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25 COSAS A CONSIDERAR
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Ser dueno de negocio puede ser una de las experiencias mads gratificantes de tu vida.
Tal vez lo fundaste desde cero, lo compraste, lo heredaste o lo hiciste crecer con anos
de esfuerzo, decisiones dificiles y mucho aprendizaje.

Pero hay una pregunta que muchos duenos de negocio evitan hacerse:
¢COomo se verad tu negocio cuando esté terminado?

En ActionCOACH, creemos que todo duefio de negocio debe planear como quiere que
se vea su negocio al final. Es decir: ¢lo vas a vender?, ¢lo vas a heredar?, ¢lo vas a dejar
operando con un equipo?, ¢lo vas a fusionar?, ¢te vas a jubilar?, ;o simplemente vas a
cerrar la puerta algdn dia sin haber construido valor real?

Planificar tu salida no significa que quieras abandonar tu negocio mafana. Significa
que estds construyendo con vision.

Porque el objetivo de un negocio no es que ta vivas atrapado en él para siempre. El

objetivo es que tu negocio te dé mds tiempo, mejores resultados financieros, mayor
impacto, mas libertad y opciones reales para decidir qué quieres hacer con tu futuro.
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Un negocio bien construido debe poder funcionar, crecer y generar valor, incluso cuando
td ya no estés involucrado en la operacion diaria.

Por eso, planificar tu salida es una de las decisiones mds estratégicas que puedes tomar
como duefio de negocio.

A continuacioén, desglosamos las 25 consideraciones importantes divididas por dreas
estratégicas, disenadas para que, independientemente de cudndo llegue ese diq, td seas
quien controle los términos y el valor de tu legado.

#1: Jubilacion

Una de las razones mds comunes
para salir de un negocio es la
jubilacion. Con el tiempo, puede
que ya no tengas la misma
energiag, el mismo interés o el
mismo deseo de seguir operando
el negocio todos los dias.

Planear con anticipacion te permite
disfrutar esa etapa con
tranquilidad, en lugar de llegar a
ella con urgencia, desgaste o
incertidumbre.

La jubilacién no deberia ser una

reaccion. Deberia ser una decisién
bien preparada.
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H#2: Razones de salud

Dirigir un negocio puede ser demandante. Si tu salud empieza a verse afectada, es
posible que necesites reducir tu participacion, delegar mds o incluso salir del negocio.

La pregunta es: ¢tu negocio podria seguir funcionando si ta necesitaras hacer una
pausa?

Si la respuesta es no, es una senal clara de que necesitas trabajar en sistemas, equipo y
estructura. Tu salud no deberia ser el punto de quiebre de tu empresa.

#3: Razones financieras

También puedes decidir salir por razones financieras. Tal vez el negocio no estd dando
los resultados esperados, tal vez recibes una buena oferta de compra o tal vez quieres
aprovechar una nueva oportunidad.

Salir en el momento correcto puede ayudarte a proteger tu patrimonio, evitar pérdidas
mayores o capitalizar el valor que ya construiste.

El punto es no esperar a que el mercado, la presidn o la falta de liquidez decidan por ti.

#4: Razones personales

No todas las razones para salir son financieras. Puede que quieras pasar mas tiempo
con tu familia, viajar, iniciar otro proyecto, dedicarte a una causa o simplemente vivir
una etapa diferente.

Tu negocio debe servir a tu vida, no reemplazarla.

Cuando planificas tu salida, puedes tomar decisiones personales con mas libertad y
menos culpa.

#5: Planificacion de la sucesion

Salir del negocio también puede ser parte de una
sucesion. Esto significa transferir el liderazgo, la
operacidén o la propiedad del negocio a otra persona o

grupo.

Puede ser un familiar, un socio, un colaborador clave o
un comprador externo.

Lo importante es que la transicién no se improvise.
Una sucesion mal planeada puede afectar al equipo,

a los clientes, a los proveedores y al valor del negocio
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Planificacion de la sucesion

#6: Identifica a un sucesor

Uno de los primeros pasos es identificar quién podria continuar con el negocio. Puede
ser alguien de tu familia, una persona dentro del equipo, un socio o un tercero
interesado en adquirirlo.

