VENDIENDO o
SU EMPRESA: ANDERSEN.

COMO MAXIMIZAR SU VALOR.

La venta de una empresa es una decision que requiere un profundo analisis y una detallada preparacion
para lograr el maximo valor frente a un comprador. No siempre la empresa resulta atractiva en sus actuales
condiciones y en todos los casos es aconsejable realizar una preparacion previa -técnica y objetiva- para
mitigar riesgos y defender el valor. Y al tomar la decision de vender, resulta primordial elegir el momento
correcto y la forma en que se hara el approach a los posibles targets.

¢ POR QUE VENDO?

¢ La venta responde a una estrategia
patrimonial o familiar? ;Se avecinan
cambios en el mercado o normativos?

(;CUANTO VALE LA EMPRESA?

Existen distintos métodos de valuacion:

« El descuento de flujos futuros.

« MUltiplos de ciertas variables (EBITDA, ventas o resultados).
« \alores de operaciones comparables.
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en el mercado. Performance vs potential.

PREPARACION DE LA EMPRESA

;, Qué aspectos deben analizarse y ajustarse para
hacer de la empresa un target atractivo y negociar
exitosamente? ;Qué impacto impositivo y regulatorio
se enfrenta?

ELECCION DE TARGETS Y TIMING

¢Mi empresa es atractiva para un comprador
grande o pequeno? ¢Uno local, regional o
global? ¢ Es el mejor momento para vender?



PREPARANDO LA EMPRESA
PARA SU VENTA

La venta de una empresa requiere una adecuada preparacion para hacerla atractiva, maximizar los
resultados en una negociacion y poder sustentar el mayor valor posible. Esa preparacion lleva tiempo, y es
aconsejable realizarla con buena anticipacion previa al comienzo de negociaciones con potenciales
compradores. Abarca varios aspectos centrales del negocio, destacandose:

Revision de los estados contables: de la calidad de
los activos, la cobranza, la valuacion correcta de
inventarios, ratios claves y nivel de resultados.

Nivel de profesionalizacion de la gestion y
ajustes necesarios (corporate governance).

Andlisis de los flujos financieros futuros de la empresa.
Contingencias por juicios pasados, en curso
o futuros, compliance.

Actualizacion de permisos y
autorizaciones de entes regulatorios.

Estado del derecho de propiedad o de uso de
activos, incluyendo propiedad intelectual.

Auditoria impositiva y laboral.

Estado de los principales contratos de la Relevamiento de aspectos societarios, convenios
compania, en especial con personal clave, de accionistas y reportes de informacion
proveedores y grandes clientes. obligatorios a entidades gubernamentales.




La venta de una empresa implica una fase preparatoria (Que generalmente puede llevar hasta un ano o mas)

PASOS EN EL PROCESO
DE VENTA DE UNA EMPRESA

y una fase de negociacion (que, en promedio, dura seis meses mas).
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Fase Preparatoria

Seleccion de un equipo multidisciplinario:
abogados, asesores tributario-contables,
asesores financieros, y generalmente un
broker especializado.

Seleccion del equipo interno en la empresa
que trabajara en esta etapa, asegurandose la
confidencialidad requerida. Las areas claves
involucradas suelen ser: la financiera, la
operativa y de recursos humanos.

Definicion de qué se vende y su valuacion,
que se determina por una combinacion de
métodos: descuento de flujos futuros,
multiplos de EBITDA o ventas, y otros.

Exploracion de targets. Previamente,
se debe definir si se buscaran
localmente, en la region, o a nivel
global. Y el orden del approach.

Definiciéon sobre la permanencia en la
empresa de accionistas y ejecutivos actuales.

Preparacion de la empresa en todos sus
aspectos, tras una rigurosa evaluacion de
su estado actual.

Fase de Negociacion y Ejecucion

Seleccion de targets con los cuales entablar
negociaciones, y su orden.

Firma de un acuerdo de confidencialidad
(Non-Disclosure Agreement, NDA).

Exhibicion de informacion basica sobre la
empresa y sus finanzas.

Firma de una carta intencion (Letter of Intent,
LOI) o de un memorando de entendimiento
(Memorandum of Understanding, MOU),
indicando precio, forma de calculo y ajustes;
garantias y plazos.

Proceso de Due Diligence de la companhia,
armado de un Data Room, incluyendo
reunion con asesores, exhibicion de
documentos vy visita del comprador.

Negociacion de los contratos de Venta,

a medida que avanza el Due Diligence; con

la determinacion de las acciones correctivas
aplicables, las condiciones precedentes para
lograr el cierre, las representaciones y garantias
aplicables y los supuestos de indemnizacion.

Cierre e Integracion (Closing), mediante la
firma de los contratos y los cambios en la
representacion de la empresa. Podra
determinarse el pago simultaneo o diferido del
precio, o incluir la reestructuracion de pasivos.

Etapa posterior al cierre (Post Closing):
Cumplimiento de hitos para pago total
del precio o liberacion de garantias.




A name from the past
A Tirm for the future.

LA DIFERENCIA
ANDERSEN

Andersen es una firma internacional con la mas amplia cobertura global, y una vasta experiencia en el
asesoramiento en la compra y venta y financiacion de empresas.

En Uruguay, nuestro departamento de M&A ha asesorado a clientes locales y multinacionales en
numerosas y destacadas operaciones, en diversas industrias, incluyendo la frigorifica, de retail, logistica,
zonas francas, duty-free shops, automotriz, agricola-ganadero, forestal, infraestructura y de energia.

Aspecto legal

Nuestros equipos multidisciplinarios brindan A peato

solvencia y experiencia a nuestros clientes, Direccion y asistencia en la preparacion

cubriendo todos los aspectos necesarios de la empresa

para lograr una venta exitosa. .
Valuacion

Negociacion en la venta
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