La Guia Fundamental Para Vender Su
Empresa De Software

o )
A //

A4 VOLARIS




Contenido

Capitulo 1: Considere Una Fusion O
Adquisicion 3

Fusion vs. Adquisicion: ;Cual es el
adecuado para usted? 5

Qué Buscar En Un Adquirente 7

Cémo Mejorar La Valoracion De Su
Empresa De Software 9

La Importancia De Una Planificacion De
Salida Eficaz y El Rol De Las Fusiones y
Adquisiciones 11

Capitulo 2: Explicacion Del Proceso De
Fusiones y Adquisiciones 13

Proceso De Adquisicion Paso A Paso 15

Por Qué Su Empresa Necesita Un
Memorando Informativo 18

La Importancia De Un Memorando
Informativo Bien Organizado 19

Qué Incluir En Un Memorando Informativo
20

Lista De Verificacion Del Memorando
Informativo 21

Como Negociar La Carta De Intencion 22

Qué Diligencia Debida Esperar Al Vender Su
Empresa De Software 24

Capitulo 3: El Impacto De Vender Su
Empresa En Sus Clientes y Empleados 28

Cémo La Venta De Su Negocio Afecta A Sus
Clientes 30

Desarrollo Del Talento De Los Empleados
Después De La Adquisicion 32

Capitulo 4: Finalizacion De La Venta Y
Crecimiento Futuro 34

Los Pasos Necesarios Para Evaluar Una
Venta 36

Los Errores Que Debe Evitar Al Vender Su
Empresa De Software 37

Preparandose Para Su Fecha De Cierre 38
Conclusion 39

Evaluando A Volaris Group Como Un Hogar
Para Su Empresa De Software 40

Introduccidn A Volaris Group 41

Las Razones Para Considerar Venderle A
Volaris 42

Los Recursos Sobre El Proceso De Fusiones
Y Adquisiciones Con Volaris 43



CAPITULO 1
Considere Una Fusion O
Adquisicion




Si ha pensado en vender su negocio, el proceso requiere una
cuidadosa consideracion y planificacion.

Puede ser un proceso largo con muchos Lo guiaremos a través de todo lo que
pasos que seguir para vender su empresa. necesita considerar al vender su negocio,
Para ayudar a propietarios y operadores incluidos los detalles de fusiones y

como usted, hemos escrito La Guia adquisiciones, los impactos en sus clientes
Fundamental Para Vender Su Empresa De y empleados, y como prepararse para
Software. finalizar la venta.
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Fusion Vs. Adquisicion: ;Cual Es El Adecuado Para Usted?

La fusion y adquisicidon se utiliza a
menudo para describir la consolidacién
de empresas. Pero en realidad, esta
abreviatura se refiere a dos conceptos
distintos: fusiones y adquisiciones.

Si una empresa se fusiona, se integra
en otra empresa mas grande. Por el
contrario, cuando se adquiere una
empresa, es posible que continte
operando como una empresa
independiente con un nuevo propietario.

Identificar si una fusion o adquisicidn

seria lo mejor para usted depende de

los objetivos y circunstancias de su
empresa. Debe considerar cuestiones para
determinar qué opcidn es la adecuada
para su negocio, pero observar escenarios
comunes puede ayudarlo a tomar la
decisién mas ldgica.

Una fusidn le proporciona beneficios
en ventas y marketing, investigacion
y desarrollo y atencion al cliente.

Cuando Considerar Una Fusion

Necesito el acceso a una base de clientes
existente para crecer.

(Es una empresa pequena o una start-up
que esta luchando por crecer? La fusion
con otra empresa, que opera en el mismo
mercado, ofrece una gran oportunidad
para impulsar las ventas al tener acceso
a su base de clientes. Después de todo, ha
creado un producto que muchos de esos
clientes quieren, por lo que tiene sentido
estratégico fusionar su producto en su
sistema central.

Soy demasiado pequeno para que un
adquirente me considere una empresa
independiente.

Uno de los mayores mitos de fusionesy
adquisiciones es que los adquirentes solo
consideraran empresas con un umbral
minimo de ingresos brutos. Hoy en dia,
se realizan muchas adquisiciones mas
pequenas y varios de esos acuerdos son

fusiones. Si su empresa es demasiado
peqguena para ser considerada para
una adquisicion independiente, muchos
adquirentes consideraran la posibilidad
de integrar pequenas empresas en
empresas complementarias existentes.

Mi mercado se estd reduciendo y necesito
defenderme de la pérdida de clientes.

Los tiempos cambian y, a veces, las
industrias atraviesan momentos dificiles.
Si estd perdiendo debido a la quiebra

de clientes, unir fuerzas con empresas
similares puede ayudarlo a protegerse de
los efectos de un mercado en contraccién.
Una fusion proporciona beneficios

en ventas y marketing, investigacion

y desarrollo, y soporte al cliente,
ayudandole a seguir proporcionando

al mercado productos y servicios
excepcionales.
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Cuando Considerar Una
Adquisicion

Mi empresa es lider del mercado o tiene
el potencial de convertirse en lider del
mercado.

En general, si una empresa puede crecer
y obtener una posicion sostenible en

un mercado, los adquirentes suelen
mantener a las empresas como
entidades independientes. Esta opcidn
permite a las empresas continuar
construyendo el reconocimiento de
marca mientras trabajan en estrecha
colaboracién con su nicho de clientes

Espero realizar mi propia fusion y
adquisicion en el futuro.

Adquirir empresas con tecnologias
complementarias puede permitirle
acceder a su base de clientes y

ampliar su oferta a su base de clientes
existente. Si tiene un fuerte impulso
para convertirse en lider del mercado, el
crecimiento a través de adquisiciones es
una de las formas mas rapidas de lograr
ese objetivo.

Fusion Vs. Adquisicion: ;Cual
Es El Adecuado Para Su
Empresa?

CUALIDADES DE UNA ADQUISICION DESEABLE

Es importante evaluar las circunstancias
Unicas de su empresa de software al
tener una conversacion con otros dentro
de su organizacion. También puede
consultar las referencias de su potencial
adquirente. Al ponerse en contacto

con ellos, puede obtener informacion
util sobre fusiones y adquisiciones

y averiguar como el acuerdo afectd

su negocio. Una vez que tenga una
comprension clara de su posicion
comercial y el potencial que tiene, puede
comenzar a considerar si una fusién o
adquisicidén es mejor para su empresa.

