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1.Introduccidn: el traspaso como un proceso estratégico

El traspaso de un negocio debe entenderse como un proceso complejo de transmisidon
empresarial, en el que no solo se produce un intercambio econdmico, sino la garantia de
continuidad de una actividad productiva con impacto directo en el territorio.

A diferencia de una compraventa convencional, en el traspaso se transfieren simultdneamente
elementos tangibles e intangibles: activos materiales, relaciones comerciales, conocimiento
operativo, posicionamiento en el mercado y, especialmente en el comercio rural, vinculos
sociales con la poblacion. Este caracter multidimensional hace que el analisis del traspaso deba
abordarse desde una perspectiva integral, considerando aspectos juridicos, fiscales, laborales,
financieros y estratégicos de forma conjunta.

De acuerdo con los resultados del ultimo informe de coyuntura sobre la situacién del Comercio
Rural de Navarra, un 8,2% de los comercios encuestados prevé cerrar o traspasar su negocio en
un plazo de uno a dos afios, y un 3,6% adicional en un horizonte temporal superior. Extrapolando
estos porcentajes al total de establecimientos del ambito de estudio (2.578 comercios
aproximadamente), se estima que mas de 300 podrian encontrarse en riesgo de desaparicion en
el medio plazo, con el consiguiente impacto sobre la cohesion territorial y el acceso a servicios
basicos.

En la Ribera de Navarra, este analisis adquiere mayor relevancia debido a la estructura
demografica del tejido comercial. Una proporcion significativa de titulares de negocios se
encuentra en fases proximas a la jubilacion, lo que anticipa un incremento progresivo de
procesos de transmision empresarial en el corto y medio plazo.

Desde el punto de vista del desarrollo local, esta situacidn plantea un doble escenario: riesgo de
desaparicién de actividad econdmica, pero también una oportunidad para la generacion de
nuevos proyectos empresariales. El traspaso, por tanto, se posiciona como un instrumento clave
al permitir conectar oferta y demanda empresarial, y garantizar la continuidad de servicios
esenciales en el entorno rural.

2.Forma de transmision empresarial: implicaciones juridicas y estratégicas

La transmisiéon de un negocio puede estructurarse mediante diferentes figuras juridicas, y la
eleccién entre ellas tiene implicaciones directas en el nivel de riesgo asumido por ambas partes
y en la viabilidad global de la operacion.

La sucesidn interna, habitual en entornos familiares, presenta una menor formalizacion
econdémica, pero con frecuencia carece de mecanismos de valoracion objetiva. Esto puede
dificultar la sostenibilidad futura del negocio, especialmente cuando existen varios herederos o
cuando el precio no refleja la realidad econdmica del negocio.

El traspaso de negocio con local arrendado constituye la modalidad mas frecuente en el
comercio de proximidad. En este caso, se transmite la unidad econdmica en funcionamiento
junto con el derecho de uso del local, manteniendo la continuidad operativa desde el primer dia.
Desde un punto de vista técnico, esta modalidad permite limitar riesgos para el comprador, ya
que la responsabilidad sobre obligaciones anteriores queda acotada.

Por otro lado, la compraventa de activos permite seleccionar los elementos que se transmiten,
excluyendo determinadas obligaciones del vendedor. Sin embargo, requiere un analisis detallado
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de cada componente de la operacion para asegurarse de que los activos adquiridos son
suficientes y se encuentran en la situacion dptima para garantizar la continuidad del negocio.

Finalmente, la compraventa de participaciones, implica la adquisiciéon de la sociedad en su
conjunto, incluyendo tanto activos como pasivos. Esta opcidn presenta mayor complejidad y
riesgo, especialmente en pequeias empresas donde existe escasa separacidn entre patrimonio
personal y empresarial.

En el ambito rural, donde predominan microempresas y negocios bajo la figura del auténomo,
la eleccion de la estructura de transmisidn debe priorizar la simplicidad, la transparencia y la
reduccion de riesgos para ambas partes.

