira, hay un 90% de posibilidades de que el inversor que estás tratando de encontrar esté más cerca de ti de lo que imaginas.

			Retomando el irónico ejemplo de los business angels, quizás por determinados programas de televisión y otros medios informativos, se ha transmitido la idea de que los inversores son un pequeño grupo de ángeles que vuelan por el cielo y son difíciles de cazar, un grupo al que todos buscan y nadie encuentra.

			En este capítulo intentaré ofrecer algunas pinceladas de los tipos de inversores profesionales que existen y a los que te puedes dirigir. 

			Desde luego, no quiero que esta afirmación te lleve a pensar que es una mala estrategia aventurarte a buscar el inversor perfecto al que todavía no conoces, pero el objetivo de este libro es apuntar todas las posibilidades a tu disposición para que puedas conseguir de la manera más rápida y eficaz posible el objetivo de vender tu empresa. No en vano, esta es la razón que te ha llevado a comprar el libro.

			Pues bien, antes de entrar a estudiar los inversores profesionales, te propongo revisar otro tipo de inversores potenciales que, en teoría, los tienes a un paso.

			Empiezo por citar un ejemplo sencillo que te permitirá entender, cronológicamente, los sitios por los que debes comenzar a buscar estos inversores.

			
				
					
				
				
					
							
							Sin embargo, me gustaría

							que seas consciente de

							una realidad innegable: la

							mayoría de operaciones

							de compraventa de

							empresas que se realizan

							en este país se efectúan

							entre conocidos.

						
					

				
			

			Imagina una empresa que se dedica al desarrollo de tecnología para ofrecer servicios de tecnología en llamadas o call center a grandes multinacionales. Los tres socios fundadores afrontan un período de crecimiento tras cuatro primeros años en los que, después de mucho esfuerzo, han conseguido posicionar la empresa en números verdes. La meta que se proponen es conseguir un inversor que entre en su accionariado y permita inyectar a la sociedad una cantidad de capital suficiente para afrontar el reto de comercializar sus soluciones en el emergente continente sudamericano.

			Se trata de un caso real, y como este, se me han acercado un buen número de empresas que después de tener contrastada la necesidad de buscar un inversor han decidido ponerse manos a la obra para encontrarle. Es habitual que entre el elenco de nombres que te ofrecen como candidatos a potenciales compradores figuren personas o empresas cuya accesibilidad en absoluto es fácil.

			Expongo este ejemplo porque, desde mi punto de vista, antes de esperar a que les compre su participación telefónica, deberían empezar por hablar con alguno de sus clientes. Quizás para uno de ellos entrar en el capital de esta empresa puede ser una opción interesante. De hecho, el valor que representa para ese cliente va mucho más allá de la rentabilidad que pueda obtener por participar en una empresa que les aporta las soluciones informáticas de las que viven. Les puede permitir guiar procesos de producción para encontrar soluciones aún más a medida de las que les ofrecen o, incluso, adquirir las ya existentes a precios más baratos.

			Otra línea con igual potencial de éxito y con la misma accesibilidad para encontrar inversores la constituyen los proveedores de esta firma tecnológica. También para sus suministradores de servicios puede ser realmente interesante entrar a participar en una compañía que además de ofrecerles beneficios les garantice la alianza con un cliente que, previsiblemente, no va a dejar de encargarle pedidos.

			Como tercera vía, voy a nombrar una opción que aunque entraña considerables riesgos también conlleva mayores posibilidades de multiplicar su éxito. Estoy hablando de buscar un inversor entre tu propia competencia.

			El cuarto anillo que propongo es el vulgarmente conocido como de las tres F: family, friends and fools (familiares, amigos y tontos). Esta alternativa implica salir a buscar un inversor fuera del ámbito del sector profesional en el que te mueves, y en absoluto es descabellada, a las estadísticas me remito.

			
				
					
				
				
					
							
							Sin duda, para una

							empresa que compite

							contigo en el mercado

							puede resultar un

							movimiento fructífero

							la posibilidad de

							comprar participaciones

							de tu empresa para

							posteriormente plantear

							estrategias comerciales

							conjuntas sin que la una

							perjudique a la otra.

