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TENDENCIAS

La paralisis del mercado logistico aumenta las
fusiones para buscar nuevas lineas de negocio

Las operaciones corporativas se centran en empresas logisticas pequenasy especializadas

A. Guerrero Barcelona

M “Es momento de comprar, vender
o fusionar empresas intereuropeas
afines a nuestra actividad”. La frase
la pronuncia Gabriel Urculo, pre-
sidente de Gaullar, una empresa
especializada en este tipo de ope-
raciones para el sector logistico,
y refleja también la decisiéon que
en los ultimos meses han tomado
muchas empresas especializadas
en servicios de transporte y logistica.
El altimo informe de la consultora
Price WaterhouseCoopers (PwC)
evidencia que a escala mundial las
fusiones y adquisiciones “logisticas”
estdn aumentando en 2011 y pese a
que las compaiiias espafiolas estin
lejos de protagonizar las principales
operaciones, las tltimas noticias
reflejan movimientos que muestran
un renovado interés por las oportu-
nidades corporativas.

“Hemos partido de una situacién
precrisis con una estructura sectorial
muy atomizada y el sentido comun
dice que la disminucién de actividad
obliga a una concentracién para
poder sobrevivir”, explica Héctor
Lumbreras, socio de One to One,
una compaiia de asesoramiento
en fusiones y adquisiciones. “La
primera reaccién ante la crisis de las
companias potencialmente compra-

Las fusiones y adquisiciones
aumentan a escala mundial
en20Nyen Espanase
percibe un renovado interés
por estas oportunidades

doras ha sido concentrarse en inicia-
tivas internas de reduccién de costes.
Con ello, ya han conseguido mejorar
sustancialmente sus balances y se
encuentran preparadas para liderar
los procesos de concentracién”. En
este nuevo escenario, Lumbreras
considera que “las companias que
aprovechen esta oportunidad para
realizar la operaciéon corporativa
adecuada se habrin colocado en una
posicién de salida inmejorable de
cara a la recuperacion”.

Gabriel Urculo se refiere, también,
al contexto econémico para valorar
la situacién actual como un terreno
abonado para estas operaciones. “La
capacidad de aguante de las empre-
sas de logistica y transporte que han
logrado salvarse esta tocando a su
fin”. En su diagnostico, el respon-
sable de Gaullar considera que “no
queda mis remedio que tratar de
abrir opciones a nuevas posibilida-
des de entendimiento con nuestros
competidores o empresas comple-
mentarias para optimizar estructu-
ras, ahorrar costes y, en definitiva,
ser mds competitivos”.

Las tltimas adquisiciones realiza-
das por Bergg, la alianza entre ASM
y Districenter, o la reciente operacién
realizada por Neutral Partners, son
s6lo un ejemplo de este interés de
empresas espafolas por encauzar
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nuevas lineas de actividad. “Afiadir
un nuevo negocio compatible y sinér-
gico con el nuestro a través de una
compra bien estructurada fortalecera
a nuestra empresa”, explica Urculo.

Desde One to One explican que las
operaciones que se estin llevando a
cabo en el ambito logistico, buscan
especialmente “companias especia-
lizadas con una posicién fuerte en
un determinado cliente o proceso
cuyo negocio y know-how crea valor

El tamario de las empresas
aadquiriren el sector se
sitla normalmente entre
losseisylos 60 millones
de euros de facturacion

al incorporarlo a grupos logisticos
mas grandes”. En lo que se refiere
al transporte, Héctor Lumbreras
considera que por un lado las
empresas aspiran a adquirir o fusio-
narse “con compaiiias en las que se
identifiquen sinergias operativas
importantes que permitan ahorrar
costes al unificar naves, adminis-
tracién o ciertas rutas”. Mds alla de
estos ahorros, el socio de One to One
distingue también que otras compa-
fifas del sector del transporte buscan

“adquirir companias con una sélida
implantacién en un drea geografica
determinada por parte de compatiias
grandes que buscan robustecer su
posicién en esa zona concreta”.

En esta tipificacién de operaciones
corporativas, Lumbreras explica que
el tamafio de las empresas a adquirir
se sitla normalmente entre los seis y
los 60 millones de euros de factura-
ci6n. “Las oportunidades que existen
en el mercado son muchas, variadas
y con unas expectativas de precio muy
atractivas para el comprador”, sefala
Urculo. Y entre estas gangas, desde
One to One sefialan que la pieza mis
cotizada son las compaias “relativa-
mente pequefias con un alto nivel de
especializacion, sobre todo dentro de
la actividad logistica”.

