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(_COMO CAPTURAR EL MAXIMO VALOR

EN UNA ADQUISICION?

El primer reto posterior a la compra

n un mundo tan dinamice como en
el que vivimos hoy en dia, alas em-
presas se les exige tener habilida-
des de transiormaciébn para
alcanzar su méximo potencial y en
varias ocasiones, esto implica ad-
quirir una parte o la totalidad de un
negocio y asi inczementar la parti-
-cipacion en el mercado; incorporar un nuevo es-
labén en la cadena de suministrc u obfener
acceso a nuevas marcas, territorios te..nolug‘las‘
productos, talentos y/o canales de distribucién.
Es justamente en el proceso pos-compra en el
que resulta importante internarse, ya que aun-
que la adquisicién per se puede cumplir a.lg-unos
objetivos planteados simplemente por el volu-
men, presencia y capacidades qdr'umda.s. el
verdadero éxito de dicha adquisicién se encuen-
tra en el valor capturade posterior a la compra,
el cual se mide en términos del retorno scbre la
inversion y la realizacion de sinergias (mayores
ingresos por nuevos pmd.tc.ros mercados o ven-
tas cruzadas, ahorros por eficiencias, mejores
margenes por aumento en el poder de negocia-
cién, entre otros.) !

El comprador y su primer
reto

primer gran reto gue afronta el comprador es
minimizar cualquier disrupcién durante 1a toma
de conirol, ya sea de la nueva compafiia o de una
rama de negocio de una empresa, garantizando
su continuidad y desempefio, ademas de preser-
var la percepcion de cara al mercado ¥ a sus
clientes, manteniendo su posicién frente a sus
competidores. Si ademas, el comprador es una
empresa piblica, debe cumplir las expeciativas
que la adquisicién cred fanto en el mercado,
como en los inversionistas para salvaguardar el
valor para el accionista.

Una vez concluida la adquisicién, el compra-
dor esta en posicién de unplel.lemai proyectos
para generar eficiencias y crear valor. Una inte-
gracion implica la creacién de una plataforma
que busque apalancar los recursos tanto de la
empresa que se adquiere, como del comprador,
eliminando redundancias para hacer mds efi-
cienfe a la “nueva” empresa. Una compafiia inte-
grada, por ejemplo, puede compartir funciones
corporativas que den scoporte a diferentes enti-
dades, divisiones y geografias, o puede incor-
porar mmevos productos o servicios a su
portafolio actual y desplegarios a través de una
sola fuerza de ventas integrada.

Los principios de una captura de valor
exitosa
Existen siete psnmpms fundamentales para una

captura de valor exitosa a fravés de la integracion:
1. Definir la estrategia de integracién: la inte-

gracién es un esfuerzo altamente téctico. Es
mas facil identificar y ejecutar prioridades de
integracién cuando la estrategia de integra-
cién estd bien definida y comunicada.

2. Acelerar la transicién: transiciones prolonga-
das retrasan el crecimiento, reducen los bene-
ficios, destruyen la moral y la pr
Pueden resultar en pérdida de
y participacién de mercado.

3. Mantener el foco en iniciativas prioritarias: es
importante identificar fuentes de captura,
creacién de valor, priorizar y asignar recursos
con base en el beneficio financiero de cada
compafiia (tanto la que se adqme:e. como la
que compra).

4. Planear para el "Dia 1": identificar con antici-
pacién las actividades criticas en la toma de
oontrol_gla:aevnardxmxpmsenlam:pla-

8. Comunicar a los actores principales: la comu-
nicacion temprana y frecuente a: clientes, em-
pleados, inversionistas, proveedores y el
piblico en general, minimiza la ansiedad y ali-
nea a los actores principales con la visién del
cambio.

6. Establecer lideres a todos los niveles: es criti-
co asignar responsabilidades, establecer ro-
les y definir autoridad funcional a través de los
frentes de integracién, incluyendo al equipo
ejecutivo,

7. Administrar la integracién como un proceso
de negocio: lauuegrac-zémdehecnmr.emre
otros. con sponsors, liderazgo, meétricas de
desempefio y criterios para la toma de decisio-
nes. Asimismo, es necesario darle un segui-
Madecuadopamquenoseperdael

u]eyseconcretelamtegmméndsfomta

hh:chaspe:rsonasm‘eenqueeluaba]odeunaad-
quisicion termina al momento de amunciar la transac-
cion ¥ éste es uno de los errores mas comunes
hemos presenciado en el mercado de M&A; estamos
seguros que mantener la atencion en la etapa de in-
tegra(:lbnoperauvaess:unamememportame pues
es en esta efapa en la que se capturan todas las siner-
gias analizadas en la fase inicial de un procesc de

Contintia en siguiente hoja
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TE!= }’C(.."‘ ECtIv‘L..B“ recian E“'"’
umc ones, el 65% de lo os en-
cterizaron su mas reciente ad-
y exitosa desde los nu"' S de
ica {65%). financierc (49%) y

Insercion pagada.
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