Tres cualidades que hacen que las empresas sean mds deseables para la adquisicion:

0 Un Propietario o Gerente
Excepcional

o

e Posicién De Lider Del
Mercado

e Dispuesto A Ganar Nueva

Experiencia
N Y
/ \
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Qué Buscar En Un Adquirente

Si ha decidido vender su empresa de
software, es importante que encuentre
el comprador adecuado para su
negocio. Debe unirse a una empresa
que preservara su legado y que se
baso en sus éxitos pasados. Al buscar
compradores, debe tener en cuenta
estas importantes cualidades:

Los Valores Del Adquirente

En una adquisicidn, las dos partes
involucradas deben tener una relacion
sélida y compartir valores similares
cuando se trata de administrar un
negocio. Tener la misma alineacion
asegura el éxito de la asociacién porque
demuestra que el comprador ayudara a
su empresa, en lugar de obstaculizarla
en el futuro. Témese el tiempo para
averiguar la filosofia, los valores y

las practicas de los compradores
potenciales para verificar que sus

valores sean congruentes con los suyos.

Estrategia de Crecimiento

Hay muchas formas de hacer crecer un
negocio, pero no todas las estrategias
pueden lograr un crecimiento a largo
plazo. Por ejemplo, algunos compradores
utilizan medidas de ahorro de costes para
hacer crecer un negocio.

Es poco probable que esta estrategia
promueva la sostenibilidad a largo plazo.
En su lugar, busque un adquirente que
utilice la investigacion y el desarrollo
para lograr un crecimiento organico, ya
gue esto permitira que su empresa tenga
una rentabilidad sostenible.
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Una Vision A Medio Y Largo
Plazo

Un comprador que tiene una perspectiva
a largo plazo afectara la estrategia

del negocio. Estan dispuestos a poner
recursos en la empresa, después de la
adquisicién, para ayudar a asegurar su
rentabilidad a largo plazo. Los inversores
con una perspectiva a corto plazo,

como las firmas de capital privado o los
capitalistas de riesgo, solo piensan en las
ganancias inmediatas que pueden lograr
y que pueden terminar atrofiando el
negocio a largo plazo.

Otro beneficio de los compradores con
una perspectiva a largo plazo es que

se preocupan por las personas dentro
de la empresa. Es probable que esos
compradores utilicen la gestion del
talento e inviertan en los avances de sus
empleados para desarrollarlos y sus
trayectorias profesionales después de la
adquisicién.

Cultura de Colaboracion

El adquirente adecuado aprende tanto
de usted como usted aprende de ellos.
Fomentan una cultura de colaboraciény
aceptan su experiencia en la industria.
Ademas, los compradores adecuados
fomentaran el intercambio de buenas
practicas entre sus lideres senior y en
toda la organizacion.

Viabilidad Financiera

Es importante conocer la solidez
financiera de un comprador potencial.
Debe hacerse las siguientes preguntas:
“¢El comprador se financia de forma
privada o publica? ;Como son sus flujos
de efectivo? jTienen los recursos para
ayudar a su empresa a crecer? " Todas
estas son consultas importantes que
debe responder y considerar al evaluar a
los adquirentes.

Un Exito Probado

Confie en un comprador que haya
realizado adquisiciones exitosas en el
pasado y haya podido hacer crecer las
empresas. El éxito pasado puede ser un

fuerte indicador de éxito futuro.

El adquirente adecuado aprende
tanto de usted como usted
aprende de ellos. Fomentan

una cultura de colaboraciony
aceptan su experiencia en la
industria.
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Cémo Mejorar La Valoracion De Su Empresa De Software

Mejore El Flujo De Cajay Los
Ingresos Antes De Intereses,
Impuestos, Depreciacion y
Amortizacion (EBITDA)

Tiene que analizar su estructura interna
y buscar areas donde las operaciones
podrian centralizarse o ser mas
productivas. Una vez que se hayan
identificado las areas problematicas,
considere la posibilidad de introducir
nuevas tecnologias de ahorro de costos
a largo plazo para el inventario, la
produccion y las ventas.

Cuente Una Historia De
Crecimiento

Una historia de crecimiento es una visiéon
comun que guia el camino de su empresa
de software. Esta terminologia se refiere
a la narrativa visionaria que sirve para
impulsar a los empleados, clientes,
socios y compradores potenciales. Puede
desarrollar una historia de crecimiento
eficaz utilizando términos coherentes

en toda su organizacion, realizando una
evaluacién detallada de su progreso e
identificando proyectos que proyecten la
vision.

Invierta En Un Equipo Directivo
De Los Mejores Empleados

No se puede subestimar la importancia
de invertir en los mejores talentos.
Tomese el tiempo y el esfuerzo para
formar el mejor equipo de gestidn

que ofrezca a su organizacion una
combinacion de pensamiento global,
pasion y dedicacion.

Desarrollar Ingresos
Recurrentes

La valoracion de una empresa de
software aumenta cuando las fuentes de
ingresos son estables, predecibles y es
probable que contintden. Puede proteger
sus ingresos buscando oportunidades
para contratos de venta a largo plazo,
ofertas basadas en suscripcién y tarifas
de capacitacion de productos.

COMO PRESERVAR TU
LEGADO

Cree Un Producto
Impactante

o Invierta En Su Equipo

e Cree Una Marca Significativa

6 Proteja Su Inversién

6 Cultivar Una Estrategia De
Liderazgo

Q Elija El Adquirente
Adecuado
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Aumente El Interés Por Su
Empresa De Software

La valoracion de su empresa puede
aumentar cuando mas personas estan
interesadas en su empresay sus
productos. El punto de partida y el factor
impulsor de una adquisicién exitosa es

un interés legitimo en la empresa. Por

lo tanto, es importante concentrarse en
crear ese impulso positivo para aumentar
su credibilidad dentro de la industria.

| |8

(H r’tlly

Realiza La Debida Diligencia
Preemptivamente

Los compradores potenciales realizan

su debida diligencia en los aspectos
financieros, legales y operativos de

una empresa. El acuerdo final puede
verse afectado por cualquier sorpresa
inesperada que descubran. Realice su
propia diligencia debida antes de que lo
haga un adquirente y resuelva cualquier
problema antes. Discutiremos la debida
diligencia con mas detalle en el Capitulo 2

-
RS »

——

Simplifique Su Estructura De
Propiedad

Las estructuras de propiedad
complicadas aumentan los costos

y causan un conjunto adicional de
obstaculos en la adquisicion. La
simplificacion de esa estructura reduce
los costos de administracion, auditorias
legales y cumplimiento normativo.

Estar Preparado

El mayor acuerdo financiero que puede
realizar es vender su empresa. En los
procesos de negociacién, el final siempre
debe ser parte de su vision estratégica
para alcanzar la valoracién adecuada
que refleje la dedicacion y habilidad que
hizo crecer su empresa. Como empresa,
siempre debe crecer con un propoésito y
estar preparado para su objetivo final.

La Guia Fundamental Para Vender Su Empresa De Software
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La importancia De Una Planificacion De Salida Eficaz y
El Rol De Las Fusiones y Adquisiciones

El objetivo final es diferente para cada
negocio, pero se debe considerar una
estrategia de salida. Las fusiones y
adquisiciones desempenan un papel
importante en la planificaciéon de salida
efectiva y abre las puertas a muchas
otras oportunidades futuras para su
empresa de software. El primer paso en

un plan de salida exitoso es ser proactivo.

