NUEVO CURSO

Como Ser un
Intermediario de
Negocios Exitoso

Domina las habilidades, conocimientos legales y
estrategias para construir una carrera lucrativa en
intermediacion de negocios.
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MODULOS LECCIONES



cQué es un
Intermediario de
Negocios? @

SELLER

Un intermediario de negocios facilita la compra y venta de empresas, )

000
gy _—
INTERMEDIARY

Faci ccessful
BUYER

VALUATION

Assess the business and determine
fair market value.

actuando como mediador profesional entre compradores y vendedores.

MARKETING
Position the business and reach
qualified buyers,

NEGOTIATION

v Valoracion del negocio

CLOSING

Manage due diigence and complete
the transaction.

v Marketing confidencial
v Negociacion de términos
v Coordinacién de debida diligencia

s Gestion del cierre



Segmentos del Mercado

CLASIFICACION POR VALOR DE TRANSACCION

SEGMENTO VALOR CARACTERISTICAS

Main Street <$2M Negocios pequenos, operados por duefios, compradores individuales (90% de negocios)
Lower Middle Market $2M-$25M Compradores estratégicos, grupos de capital privado, transacciones mas complejas
Middle Market $25M-$50M Empresas grandes, Private Equity Groups, M&A corporativas, multiples asesores

Upper Market >$50M Grandes transacciones, banqueros de inversién, equipos especializados



Servicios Ofrecidos

LINEAS DE NEGOCIO DEL INTERMEDIARIO

LJ

Representacion del Vendedor Representacion del Comprador Valoracion de Negocios

Asesoria completa, valoracion profesional y Identificacion de oportunidades estratégicas y Determinacion del valor justo de mercado mediante
comercializacion confidencial de la empresa. negociacion de términos favorables. analisis financiero riguroso.

ﬁ

Consultoria de Salida Corretaje Inmobiliario

Estrategias para maximizar el valor antes de una Gestién de bienes raices asociados a la transaccion

transaccion o venta. del negocio.



Habilidad 1: Comunicacion Efectiva

Comunicacion Efectiva

- Articular claramente el valor

- Explicar procesos complejos

- Persuadir de manera ética

—. Adaptar lenguaje a cada interlocutor

—,Evitar tecnicismos innecesarios

Escucha Activa

—. Comprender motivaciones subyacentes
-, ldentificar preocupaciones reales

- Ofrecer soluciones personalizadas

—. Fortalecer relaciones de confianza

- Detectar senales de compra o dudas



Habilidad 2: Negociacion

CREAR ACUERDOS MUTUAMENTE BENEFICIOSOS

Capacidades Clave Manejo de Objeciones

—. Mediar entre expectativas divergentes —. Escuchar atentamente las preocupaciones
- Llegar a acuerdos ganar-ganar —.Validar los puntos de vista del cliente

—. Presentar ofertas atractivas —. Responder con argumentos sélidos

— Crear valor adicional en la transaccién —. Transformar objeciones en oportunidades
- |ldentificar intereses subyacentes —. Reencuadrar perspectivas negativas

- Encontrar soluciones creativas —. Mantener relacion profesional




Habilidad 3: Andlisis Financiero

DOMINIO DE LA VALORACION

COMPETENCIAS NECESARIAS

é¢Por Qué es Importante?
_, Analisis de estados financieros

Determinar el valor justo es fundamental para satisfacer a ambas
— Analisis de flujos de caja partes y cerrar transacciones exitosas. Un analisis solido genera

Multiplos de valoracion confianzay credibilidad.