Si a escala mundial la mayor parte
de las operaciones se concentran en
las categorias de transporte aéreo
y maritimo, como sefialan desde
PwC, Héctor Lumbreras considera
que en el mercado estatal el trifico
postal y el modo ferroviario seran los
principales focos de inversién. En su
opinién, “los cambios en el marco
regulatorio con la liberalizacién
postal o de transporte ferroviario
promueven la entrada de nuevos
jugadores muy poderosos que no se
van a limitar a operar estrictamente
en estos campos”. &8
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El sector logistico considera que el
nlmero de operaciones corporati-
vas podria aumentar de forma con-
siderable en los proximos meses si
se resolviera el problema de liqui-
dez que encuentran actualmente
las empresas a la hora de buscar
financiacion externa.
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92 operaciones

La evolucion de operaciones cor-
porativas en lo que llevamos de afio
se sitdia en cifras de récord. Segtin el
informe que elabora trimestralmente
la consultora Price WaterhouseCoopers,
en la primera mitad de 2011 ya se han
producido 92 grandes operaciones de
fusiones o adquisiciones en el sector.

Espafia fija en Europa el punto de
partida para su internacionalizacién

Lasempresas deben tomar posiciones en Europa para ampliarsu mercado

A. G. Barcelona

M Las empresas logisticas espafiolas
deberdn tomar posiciones en Europa
en los proximos aflos si no quieren
perder competitividad en este
mercado. El ritmo de recuperacién
econémica de nuestros vecinos euro-
peos queda todavia lejos de la atonia
de nuestro pais y las previsiones que
realiza el sector, por el momento, no
son optimistas. Para Gabriel Urculo,
presidente de Gaullar, la evolucién
del negocio logistico en Espana
“seguird plana durante, al menos,
uno o dos afios mis”.

“Abrirse a Europa”. Es la recomen-
dacién que realiza Urculo a los ope-
radores espanoles y para ello insta a
las empresas a considerar la posibi-
lidad de colaborar o fusionarse con
sus competidores —"incluso comprar
uno de ellos”, sefiala— como una
“opcioén previa para adquirir tamafio
y poder enfrentarse con éxito al mer-
cado europeo”. “Estamos en el euro
desde hace més de nueve afos y, a
pesar de los esfuerzos de nuestros
politicos, la Europa del comercio
sigue sin consolidarse, impidiendo
avanzar para alcanzar las ventajas de
una Europa realmente integrada”,
lamenta el presidente de Gaullar.
“Europa sigue estando a la vuelta de
la esquina”, recuerda.

Su demanda coincide con la que
ha realizado el Consejo de Trans-
porte y la Logistica de la CEOE al
futuro Gobierno para que impulse
medidas para fomentar la interna-
cionalizacién, mediante la fusién
y la concentracién de empresas
de transporte. En este sentido,
Urculo considera mds apropiado
el objetivo de “europeizaciéon” que
el de “internacionalizacién” para
nuestras empresas, “puesto que la
Europa sin fronteras existe desde
hace mucho tiempo”.

Para decidirse a emprender este
paso, Héctor Lumbreras, socio de
One to One, destaca que la opera-
cién idoénea para una empresa que
quiere crecer en Europa es mediante
la adquisicién. “La adquisicién, ya
sea total o parcial, se fundamenta
en un claro compromiso estraté-
gico y arranca con la ventaja de la
base de negocio y experiencia de la

La exportacién de productos espafioles marcara la evolucién de muchos tréficos con Europa sarcivo

Héctor Lumbreras
Socio de One to One Capital Partners

"El negocio de la
logistica es una
actividad en la que el
tamaiio es una clave
competitiva critica”

“Es imprescindible
capitalizar la empresa
y para ello hay que
abrirse a la entrada del
socio mas adecuado”

Gabriel Urculo
Presidente de Gaullar

“No queda mas
remedio que abrir
nuevas posibilidades
de entendimiento con
los competidores"

“ARadir un negocio
compatible y sinérgico
con el nuestro por
medio de una compra
fortalece a la empresa”

La CEOE ya ha solicitado

al futuro Gobierno
medidas de apoyo parala
internacionalizacion de las
empresas de transporte

compaiia adquirida. Sila eleccién
del target es adecuada y la operacion
se estructura de forma inteligente,
las probabilidades de éxito son maxi-
mas”, sefiala. En su opinién, esta
decisién es menos arriesgada que la
deimplantacién propia “desde cero”,
que define como “dificil, lenta y que,
sobre todo, demanda una inversiéon
ingente en recursos de todo tipo para
lograr, si se consigue, un retorno
aceptable”. Tampoco recomienda
basar este crecimiento en el con-
tinente mediante alianzas, ya que
considera que “se quedan muchas
veces en simples acuerdos operati-
vos y declaraciones de intenciones
cuyos beneficios estin muy lejos de
los que produce una fusién, toma de
participacién o adquisicién”. 58

KUEHNE NAGEL

KN

Baad

momento

Ofreciendo fiabilidad
y visibilidad en todo

En Kuehne + Nagel ofrecemos mas a su empresa. Nuestro servicio KN
EuroLine realiza entregas en toda Europa. No nos limitamos a ir mas lejos
geograficamente. Vamos més alla en la atencion al cliente, sea cual sea el
tamano de su negocio. Tenemos los recursos para proporcionarle visibilidad

Visite

y soporte siempre que lo necesite. Reserva répida y sencilla, salidas
garantizadas y conexiones puerta a puerta. Esto es thinking your way.

, solicite un

presupuesto y podra ganar un iPad 2 en nuestro sorteo.

Tel: Email:




