M&A Negociadas versus Hostiles
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Proceso de compra de una Empresa:

ldentificacion Empresa Objetivo

) éen qué sector?

2) ¢en qué productos?
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3) ¢en qué mercado?

4) ¢qué cuota de mercado
se desea lograr?

¢qué inversion de capital
sera necesaria?

Operacion doméstica o
internacional?
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Proceso de Compre
identificacion @i@-ﬂ cand

e una Empresa:
idato

N=5

Identificar aquellas
empresas que
satisfacen en mayor
medida los criterios
mas importantes

Revisar todas las
Definir los criterios empresas que

de seleccion cumplan los criterios
minimos

La definicidon de criterios de seleccion claros y precisos
aumenta la probabilidad de encontrar el candidato idéneo




Proceso de compra de una Empresa: Criterios
para comprar una Empresa

Criterios Criterios Criterios
Financieros Industriales Tacticos

* Pais de la *Cuantia de la * Agrupacion de la * ;Cotiza en
empresa objetivo inversion prevista industria bolsa?

* Operaciones de * Cobertura de los * Requerimientos * ;Esta preparada
la filial activos (%) especiales de para defenderse

« Porcentaje a * Prima maxima a productos de una OPA
adquirir (Méax- pagar * Presencia en el hostil?
Min) e Rendimiento mercado * Pago mediante

* ;Se mantendra minimo sobre la e Cuotas de liquidez, deuda o
el equipo inversion mercado acciones

directivo? *TIR minima

*Plazo de
recuperacion

(anos)




Venta de una Empre
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Principales razones para la venta

de una empresa

- Dificultades para mantener la posicion

competitiva frente a competidores,
md iNnCapacidad para hacer frente a nuevas
inversiones necesarias para restablecer
la competitividad, etc...

Evitar una toma de control hostil

Necesidad estratégica de reestructurar
md |2 €MpPresa o la cartera de negocios para
mantenerse en el mercado

La situacion personal del principal

accionista

S -
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Proceso de Venta de una Empresa

A quien mas
ofrezca (la
mas habitual)

A otra empresa con
Los propios directivos una cultura
o empleados (MBO) empresarial similar o
compatible

SA quién
vender la
empresa?

Inversores
estratégicos.
Normalmente sélo
adquieren una
participacion y no
aspiran a gestinarlo
(sociedades de
capital-riesgo)

Un competidor (en
este caso hay que
actuar con prudencia)

Empresas que
desean entrar en el
sector en el que
opera la compania




Proceso de Venta de una Empresa

ALGUNAS TACTICAS
DEL VENDEDOR
S
@ ¢ - Ofrecer la empresa (generalmente, a
1";- través de un intermediario/banco de
S— inversion) a candidatos previamente
3 ﬁﬁ% seleccionados, no de forma

indiscriminada

- Crear competencia entre los potenciales
compradores (ofertas competitivas)

- Comprometer al comprador hasta
alcanzar algun documento de compra
por escrito, sobre todo si el comprador
ha solicitado un compromiso de
exclusividad




La Negociacion

Son la mayoria de las operaciones de M&A
La importancia de las relaciones personales para el buen fin del proceso

La colaboracion entre ambas empresas aumenta la probabilidad de éxito de la operacion
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Analisis de adquisiciones hostiles

Una operacion hostil es aquella que no cuenta con el visto bueno
del equipo directivo de la empresa objetivo.

Mediante una Oferta Publica de Adquisicion (OPA) se produce una
negociacion directa entre la empresa compradora y los accionistas
de la empresa objetivo.

Suelen beneficiar a los accionistas de la empresa objetivo, pues
Sus acciones seran valoradas por encima del precio de mercado.

Es dificil estar a salvo de una toma de control hostil si no se
dispone de un sistema defensivo apropiado.

Las empresas objeto de una operacion de este tipo pueden
intentar resistir el acoso mediante:

recorte de costes

mejoras de eficiencia

encareciendo sus acciones en el mercado (por
ejemplo, mediante recompras de titulos propios, etc...)




Analisis de adquisiciones hostiles

. Considera que obtendra beneficios lanzando una operacion hostil.

. Es la oportunidad de beneficio. El atacante puede haber
detectado sinergias, activos subutilizados o posibilidades de reestructuracion.
Normalmente hay diferentes que pueden ser contrapuestos y ser explotados por el
atacante:

Directivos vs consejeros
Subgrupos dentro del consejo

Grandes accionistas vs pequenos

. Accionistas que sospechan que el atacante sabe algo
que ellos desconocen y trataran de aprovechar la oportunidad.

. Que podrian estar interesados en la empresa
objetivo. Pueden ser amistodos (“caballeros blancos” o “escuderos blancos”).

. Al anunciarse la operacion comienzan a operar en el mercado.
Son inversores a corto plazo y suelen ser decisivos en el éxito o fracaso de la
operacion




Terminologia Financiera Basica

Glosario de términos econémicos Y financieros:

http://www.joaquinlopezpascual.com/glosario-de-terminos




www.joaquinlopezpascual.com
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Libro El Rating y las agencias de calific... i i
Te invito a este espacio de formacicén, refiexién y consulta. Mi nombre afing y'as ag 2 How healthy is the global financial system?
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Central banks are ending policies like QE (Quant

M

AgaEmEs, itative easing) — but they'll be back

Fdo. 24/07/2017

Ver »

k7%ww%”hﬁw=;hwmd

What emotion is driving the market now?
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