_, Proyecciones financieras

_, Herramientas de valuacion



Habilidad 4: Resiliencia

Persistencia en el camino hacia el éxito

Desafios de la Profesion

Procesos largos y complejos

Rechazos frecuentes de prospectos
Obstaculos inesperados en transacciones
Transacciones que no cierran

Presion por resultados

B B> B B> B P

Ciclos de venta impredecibles

Soluciones Clave

v Manejar rechazo de manera constructiva
v Superar contratiempos con determinacion
v Mantener motivacion a largo plazo

v Aprender de cada experiencia

v Ajustar estrategias segun resultados

v Construir mentalidad de crecimiento



Habilidad 5: Etica
Profesional

La ética profesional es fundamental para mantener la confianza de
todas las partes y construir una reputacién solida que perdure en el

tiempo.

v Mantener la confianza de todas las partes

v Proteger informacion confidencial

v Operar con integridad en todas las transacciones
v Construir reputacion solida y duradera

v Generar referencias de clientes satisfechos

Integracion de habilidades profesionales



Acuerdo NCND

El Acuerdo NCND protege al intermediario mediante dos cldusulas clave que

aseguran compensacion justa y confidencialidad.

No Elusion

— Impide cierre directo sin pagar comision
— Protege el trabajo del intermediario
- Asegura compensacion por conexion

- Tipicamente valido 12-24 meses

No Divulgacion

- Protege propiedad intelectual
- Resguarda secretos comerciales
- Confidencialidad de datos financieros

- Informacion estratégica segura

SHERREE RN




Finder's Fee Agreement

ESTRUCTURA DE COMISION POR REFERENCIA

Elementos Esenciales Comisiones Tipicas
- |ldentificacion clara de las partes Main Street
_, Definicion especifica de oportunidad Rango: 5-10%

Negocios pequenos, transacciones mas simples
- Monto de comisidn (porcentaje o cantidad fija)

—. Condiciones de pago (al cierre de transaccion) Lower Middle Market

- Vigencia del acuerdo Rango: 4-6%

. Exclusividad (si aplica) Transacciones mas complejas, multiples asesores

—, Clausulas de confidencialidad

Middle Market
. Términos de terminacioén
Rango: 2-4%

Transacciones grandes, equipos especializados

Escala Lehman: Estructura estandar de 5%, 4%, 3%, 2%, 1% en tramos progresivos
del valor total



Mandato de Representacion

CONTRATO FORMAL DE SERVICIOS

Componentes Clave

v Alcance de servicios especificos
v Términos de exclusividad

v Duracion del contrato (6-12 meses)
v Estructura de comision

v Clausulas de confidencialidad

v Condiciones de terminacion

Beneficios

Para el Intermediario

Establece relacién clara y protege derechos de comision.

Para el Cliente

Define expectativas y alcance de servicios de manera profesional.

Para Ambas Partes

Crea confianza y establece marco legal sélido para la transaccion.




Guion de Llamada en Frio

ESTRUCTURA PROBADA PARA CAPTACION DE VENDEDORES

1. INTRODUCCION

"Buenos dias, mi nombre es [Tu Nombre] y soy un intermediario de negocios especializado en [Tu Nicho/Sector].
Estoy llamando porque he investigado su empresa, [Nombre de la Empresa], y me ha impresionado su trayectoria en
[Logro/Caracteristica Destacadal.”

Objetivo: Establecer credibilidad, demostrar conocimiento de la empresa y captar atencion.

2. GANCHO (HOOK)

"Muchos duenos de negocios en su posicion a menudo se preguntan cual es el valor real de su empresa en el
mercado actual, o como podrian maximizarlo para una futura transicion. ;Ha considerado alguna vez cual seria el
valor de mercado de su empresa hoy?"

Objetivo: Generar interés, plantear pregunta relevante que invite a reflexion.

3. CIERRE (CALLTO ACTION)

"Mi objetivo no es venderle nada por teléfono,
sino ofrecerfe una breve conversacion
confidencial para explorar si una valoracion
profesional o una planificacion de salida podria
ser beneficiosa para usted. ;Estaria disponible
para una flamada de 15 minutos la proxima
semana?"

Objetivo: Reducir resistencia, establecer expectativas
claras, agendar reunién especifica.

PUNTOS CLAVE PARA EL EXITO

- Ser conciso y profesional

- Demostrar conocimiento de su empresa
- Enfocarse en beneficios, no en vender
- Escuchar objeciones con empatia

- Objetivo: agendar reunién

- Mantener tono calido pero profesional



Calificacion de Compradores

PREGUNTAS CLAVE ANTES DE COMPARTIR INFORMACION CONFIDENCIAL

1 2

éQueé tipo de negocio busca? éCual es surango de inversion?
Identifica si el comprador tiene interés genuino en el sector y oportunidades Determina si el comprador tiene capacidad financiera real. Evita compartir
especificas que manejas. Filtra compradores no calificados. informacion con compradores sin fondos suficientes.

3 4

é¢Tiene experiencia en el sector? éCudal es su timeline de compra?
Evalua si el comprador entiende la industria. Compradores experimentados Establece urgencia y realismo. Compradores serios tienen timeline definido. Identifica
generalmente cierran transacciones mas rapido. procrastinadores o curiosos.

Resultado: Estas preguntas identifican compradores serios y protegen la informacion confidencial del vendedor de curiosos o competidores. Un comprador bien calificado
acelera el proceso y aumenta probabilidad de cierre exitoso.



Técnicas de Negociacion Avanzadas

ESTRATEGIAS PARA CERRAR ACUERDOS EXITOSOS

Enfoque Ganar-Ganar

Satisfacer intereses clave de ambas partes, no solo el
precio.

— ldentificar intereses reales

— Buscar soluciones creativas

— Crear valor adicional

— Fortalecer relacion

- Facilitar cierre

BATNA

Best Alternative to a Negotiated Agreement - conocer
a mejor alternativa.

- Analizar opciones

— Fortalecer posicion

— Establecer limites

- Evitar decisiones emocionales

- Negociar con confianza

Creacion de Valor

Identificar oportunidades para crear valor adicional en
la transaccion.

~ Términos de pago flexibles

- Acuerdos de transicion

~ Retencién de empleados

~ Garantias de desempefio

- Incentivos alineados



Paso 1: Educacion y Certificacion

INVERTIR EN TU DESARROLLO PROFESIONAL

Formacion Continua Certificaciones Profesionales

- Finanzas y contabilidad
CBI - Certified Business Intermediary

—. Derecho comercial y contractual o o B
Certificacion de la IBBA que demuestra dominio de habilidades

. Valoracién de negocios fundamentales en intermediacion de negocios.

— Tecnicas de negociacion Mejora credibilidad profesional

Abre puertas a mejores oportunidades

v
L . . v
—Analisis de flujos de caja
v Reconocimiento de la industria
v

-~ Seminarios de la industria Acceso a red de profesionales

—. Cursos especializados en tu nicho
Desarrollo Continuo

La educacion no termina con una certificacion. El aprendizaje continuo es
esencial para mantenerse competitivo.

v Adaptarse a cambios del mercado

v Mejorar habilidades constantemente




Paso 2: Especializacion en Nicho

CONVERTIRSE EN EXPERTO DE UN SECTOR ESPECIFICO

Ventajas de Especializarse Nichos Potenciales

v Desarrollar expertise profunda en sector
i |Restaurantes

v Construir red de contactos relevante Franquicias, cadenas,
establecimientos independientes
v Posicionarse como experto reconocido

v Facilitar captacion de clientes .
iz Salud

v Mejor comprension de dindamicas de valoracion Clinicas, farmacias, consultorios
médicos

