
Es el escenario más repetido del Valle de Guadalupe: dos o tres amigos, primos o exsocios de otro negocio compran tierra
juntos. Inician un concepto de hospitalidad o vitivinícola bajo el nombre de uno solo de ellos, por supuesta simplicidad
administrativa o recomendación fiscal. Nadie firmó un pacto de socios en ese momento y ninguno cree necesitarlo, porque la
relación es excelente, el proyecto es pequeño y todos entienden de palabra cuál es el trato.

La dinámica funciona durante años, incluso funciona tan bien que convence a sus fundadores de que la estructura formal era
burocracia innecesaria. Entonces, ocurre lo anhelado: el proyecto escala. La bodega o el hotel boutique que empezó como
hobby entre amigos hoy se valúa en el mercado real una cifra de ocho dígitos; sin embargo, ese crecimiento, exactamente el
que todos buscaban, es lo que expone la fragilidad de un acuerdo que nunca se escribió.

El costo de la informalidad

El problema que describimos no es hipotético, sino que es el día a día de las empresas de la región. El riesgo se materializa
una y otra vez, siempre de la misma forma, cuando un socio quiere vender su parte y nadie definió cómo se valuaría esa
salida; cuando un inversionista institucional audita la empresa y frena la inyección de capital por falta de gobierno
corporativo; o cuando uno de los fundadores fallece o deja de poder operar y sus herederos, que nunca eligieron ser socios en
el negocio del vino o de la hospitalidad, heredan una participación sin reglas claras sobre qué pueden hacer con ella. En
cualquiera de esos escenarios, el conflicto no nace de la mala fe, sino de haber asumido que la buena relación al momento del
nacimiento del proyecto bastaría para siempre.

A esto se suma la complejidad patrimonial de la zona, específica del Valle de Guadalupe. La tierra sobre la que está construido
el proyecto puede tener un origen ejidal, con procesos de regularización inconclusos o con un uso de suelo que nadie verificó
formalmente, que ni siquiera los socios fundadores conocen con precisión. Si bien un pacto de socios bien hecho resuelve las
reglas del juego entre las personas, no resuelve si la tierra sobre la que está construido ese proyecto tiene certeza jurídica. Un
inversionista serio no pondrá un solo peso si el activo principal del negocio carece de blindaje inmobiliario.

El techo de cristal operativo

Esta falta de orden legal también destruye valor en silencio, porque el desorden detiene alianzas comerciales con
distribuidoras, cancela financiamientos preferenciales y, además, frena la transición más importante del éxito, esto es, la
profesionalización. Cuando el negocio exige contratar a un Director General externo, introducir a un tercero sin un pacto de
socios que defina límites de autoridad, métricas de rendimiento y rendición de cuentas es una receta para la parálisis, donde
la nueva gestión queda atrapada en medio de las dinámicas y discusiones informales de los dueños, comprometiendo la
rentabilidad del proyecto.
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La ventana de oportunidad

Resolver la estructura corporativa y el régimen de la tierra de forma reactiva, cuando el conflicto o la oportunidad ya están
sobre la mesa, es sumanente costoso y desgastante. La ventana de oportunidad para institucionalizar el negocio es cuando el
proyecto aun es manejable y la relación entre los fundadores es sana, porque esa es la única etapa donde se toman decisiones
racionales, antes de que el dinero o el ego nublen el panorama.

El verdadero blindaje de un proyecto de ocho dígitos no está en la tierra que posee, sino en la estructura y claridad de los
papeles que lo sostienen.
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Para obtener información adicional y poder atender cualquier duda o comentario,
contactar a:

Marco Polo Hernández Alvarado
Founder & Principal Counsel | mpha@treulegal.solutions

El contenido de la nota se produce para audiencias empresariales generales, tiene carácter exclusivamente informativo y educativo, así como de divulgación jurídica general y
en ningún caso constituye asesoría legal, opinión jurídica vinculante, ni recomendación profesional aplicable a situaciones específicas. Para obtener asesoría legal sobre un
asunto en particular y poder considerar sus circunstancias particulares en relación con el tema planteado, favor de ponerse en contacto con nuestros abogados.
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