Planificacion Proactiva De La
Sucesion

El mandato central de la planificacién

de la sucesion es identificar y preparar

a los futuros lideres para mantener
operaciones sostenibles dentro de su
negocio. A primera vista, la planificacidn
de la sucesion puede parecer una
formalidad sin importancia, pero la
realidad es que la planificacién de la
sucesion es extremadamente importante
para que su empresa avance.

Desafortunadamente, a menudo

los duenos de negocios adoptan un
enfoque reactivo hacia la planificacién

de la sucesion. En tales situaciones, el
dueno de la empresa espera hasta que
ocurra una circunstancia imprevisible y
comience a pensar en la necesidad de la
planificacion de la sucesion y su rol en su
negocio.

Debido a las limitaciones de tiempo, se
ven obligados a consultar a los altos
ejecutivos externos, que a menudo no
estan familiarizados con las operaciones
de la empresa. Aunque puedan parecer
candidatos con antecedentes probados,
no hay garantia de que se desempenen
con el mismo nivel de éxito una vez que
trabajen en su empresa.

La Sucesion Debe Integrarse
En Su Cultura Corporativa

La forma mas eficaz de planificar
continuamente la sucesién es fomentar una

cultura empresarial orientada al futuro,

en la que el futuro se considere y debata
continuamente. Tener la planificacién de la
sucesidon como parte regular de su cultura
corporativa demuestra un compromiso con
el éxito a largo plazo de su empresa.

Planificacion De Sucesion Para
Empresas De Software

Cuando se trata de empresas de
software, los propietarios tienen la
presion adicional de asegurarse de
que los futuros lideres comprendan las
necesidades especificas de su negocio.

La planificacion de la sucesion
puede parecer una formalidad sin
importancia, pero la realidad es
gue la planificacion de la sucesion
es extremadamente importante
para su empresa en el futuro.

La Guia Fundamental Para Vender Su Empresa De Software
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En circunstancias 6ptimas, es posible
que los duenos de negocios ya tengan un
candidato a la sucesién, que hara bien el
trabajo.

En otros escenarios, una adquisicion
puede ser la opcion preferible porque

la empresa puede continuar sus
operaciones con el comprador adecuado.
Cuando un adquirente esta interesado

en mantener el negocio y continuar su
expansion, generalmente significa que los
empleados estan bien cuidados después
de la adquisicion y que los clientes
también continuan recibiendo la misma
atencidn y servicio.

Planificacion De La Sucesion:
Su Primer Paso Hacia La
Jubilacion

La planificacion para la jubilacién puede
ser un asunto complejo, especialmente
porque una cuarta parte de los
propietarios de negocios tiene la mayor
parte de su patrimonio neto invertido

en su negocio. Por esta razon y muchas
otras, las decisiones relativas al futuro de
una empresa deben tomarse con cautela,
teniendo en cuenta el interés de los
clientes y empleados de la empresa.

Tener un plan de sucesiéon permite a

los propietarios salir de su negocio
sabiendo que su legado, su personal

y sus clientes estaran protegidos. Si

los planes de jubilacion del propietario
implican una adquisicion, la planificacion
de la sucesion se puede ejecutar en
colaboracién con el adquirente elegido.
A menudo, los adquirentes pueden
ofrecer la tutoria y las buenas practicas
necesarias para condicionar al sucesor
para el éxito sostenible a largo plazo.

Como Planificar Para Las
Circunstancias Imprevistas

No importa cuanto tiempo o cuantos
recursos invierta en prepararse para
circunstancias imprevistas, siempre
existe la posibilidad de que las cosas
no salgan segun lo planeado. La
planificacion de la sucesién mitiga
algunos de los riesgos asociados con
eventos inesperados

En el caso de una enfermedad
inesperada, tener un plan de sucesion
viable ayudara a aliviar el estrésy
permitird que el propietario de la
empresa se concentre en su salud, en

lugar de en las operaciones diarias de su
empresa. En tales casos, si un miembro
de la familia ha estado involucrado en

el negocio, la ejecucion de su plan de
sucesién puede ser menos estresante.

Sin embargo, cuando el negocio que se
heredara dentro de la familia no es una
opcidn viable, los duefnos de negocios
pueden encontrar valor en la busqueda de
una adquisicion. El adquirente adecuado
trabajara con usted para finalizar los
objetivos a largo y corto plazo, lo que le
permitira lograr la salida deseada en el
momento oportuno.

PLANIFICACION DE LA
JUBILACION

Obtenga mas informacidn sobre
la planificacion de la jubilacion
con Volaris aqui.

La Guia Fundamental Para Vender Su Empresa De Software
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CAPITULO 2
Explicacion Del Proceso De
Fusiones y Adquisiciones




Para participar en una fusion o adquisicion, primero debe
comprender en qué consiste cada paso del proceso, desde el

contacto inicial hasta el cierre del trato.

Ha decidido vender su empresa de Este capitulo lo guiara a través del

software, es hora de comenzar a proceso de fusiones y adquisiciones y

preparar la empresa para la venta. brindara detalles sobre los pasos mas
importantes.
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0 Contato inicial

Con su adquirente potencial,
discutira los objetivos de su
empresay su vision para su

futuro para asegurarse de que sus
intereses estén alineados. También
revisara la filosofia de adquisicién
del comprador y conocera sus
opciones después de la adquisicion
para permanecer en el negocio o
seguir un plan de sucesién después
de la venta.

Proceso De Adquisicion Paso A Paso

9 Acuerdo De

Confidencialidad, Solicitud
De Informacion Preliminar
y Memorando Informativo

Si existe un interés mutuo después
de la conversacion inicial, se
proporcionara un acuerdo de
confidencialidad (NDA) para
mantener la privacidad y la
confidencialidad de la informacién
compartida. Para comenzar a
compilar la informacion preliminar
solicitada por sus potenciales
compradores, debe completar

un cuestionario que brinda una
descripcion general amplia de su
empresa de software. El siguiente
paso es compilar estos datos en
una presentacion o un memorando
informativo, que se discutira en las
siguientes secciones.

9 Oferta Indicativa

Después de completar la solicitud
de informacién, el comprador
podra proporcionar una oferta
indicativa. Se trata de una oferta
sin compromiso para establecer los
pardmetros del trato entre ambas
partes.

La Guia Fundamental Para Vender Su Empresa De Software

15



O Carta De Intencién (LOI)

Si acepta los términos que se han
discutido hasta ahora, se redactara
una carta de intencion. Este es el
acuerdo formal de la estructura del
trato.