Pero no basta con elegir a alguien. Necesitas evaluar si esa persona tiene la capacidad,
la visién, el liderazgo y la preparacién para tomar decisiones importantes.

Elegir sucesor no es solo elegir a alguien de confianza. Es elegir a alguien capaz de
cuidar y hacer crecer lo que construiste.

#7: Define como se transferira el negocio

La transicidn debe tener claridad legal y financiera. Esto puede incluir acuerdos de
compraventa, cesidn de acciones, transferencia de licencias, actualizacidon de contratos
o cambios en la estructura del negocio.

Aqui no conviene improvisar.

Acompdnate de expertos legales, fiscales y financieros para asegurarte de que la
transferencia se realice de forma ordenada, segura y conveniente para todas las partes.

#8: Forma y desarrolla al sucesor

Una buena sucesion requiere preparacion.

Si alguien va a tomar el liderazgo del negocio, necesita entrenamiento, mentoria,
experiencia prdctica y acceso gradual a las decisiones importantes.

No esperes hasta el Gltimo momento para involucrarlo.

Dale tiempo para entender los nUmeros, los procesos, la cultura, el equipo, los clientes y
los retos reales del negocio.

#9: Planea el financiamiento de la transicion

La salida también tiene implicaciones financieras. Tal vez el sucesor necesite
financiamiento para comprar el negocio, tal vez se requiera una estructura de pagos,
inversién externa o una negociacion gradual.

La pregunta es: ¢como se financiard la transicion sin poner en riesgo la estabilidad del
negocio?

Un buen plan financiero ayuda a que la salida sea viable, clara y sostenible.
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#10: Comunica el plan a las personas clave

Una transicidon genera preguntas. Tu equipo, clientes, proveedores, socios y aliados
necesitan entender qué va a pasar y como se mantendrd la continuidad.

No se trata de comunicarlo todo demasiado pronto, pero si de hacerlo con estrategia.
Una comunicacién clara genera confianza. Una comunicacién confusa genera
incertidumbre.

Valoracion del negocio

#11: Revisa tus estados financieros

Para saber cudnto vale tu negocio, primero necesitas entender sus nUmeros.
Revisa estados de resultados, balances, flujo de efectivo, margenes, deudas, ingresos
recurrentes y rentabilidad.

Un comprador, sucesor o inversionista va a querer ver claridad financiera. Si tus
ndmeros estdn desordenados, el valor percibido de tu negocio puede bajar.

#12: Analiza el mercado

El valor de tu negocio no depende solo de lo que tu crees que vale. También
depende del mercado, la industria, la competenciaq, las tendencias y las
oportunidades futuras.

Investiga qué estd pasando en tu sector. ¢Estd creciendo? ¢Estd saturado? ¢Hay
nuevas tecnologias? ¢Hay cambios en el comportamiento del cliente?.

Entender el mercado te ayuda a tomar mejores decisiones sobre cudndo y coémo
salir.

#13: Valora tus activos

Tu negocio puede tener activos fisicos como maquinaria, inventario, equipo,
vehiculos o instalaciones.

Pero también puede tener activos intangibles: marca, reputacion, base de clientes,
procesos, propiedad intelectual, contratos, tecnologia, licencias o relaciones
comerciales.

No subestimes lo intangible. Muchas veces, ahi estd una parte importante del valor
real del negocio.
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#14: Considera los multiplicadores de ganancias

En muchos procesos de valoracion se utilizan multiplicadores basados en
ingresos, utilidad, flujo de efectivo u otras métricas financieras.

Estos multiplicadores ayudan a comparar tu negocio con otros similares y a
estimar un valor mas realista.

Pero no todos los negocios se valoran igual. La estabilidad, la recurrencia de
ingresos, el equipo, los sistemas y la dependencia del dueno pueden afectar
significativamente el valor.

#15: Busca una valoracion profesional

Si estds considerando vender, transferir o negociar tu salida, lo ideal es contar
con una valoracidn profesional.

Un experto puede ayudarte a analizar el negocio de forma objetiva, identificar
riesgos, justificar el valor y prepararte mejor para una negociacion.