3. Analisis previo como herramienta de control de riesgo

El proceso de analisis del negocio (conocido habitualmente como due diligence) constituye un
elemento central en la toma de decisiones antes de formalizar cualquier operacién de traspaso.
Su objetivo es evaluar la situacién real del negocio y detectar riesgos que puedan afectar a su
viabilidad futura.

El andlisis debe estructurarse en varias dimensiones:

e Desde el punto de vista legal, es necesario revisar contratos vigentes, las licencias de
actividad, posibles litigios en curso y el grado de cumplimiento normativo. En el
comercio rural, aspectos como las condiciones del contrato de arrendamiento o Ia
vigencia de las licencias municipales pueden ser determinantes para la continuidad del
negocio.

e En el ambito fiscal, la revision de las cuentas anuales de los ultimos ejercicios, la
comprobacidon de posibles deudas pendientes y la identificacidn de contingencias
hacienda permite evitar sorpresas futuras derivadas de inspecciones o sanciones que,
de no detectarse a tiempo, recaerian sobre el nuevo titular.

e El analisis laboral adquiere especial relevancia en negocios con plantilla. La subrogacién
implica asumir obligaciones existentes, por lo que es imprescindible conocer en detalle
los costes salariales, antigliedad de cada trabajador o trabajadora y la existencia de
posibles conflictos o reclamaciones pendientes.

e Finalmente, el andlisis financiero debe centrarse en la capacidad real de generacion de
recursos del negocio: evolucién de ingresos y gastos en lo uUltimos afios, margenes de
explotacion, estructura de costes fijos y variables, y necesidades de financiacidn a corto
plazo. Este andlisis es el que permite determinar si el negocio es realmente viable o si
sus cifras responden a una situacion puntual o artificialmente favorable.

La ausencia de un proceso riguroso de analisis previo es uno de los principales factores de fracaso
en operaciones de traspaso. Invertir tiempo y recursos en esta fase es, en la mayoria de los casos,
la decision mas rentable del proceso.

4. Valoracion del negocio y precio: criterios técnicos

Uno de los errores mas habituales en los traspasos es confundir el valor real del negocio con el
precio que se pide por él. El valor es el resultado de un andlisis técnico objetivo, mientras que el
precio es el resultado de la negociacion entre las partes y puede verse influido por factores
subjetivos, emocionales o circunstanciales.
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Existen diferentes metodologias de valoracidn, y la eleccidon del método mds adecuado depende
del tipo de negocio y de la informacion disponible.

e Métodos basados en activos: calculan el valor del negocio sumando el valor de sus
bienes tangibles (mobiliario, maquinaria, existencias, equipamiento) e intangibles
(marca, cartera de clientes o lo que es lo mismo, fondo de comercio, licencias). Son utiles
cuando el negocio dispone de activos significativos, pero pueden infraestimar el valor si
la principal fuente de ingresos es la clientela o el conocimiento del titular.

e Métodos basados en beneficios: parten del resultado econdmico real y ajustado del
negocio (eliminando gastos no recurrentes o retribuciones extraordinarias) y aplican un
multiplicador en funcién del riesgo y de sector. Es el método mds empleado en el
comercio local, por su mayor objetividad y facilidad de aplicacién en microempresas.

e Métodos basados en previsiones futuras: estiman el valor en funcién de la capacidad
esperada del negocio para generar caja en los proximos anos. Requieren proyecciones
fundamentadas y son mds adecuados para negocios con potencial de crecimiento
demostrable.

En el contexto del comercio rural, la valoracion se realiza habitualmente en funcion del beneficio
ajustado y del nivel de riesgo asociado al negocio. Ademas, el precio final puede ajustarse en
funcién de las deudas existentes, el nivel de existencias en el momento de la trasmisidn, las
necesidades de inversién inmediata, la estabilidad y fidelidad de la clientela, el grado de
dependencia del negocio respecto a la figura del titular actual, y el riesgo general del sector.

Por todo esto, una valoracién inadecuada, especialmente cuando se basa en expectativas no
justificadas o en el valor sentimental del negocio para el vendedor, puede bloquear la operacion
o generar desequilibrios econémicos que comprometan la viabilidad futura del proyecto para el
adquiriente.

