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ntema relevante con relacion a la venta

de acciones de una empresa lo constituye

larealizacién de un proceso de debida di-
ligencia por parte de un potencial comprador.

El objetivo primordial es identificar:(i) posi-
bles contingencias, (ii) pasivos ocultos que in-
cluso sin mediar mala fe no se encuentren debi-
damenteregistrados, (iii) determinarlaexisten-
ciareal de inventarios, cuentas por cobrar, esta-
dode conservacion uoperatividad de los bienes,
entre otros.

Impedirle a un potencial comprador tener ac-
cesoalareferidainformacién determinaria, sin
duda, unsignificativo castigo enel precioo el es-
tablecimiento de condiciones contractuales muy
duras contra un vendedor que estaria proponien-
do una compra con los “ojos cerrados”.

¢Qué ocurre cuando el objeto de l1a venta lo
constituye solo un porcentaje de acciones de la
empresa o no todos los accionistas se encuentran
alineadosenvender? ;Seria posible que laempre-
sa le niegue al accionista interesado en vender
acceso alainformacion que requeriria compartir?

Se enfrentan aqui dos

derechos muyimportan- 66

tesdel mundo societario: Sinduda que se

(i) el derechoala protec- requeriria de un
ciondelainformaciénde acuerdo de
laempresay (ii) el dere- confidencialidad
choinherente a todo pro- mediante el cual se
pietario (en este caso de asuma lo necesoria
acciones) de, salvo limi- reserva.

taciones existentes, po-
der enajenarlas en condiciones de mercado.
¢Coémo conciliarambos derechos? Sinduda que
serequeririadeunacuerdo de confidencialidad
mediante el cual cualquier tercero que vayaa te-
ner acceso alainformacion asumalaobligacién
de mantenerla en reserva. Si este es un competi-
dordirecto, el acuerdo deberia contener clausu-
las incluso mas duras ante un incumplimiento.
Esvalido efectuar una ponderacién de si debiese
ese potencial comprador ser admitido al proceso,
incluso con el impacto que tendria para el vende-
dor interesado, siendo conscientes que es usual
que, mientras “mas competidor sea el compra-
dor”, probablemente exista un mayor apetito.
Esuntema quereviste cierto grado de polémi-
cayenel que tendrdn que analizarse diversos
detalles: l1a existencia de un espiritu o voluntad
expreso o implicito, estatutario o paraestatuta-
rio, restrictivo respecto al ingreso de un tercero
alasociedad, el nivel de recursos que la empresa
estaria obligada a poner a disposicion del accio-
nista vendedor, labuena fesocietaria, entre otros.