v Diferenciacion competitiva clara

v Mayor credibilidad ante clientes | Servicios Profesionales

Contabilidad, consultoria, asesoria
legal

= Tecnologia

SaaS, software, startups, agencias
digitales

7% E-commerce

Tiendas online, marketplaces,
logistica

Propiedades comerciales,
residenciales, industriales



Paso 3: Red de Contactos

ALIANZAS ESTRATEGICAS CON PROFESIONALES CLAVE

Abogados

Especialistas en derecho comercial y contractual

- Revision de contratos

— Asesoria legal en transacciones
— Proteccion de derechos

—~ Cumplimiento normativo

-~ Resoluciéon de conflictos

Contadores

Expertos en analisis financiero y fiscal

- Analisis de estados financieros
— Valoracion de activos

— Asesoria fiscal

- Proyecciones financieras

- Auditoria y cumplimiento

Banqueros

Facilitadores de financiamiento y conexiones

— Acceso a capital de compra

- Financiamiento de transacciones
- Conexiones con inversores

— Asesoria financiera

- Estructuracion de deals



Paso 4: Herramientas Esenciales

INVERTIR EN TECNOLOGIA Y RECURSOS PROFESIONALES

CRMYy Gestion de Clientes

Sistema central para gestionar relaciones con clientes y
seguimiento de oportunidades.

~ Gestidn de contactos

— Seguimiento de oportunidades
— Automatizacién de tareas

- Reportes de ventas

- Historial de comunicaciones

Ejemplos: HubSpot, Salesforce, Pipedrive

Valoracion y Analisis

Software especializado para valoraciéon de negocios y
analisis financiero.

Modelos de valoracion

!

!

Analisis de flujos de caja

!

Comparables de mercado

!

Proyecciones financieras

1

Reportes profesionales

Ejemplos: BizEquity, Pitchbook, Duff & Phelps

Gestion y Documentos

Herramientas para contabilidad, contratos y
documentacion profesional.

— Plantillas de contratos

— Software contable

- Almacenamiento en la nube
~ Gestidon de documentos

-~ Firma electrénica

Ejemplos: QuickBooks, DocuSign, Google Drive



Paso 5: Marketing y Captacion

ESTRATEGIAS PARA LLEGAR A DUENOS DE NEGOCIOS

b

Presencia Online

Sitio web profesional

LinkedIn optimizado

Perfil de Google Business

Presencia en directorios profesionales

Blog con contenido relevante

Networking Activo

Eventos de negocios y conferencias

Asociaciones profesionales (IBBA)

. Grupos de emprendedores

Cémaras de comercio

Relaciones con referentes

Contenido Relevante

Posicionate como experto compartiendo conocimiento valioso:

v Articulos sobre valoracion

v/ Guias de planificacion de salida
v/ Casos de éxito (confidenciales)
v/ Webinars educativos

v Newsletters mensuales

Campanas Dirigidas
Enfoque estratégico en tu nicho especifico:

v Publicidad en LinkedIn

v Email marketing segmentado

v/ Llamadas en frio a leads calificados
v/ Partnerships con proveedores

v Referrals de clientes satisfechos



Paso 6: Comenzar con Finder's Fees

ESTRATEGIA DE INICIO INTELIGENTE CON MENOR RIESGO

1 - 2 -3

Iniciar con Finder's Fees Ganar Experiencia Evolucionar a Mandatos
Comenzar con comisiones por referencia de Ejecutar transacciones, aprender dinamicas, Con experiencia y reputacion, ofrecer
oportunidades especificas. Menor inversion, construir casos de éxito y referencias. representaciones completas con comisiones
menor riesgo. mas altas.

Cerrar transacciones

!

Comisiones 5-10%

l

Comisiones 2-6%

l
l

Desarrollar expertise
Oportunidades puntuales

!

Relaciones duraderas

l
!

Construir reputacion

!
!

Bajo compromiso inicial Generar testimonios Mayor valor agregado

!

Validar mercado

I
I

Ingresos predecibles

Beneficios de Esta Estrategia

§ = @
Menor Riesgo Aprendizaje Rapido Progresion Natural

Comisiones por oportunidades especificas sin compromisos a Experiencia practica en transacciones reales y dinamicas del Transicion gradual hacia representaciones completasy
largo plazo. mercado. modelos mas rentables.