No bases una decision tan importante solo en intuiciéon o en lo que “te gustaria”
que valiera.

Aspectos legales

y fiscales

#16: Revisa la estructura del negocio

La forma en que estd constituido tu negocio
puede afectar tu salida. No es lo mismo operar
como persona fisica, sociedad, corporacién u
otra estructura legal.

Cada estructura tiene implicaciones fiscales,
legales y operativas.

Antes de iniciar una transicién, revisa si tu
estructura actual es la mds adecuada para
vender, heredar, fusionar o transferir el
negocio.
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#17: Revisa tus obligaciones contractuales

Antes de salir, necesitas revisar contratos existentes: arrendamientos,
préstamos, acuerdos con proveedores, contratos con clientes, licencias,
garantias o compromisos pendientes.

Algunos acuerdos pueden cambiar, limitarse o activarse ante una venta o
transferencia del negocio.

Identificar esto con anticipacion evita sorpresas y conflictos.

#18: Considera los asuntos laborales

La salida del dueno de negocio también puede afectar al equipo.
Revisa beneficios, contratos laborales, indemnizaciones, obligaciones
legales, cambios de liderazgo y comunicacion interna.

Tu equipo necesita estabilidad. Si la transicidén se maneja mal, puedes perder
talento clave justo cuando mas lo necesitas.

#19: Planea el impacto fiscal

Una venta, transferencia o sucesion puede generar obligaciones fiscales
importantes.

Dependiendo de la estructura y del pais, puede haber impuestos sobre
ganancias de capital, ingresos derivados de la venta u otras implicaciones.

No esperes hasta el final para revisar este tema. Una buena planificacion fiscal
puede marcar una gran diferencia en el resultado neto de tu salida.

#20: Prepara los documentos legales

Una salida bien estructurada necesita documentos claros: acuerdos de
compra, contratos de confidencialidad, cartas de intencion, cesiones, actas,
autorizaciones y documentos corporativos.

Todo debe estar correctamente redactado, revisado y ejecutado.
La claridad legal protege el valor del negocio y reduce riesgos para todas las
partes.
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Preparacion
emocional

#21: Trabaja el desapego emocional

Para muchos duefios de negocio, la empresa no es solo una empresa. Es anos de vida,
sacrificios, identidad, orgullo y esfuerzo.
Por eso, salir puede sentirse dificil, incluso cuando es la decisidn correcta.

Empieza a ver tu negocio como una entidad que debe poder funcionar mas alla de ti.
Eso no disminuye lo que construiste. Al contrario: demuestra que construiste algo con
valor real.

#22: Reconoce el miedo al fracaso

Es normal sentir miedo.
Puedes preguntarte si estds tomando la decisidn correctaq, si el negocio sobrevivird sin
ti, si el sucesor estarad listo o si tu sabrds qué hacer después.

El miedo no significa que debas detenerte. Significa que necesitas plan, informacion,
apoyo y claridad.

#23: Acepta el duelo y la sensacion de pérdida

Salir de un negocio puede generar duelo. Puede sentirse como dejar atrds una etapa,
una ruting, un rol o una parte importante de tu identidad.

Permitete procesarlo.
No tienes que fingir que todo es facil. La preparacidn emocional también forma parte de

una salida exitosa.

GET RESULTS actior iberoamerica.com Copyright © 2025. ActionCOACH IPCo Ltd. All rights reserved. 09




#24: Visualiza tu futuro

No planifiques solo coémo vas a salir. Planifica
también hacia dénde vas.

¢Qué quieres hacer después? ¢Descansar?
¢Invertir? ¢gEmpezar otro negocio? ¢Mentorear a
otros? ¢Viajar? ¢Dedicarte a tu familia? ¢Participar
en causas sociales?

Cuando tienes una vision clara del futuro, la salida
deja de sentirse como pérdida y empieza a sentirse
como transicion.

#25: Rodéate de apoyo

No tienes que hacer este proceso solo.

Busca apoyo en familiares, amigos, asesores,
expertos legales, financieros, fiscales y coaches de
negocio.