@ Diligencia Debida

Una vez que se firme la carta de
intencién, examinara la diligencia
debida. Esta es una evaluacidn
comercial integral en la que
trabajara en estrecha colaboracién
con su comprador para validar

los supuestos clave del trato, su

estructura y la relacion en el futuro.

Este proceso suele durar 45 dias.

=3

O Acuerdo De Ventas y
Compra

Una vez completada la diligencia
debida, firmara el acuerdo de
compray venta. Este acuerdo sera
la ejecucion final del contrato final
y lo llevara a los pasos finales del
proceso.

La Guia Fundamental Para Vender Su Empresa De Software
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@ Recibir Ganancias

Una vez cerrado el trato, usted y sus
accionistas recibiran las ganancias
de la venta.

@ Continte Operando Su
Negocio y Proteja Su Legado

A través de una estructura empresarial
descentralizada, tendra la libertad

de seguir dirigiendo su empresa con
autonomia. Si ha optado por salir del
negocio, trabajara con su comprador
en la planificacidn de la sucesion

para asegurarse de que el liderazgo
adecuado se haga cargo del negocio.

Ahora que hemos analizado los

pasos del proceso de fusiones y
adquisiciones, profundizaremos un
poco mas en algunas de las etapas
clave. Primero, analicemos cdmo los
compradores potenciales solicitaran el
memorando informativo (IM) después
de establecer el contacto inicial y
proporcionar un NDA.

La Guia Fundamental Para Vender Su Empresa De Software
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Por Qué Su Empresa Necesita Un Memorando Informativo

Un memorando informativo (IM) es un
conjunto de documentos creados por los
duenos de negocios para ser entregados
a los posibles compradores. El propdsito
principal de un memorando informativo
es crear una inversién potencial en su
empresa de software. Aunque este
paquete esta disenado para atraer el
interés de posibles compradores, también
sirve para brindar transparencia. Los
propietarios deben evitar la exageracion y
deben revelar cualquier informacion que
afecte el valor de la empresa.

El propdsito principal de un
memorando informativo es crear una
inversion potencial en su empresa de
software.

Los memorandos informativos tienden  empresa, descripcidon comercial, posicidn en
a ser muy detallados e incluyen el mercado, clientes, estrategias y métodos
elementos relacionados con la situacién de promocion, mercados servidos, etc.
financiera, activos y pasivos de la

La Guia Fundamental Para Vender Su Empresa De Software 18



La Importancia De Un Memorando Informativo Bien Organizado

Un IM brinda a los propietarios de
negocios la oportunidad de establecer
claramente todos los detalles relevantes
relacionados con su empresa. Es
importante que la informacion se
presente de forma atractiva, légicay
coherente porque también refleja la
profesionalidad de la empresa, la calidad
de la gestidon y la dedicacion a la venta.
Un memorando informativo de alta
calidad es fundamental para garantizar
una transaccion sin problemas, ya que
promueve la transparencia y minimiza la
correspondencia innecesaria.

Es importante que la informacion se
presente de forma atractiva, ldgica
y coherente porque también refleja
la profesionalidad de la empresa, la
calidad de la gestion y la dedicacion
a la venta.
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Qué Incluir En Un Memorando Informativo

La forma mas eficaz de proporcionar

un gran volumen de informacidn
empresarial a los inversores es mediante
un memorando informativo. Para
aumentar la efectividad del documento,
los duenos de negocios deben incluir
tanta informacion como sea posible para
reducir la correspondencia en el futuro
sobre el mismo tema. Sin embargo, esto
puede resultar abrumador ya que la lista
de posibles temas puede ser extensa

Al preparar el IM, sera util ponerse en

el lugar del comprador. Esta tactica

le ayudara a reflexionar sobre cémo
estructurar su IM, qué informacién incluir
y cdmo presentarlo mejor. En lugar de
analizar todos los temas de manera
pasiva y completar las secciones con
informacidén sobre su empresa, puede
ser mejor adaptar su IM de una manera
Unica que ayude a los compradores a
comprender los detalles de trabajo de su
negocio.

Ponerse en el lugar del comprador
durante el proceso de redaccion permite
que el IM mantenga su integridad objetiva,

al tiempo que cumple su funciéon como
documento de marketing.
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Lista De Verificacion Del Memorando Informativo

Quiza se esté preguntando qué secciones de un memorando de informacidn son las mas importantes para ser reveladas por
una empresa de software. A continuacion, se muestra un desglose de algunos elementos sugeridos para las secciones clave del
memorando informativo, con el fin de garantizar el éxito durante este proceso:

@ RESUMEN EJECUTIVO @ oPERACIONES @ FINANCIEROS
Perfil de la empresa Proveedores y adquisiciones Resumen
Datos financieros y los impulsores Produccién y distribucion Declaracién de ganancias y
de la empresa Gestién de la calidad pérdidas

Negociacion actual
Balance general

Ambito de la transaccion
Consideraciones clave de

Investigacion y desarrollo

. ., Logistica _ _
inversion ) Estado de flujo de caja
Sistemas y procesos
9 EMPRESA Marketing y ventas o PERSPECTIVA
Historia e hitos Analisis ABC Resumir la situacidn actual
Estructura legal Destacar los objetivos a corto
CLIENTES
Modelo de negocio e . y largo plazo
Visién y estrategia corporativa Res’u.rr?en de <.:l|entes clave Resumir las principales
Analisis de cliente ' estrategias utilizadas en las
9 NEGOCIOS Resumen de tendencias y tendencias del mercado

proyecciones de desercidn
Cuenta detallada de la cuota de
mercado actual

Resumir las principales
estrategias de crecimiento

Unidades de negocio y mercados
Productos y servicios

Clientes, referencias y redes
€ INDUSTRIA

0 RECURSOS Estructura industrial

Organizacion Competidores

Empleados Posicién competitiva

Infraestructura . L.
Posicion estratégica
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Cémo Negociar La Carta De Intencion

Si su comprador potencial esta satisfecho
con la informacidén proporcionada en el
IM, probablemente le proporcionara una
oferta indicativa. Una vez realizada esta
oferta, la siguiente etapa del proceso de
fusiones y adquisiciones es negociar la
carta de intencion (LOI). La LOI sirve como
un acuerdo inicial entre el comprador y

el vendedor que define claramente todos
los términos comerciales y describe

los supuestos claves hechos por el
comprador y el vendedor. Tener una LOI
permite a ambas partes calibrar sus
expectativas durante el proceso de fusion
y adquisicion y ahorrar tiempo, dinero y
esfuerzo durante las etapas posteriores.

Es importante saber qué

se esta comprando debido

a las diferencias entre las
implicaciones fiscales de un activo
frente a una cesion de acciones,
segun la jurisdiccion del vendedor
y la estructura comercial.

Al negociar la carta de intencidn, es
importante que los duenos de negocios
consideren lo siguiente:

iQué Se Esta Comprando?

