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EN BUSCA DEL
SOCIO IDEAL

Lasredes de angelesinversionistas en el pais buscan buenos proyectos
enlos cualesinvertiracambio departicipacionenel negocio.

UNOS PONEN LAS IDEAS, OTROS EL DINERO.

EN UNA EMPRESA FORMADA POR SOCIOS LA PALABRA
CLAVE ES CONFIANZA. A CONTINUACION

ALGUNAS RECOMENDACIONES PARA ELEGIR

EL COMPLEMENTO IDEAL.

> JULIOESCALANTEROJAS

Cuando un negecio empie-
2a 0 quiere crecer necesita
una inyeccién de capital y la
biisquedadeunsocioes una
alternativa, aunque se debe
partir de estapregunta: ¢Es
indispensable sumar gente
ami proyects? ;O puedo ha-
cerlosolo? Y, luego, aceptar
ala persona que de verdad
aportevalor. Luis Scerpella,
especialistaeninversionesy
empresas familiares, hace
ladiferencia entre un socio
institucional y un socio es-
tratégico. El primero es el
que invierte y espera que el
proyecto sea rentable. Por
otro lado, el socio estratégi-
co aporta su conecimiento
paraeldesarrollo del nego-
cio ygeneralmente se trata
de empresarios que parti-
cipan en el mismo sector o
mercado. Ambos socios es-
peran recibir ganancias de
lo invertido, pero también
que se apliquen buenas
practicas de gestién y poli-
ticas definidas (por ejemplo
en el tema de dividendos).
¢Usted elige?

No hay que duplicarse
Se debe buscar un socio
con las habilidades que
unono tenga. Un comple-
mento. Anibal Sierralta, ex-
positordelaCimarade Co-
merciode Lima, identifica
tres necesidades comunes
pararequerirsocio: dinero,
tecnologia (parainnovar o
fabricar nuevas lineas), y
mayor acceso a canales de
venta o distribuci6n. Bajo
esta Gptica, por ejemplo,
si mi negocio es confec-
cionar polas, el mejor socio
que tendré es alguien que
poseatiendas deropa.
Durante su vida, una
petsona ha ide conociendo

VINCULO. EN PAREJA

Cuando el
socio esta
en la familia

&QUé sucedle cuando
una pareja, ambos.
sedios de una empresa;
decide divorciarse?
Luis Scerpella plantea
cualro escenarios:

1. Seguir como socios
dependera de sepa-

rar objetivamente los
aspectos emocionales
de los empresariales. No
siempre es posible.

2. Que uno le compre
la empresa al ofro, es-
tableciendo un proceso
objetivo de valorizacién,
3. Que los dos vendan la
empresa.

4. Que incorporen un
sodo que equilibre la
propiedad y decisiones.

La decision final depen-
dera de: (a) las motivacio-
nes o causas del divorcio
y del grado de comuni-
cadion y coordinacion
que exista entre los ex
oonyuges, {b) del tipo
sodetario y de propie-
clad de la empresay (c)
del régimen matrimonial
existente.

gente, sin darse cuenta va
armando redes: familiares,
amigos, comparieros de tra-
bajoodelcentrodeestudios.
Cuando haylanecesidad de
capital, lo primero es buscar
al potencial socio en estas
redes personales, sugiere
Lydia Arbaiza, profesorade
la Universidad ESAN. Pero
elinversionistadebe separar
bienla propiedad, la gestién

y las relaci . Debe plan-
tearse JPorquéestoyentran-
do a una sociedad?. Esto lo
sugiere Karen Weinberger,
vicedecanade la Facultad de
Administracion de la Uni-
versidad del Pacifico, quien
hasido sociade empresasy
al final ha perdido amigos.
“En el camino te vas dando
cuentade quenosolo te has
asociado con una persena,
sinocon sussuefiosy los de
su familia. Tu socio quizd
ha pensado que se volvera
millonario con su aporte y
noesasi”.

Segiin, Gonzalo Villaran,
coordinador de proyectes de
Invertir, institucién que or-
ganiza concursos y asesora
planes de negocio de gente
que busca inversionistas,
<l perfil que recomiendan
para socio es el de una per-
sonaguecuentecon conoci-
mientos delsectory que esté
dispuestaaarriesgarcapital,
que vea la oportunidad del
negocio, que quiera partici-
paratravésdelaadquisicién
de un paquete de acciones,
perono comprarlaempresa
y que busque salir en algu-
nos afios luego de realizada
lainversion”,

Pero ademds importa
conocer el ‘background’ del
socio, es decir, saber cudles
su experiencia previa. Por
ejemplo, si ha participado de
sociedades donde ha mante-
nido un trato conflictive osi
ha quebrado empresas. De
hecho, la relacién mala con
anteriores socios es sinto-
ma de un mal futuro. “En
las negociaciones se dice
que hay que mirar para
adelante, pero es
el pasado el que
determinaalos
individuos”, dice
Sierralta, quien sostiene
que de todos modos, unse-

ILUSTRACION: VICTCR AGUILAR

Trabajoen

quipo

Los aumentos de capital serealizan entodotipo
deempresas, y es unaforma de financiarlas

cio con malas experiencias
€s mejor que un socio con-
flictivo. Quien ha quebrado
alguna empresa, sabe qué
eslo que ahorano debe ha-
cer. Basico esinformarse en
Infocorp. Lo mismo opina,
Karen Weinberger, aunque
dice que en ambos casos lo
més importante son los va-
lores del socio: ¢al quebrar
hasabido responderysaldar
sus deudas? ¢Sise ha pelea-
docon un socio anterior qui-
24 sea porque el conflictivo
eseletro?