Planificar tu salida requiere objetividad, estrategia y
acompanamiento.

Un buen sistema de apoyo puede ayudarte a tomar
decisiones mds claras y a vivir la transicién con
mayor tranquilidad.

Planificar tu salida no es pensar en el final de tu
negocio. Es pensar en su madurez.

Un negocio maduro no depende completamente de su dueno. Tiene estructura,
equipo, procesos, clientes, nUmeros claros y valor transferible.

Ya sea que quieras vender, heredar, retirarte, abrir una nueva etapa o simplemente
tener mas libertad, la mejor salida se construye mucho antes de necesitarla.

La pregunta no es si algan dia vas a salir de tu negocio.

éTu salida sera planeada?

En ActionCOACH, transformamos tu empresa en un activo valioso y transferible.

¢Estd tu negocio listo para funcionar sin ti? Agenda una sesion de diagnéstico con
nosotros y asegura tu legado...
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Un poco sobre ActionCOACH

Fundada por Brad Sugars en 1993, hemos ayudado a miles de negocios a obtener
mas tiempo, mejores equipos y mejores resultados financieros.

Vision y proposito:

Nuestra visidn es "Abundancia mundial a través de la reeducacién empresarial’,
con el propésito de tener "Un coach en cada negocio’.

Hacer facil la propiedad de un negocio:

Con un 98% de clientes que nos recomiendan, estamos seguros de que te sentirds
orgulloso de tu crecimiento.

Un compromiso con C.A.R.E: (Community, Accountability, Results, Education)

Nuestros clientes nos eligen porque saben que el verdadero crecimiento de un
negocio nace al desarrollar a las personas, implementar sistemas que generan

consistencia y aplicar estrategias probadas que producen resultados medibles y
sostenibles.

Proximos Pasos

Date la oportunidad de continuar el proceso de conocer cémo podemos ayudarte.

Carlos Trevino

Telefono: 811 163 8552

Email: carlostrevino@actioncoach.com

iPorque tener un negocio deberia
darte mds vidal!

ARGENTINA e BRASIL  CHILE « COSTA RICA  ESPANA e

GUATEMALA ¢ MEXICO o NICARAGUA ¢ PANAMA o PERU ‘o ACTION () COACH
EL SALVADOR ¢ REPUBLICA DOMINICANA




	Ser dueño de negocio puede ser una de las experiencias más gratificantes de tu vida. Tal vez lo fundaste desde cero, lo compraste, lo heredaste o lo hiciste crecer con años de esfuerzo, decisiones difíciles y mucho aprendizaje.
	Pero hay una pregunta que muchos dueños de negocio evitan hacerse: ¿Cómo se verá tu negocio cuando esté terminado?
	En ActionCOACH, creemos que todo dueño de negocio debe planear cómo quiere que se vea su negocio al final. Es decir: ¿lo vas a vender?, ¿lo vas a heredar?, ¿lo vas a dejar operando con un equipo?, ¿lo vas a fusionar?, ¿te vas a jubilar?, ¿o simplemente vas a cerrar la puerta algún día sin haber construido valor real?
	Planificar tu salida no significa que quieras abandonar tu negocio mañana. Significa que estás construyendo con visión.
	Porque el objetivo de un negocio no es que tú vivas atrapado en él para siempre. El objetivo es que tu negocio te dé más tiempo, mejores resultados financieros, mayor impacto, más libertad y opciones reales para decidir qué quieres hacer con tu futuro.
	actioncoachiberoamerica.com
	Un negocio bien construido debe poder funcionar, crecer y generar valor, incluso cuando tú ya no estés involucrado en la operación diaria.
	Por eso, planificar tu salida es una de las decisiones más estratégicas que puedes tomar como dueño de negocio.
	A continuación, desglosamos las 25 consideraciones importantes divididas por áreas estratégicas, diseñadas para que, independientemente de cuándo llegue ese día, tú seas quien controle los términos y el valor de tu legado.