Es importante saber qué se esta
comprando debido a las diferencias entre
las implicaciones fiscales de un activo
frente a una cesion de acciones, segun la
jurisdiccion del vendedor y la estructura
comercial.

¢(Como Se Pagara El Precio De
Compra?

* ;EL comprador esta comprando el
negocio en efectivo, acciones o una
combinacion de ambos? A menudo, si
el comprador paga la totalidad o una
parte del precio de compra en acciones,
no podra vender esas acciones durante
varios anos después de la adquisicién.
Como resultado, tendra que hacer
reevaluacién con el comprador para
asegurarse de que las acciones se
valoren de manera justa.

* ;Existe un componente contingente

en el precio de compra (es decir, una
ganancia)? Si es asi, jen qué se basay
qué implicaciones operativas y fiscales
posteriores a la adquisicién tiene en

su negocio? ldealmente, los pagos
contingentes son faciles de calculary

se basan en resultados mutuamente
beneficiosos.

* ;Qué parte del precio de compra se
paga por adelantado en comparacion con
los fondos en fideicomiso? ;Cudles son
los desencadenantes para liberar los
fondos que se encuentran en fideicomiso?

iDe Donde Provienen Los
Fondos?

Algunos compradores requeriran
financiamiento para ejecutar una
transaccion. Si este es el caso, debera
evaluar la probabilidad de que el
comprador obtenga financiamiento
porque podria anular el trato si el
comprador no obtiene el financiamiento
adecuado.
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Debe comprender qué implicaciones
operativas supondra este financiamiento
a su negocio en el futuro. Estos asuntos
financieros, incluido el cumplimiento de
los pagos de intereses y otros convenios,
pueden ser perjudiciales para una
empresa.

iCuales Son Los Términos
Legales Clave?

;Cuales son las representaciones y
garantias clave que esta haciendo?

(En qué medida esta dispuesto a
indemnizarlos? En esta etapa, acordar
el marco legal de una transaccion
ayuda a comprender los riesgos legales
potenciales de la transaccion. Esto
ayudara a agilizar la redaccién del
acuerdo final de compra, asi como el
proceso de debida diligencia.

iCuales Son Las Condiciones
Para Cerrar El Acuerdo?

Las condiciones comunes para el cierre
incluyen la aprobacidn del Director de
Compras, el éxito del financiamiento y
el logro de ciertos hitos operativos o
financieros del negocio del vendedor.

iCuales Son Los Supuestos
Principales En Los Que Se Han
Puesto De Acuerdo Ambas
Partes?

Estas suposiciones son progresivas,

pero a diferencia de los términos

legales y no estan definidas por ninguna
representacion ni garantia. Mas que

eso, estos son los supuestos clave de
prondstico financiero y comercial que el
comprador tiene para respaldar la oferta.
Si el comprador cree que alguno de

los supuestos principales no se puede
lograr en el transcurso de la diligencia
debida, solicitara la reestructuracién de
la transaccion. Por lo tanto, es importante
gue revise cuidadosamente estos
supuestos y sea capaz de defenderlos
durante el proceso de debida diligencia.

Decidir Sobre La Exclusividad

En muchos casos, los compradores
quieren ser exclusivos con un vendedor
antes de dedicar los recursos necesarios
a la debida diligencia y los requisitos
legales. La exclusividad suele ser la unica
parte vinculante de la carta de intencidén.
Una vez que ambas partes estén
satisfechas con la negociacién de la

LOI, es hora de entrar en la debida
diligencia. El proceso de diligencia debida
ocurre cuando el comprador confirma

la informacidn pertinente sobre el
vendedor verificando e investigando toda
la informacidn sobre la empresa. Este
proceso puede parecer abrumador, pero
la siguiente seccidn describe todo lo que
debe esperar y también como completar
con éxito la debida diligencia con su
comprador potencial.

En muchos casos, los compradores quieren ser exclusivos con un
vendedor antes de dedicar los recursos necesarios a la debida diligencia 'y
los requisitos legales. La exclusividad suele ser la Unica parte vinculante

de la carta de intencion.
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Qué Diligencia Debida Esperar Al Vender Su Empresa De Software

La debida diligencia consiste en informar
la decision de una posible adquisicion.
Sus posibles compradores llevaran a
cabo la debida diligencia para obtener
una comprension completa e integral de
su negocio. Se trata de una investigacion
exhaustiva que sorprende a mucha gente
porque un proceso de diligencia debida
explora todos los aspectos del pasado,
presente y futuro de su empresa.

Secciones De Diligencia Debida

Los registros financieros son una parte
importante de un proceso de diligencia
debida. Debe esperar que la revision
financiera y contable incluya todos los
estados financieros, proyecciones y
prondsticos, presupuestos operativos y
documentos de auditoria.

Un proceso integral también profundizara
en otras areas y planteara preguntas
clave, como:

Consideraciones Estratégicas

« ;Existe un ajuste estratégico entre las
dos organizaciones?

* ;Pueden integrarse sus planes
estratégicos y operativos?

» ;Existe un proceso de planificacion con
seguimiento de la implementacion?

* ;Puede realizar un seguimiento del
desempeno en relacion con las metas

y los objetivos? ;Puede demostrar su
historial comprobado?

Consideraciones De Recursos
Humanos

* ;Y la gente? j;Encajaran en una empresa
fusionada o adquirida?

* ;Quiénes son los miembros clave del
personal? ;Cuales son sus tenencias y
antecedentes?

* ;Qué practicas ha utilizado la empresa
para retener a los empleados talentosos?

Consideraciones Organizativas
y De Desarrollo

¢ ;Cual es la estructura organizativa?

* ;Qué controles utiliza el equipo de
gestidn para supervisar la productividad?
* ;Qué propiedades fisicas e intelectuales
son importantes para la empresa?

* ;Qué productos estan en proceso de
desarrollo? ;Cuanto tiempo queda 'y
cuanto dinero se requiere para lanzar
cada producto?
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Consideraciones De Tecnologia

* ;Las plataformas y aplicaciones que
respaldan las necesidades de datos

y comunicaciones son adecuadas y
creibles?

e La revisidon puede examinar el

proceso mediante el cual se captura la
informacidn, el flujo de datos y cuestiones
especiales.

Consideraciones Legales

* La revision legal examina todos los
registros significativos, manuales,
acuerdos, instrumentos financieros
utilizados, contratos de seguros vigentes,
estado de litigio, relacion y exposicion
regulatoria y posicion fiscal.

