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Asesorando
procesos
de cambio

a sociedad expe-
rimenta cambios de gran calado.
Esta cambiante realidad obliga al
mundo empresarial a adaptarse
a los nuevos escenarios. Numero-
sas empresas han debido transfor-
marse sea para aprovechar nuevas
oportunidades de negocio, sea por
razones de supervivencia.

Estos procesos de transforma-
cién han planteado importantes
retos a las empresas y a sus aseso-
res, en multiples y novedosos dm-
bitos. A continuaciéon apuntamos
algunos en los que el asesor tendra
mucho que aportar a sus clientes.

Internacionalizacién: planifica-
cion juridicay fiscal de la estructura
societaria idénea para efectuar in-
versiones espanolas en el exterior e
inversiones extranjeras en Espafia.
Acuerdos de asociacion (joint ven-
tures) con socios locales, regulaciéon
de los derechos de los socios (ma-
yoritarios/minoritarios), prevision
de mecanismos para solucionar
situaciones de bloqueo, ley y juris-
diccién aplicables.

Comercio electrénico: Derecho
de las nuevas tecnologias, cumpli-
miento normativo relativo a me-
dios electrénicos, derechos de pro-
piedad intelectual, derechos de los

clientes-consumidores, proteccion
de datos personales.

Financiacion: Acceso a los mer-
cados organizados de capitales.
Entrada de socios financieros (pri-
vate equity), acuerdos de inversion.
Acuerdos de refinanciacion, res-
tructuraciones de deuda, situacio-
nes preconcursalesy concursales.

Gobierno corporativo: cumpli-
miento normativo (corporate com-
pliance), responsabilidad social cor-
porativa, prevencion de blanqueo
de capitales y de riesgos penales.

Si la transformacion de las em-
presas en ocasiones ha sido nece-
saria por circunstancias externas,
en otras ha sido una decisién estra-
tégica voluntaria de los administra-
dores y/o accionistas de las socie-
dades y no necesariamente acerta-
da. En este sentido, son numerosos
los casos de compaiias que hace
unos anos optaron por una diversi-
ficacién de sus actividades, que no
les aportaron valor sino cuantiosas
pérdidas, y que finalmente han
rectificado y vuelto a centrarse en
su negocio original (core business).
En tales supuestos, el asesor, con
una planificacién adecuada, puede
ayudar a minimizar la reduccion de
valor a nivel de grupoy a evitar res-
ponsabilidades.

El mundo empresarial debe
adaptarse a los cambios socia-
les incesantes GETTY
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DR. JOSEP M. ROMANCES. Chairman. CLOSA Investment Bankers

n los ultimos afos se
ha puesto de moda el comparar una
empresa con un ser vivo. Asi se dice
que en cada momento de su ciclo vital
necesitara un tipo de cuerpo diferen-
te. Y, ahora todos estan en cdémo ha-
cerlos eternos cuando realmente em-
presas de mas de cinco generaciones
no existen demasiadas en el mundo
y ninguna es importante y nosotros
envejecemos, pero creamos unos pro-
blemas inimaginables (pensiones, en-
fermedades).

Cada uno le pone diferentes nom-
bres a cada etapay a sus momentosde
transformacion por lo que se generan
controversias académicas como aque-
lla del Concilio de Estambul donde es-
taban los musulmanes a las puertas
de la ciudad y los tedlogos discutian
sobre si los dngeles tenian sexo y, de
tenerlo, cual era...

Centrémonos: cuando alguien se

enamora, cuando un emprendedor
tiene una idea... no pasa nada. Pero
cuando empieza a materializarla, se
habla del capital semilla (seed capital)
donde se necesita ser brillante, pasio-
nal, buscar algo diferente y unico...
y solo hay gastos. Un dia la criatura
(para no poner el politicamente correc-
to nifo o nifa) nace: los gastos aumen-
tan, pero ya hay alguna gratificacién o
ingreso, aunque en todo caso deman-
da atencién, promete pero nadie sabe
realmente como acabard, adn no hay
beneficio y sélo pérdidas por eso se lla-
ma capital riesgo (risk capital). Llegado
el momento, el nifio ya ha probado que
es autébnomo, que se cree que no de-
pende de los padres y ya gana dinerito:
es el capital de crecimiento (growth ca-
pital) que una vez se licencia se llama
capital de desarrollo (development ca-
pital) y finalmente ya no tiene nombre
(hombre madurito, viejo verde, MILF...)
pues se trata de salir a bolsa, ir a otros
mercados, etc. Como se ve, cada etapa
necesita de un lider en la empresa di-
ferente: el visionario inicial que cambia
deidea rdpidamente y con el que cues-
ta convivir nada tiene que ver con el
que dirige una empresa institucionali-