	¿Por qué un dueño sale de su negocio?
	#1: Jubilación
	Una de las razones más comunes para salir de un negocio es la jubilación. Con el tiempo, puede que ya no tengas la misma energía, el mismo interés o el mismo deseo de seguir operando el negocio todos los días.
	Planear con anticipación te permite disfrutar esa etapa con tranquilidad, en lugar de llegar a ella con urgencia, desgaste o incertidumbre.
	La jubilación no debería ser una reacción. Debería ser una decisión bien preparada.
	actioncoachiberoamerica.com



	#2: Razones de salud
	Dirigir un negocio puede ser demandante. Si tu salud empieza a verse afectada, es posible que necesites reducir tu participación, delegar más o incluso salir del negocio.
	La pregunta es: ¿tu negocio podría seguir funcionando si tú necesitaras hacer una pausa?
	Si la respuesta es no, es una señal clara de que necesitas trabajar en sistemas, equipo y estructura. Tu salud no debería ser el punto de quiebre de tu empresa.

	#3: Razones financieras
	También puedes decidir salir por razones financieras. Tal vez el negocio no está dando los resultados esperados, tal vez recibes una buena oferta de compra o tal vez quieres aprovechar una nueva oportunidad.
	Salir en el momento correcto puede ayudarte a proteger tu patrimonio, evitar pérdidas mayores o capitalizar el valor que ya construiste.
	El punto es no esperar a que el mercado, la presión o la falta de liquidez decidan por ti.

	#4: Razones personales
	No todas las razones para salir son financieras. Puede que quieras pasar más tiempo con tu familia, viajar, iniciar otro proyecto, dedicarte a una causa o simplemente vivir una etapa diferente.
	Tu negocio debe servir a tu vida, no reemplazarla.
	Cuando planificas tu salida, puedes tomar decisiones personales con más libertad y menos culpa.

	#5: Planificación de la sucesión
	Salir del negocio también puede ser parte de una sucesión. Esto significa transferir el liderazgo, la operación o la propiedad del negocio a otra persona o grupo.
	Puede ser un familiar, un socio, un colaborador clave o un comprador externo.
	Lo importante es que la transición no se improvise. Una sucesión mal planeada puede afectar al equipo, a los clientes, a los proveedores y al valor del negocio
	actioncoachiberoamerica.com


	Planificación de la sucesión
	#6: Identifica a un sucesor
	Uno de los primeros pasos es identificar quién podría continuar con el negocio. Puede ser alguien de tu familia, una persona dentro del equipo, un socio o un tercero interesado en adquirirlo.
	Pero no basta con elegir a alguien. Necesitas evaluar si esa persona tiene la capacidad, la visión, el liderazgo y la preparación para tomar decisiones importantes.
	Elegir sucesor no es solo elegir a alguien de confianza. Es elegir a alguien capaz de cuidar y hacer crecer lo que construiste.

	#7: Define cómo se transferirá el negocio
	La transición debe tener claridad legal y financiera. Esto puede incluir acuerdos de compraventa, cesión de acciones, transferencia de licencias, actualización de contratos o cambios en la estructura del negocio.
	Aquí no conviene improvisar.
	Acompáñate de expertos legales, fiscales y financieros para asegurarte de que la transferencia se realice de forma ordenada, segura y conveniente para todas las partes.

	#8: Forma y desarrolla al sucesor
	Una buena sucesión requiere preparación.
	Si alguien va a tomar el liderazgo del negocio, necesita entrenamiento, mentoría, experiencia práctica y acceso gradual a las decisiones importantes.
	No esperes hasta el último momento para involucrarlo. Dale tiempo para entender los números, los procesos, la cultura, el equipo, los clientes y los retos reales del negocio.

	#9: Planea el financiamiento de la transición
	La salida también tiene implicaciones financieras. Tal vez el sucesor necesite financiamiento para comprar el negocio, tal vez se requiera una estructura de pagos, inversión externa o una negociación gradual. La pregunta es: ¿cómo se financiará la transición sin poner en riesgo la estabilidad del negocio? Un buen plan financiero ayuda a que la salida sea viable, clara y sostenible.
	actioncoachiberoamerica.com


	#10: Comunica el plan a las personas clave
	Una transición genera preguntas. Tu equipo, clientes, proveedores, socios y aliados necesitan entender qué va a pasar y cómo se mantendrá la continuidad. No se trata de comunicarlo todo demasiado pronto, pero sí de hacerlo con estrategia. Una comunicación clara genera confianza. Una comunicación confusa genera incertidumbre.