El poder del dinero

“Unsocioqueteaporta pla-
tay malasideas {y peor aun:
elpoder para obligar que se
implementen)es un malso-
cio”, dice Ximena Queral,
promotora delacompeten-
cialdeatu Empresa, donde
emprendedores buscanin-
versién. Siuno buseasocio
solo porquele faltadedinero,
Anibal Sierralta dice que es
preferible recurrir aunban-
co, “porque el que aporta
la plata se va a sentir duefio
de la empresa”. Y si eso no
se conversa al inicio, habrd

TRATO. SOCIEDADES

El aumento
de capital

En el caso de las Em-
presas Incividuales de
Responsabilidad Limitacka
(EIRL) el aumento de
capital solo puede ser
efectuado por el fitular de
la empresa. Si decide que
ofra persona sea qLien
aporte capital, debera
transformar la EIRL en otra
de las formas conternpla-
das enla Ley General de
Sociecades. Si hablamos
de sociedades (SA, SAG
0 8RL), el aumento puede
ser efectuado por los
socios actuales y se man-
tencha su misma participa-
¢ion, Pero podifa suceder
que solo uno de los sodios
aumente el capital. En este
©aso se procudra una
nueva composicion en la
participacion.
En las socieclades, ¢l
aumento de capital puede
suponer el aumento de va-
lor nominal de cada accién
icipacion) o la creacion

encontrarelequilibrio entre
elinversionistayelgestordel
proyecto. “Unonoebtienelo
que merece, sino o que ne-
gocia”, dice Gonzalo Villa-
rén. Poresoelsocioque pone
laidea debe demestrar (con

de nuevas acciones.

José Antorio Antén
Expositor Centro Cofide

noespariente, dependerdde

debe acordarse si habrd re-
parto de utilidades cadaano
ysino hay de qué forma se
reinvertiri o ganado. Como
vemos, no se mantendrd
una convivencia saludable
sin acuerdos. Para Ximena
Querol es importante saber
si los socios originales ten-
drin una opcién de compra
desus acciones, con precios
yplazosdefinidos. “Muchas
veces losemprendedores se
muestran reacios adejar un
inversionista entrar al ne-
gocio por miedo a perderlo
tode. Sin embarge, si existe
una opciénide compra, este
temna se resuelve”.

(Cémoevitarquelos pro-
blemaspersonalesafectenla
sociedad? Estableciendo re-
glas claras y acordando una
visibn coman con respecto
aldesarrollo de la empresa.
Para Anibal Sicrralta, el gran
error de la pequenia empre-
sa es pensar que quien cree
tener ojo para el negocio o
quien aporta mayor capital
es quien debe gerenciar. Y
1o siempre es asi. Si ningu-
no tiene las aptitudes es me-
jor contratar un gerente. Ya
hemos mencionado que hay
quediferenciarla propiedad
delagestién.

Los niveles de respensa-
bilidad de los sociosafectan
el negocio cuando no hay
comunicacién. Para evitar
esto, Querol sugiere que la
empresa tenga indicadores
claves de desempefio (metas

que se deben cumplir) que
sirven para aclarar expecta-
tivas y facilitar un lenguaje
comin, ios. Alavez

su plan de negocio) que lo  los duefios acostumbrarse a
quetracalamesaesvitalpara  compartirinformaciényre-
laempresa, queestaoportu-  cibir iasde terceros.
nidad legenerard beneficios  SeginScerpella,cuandouna
alinverser, porlo que laga-  familiaincorperaunseciono
nanciasedeb entraren  debep quedejarideser
elfuturoynoentratardeque  ladueriad

quien poneeldinero tengael
control. Paraqueel inversio-
nista pueda estar seguro, Ka-
ren Weinberger aconsejano
poner dinero en un negocio
que no se conoce. “Cuando

vale X sino que tendrd un
gran porcentaje de unnego-
cioquevaldrd 3X.
Entodasociedad haypro-
cesosque requierenajustar-
se al inicio. Hay que discutir
by

delas acciones,

noconocesel. Lesmejor  sol 1
queing lasociedadin-  acordarquéderechos yobli-
virtiendo atravésdeunban-  gaciones tendrin el inver-

co”. De esta formael riesgo
estd mds controla-
do.Enelcasode

que se trate de
unaempresa fa-
miliar que requie-
re elingreso deun socioque

soryelemprendedor. Debe
plantearse por escrito pro-
gramas paraelflujode infor-
maciony un modo desalida
(que siempre es posible) y
compra de la participacién
del socio. Del mismo mods

se debe establecer la perio-
dicidad en la cual se revisa-
rén estos indicadores. Otro
puntoimportantees definir
un plan de trabajo detallado
(con actividades, hites cla-
ves, responsables y fechas)
que se pueda monitorear y
que marque el compés para
el avance enlaimplementa-
ciéndelnegocio. Méasallade
queelsocio inversionista pi-
daun lugaren eldirectorio,
es necesario mantener re-
portes regulares sobre infor-
maciéndelaempresa.




