ENTREVISTA CON Ramén Palacin, Consejero Delegado de M&A FUSIONES Y ADQUISICIONES

B M&A Fusiones y Adquisiciones lleva 20 arios a asesorando en temas de compraventa de pymes

“Es importante conocer el valor
real de una compaiiia para
argumentarlo ante un comprador”

Las fusiones y las adquisiciones
son un proceso complejo y tnico
que debe ser asesorado para que la
operacion llegue a buen puerto. En
este ambito trabaja desde hace 20

= ;Cudles son las etapas de
una operacion de compra-
venta y los servicios que
ofrece M&A?

La primera etapa es la va-
loracion de la compaiia,
es muy importante cono-
cer cudl es su valor real y
poderlo argumentar ante
un comprador potencial.
Nuestro trabajo es vital en
este andlisis para poder
convencer al comprador.
A continuacion, hay que
hacer una bisqueda de los
potenciales compradores
de una compania; aqui es
importante encontrar cud-
les son los que pueden pa-
gar mas por ella. El tercer
punto es contactar con es-
tos compradores potencia-
les: en M&A aportamos el
valor aiadido de hacerlo de
forma confidencial, tener
acceso a las personas clave
v saber como plantear este
tipo de oportunidad. La
cuarta fase es la de las nego-
ciaciones; éstas son Uinicas y
complejas al mismo tiempo,
y consumen, ademas, mu-
cho tiempo. Lo siguiente
es disefar el acuerdo final,
que no es solo el precio sino
también saber si de la com-
pafiia se compra todo, si hay
un precio fijo y otro varia-

pymes.

anos M&A Fusiones y Adquisiciones,
con sede en Barcelona, que ha
centrado su actividad en el analisis
y consecucion de compraventa de
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ble, y otros aspectos secun-
darios que son relevantes.
La tltima etapa es defender
los intereses del vendedor
en auditoria de compra.

;Cuiles son las principales
motivaciones para tomar
las decisiones de comprar
o vender una empresa?

Quien vende una compaiia
lo hace bien porque hay una
falta de sucesion en el accio-
nariado y gestion de la com-
paiia, bien porque ésta esta
perdiendo competitividady,
por tanto, disminuyendo su
valor y la tendencia es que
desaparezca. Ofra razon
es que el empresario estd
cansado porque la compa-

fia requiere una dedica-
cién muy fuerte o porque se
quiere dedicar a otra cosa.
Y finalmente porque pueda
haber una falta de voluntad
de querer implicarse mas
a nivel financiero. Quien
compra una compania, por
el contrario, es aquél que
quiere ganar cuota de mer-
cado o bien incorporar un
nuevo producto a su abani-
cO; por querer entrar en un
mercado en el que no estd o
bien para excluir la posibi-
lidad de que la compre un
competidor.

:;Qué oportunidades y
riesgos tiene la coyuntura
economica actual en rela-

cion a posibles proyectos
de fusiones o adquisicio-
nes de empresas?

La coyuntura actual hace
mds necesario que nunca
plantearse todas estas ope-
raciones. Los vendedores
porque se estd agudizando
la falta de competitividad
y la necesidad de fuertes
inversiones, y para los com-
pradores cada vez es mas
importante ganar tamano,
cuotas de mercado, ser mas
competitivos.

;Cudles son sus rasgos di-
ferenciales?

El hecho de que hace 20
anos que nos dedicamos
unica y exclusivamente a
asesorar en temas de com-
praventa de pymes y que
tenemos un equipo muy
bueno de profesionales con
gran experiencia y conoci-
mientos en estos temas. m

Venta de una

empresa familiar

En el entramado empresarial
espaiiol, la empresa familiar
tiene mucha importancia
tanto cualitativa como cuan-
titativamente. A las empresas
familiares, sobre todo, vender
una compaiia puede aportar
la paz familiar -evitando
luchas internas-; realizar un
patrimonio financiero ~hacer
que aquello que en principio
vale dinero se traduzca en
dinero-, y finalmente puede
facilitar la supervivencia y
continuidad de la compa-

fiia -que, de lo contrario,
puede acabar muriendo.
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