Consideraciones De
Reputacion

* El riesgo de reputacion se centra en
la gestion de las relaciones e imagenes
publicas y con los clientes. También es
revisar el alcance de las estrategias y
planes implementados para responder
a eventos que danen la reputacion

de la empresay, en consecuencia, la
reputacion del comprador.
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Durante a diligéncia prévia, o comprador normalmente apresentara ao vendedor uma checklist.
Confira uma amostra do que vocé provavelmente encontrara nesse documento:

€@ DEMONSTRAGOES @ pADOS COMERCIAIS @ PROPRIEDADE INTELECTUAL

FINANCEIRAS

Demonstragoes financeiras
histéricas auditadas

Demonstragoes financeiras no
acumulado do ano

Demonstragoes financeiras de
previsao (se aplicavel)

Programacgoes e documentos
de trabalho que corroboram
as declaracoes acima

€ INFORMAGOES DE MERCADO
Andlise de mercado/relatorios

Cenério da concorréncia e
participacao de mercado

Analise SWOT
Etc.

o CORPORATIVO E ACIONISTA
Registro de acionistas,
estatutos e outros
documentos relevantes

Modelo de preco e receita
Analise do produto
Estratégia de vendas

Dados e analises em nivel
de cliente

Funil de vendas e backlog

@ ASSuNTOS LEGAIS

Identificar quaisquer
reivindicagoes, disputas,
litigios ou investigagao
histdricos, atuais ou
potenciais

Contratos com fornecedores
Contratos com clientes
Contratos de aluguel

Etc.

Patentes, patentes pendentes,
incluindo correspondéncia legal e
opinides relevantes

Marcas registradas e pendentes,
incluindo correspondéncia e opinioes
legais relevantes

Acordos de nao divulgacao e acordos
de nao concorréncia e cépias de
politicas e procedimentos internos
relativos a informacoes confidenciais

Acordos de pesquisa e
desenvolvimento ou cooperagao

Lista de software de cédigo aberto
incorporado em cada médulo de
software e contratos
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La Debida Diligencia No
Elimina Todos Los Riesgos

El proceso de diligencia debida esta
destinado a reducir el riesgo y no lo
elimina. Los lideres empresariales
experimentados entienden que los
factores tradicionales de diligencia debida
contribuyen al desempeno a largo plazo
de la empresa. El éxito de una adquisicién
depende de factores que no forman parte
del proceso de diligencia debida. No
obstante, sigue siendo importante llevar
a cabo un sélido proceso de diligencia
debida para asegurarse de que la
empresa sea una excelente opcidn.

Obteniendo La Mejor Opcidn

La mayoria de los procesos de diligencia
debida concluyen con la decisidon de

no continuar con una adquisicion. Este
veredicto no significa que su empresa
no esté preparada para el crecimiento.
Solo significa que actualmente no son
adecuados el uno para el otro. Debe
tener en cuenta que este proceso se trata
de encontrar un ajuste estratégico que
beneficie a toda su organizacién y no de
asegurar la solvencia financiera.

La mayoria de los procesos de diligencia debida concluyen con la decisién
de no continuar con una adquisicion. Este veredicto no significa que

su empresa no esté preparada para el crecimiento. Solo significa que
actualmente no son adecuados el uno para el otro
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CAPITULO 3

El Impacto De Vender Su
Empresa En Sus Clientes
y Empleados




Debe preguntarse como afecta el proceso de fusiones 'y
adquisiciones a la empresa como propietario de negocio dedicado.
Debe preguntarse que su resultado podria afectar a las personas
gue ayudaron a su empresa a crecer.

Debe considerar el impacto de una Este capitulo lo guiara a través del
adquisiciéon no solo en la empresa y sus impacto que una adquisicion tendra
partes interesadas, sino también en sus en ambas partes y arrojara luz sobre
clientes y empleados que dependen de algunas preguntas importantes a tener
su empresa. en cuenta.
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Cémo La Venta De Su Negocio Afecta A Sus Clientes

Habrd impactos en sus clientes al vender Aqui hay cinco preguntas que lo ayudaran

su negocio. Sus clientes confian en usted a evaluar el impacto de una adquisicién _

y en sus productos para hacerles la en sus clientes: Al seleccionar un comprador

vida mas facil, y confian en que usted que mejorara la experiencia del
cuidarad sus intereses. Al seleccionar un cliente, esta honrando la confianza

comprador que mejorara la experiencia

del cliente, esta honrando la confianza O El adquirente seguira
que sus clientes tienen en usted. ofreciendo e invirtiendo en

su producto, o los clientes

se veran obligados a migrar

a una plataforma diferente? Q iLos clientes continuaran
recibiendo la misma

Algunos adquirentes querran atencion y servicio que

eliminar gradualmente su software recibieron en el pasado?
e incentivar a los clientes a usar
su software que reemplazara su
producto. Si esto sucede, el legado
de su empresa se ve afectado y los
clientes se enfrentan a costos de
cambio significativos, asi como a

la molestia de aprender un nuevo
sistema.

que sus clientes tienen en usted.

Los clientes pueden notar que el
servicio empeora si pertenecen a una
organizacion mas grande. Averigiie

si los clientes mantendran su
personal de soporte o si necesitaran
desarrollar nuevas relaciones debido
a cambios organizacionales.
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€© Cuando esta considerando
la estabilidad a largo plazo
de la empresa, ;existe el
riesgo de que su empresa
sea revendida?

Revise el historial de sus
compradores potenciales. ;Qué pasa
con sus empresas después de la
adquisicién? Algunos adquirentes
compran y venden empresas,
mientras que otros mantienen sus
negocios a largo plazo. Cuando

se revende una empresa, existe

un mayor riesgo de desercidén de
clientes, ya que los clientes se
preocupan por la viabilidad futura del
negocio.

O ;Le permitira el adquirente
aumentar el valor que
puede ofrecer a sus
clientes?

(Habra oportunidades para aprender
y utilizar nuevos procesos que
permitiran a su empresa atender
mejor a sus clientes? Averigte si el

adquirente ofrece oportunidades de
desarrollo profesional o acceso a

las buenas practicas para ayudarlo
a mantener y mejorar su nivel de
servicio al cliente. También debe
averiguar si el adquirente apoyara
iniciativas del producto o grupos de
usuarios destinados a abordar mejor
las necesidades del cliente.

@ Para las empresas
adquiridas anteriormente,
icomo les va a sus clientes?

Antes de seleccionar un adquirente,
debe obtener la opinidn de lideres
afines y pida hablar con los
vendedores que les hayan vendido.
Debe hacer preguntas directas

y abiertas para comprender
completamente el compromiso

del comprador con sus clientes.
También vale la pena preguntarse
directamente con los clientes de los
negocios adquiridos para entender
sobre el impacto de la adquisicién
desde su perspectiva.

Realice La Diligencia Debida

Realizar la debida diligencia al vender su
empresa de software es una via de doble
sentido. Asegurese de que un comprador
potencial trate a sus clientes con el
mismo profesionalismo y estandares de
atencion. El comportamiento pasado es
un fuerte indicador del comportamiento
futuro, asi que busque un adquirente con
un historial comprobado de valoracién de
sus clientes. Al seleccionar el comprador
adecuado para su empresa, estara
honrando la confianza de los clientes que
le han ayudado a construir su negocio
actual.