						
					

				
			

			Un inversor puede verse animado a entrar en una empresa por la confianza que le genera el proyecto, pero lo que constituirá un factor determinante será la seguridad que le suscita quien lo va a dirigir. Sin duda, las personas que más pueden llegar a confiar en ti son las de tu entorno personal, puesto que ya te conocen al haber compartido contigo distintas experiencias durante años.

			Voy a añadir otra pequeña apreciación, que es muy personal, y negaré haberla dicho si me preguntan fuera del marco de este libro. Si te decides por buscar socios entre la familia, los amigos o los tontos, lo que más disgustos te puede causar, por increíble que parezca, es hacer una asociación con el primer grupo.

			En el caso de la empresa tecnológica que está sirviendo de ejemplo, en la que tres socios buscan un inversor externo para que inyecte capital y crecer, este cuarto círculo también es muy interesante para encontrar un candidato potencial que adquiera tus acciones. Me refiero a la opción, que nunca se debe descartar, de que sea uno de tus socios quien se quede con tu paquete accionarial.

			Pasemos ahora a conocer los que se podrían considerar como inversores profesionales. En este campo existen tres líneas y cada una ellas lleva una fórmula de contacto diferente:

			La primera está formada por los conocidos fondos de inversión. Se trata de empresas formadas por un grupo de accionistas que realizan una serie de aportaciones económicas para utilizar este fondo como vehículo de inversión en aquellos proyectos que menos riesgo entrañan y más rentabilidad pueden aportarles.

			
				
					
				
				
					
							
							Si estás interesado en esta

							vía, no puedes escatimar

							en recursos, lo más

							acertado es acompañarte

							de un experto que te guíe

							en la estrategia a seguir.

						
					

				
			

			Conocer el tejido que compone los fondos de inversión no es fácil, como tampoco está al alcance de cualquiera saber cómo localizarlos, cómo contactar con ellos o cómo ofrecerles una propuesta. 

			La segunda línea de inversores profesionales podrías encontrarla en algunas personas conocidas en el mundo de los negocios, entre las que destacan grandes empresarios o reconocidos directivos que, por medio de sociedades de las que son propietarios, deciden entrar como inversores en distintos proyectos empresariales. Lo habitual es que este tipo de inversores prefieran interesarse por empresas vinculadas a sectores en los que cuentan con cierta experiencia, si bien, no siempre ocurre así.
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Quieres conseguir que un inversor compre una parte ol totalidad de tu empresa o
e tu proyecta? Sabes como ponerlaen valor para obtener ¢l mejor precio posible?
£Tienes claro quién es el inversor adecuado? gSabes como y dénde localizarle? ;Te
interesa conocer los secretos para que acabe aceptando tu propuesta? Pablo Gimeno,
uno de los principales referentes en el sector de la inversion y la compraventa
de empresas a ivel nacional, desvela las claves y su método para conseguirlo

Durante afos, Gimeno ha asesorado a prestigiosas marcas para guiarlas en ¢l com-
plejo camino de atraer inversores o socios estratégicos  su accionariado. Dirige
una red de inversores propia y permanece en continuo contacto con los principales.
agentes inversores nacionales ¢ internacionales. Su posicionamiento, dentro de este.
grande pero ala vez reducido ccosistema, le ha permitido participar y coordinar el
cierre de importantes y fructiferas operaciones entre empresarios e inversores.

A través de una lectura prictica, basada en la experiencia de su autor, El método.
Gimeno define la metodologia que deberfas seguir para lograr que un inversor se.
interese y apueste por tu empresa. «No aconsejo que me sigas al pie de la letra,
no pienses que la metodologia y los secretos que aqui comparto son la verdad
suprema. No es el libro de un cientifico. Lo que si me gustaria que supieras es.
que a aplicaci6n de todas estas medidas ha supuesto, en muchos casos, grandes.
éxitos para muchos empresarios y que, el no haberlos aplicado, ha traido consigo
‘grandes fracasos en procesos de compraventa.

No es lo mismo saber vender pasteles que vender una pastelerfa, ni es lo mismo
saber vender viajes que saber vender una agencia de viajes. Vender una empresa
puede marcar el éxito o el fracaso economico de toda tu vida. Si como empresario
te vasa meter a ello, encuentra un buen asesor o, quizd mejor, de momento, em-
pieza por ler este libro.

LIDeditorial

.com
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