5. El contrato como elemento clave del traspaso

El contrato de traspaso o compraventa es el documento que regula toda la operacién. No es un
simple tramite administrativo, sino el instrumento juridico que protege los derechos e intereses
de ambas partes y que establece las condiciones bajo las cuales se producira la transmisién.

El precio y su forma de pago son los elementos centrales del contrato. Existen diferentes
mecanismos para articular el pago, esto es muy importante ya que puede influir decisivamente
en el éxito de la operacidn:

e Pago unico: el comprador abona la totalidad del precio en el momento de la firma.
Aporta seguridad al vendedor, pero puede suponer una barrera de acceso para el
comprador.

e Pago aplazado: el precio se fracciona en varios pagos a lo largo del tiempo, lo que facilita
la entrada del nuevo titular. Esta féormula requiere de garantias adecuadas para el
vendedor.

e Variable, en funcién de resultados futuros: una parte del precio estd condicionada al
rendimiento del negocio durante un periodo posterior a la firma. Este mecanismo es
especialmente Util cuando existe incertidumbre sobre la evolucién de los ingresos, ya
que alinea los intereses de ambas partes y reduce el riesgo del comprador.
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Ademas del precio, en el contrato es interesante incorporar las siguientes clausulas:

e Declaraciones y garantias: el vendedor debe acreditar que la infroacidn prporcionada
sobre el negocio es veraz y competa, y que el negocio se encuentra en las condiciones
descritas en el proceso de negociacion. Estas clausulas haga que se mantenga la relacién
de confianza entre las partes.

e Clausulas de indemnizacién: establecen qué ocurre si, tras la firma, aparece un
problema, como una deuda oculta, una sancién administrativa pendiente o un litigio en
curso. Permiten al comprador reclamar compensacion al vendedor en caso de que la
informacion facilitada fuera incompleta.

e Pactos de no competencia: garantizan que el vendedor no podrd desarrollar una
actividad competidora en el ambito geografico y sector durante un periodo determinada
tras la transmision. Su objetivo es proteger la inversién del comprador y evitar que el
vendedor pueda captar a los clientes del negocio recién traspasado.

Un contrato bien redactado, con el asesoramiento de un profesional juridico, reduce
significativamente el riesgo de conflictos posteriores y aporta seguridad y claridad en la
operacion.

6. El local como factor critico de viabilidad

En muchos negocios de proximidad, el local es el elemento mas determinante de la viabilidad.
Su ubicacidn, sus condiciones y, sobre todo, la estabilidad del derecho de uso son factores que
pueden condicionar el éxito del traspaso con independencia de la rentabilidad del negocio.

Cuando el negocio opera en un local arrendado, el traspaso implica la cesién del contrato de
arrendamiento al nuevo titular. De acuerdo con la normativa vigente, esta cesion debe
notificarse al arrendador y puede implicar cambios en las condiciones del contrato, incluida una
posible actualizacidn de la renta.

Por ello, antes de formalizar el traspaso, es imprescindible analizar en detalle las condiciones del
arrendamiento:

e Duracién del contrato y fecha de vencimiento, para evaluar el plazo de estabilidad
garantizado.

e Condiciones de renovacidén, comprobando si existen prorrogas pactadas o si la
continuidad depende de la voluntad del arrendador.

e Posibilidad de negociar nuevas prérrogas antes de la firma del traspaso, lo que aportaria
seguridad adicional al nuevo titular.

e Clausulas de actualizacion de la renta, que pueden suponer un incremento significativo
de los costes fijos en el corto plazo.

La falta de estabilidad en el contrato de arrendamiento introduce un riesgo estructural, ya que
puede comprometer la continuidad del negocio independientemente de su rentabilidad
econdmica. Un negocio que genera beneficios pero que puede perder el local en un corto
periodo de tiempo, no es un negocio seguro.

7. Implicaciones laborales: subrogacion y continuidad de los empleados

Cuando el negocio cuenta con personal a su cargo, la transmisidn empresarial conlleva, la
subrogacion de la plantilla. Esto significa que el nuevo titular asume automaticamente los
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contratos laborales vigentes, con todas sus condiciones (salarios, jornada, categoria profesional
y antigliedad reconocida).

