Una espaiiola distribuird
Coca-Cola enIslandia

;Qué empresa espaniola acaba de adquirir

el principal fabricante de refresosy

distribuidor de resfrecos como Coca-
Islandia? El pais no es muy grande pero es el
mayor consumidor de Coca-Cola per cdpita.

(olaen

Detenido al contratar un

n camion para robar maquinas

Un hombre hasido detenido porla Guardia
Civil como presunto autor del robo de
unamdquina de obra que era de grandes
dimensiones, porlo que el ladrén tuvo

que contratar un camién géndola.
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Naviera israeli sancionada
por sus negocios con Irdn

El departamento de Estado de EEUU ha
incluido a una compaiiia maritima israelf
dentro del grupo de empresas sancionadas
por su colaboracién con el régimen irani.
;Saben el nombre del grupo naviero israeli?

TRIBUNA

¢Una operacién corporativa?

Gabriel Urculo
Presidente de Gaullar

B Alguna vez se le habrd pasado
por la cabeza plantear la venta de
su empresa o la compra o fusién
con alguno de sus competidores.
Los promotores de la iniciativa
suelen preguntarse por dénde
empezar a diseflar estas opera-
ciones corporativas, totalmente
diferentes de la actividad habitual
de dirigir su negocio. Muchas de las
empresas del sector de la logistica y
el transporte que siempre pensaron
Ccrecer con su negocio recurrente no
tienen mds remedio que estudiar
esta estrategia, en otro tiempo
calificada de agresiva y arriesgada.
En la actual situacién del mercado
preferimos catalogarla como de
“fortalecimiento” para luchar con-
tra el descenso de ventas. En casos
extremos podria pasar a la categoria
de “supervivencia“, sobre todo para
aquellos que piensen que lo peor de
la crisis estd atin por venir.

El perfil del comprador de empre-
sas puede clasificarse en dos catego-
rias: industrial y financiero. Los pri-
meros son los que analizan las siner-
gias entre las compafifas a integrar:
ahorro en costes por economia de
escala, racionalizacién de los medios
de produccion, ajuste de plantillas,
ampliacién de nuevos servicios y
areas geograficas, reorganizacion del

negocio... En general, suelen ofrecer
mas precio por las empresas objetivo
ya que trasladan a éste parte de las
sinergias que prevén conseguir. Los
segundos son los inversores finan-
cieros que adquieren empresas para
obtener rendimiento de su inversiéon
por una venta anticipada en un plazo
de tiempo mds o menos largo. Son
los conocidos como empresas de
capital riesgo y suelen asesorarse
de especialistas del sector donde
acttian. Habitualmente toman
mayoria de control en el acciona-
riado de las empresas objetivo para
dirigirlas incorporando un nuevo
equipo directivo (MBI: Management
Buy In) o dejando al actual (MBO:
Management Buy Out) para desarro-
llar un plan de crecimiento agresivo.

Muchas empresas del sector
no tienen mas remedio que
estudiar esta estrategia,

en otro tiempo calificada
de agresivayarriesgada

En ambos casos, los equipos directi-
vos participan en el accionariado de
la empresa.

Los propietarios se pueden volver
vendedores de su empresa en un
momento dado. Después de haber
sido promotores de compras y
fusiones llega un momento en el
que deciden recoger el fruto de su
esfuerzo, bien porque no tengan
sucesion familiar, estén cansados

o, simplemente quieran hacer cajay
olvidarse del riesgo empresarial.
Para realizar un proyecto de MgA
(fusiones y adquisiciones) es reco-
mendable identificar quien puede
ser el candidato ideal que aporte
el mayor valor afiadido a nuestra
empresa o a sus accionistas. Esto
puede ocurrir ya seamos comprado-
res o vendedores. Nuestro consejo es
que acuda a un especialista de M&A

ARCHIVO

que le asesore en estas complejas
operaciones. Su disefio tomard
mucho tiempo y necesita que
alguien externo y experto le ayude
en el proceso proponiendo dife-
rentes escenarios y compradores o
empresas objetivo para su compra.
En una operacién de MA intervie-
nen una larga lista de especialistas
en las diferentes fases del proceso,
asesorando a comprador y vende-

dor: bancos, financieros, abogados,
fiscalistas, auditores y los primeros
ejecutivos de cada lado.
Coordinando a todos los equipos
anteriores estard el asesor especia-
lista en MgA. Es el que desde el
principio ayuda a su cliente a disefiar
la operacién y acude de una forma
proactiva al mercado buscando y
proponiendo las mejores opciones
existentes. Se acerca a las empresas
objetivo obteniendo informaciéon
muy valiosa y complementaria a la
oficial. Con un perfil previamente
definido junto a su cliente, estudia
diferentes opciones dentro de las
empresas objetivo. Elabora la pri-
mera depuracién de la informacién

Los propietarios se pueden
volvervendedores de su
empresay llega un momento
en el que deciden recoger

el fruto de su esfuerzo

financiera, operativa y comercial
asi como un primer andlisis de las
pretensiones del accionariado de la
empresa objetivo: rango de precio,
andlisis de sinergias... Su trabajo ini-
cial es bésico y constituye el origen
de la estrategia del plan de negocio
futuro del comprador. Desde el
inicio acttia bajo el anonimato del
cliente al que representa. Preserva
la confidencialidad de la operacién
y de su cliente mediante diferentes
mecanismos de seguridad no desve-
lando la identidad del proyecto hasta
el momento oportuno.

En resumen, el asesor de MA es
el arquitecto y director de obra de las
operaciones corporativas que se res-
ponsabilizard de disefiar y coordinar
todo el proceso, sea venta, compra
y/o fusién, ocupandose de los inte-
reses de su cliente. 5

Adolfo Utor
Presidente
de Balearia

Balearia salta el
charco con una linea
en Estados Unidos

M La naviera Balearia inicia una
nueva etapa en su trayectoria
empresarial con la puesta en mar-
cha de una linea maritima entre
Estados Unidos y las Bahamas. La
compaiia que preside Adolfo Utor
muestra asi su apuesta por la inter-
nacionalizacién con el objetivo de
consolidar también su crecimiento
en la actual coyuntura econémica. La
estrategia de Balearia es exportar en
esta nueva ruta el modelo europeo
de transporte maritimo a los Estados
Unidos, desarrollando el modelo
del short sea shipping mediante el
impulso del trafico mixto de carga y
pasajeros a bordo de sus buques.

ANAVE

Enrique Lacalle
Presidente
del SIL

El SIL mantiene
expositores pese al
impacto de la crisis

M E] Salén de la Logistica y la Manu-
tencién (SIL) que preside Enrique
Lacalle abrird el proximo dia 7 las
puertas de su decimotercera edicién
con el logro de repetir de nuevo la
afluencia de expositores y visitantes
a una feria que consolida su lide-
razgo en pleno escenario de crisis
econémica. La estrategia del SIL
por la innovacién ha incorporado
cada afio al salén a mis empresas
del sector logistico, aumentando el
namero de representantes interna-
cionales, y mantiene el reto de reunir
de nuevo en Barcelona a 50.000
profesionales logisticos dispuestos
a cerrar negocios.
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