Algunos adquirentes comprany
venden empresas, mientras que
otros mantienen sus negocios a
largo plazo. Cuando se revende
una empresa, existe un mayor
riesgo de desercion de clientes, ya
que los clientes se preocupan por
la viabilidad futura del negocio.
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Desarrollo Del Talento De Los Empleados Después De La Adquisicion

» t

Convertirse en una empresa lider en

la industria se basa en las personas
gue trabajan en la empresa. Por eso es
extremadamente importante que las
empresas inviertan en el desarrollo
del talento. Al considerar una fusion o
adquisicién, es igualmente importante
qgue su potencial adquirente tenga la
misma opinién.

A continuacion, se incluyen algunas
preguntas para ayudar a determinar si un
comprador desarrollara el talento de la
empresa después de la adquisicion:

¢(Como es la cultura
empresarial de la empresa?

Es fundamental comprender la cultura
empresarial de su comprador potencial.
(Refuerzan la creencia de que lo que
hacen sus empleados es importante?

iLe dan importancia al valor del
aprendizaje y la formacion? jLe brindaran
oportunidades para ponerse en contacto

y colaborar con sus lideres? Todos estos
factores ayudan a crear una cultura
centrada en el desarrollo del talento.
También debe considerar otros factores
relevantes que estan estrechamente
relacionados con su empresa de
software.

:Le ayudara el adquirente a
definir una vision clara de la
gestion del talento?

Una visién clara de la gestién del talento
incluye la evaluacién de los valores y
las metas que respaldaran sus objetivos
comerciales estratégicos y operativos.
Tener un equipo sélido de empleados
mejorara todas las areas de negocio,
incluida la cultura empresarial, lo que
ayudara a impulsar la misién y la vision
de la empresa. Debe informarse sobre
los programas que existen para atraer,
evaluar, desarrollar y administrar el
talento a fin de evaluar la estrategia de
gestion del talento de su comprador
potencial.
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¢(Como invertira la adquirente
en sus empleados?

Una de las formas clave en que las
empresas pueden prepararse para el
éxito a largo plazo es invirtiendo en su
gente. Su gente es su mejor activoy es
vital ayudarlos a prosperar. Su adquirente
debe trabajar con usted para construir
planes completos de sucesidn y talento,
para asegurarse de que el equipo
elegido pueda cumplir con sus objetivos
futuros. Descubra las herramientas y
evaluaciones que su adquirente pondra a
su disposicién para ayudar a desarrollar
a los empleados y proporcionarles la
formacidén necesaria.

Si desea dejar el negocio después
de su venta, es igualmente
importante que hable sobre

sus objetivos profesionales y el
cronograma.

|

;Le ayudara el adquirente a
alcanzar sus propios objetivos

profesionales?

Su adquirente debe trabajar con

usted para alcanzar sus objetivos
personales y profesionales si su deseo
es permanecer en el negocio. Asegurese
de preguntar sobre los nuevos roles y
responsabilidades que pueden estar

|
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disponibles después de la adquisicidn.

Si desea dejar el negocio después de

su venta, es igualmente importante que
hable sobre sus objetivos profesionales

y el cronograma. Después de asegurarse
de que estuvo de acuerdo con su
comprador potencial sobre el futuro de la
empresa, podra pasar a la siguiente fase
del proceso de fusiones y adquisiciones:
finalizar la venta.
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CAPITULO 4 a

Finalizacion De La Venta y
Crecimiento Futuro




Felicitaciones, ha llegado a los ultimos pasos de fusiones y
adquisiciones. Aprenda lo que debe hacer a continuacion si desea
avanzar con los proximos pasos de su empresa.

Ahora, tiene una comprension vender su empresa de software y cdmo
completa del proceso de fusiones y prepararse para la fecha de cierre.

adquisiciones y su impacto en sus Estos consejos lo ayudaran a finalizar la
clientes y empleados. Compartiremos venta con confianza con su adquirente y
algunos consejos sobre cdmo evaluar a prepararse para el crecimiento futuro.

una venta, los errores que debe evitar al
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Los Pasos Necesarios Para Evaluar Una Venta

Muchos de los temas de esta guia hasta ahora seran importantes a la hora de evaluar la venta de su empresa de software.
La siguiente tabla muestra una descripcion general de los factores que debe considerar al tomar su decision.

5 PASOS PARA EVALUAR UNA VENTA
J— \

a Valuacién Q Comprador 0 Oferta

Sea consciente del Verifique Evaluar las
precio vendedor por cuidadosamente a su especificaciones:
su cliente posible comprador consultar al asesor legal
e Armonizacion e Vision a largo plazo
(La oferta se alinea con (Este trato le proporcionara lo
los valores y la filosofia que desea?
empresarial de su cliente?
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Los Errores Que Debe Evitar Al Vender Su Empresa De Software

Es muy excitante cuando llega al final
del proceso de fusiones y adquisiciones.
Ha generado un fuerte impulso para el
crecimiento futuro de su empresa de
software y esta listo para finalizar la
venta.

Antes de firmar, debe tener en cuenta
algunos de los errores mas comunes que
cometen las empresas de software al

vender su negocio.

Esperando Mucho Tiempo Para
Vender

El valor de su empresa esta determinado
por algo mas que su posicidn financiera.
Esta determinado por muchos factores
gue impactan en el mercado, como:

» La economia
» ElLimpulso de la industria

» Practicas comerciales del territorio en
el que vive

 La evolucion de sus productos

El valor de su empresa esta determinado por algo mas que su posicion
financiera. Esta determinado por muchos factores que impactan en el

mercado

Por esta razén, es importante pensar
estratégicamente sobre el momento
oportuno. Sus propias circunstancias
corporativas pueden cambiar con el
tiempo, pero también lo hara la situacion
externa. Tiene que entender todas las
variables y estudiar el mercado, luego
elegir su momento y aprovechar la
oportunidad.

Falta De Transparencia

Cuando se acerque a una venta, los
posibles compradores querran conocer
todos los aspectos de su negocio, incluida
la historia de su empresa y los objetivos
futuros. Como se discutio en el Capitulo 2,
se debe esperar la debida diligencia.

Los compradores potenciales querran
descubrirlo todo, y usted debe ser

transparente sobre lo que probablemente
llegaran a saber. No es una sorpresa

si su empresa ha pasado por tiempos
dificiles o se ha enfrentado a obstaculos
porque la mayoria de las empresas
pasaron por estas experiencias. Pero si
estos problemas se exponen al final del
proceso, es probable que haya un impacto
en su acuerdo financiero.