	Valoración del negocio
	#11: Revisa tus estados financieros
	Para saber cuánto vale tu negocio, primero necesitas entender sus números. Revisa estados de resultados, balances, flujo de efectivo, márgenes, deudas, ingresos recurrentes y rentabilidad.
	Un comprador, sucesor o inversionista va a querer ver claridad financiera. Si tus números están desordenados, el valor percibido de tu negocio puede bajar.

	#12: Analiza el mercado
	El valor de tu negocio no depende solo de lo que tú crees que vale. También depende del mercado, la industria, la competencia, las tendencias y las oportunidades futuras.
	Investiga qué está pasando en tu sector. ¿Está creciendo? ¿Está saturado? ¿Hay nuevas tecnologías? ¿Hay cambios en el comportamiento del cliente?.
	Entender el mercado te ayuda a tomar mejores decisiones sobre cuándo y cómo salir.

	#13: Valora tus activos
	Tu negocio puede tener activos físicos como maquinaria, inventario, equipo, vehículos o instalaciones.
	Pero también puede tener activos intangibles: marca, reputación, base de clientes, procesos, propiedad intelectual, contratos, tecnología, licencias o relaciones comerciales.
	No subestimes lo intangible. Muchas veces, ahí está una parte importante del valor real del negocio.
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	#14: Considera los multiplicadores de ganancias
	En muchos procesos de valoración se utilizan multiplicadores basados en ingresos, utilidad, flujo de efectivo u otras métricas financieras. Estos multiplicadores ayudan a comparar tu negocio con otros similares y a estimar un valor más realista. Pero no todos los negocios se valoran igual. La estabilidad, la recurrencia de ingresos, el equipo, los sistemas y la dependencia del dueño pueden afectar significativamente el valor.

	#15: Busca una valoración profesional
	Si estás considerando vender, transferir o negociar tu salida, lo ideal es contar con una valoración profesional. Un experto puede ayudarte a analizar el negocio de forma objetiva, identificar riesgos, justificar el valor y prepararte mejor para una negociación. No bases una decisión tan importante solo en intuición o en lo que “te gustaría” que valiera.


	Aspectos legales y fiscales
	#16: Revisa la estructura del negocio
	La forma en que está constituido tu negocio puede afectar tu salida. No es lo mismo operar como persona física, sociedad, corporación u otra estructura legal.
	Cada estructura tiene implicaciones fiscales, legales y operativas.
	Antes de iniciar una transición, revisa si tu estructura actual es la más adecuada para vender, heredar, fusionar o transferir el negocio.
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	#17: Revisa tus obligaciones contractuales
	Antes de salir, necesitas revisar contratos existentes: arrendamientos, préstamos, acuerdos con proveedores, contratos con clientes, licencias, garantías o compromisos pendientes.
	Algunos acuerdos pueden cambiar, limitarse o activarse ante una venta o transferencia del negocio.
	Identificar esto con anticipación evita sorpresas y conflictos.

	#18: Considera los asuntos laborales
	La salida del dueño de negocio también puede afectar al equipo. Revisa beneficios, contratos laborales, indemnizaciones, obligaciones legales, cambios de liderazgo y comunicación interna.
	Tu equipo necesita estabilidad. Si la transición se maneja mal, puedes perder talento clave justo cuando más lo necesitas.

	#19: Planea el impacto fiscal
	Una venta, transferencia o sucesión puede generar obligaciones fiscales importantes.
	Dependiendo de la estructura y del país, puede haber impuestos sobre ganancias de capital, ingresos derivados de la venta u otras implicaciones.
	No esperes hasta el final para revisar este tema. Una buena planificación fiscal puede marcar una gran diferencia en el resultado neto de tu salida.