zada donde lo importante es retener al
talento y no meter la pata... Cada en-
torno geografico y sector segmenta las
ventas y los beneficios para cada etapa
de forma diferente como, forzando el
ejemplo, no es lo mismo un nifio que
nace en un pais infra-desarrollado que

en Suecia.
Las operaciones de M&A sirven de
forma fundamental en estos procesos
de transformacion: cuan-

do alguien necesita per-
der peso, vende una filial

LO DIFICIL ES SABER o un porcentaje; si nece-
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UN CONSEJO: SEA

tividad buscando siner-
gias... Pero lo mas dificil,
lo critico, a mi entender,
es saber cuando el lider

CONSCIENTEY VENDA | & saber cuando el fder
LA EMPRESA ANTES no es capaz de seguir

pilotando Ila transforma-
DE QUE EMPIECE cién de la empresa. Ni es
ELDETERIORO Pt de ofease

del equipo o de asesores

Los graficos visualizan las
diferentes etapas y necesidades
de financiacién y crecimiento

de las empresas

al respecto. Es cuando ya
no puede vender futuro,
es cuando el estancamiento y declive
de la firma esta al llegar. Existen mu-
chos indicios previos de que el lider
no va a poder transformar los riesgos
en oportunidades y las debilidades en
fortalezas.

Un solo consejo: sea consciente
y venda la empresa mucho antes de
que empiece su deterioro.

CASIMIRO GRACIA Presidente de AXIS CORPORATE

El desafio
de crear
valor

as empresas se en-
frentan a un gran reto estratégico:
generar negocios suficientemente
disruptivos que puedan competir
en mercados cada vez mas comple-
josy globales.

Existe una gran diferencia entre
invertir en crecimiento o invertir en
valor de laempresa. El verdadero va-
lor de una compafnia no se encuen-
tra Unicamente en el beneficio a cor-
to plazo, sino también en cuanto de
valiosa es la empresa en manos de

desposiciona, porque nos consume
recursos hacia acciones con bajo
impacto o bien porque nos aleja de
nuestro foco.

Cuando una organizaciéon se
orienta al incremento de valor debe
revisar de forma constante que todo
lo que hace tiene un impacto direc-
to sobre los criterios de valor defi-
nidos; por ese motivo, una buena
préctica es recompensar y premiar a
aquellos empleados cuya portacion
tenga un impacto directo sobre la
generacion de valor.

El plan de generacién de valor
de una empresa se materializa en
el momento en el que activamos
de forma coordinada y simultanea
aquellas palancas que hacen que las
cosas ocurran en la direccién correc-

ta. La proposicion de mercado,

LA EXCELENCIA EN
LA GESTION ES CLAVE
PARANEGOCIOS QUE
SEAN SOSTENIBLES
ALARGOPLAZO

las ventas y el crecimiento de
ingresos, el modelo de relacién
con el cliente, la vinculacion
con el empleado, y la calidad
del modelo de gestion son pa-
lancas de transformacién sobre
las cuales actuamos de forma
simultdnea para conseguir un
crecimiento de negocio conti-
nuo y sostenible.

En conclusion, ser excelen-

otros, teniendo en cuenta tanto cri-
terios de valoracion tangibles como
intangibles. Apostar por el incre-
mento de valor de una empresa su-
pone tomar decisiones estratégicas
que maximizan el valor de la organi-
zacion a medio y largo plazo.

Cuando una compafia de-
sea incrementar su valor,
debe iniciar este reto defi-
niendo un modelo de nego-
cio, una estrategia y un plan
que marque la ruta clara
y los recursos adecua-
dos que son necesa-
rios para conseguir
incrementar su va-
lor en base a una
dindmica de creci-
miento sostenido.

Una empresa estd
enfocada a la genera-
cion de valor cuando es
capaz de “Pensar, Priori-
zar y Actuar’, es decir,
decidir qué hay que ha-
cery qué se debe dejar
de hacer, porque nos

tes en la Gestion se ha conver-
tido hoy en un factor clave para
eldesarrollo de modelos de negocio
que sean sostenibles a largo plazo,
con un enfoque de creacion de va-
lor continuo.
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