Venta Al Comprador Incorrecto

Las adquisiciones corren el riesgo de
fracasar si no son compatibles. La venta
de una empresa de software es mas que
solo el precio de venta. Debe asegurarse
de que la empresa compradora ofrezca
un entorno en el que su empresa de

software pueda prosperar.
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Preparandose Para Su Fecha De Cierre

Ha estado en contacto con el adquirente
perfecto. Negocid el mejor trato para

su empresa de software y tenia listo

el contrato de compra. Sin embargo,
todavia no ha terminado porque vender
una empresa de software es un proceso
dnico.

Estas son algunas consideraciones
clave que lo ayudardn a prepararse para
su fecha de cierre y garantizar que la
transaccion salga bien:

Debe Mantener Una
Comunicacion Abierta Con Sus
Empleados

Debe ser abierto con sus empleados
sobre el proceso de adquisicién y las
razones por las que ha tomado la decisidn
de vender para mantener la confianza y la
lealtad de sus empleados. En su anuncio
a su equipo, debe informar a su equipo el
tiempo que ha invertido en encontrar el
adquirente adecuado para su empresa.

Debe ser abierto con sus empleados sobre el proceso de adquisicion y las
razones por las que ha tomado la decision de vender para mantener la

confianza y la lealtad de sus empleados

Informe A Sus Clientes Sobre
La Adquisicion

Se debe informar a los clientes sobre la
adquisicién de una manera reflexiva. Sus
clientes dependen de su producto para
que sus negocios funcionen todos los
dias y estan ansiosos por un cambio de
propiedad.

Lo mejor seria venderle a un adquirente
que conozca sus operaciones porque

las empresas de software tienen
necesidades especificas. Les haria un
gran favor a sus clientes. Su conocimiento
de la industria ayuda a mitigar la
incertidumbre y reducir la tasa de
desercion.

Preparandose Para El Cambio

Cuando tome la decisidn de vender,
usted y su organizacién deberan

estar preparados para algun cambio.
Algunos adquirentes pueden imponer
cambios significativos en el negocio

y la organizacion, mientras que otros

no hagan lo mismo. Como propietario
de la empresa, debe comprender este
tema claramente antes de la fecha de
cierre, para que no se sorprenda. Puede
trabajar en estrecha colaboracidn con sus
empleados y clientes para comunicary
gestionar estos cambios.
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Conclusidn

Es un proceso de varios pasos que
requiere una cantidad significativa de
tiempo y pensamientos de principio a fin
para vender su empresa de software.
Antes de comenzar, es importante
conocer las diferencias entre fusiones y
adquisiciones. A partir de estos, puede
determinar qué opcion es la mejor para
su empresa de software. Esto incluye
aprender a mejorar la valoracién de su
empresa y planificar una estrategia de
salida de forma eficaz.

Hay muchos pasos clave entre el contacto
inicial con un comprador potencial y la
finalizacion de la venta. Es importante
dedicar tiempo a recopilar detalles

sobre su negocio para el memorando
informativo. Debe aprender a negociar

la carta de intencidn, saber qué esperar
durante la debida diligencia y utilizar las
buenas practicas en cada una de estas
etapas.

Deberia comprender el impacto que
tendra en sus clientes y empleados una
vez que haya decidido seguir adelante
con la venta de su negocio. Comprender
como comunicarse con estas partes
puede ayudar a garantizar una transicion

sin problemas durante y después de la
venta. El adquirente adecuado también
respetara su negocio y su historiay
apoyara sus objetivos de crecimiento
futuro.
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Evaluando A Volaris Group

Como Un Hogar Para Su
Empresa De Software




Introduccion A Volaris Group

Volaris Group es una subsidiaria de Constellation Software Inc.
(TSX: CSU), que fue fundada en 1995 con el objetivo de construir
una cartera de empresas de software y convertirlas en lideres en

sus nichos particulares.

Volaris Group adquiere, fortalecey
hace crecer empresas de software

en muchos mercados verticales y
geografias diferentes con el respaldo
de Constellation Software. Hemos
adquirido mas de 100 negocios en mas

de 35 paises y cada uno de ellos es unico.

El factor unificador es que todos los
negocios dentro de Volaris Group venden
tecnologia de mision critica especializada
para un mercado vertical especifico.

Somos un adquirente que compray
mantiene para siempre y ofrecemos

a nuestras empresas adquiridas
estabilidad a largo plazo y la seguridad
de que nunca las revenderemos.
Ademas, la mayoria de nuestras
adquisiciones operan como negocios
independientes después de la
adquisicidn. Volaris ayuda a los
propietarios a hacer crecer su negocio,
preservar su legado, asegurar un
futuro brillante para los empleados

y lograr sus objetivos comerciales y
profesionales.
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Las Razones Para Considerar Venderle A Volaris

Ha trabajado duro para hacer que su
negocio sea tan exitoso como hoy. En
Volaris, entendemos el tiempo que dedicé
y su dedicacién para alcanzar el éxito.
Para expandir el negocio de su empresa
de software, podemos ayudarlo en

todas las areas de su negocio y también

brindarle las siguientes ventajas:

Un Hogar Permanente Para Su
Negocio

Seguimos fieles a los negocios que
adquirimos. No hacemos el flipping

ni revendemos las empresas que
compramos, a diferencia de las empresas
de capital privado o de capital de

riesgo. Satisfacemos las necesidades

de nuestros clientes a largo plazo
manteniendo negocios para siempre e
invirtiendo en productos y empleados.

Estructura Empresarial
Descentralizada

Creemos que las mejores decisiones
son tomadas por lideres con un
conocimiento intimo de su mercado
vertical. Como parte de Volaris, puede
continuar administrando su negocio
como una empresa independiente
mientras se beneficia porque pertenece
a una organizacion global mas

grande. Obtendra acceso a puntos

de referencia obtenidos a través de
cientos de adquisiciones que pueden
ayudarlo a comprender las fortalezas y
oportunidades de mejora de su negocio.

Apoyo Operativo Y Financiero

Hemos adquirido con éxito mas de
400 negocios de software con nuestra
empresa matriz, Constellation Software

Como parte de Volaris, puede continuar administrando su negocio
como una empresa independiente mientras se beneficia porque
pertenece a una organizacion global mas grande.

Inc. Como adquirientes experimentados,
tenemos la experiencia financiera 'y
operativa requerida para hacer crecer
las empresas de software de mercado
vertical. Las empresas que se unen

a nosotros obtienen acceso a capital
para financiar iniciativas y buscar el
crecimiento adquirido.

Gestion Del Talento & El
Intercambio De Buenas
Practicas

Para construir un gran negocio
necesita un fuerte grupo de talentos.
Fomentamos una cultura de aprendizaje
y brindamos oportunidades de
desarrollo profesional para todos

los niveles de la organizacion.

Volaris regularmente redne a una
comunidad de profesionales en la
misma industria para reuniones

para fomentar la colaboraciény la
asociacién y el intercambio de buenas
practicas. Invertimos en empleados y
trabajamos con usted para desarrollar
la préxima generacién de lideres en su
organizacion.
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