	#20: Prepara los documentos legales
	Una salida bien estructurada necesita documentos claros: acuerdos de compra, contratos de confidencialidad, cartas de intención, cesiones, actas, autorizaciones y documentos corporativos.
	Todo debe estar correctamente redactado, revisado y ejecutado. La claridad legal protege el valor del negocio y reduce riesgos para todas las partes.
	actioncoachiberoamerica.com


	Preparación emocional
	#21: Trabaja el desapego emocional
	Para muchos dueños de negocio, la empresa no es solo una empresa. Es años de vida, sacrificios, identidad, orgullo y esfuerzo. Por eso, salir puede sentirse difícil, incluso cuando es la decisión correcta.
	Empieza a ver tu negocio como una entidad que debe poder funcionar más allá de ti. Eso no disminuye lo que construiste. Al contrario: demuestra que construiste algo con valor real.

	#22: Reconoce el miedo al fracaso
	Es normal sentir miedo. Puedes preguntarte si estás tomando la decisión correcta, si el negocio sobrevivirá sin ti, si el sucesor estará listo o si tú sabrás qué hacer después.
	El miedo no significa que debas detenerte. Significa que necesitas plan, información, apoyo y claridad.

	#23: Acepta el duelo y la sensación de pérdida
	Salir de un negocio puede generar duelo. Puede sentirse como dejar atrás una etapa, una rutina, un rol o una parte importante de tu identidad.
	Permítete procesarlo.
	No tienes que fingir que todo es fácil. La preparación emocional también forma parte de una salida exitosa.
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	#24: Visualiza tu futuro
	No planifiques solo cómo vas a salir. Planifica también hacia dónde vas. ¿Qué quieres hacer después? ¿Descansar? ¿Invertir? ¿Empezar otro negocio? ¿Mentorear a otros? ¿Viajar? ¿Dedicarte a tu familia? ¿Participar en causas sociales? Cuando tienes una visión clara del futuro, la salida deja de sentirse como pérdida y empieza a sentirse como transición.

	#25: Rodéate de apoyo
	No tienes que hacer este proceso solo. Busca apoyo en familiares, amigos, asesores, expertos legales, financieros, fiscales y coaches de negocio. Planificar tu salida requiere objetividad, estrategia y acompañamiento. Un buen sistema de apoyo puede ayudarte a tomar decisiones más claras y a vivir la transición con mayor tranquilidad.



	Te dejamos con esto…
	Planificar tu salida no es pensar en el final de tu negocio. Es pensar en su madurez.
	Un negocio maduro no depende completamente de su dueño. Tiene estructura, equipo, procesos, clientes, números claros y valor transferible. Ya sea que quieras vender, heredar, retirarte, abrir una nueva etapa o simplemente tener más libertad, la mejor salida se construye mucho antes de necesitarla. La pregunta no es si algún día vas a salir de tu negocio.
	La pregunta es: ¿Tu salida será planeada?
	En ActionCOACH, transformamos tu empresa en un activo valioso y transferible.
	¿Está tu negocio listo para funcionar sin ti? Agenda una sesión de diagnóstico con nosotros y asegura tu legado…
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	Un poco sobre ActionCOACH
	Fundada por Brad Sugars en 1993, hemos ayudado a miles de negocios a obtener más tiempo, mejores equipos y mejores resultados financieros.
	Visión y propósito:
	Nuestra visión es "Abundancia mundial a través de la reeducación empresarial", con el propósito de tener "Un coach en cada negocio".

	Hacer fácil la propiedad de un negocio:
	Con un 98% de clientes que nos recomiendan, estamos seguros de que te sentirás orgulloso de tu crecimiento.

	Un compromiso con C.A.R.E: (Community, Accountability, Results, Education)
	Nuestros clientes nos eligen porque saben que el verdadero crecimiento de un negocio nace al desarrollar a las personas, implementar sistemas que generan consistencia y aplicar estrategias probadas que producen resultados medibles y sostenibles.



	Próximos Pasos
	Date la oportunidad de continuar el proceso de conocer cómo podemos ayudarte.
	ActionCOACH
	Telefono:
	Email:
	¡Porque tener un negocio debería darte más vida!


	Texto1: Carlos Treviño
	Texto2: 811 163 8552
	Texto3: carlostreviño@actioncoach.com