Ademads de asumir los contratos en vigor, el nuevo titular puede incurrir en responsabilidad
solidaria durante un periodo determinado respecto a las obligaciones laborales y de Seguridad
Social anteriores a la transmision que el vendedor no hubiera satisfecho. Esto hace
especialmente importante revisar el estado de las obligaciones laborales del negocio durante la
fase de analisis previo.

El coste laboral puede condicionar de forma muy significativa la rentabilidad del negocio
adquirido. Por ello, antes de cerrar la operacidn, es necesario conocer con exactitud el nimero
de personas en plantilla, sus condiciones contractuales completas, la antigliedad de cada unay
si existen reclamaciones, procedimientos o conflictos laborales en curso o previsibles.

8. Implicaciones fiscales: impacto de la rentabilidad de la operacion

La fiscalidad del traspaso depende principalmente de la figura juridica de quién vende el negocio.
En términos generales:

e Si el negocio lo vende un apersona fisica, la operacidn tributa en el Impuesto sobre la
Renta de las Personal Fisicas (IRPF) como una ganancia patrimonial, calculada como:

Precio de transmisiéon — Valor de adquisicién — Amortizaciones

e Si quien vende es una sociedad mercantil, la operacion tributa en el Impuesto sobre
Sociedades (IS).

En cuanto al IVA, cuando se transmite un negocio en funcionamiento de forma completa (esto
es, cuando el conjunto de elementos transmitidos permite al comprador continuar la actividad
de forma auténoma), la operacién generalmente no esta sujeta a este impuesto. Sin embargo, si
la transmisién afecta Unicamente a elementos aislados, sin que constituyan una unidad
econdmica auténoma, si puede resultar de aplicacion el IVA correspondiente.

Existen, ademas, beneficios fiscales especificos en determinadas situaciones, especialmente
vinculados al relevo generacional entre familiares o a la reinversién de las ganancias obtenidas
en nuevas actividades econdmicas.

9. Periodo de transicion y transferencia de conocimiento

La fase de transicién es uno de los elementos mds determinantes para garantizar la continuidad
del negocio tras el traspaso, y uno de los mas frecuentes infravalorados.

El traspaso no finaliza con la firma del contrato, sino que va mucho mas alld. La operacién sélo
puede considerarse finalizada cuando el nuevo titular ha consolidado su posicion frente a
clientes, proveedores, y cuando el conocimiento operativo del negocio ha sido transferido. Por
eso, este proceso requiere de tiempo y planificacion.

Durante este proceso, es necesario atender, al menos, tres ambitos fundamentales:

e Latransferencia del conocimiento operativo (procedimientos, proveedores habituales y
particularidades del negocio)
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e El mantenimiento de las relaciones con clientes y proveedores, presentando al nuevo
titular de forma adecuada.

e Y, la consolidacidon de la nueva gestion, asegurando que el cambio de titularidad no
genera incertidumbre en el entorno del negocio.

En entornos rurales, donde la relacién personal y la confianza son claves en el modelo de
negocio, ya que la pérdida de confianza de los clientes puede traducirse rapidamente en una
caida de ingresos. La presentacidon del nuevo titular por parte del vendedor, la continuidad de
los habitos de atencidn y la estabilidad en el modelo de negocio, son factores que marcan la
diferencia en esta fase.

Por ello, la planificacién detallada del periodo de transicién debe considerarse parte esencial de
la operacidn, y no un afiadido que se improvisa una vez firmado el contrato.

10. Errores que pueden hacer fracasar un traspaso

En los procesos de traspaso de negocios es frecuente identificar una serie de errores recurrentes
que, en muchos casos, terminan comprometiendo la viabilidad de la operacidn. Conocerlos de
antemano permite anticipase y tomar decisiones informadas.