Escala Lehman

ESTRUCTURA DE COMISIONES ESTANDAR DE LA INDUSTRIA

TRAMO VALOR DE TRANSACCION COMISION EJEMPLO
ler Tramo Primeros $1,000,000 5% $50,000

2do Tramo Siguientes $1,000,000 4% $40,000

3er Tramo Siguientes $1,000,000 3% $30,000

4to Tramo Siguientes $1,000,000 2% $20,000

5to Tramo Cantidad restante 1% Segun monto

¢Como Funciona la Escala Lehman?

La Escala Lehman es la estructura de comisiones mas utilizada en la intermediacion de negocios. Se aplica de forma progresiva sobre el valor total de la transaccion.

Ejemplo: En una transaccion de $5,000,000: primeros $1M x 5% = $50,000; siguientes $1M x 4% = $40,000; siguientes $IM x 3% = $30,000; siguientes $1M x 2% = $20,000; ultimos
$1M x 1% = $10,000. Comisién Total: $150,000 (3% promedio)




Recursos Profesionales

ASOCIACIONES, LECTURAS Y REFERENCIAS PARA DESARROLLO CONTINUO

Asociaciones Profesionales Lecturas Recomendadas

IBBA - International Business Brokers Association
Getting to Yes

La principal asociacion de intermediarios de negocios a nivel mundial. Fisher, Ury & Patton

— Certificacion CBI Clasico sobre negociacion ganar-ganar. Esencial para dominar técnicas de negociacion.
- Conferencias anuales

-~ Red de profesionales
The Art of M&A

Marks & Mirvis

- Recursos educativos

~ Cddigo de ética profesional Guia completa sobre fusiones y adquisiciones. Referencia profesional de la industria.

M&A Source

Valuation: Measuring and Managing the Value of Companies
Koller, Goedhart & Wessels

Comunidad de profesionales en fusiones y adquisiciones.

- Networking de dealmakers s . - - . .
9 Profundo analisis de técnicas de valoracion. Imprescindible para intermediarios.

- Seminarios especializados

- Base de datos de transacciones
_. Oportunidades de colaboracion The Business Broker's Guide to Selling a Business
IBBA

- Tendencias de mercado
Manual practico especifico para intermediarios. Casos reales y estrategias probadas.




SEIS PILARES FUNDAMENTALES

Confianza

I Construir relaciones solidas basadas en integridad y confidencialidad.

2

Educacion

I Invertir en formacion continua y certificaciones profesionales.

3

Especializacion

I Desarrollar expertise profunda en un nicho especifico del mercado.

Etica
I Mantener estandares éticos altos en todas las transacciones.

5

Persistencia
I Superar obstaculos y mantener determinacion en el camino.

6 .Red de Contactos

I Construir alianzas estratégicas con profesionales clave del sector.

Puntos Clave para el
Exito

Confianza y relaciones profesionales



Conclusion

El camino hacia el éxito en intermediacion de negocios requiere una
combinacién unica de habilidades técnicas, interpersonales y
empresariales. No es suficiente dominar la valoracion o la negociacion;

debes construir relaciones sélidas basadas en confianza y ética.

HABILIDADES TECNICAS HABILIDADES

Valoracion, analisis financiero, INTERPERSONALES

conocimiento legal y herramientas Comunicacién efectiva, negociacion,

profesionales. escucha activa y construccion de
relaciones.

MENTALIDAD EMPRESARIAL ETICAYREPUTACION

Resiliencia, persistencia, Integridad, confidencialidad,

especializacidn estratégica y vision a transparencia y construccion de marca

largo plazo. personal.

Construye relaciones basadas en confianza

Tu préximo paso: Elige tu nicho, invierte en educacion, construye tu red,

y comienza con Finder's Fees. El éxito en intermediacion es un viaje, no
un destino. Cada transaccion te acerca mas a convertirte en un

intermediario de negocios verdaderamente exitoso.