Entre los mas relevantes destacan los siguientes:

e La falta de analisis riguroso de la informacidon econdémica del negocio, que lleva a
asumir compromisos econdmicos sin conocer la situacién financiera real de que se
adquiere.

e La ausencia de revision del contrato de arrendamiento del local, que puede dejar al
nuevo titular en una posicién de vulnerabilidad frente al arrendador una vez formalizado
el traspaso.

e La incorrecta formalizacion de los acuerdos entre las partes, ya sea por contratos
incompletos, ambiguos o redactados sin asesoramiento juridico especializado.

e La escasa planificacion de la fase de transicion, que puede provocar pérdidas de
clientela y deterioro del negocio en los primeros meses de la nueva titularidad.

e La falta de asesoramiento profesional durante el proceso, que genera decisiones
basadas en percepciones subjetivas o en informacién incompleta.

Estos errores comparten una caracteristica comun, y sus consecuencias no se manifiestan en el
momento de la firma, sino semanas o meses después, cuando el margen de maniobra es ya muy
limitado o inexistente. Por ello, la anticipacién y el andlisis previo son los mejores instrumentos
de proteccidn en las transmisiones de negocios.

Ademas, uno de los planteamientos mas equivocados es considerar el traspaso como el final del
proceso, cuando en realidad representa el inicio de una nueva etapa empresarial. La continuidad
y el éxito del negocio dependerdn, en gran medida, de la capacidad del nuevo titular para
adaptarse a un entorno comercial en constante evolucion.

En este sentido, para garantizar la sostenibilidad del negocio en el contexto actual, resulta
imprescindible incorporar elementos de mejora como la digitalizacién de la actividad, la
adaptacion a los nuevos habitos de consumo, la optimizacion de la experiencia de cliente y la
integracion de canales de venta fisicos y digitales.
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Es precisamente en esta fase de consolidacidon donde el acompafiamiento técnico adquiere un
valor diferencial, y donde el apoyo del Servicio de Emprendimiento y la Red de Dinamizacién del
Comercio Rural de Consorcio EDER, puede marcar una diferencia real.

11. Instrumentos publicos de apoyo al relevo generacional

El proceso de relevo generacional en el comercio rural cuenta con un conjunto de herramientas
publicas disefiadas especificamente para facilitar la transmisién empresarial, reducir barreras
de acceso y mejorar la viabilidad econdmica de las operaciones.

Entre ellas destacan tres recursos de especial relevancia para el ambito de la Ribera de Navarra:

e Red de Dinamizacion del Comercio Rural y Servicio de emprendimiento de Consorcio
EDER.

e La Bolsa de Relevo de Negocios, que conecta oferta y demanda.

e Subvenciones especificas vinculadas al traspaso de negocios.

11.1. Servicio de emprendimiento y Red de Comercio en Consorcio EDER

Consorcio EDER ofrece un servicio integral que acompana a las personas emprendedoras a lo
largo de todo el proceso de creacion o adquisicién de un negocio. Entre los ambitos en los que
puedes recibir apoyo se encuentran:

e Analisis de la idea o del negocio que se va a adquirir

e Asesoramiento sobre la forma juridica mas adecuada y los trdmites necesarios.
e Informacién sobre ayudas publicas y opciones de financiacion disponibles.

e Laelaboracion del plan de empresa

e Acompafamiento antes, durante y después del proceso de emprendimiento.

Se trata de un servicio gratuito, cercano, especializado y personalizado, orientado a facilitar el
emprendimiento en el medio rural y a reforzar la viabilidad de los proyectos empresariales en el
territorio.

Por su parte, la Red de Dinamizacion del Comercio Rural es una iniciativa impulsada por la
Direccién General de Comercio y Consumo del Gobierno de Navarra, en colaboracién con los
Grupos de Accidon Local, entre los que se encuentra Consorcio EDER. Su objetivo es impulsar,
dinamizar y fortalecer el comercio de proximidad en el entorno rural, mediante la prestacion de
apoyo técnico, la generacidén de herramientas que mejoren la competitividad de sus comercios
y el acompafiamiento a los negocios en su proceso de adaptacion a los nuevos retos del sector.

11.2. Bolsa de relevo de negocios (SNE)

La Bolsa de Relevo de Negocios es una herramienta practica gestionada por el Servicio Navarro
de Empleo que pone en contacto a personas que desena vender su negocio con personas
interesadas en adquirir uno. Su funcion principal es dar visibilidad a negocios en traspaso y
facilitar el acceso a oportunidades reales en el territorio, reduciendo una de las principales
barreras del proceso: la dificultad de acercar la oferta con la demanda.

Ademas, ofrece un elemento diferencial importante: asesoramiento gratuito en la fijacién del
precio del negocio. Esto es clave porque uno de los principales problemas en los traspasos es la
incorrecta valoracién.
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Puedes acceder a la Bolsa de Relevo de Negocios a través del siguiente enlace:
https://www.navarraemprende.com/servicios/bolsa-de-negocios/

11.3. Subvenciones vinculadas al traspaso

Conocer las ayudas publicas disponibles procedentes de Gobierno de Navarra, es uno de los
factores determinantes a la hora de la toma de la decisién de adquirir un negocio. En la
actualidad existen dos lineas de subvencion de especial importancia para los traspasos en el
medio rural.

Subvenciones para la mejora de la competitividad de las pymes de comercio minorista

Esta convocatoria contempla varias lineas de inversidn, entre las que destaca la linea especifica
para Proyectos de Traspaso Comercial. La ayuda puede alcanzar hasta un maximo del 80% del
valor sin IVA de las inversiones subvencionables, excluido el fondo de comercio. Todo ello con un
maximo de 50.000€.

Ayudas a personas trabajadoras parar cubrir gastos abonados en concepto de traspasos de
negocios ubicados en Navarra de hasta 5.000 habitantes

Esta linea estd especialmente orientada al entorno rural y puede alcanzar hasta 15.000 euros en
funciéon de la localidad en la que se encuentre el negocio. Su objetivo es incentivar el
emprendimiento y la continuidad de la actividad comercial en los municipios de menor tamafio,
donde el riesgo de desaparicion de servicios es mayor.

Ambas lineas de ayudas reducen la inversién inicial, facilita el acceso al emprendimiento y a la
financiacion e incentiva la continuidad de los negocios en las localidades de la ribera.

En la pagina de web de Consorcio EDER, dentro del apartado de la Red de Dinamizacién del
Comercio Rural, puedes encontrar informacion sobre las ayudas vigentes y los plazos de
presentacion de solicitudes: https://www.consorcioeder.es/servicios/red-de-servicio-de-
dinamizacion-del-comercio-rural/

12. Conclusiones

El traspaso de un negocio es al mismo tiempo una oportunidad y un proceso que requiere
preparacion, informacién y acompanamiento. Cuando un traspaso se realiza de forma rigurosa
y planificada, permite continuar con negocios viables, mantener y/o generar empleo local y en
determinados casos, mantener servicios en el territorio. Por el contrario, si el traspaso se hace
sin analisis ni planificacién adecuada, puede generar problemas econdmicos importantes para
quien adquiere el negocio.

Por ello, es fundamental abordar el proceso con una visién profesional, apoyandose en el
asesoramiento técnico especializado y tomando decisiones basadas en informacién real.

En este contexto, el relevo generacional en el comercio rural no debe entenderse Unicamente
como una necesidad derivada del envejecimiento del tejido comercial, sino como una
oportunidad estratégica para renovar y fortalecer el comercio de proximidad en el medio rural.

La existencia de herramientas como la Bolsa de Relevo de Negocios, el acceso a subvenciones
especificas y el acompafiamiento técnico que proporcionan como el Consorcio EDER permiten
transformar potenciales cierres en nuevas iniciativas empresariales con recorrido en el territorio.
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https://www.navarraemprende.com/servicios/bolsa-de-negocios/
https://www.consorcioeder.es/servicios/red-de-servicio-de-dinamizacion-del-comercio-rural/
https://www.consorcioeder.es/servicios/red-de-servicio-de-dinamizacion-del-comercio-rural/
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El verdadero reto no es Unicamente evitar la desaparicién de negocios, sino favorecer su
evolucion, modernizacidén y adaptacién a las nuevas tendencias de consumo, de forma que sigan
desempenando un papel clave como motores econdmicos y sociales en el territorio.
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Siquieres contactar con Consorcio EDER puedes Ilamar al 948 847 356 o

mandar un correo a emprendedores@consorcioeder.es
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