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En un mundo globalizado, la atomizacién empresarial espanola vy la fragil estructura de recur-
$0s se convierten en factores adversos para las pequeias y medianas empresas, cada vez
mas vulnerables en el mercado. Por ello, los procesos de consolidacién a través de las fusio-
nes se perfilan como una posible solucién para garantizar su supervivencia y continuidad.

AUTORA: Concepcidn Llorente

EN LA ACTUALIDAD, ESPANA OFRECE
grandes ventajas para aquellos profe-
sionales emprendedores que deseen
dirigir su propio negocio, pero sin
cornenzarde cero, Porello, lacompra
de una empresa ya fundada es una
de las [6rmulas para disminuir las
dificultades, sobre todo enlos prime-
rosafios deactividad. Aesterespec-
to,yenpalabras de José Maria Varas,
ConsejeroDelegadode VR Business
Brokers en nuestro pais, “las cifras
positivas de creacién de empresas,
unas 426.321 en 2007, encierran una
realidad grave. Segtin estadisticas
histéricas, entre un 50% y un 80%
de estas empresas no sobreviven
dentro de los primeros cinco afios
de vida. Por eso, desde nuestra
compafifa planteamos una solucién
o alternativa basada en educar al
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emprendedor para que, en vez de
crearuna empresa de cero, compre
una ya existente, disminuyendo asi
la probabilidad de fracaso”.

Las operaciones de
fusion se estan
convirtiendo en una
hecesidad en casi todos
los sectores de la
economia

Eneste sentido, el hecho de comprar
una empresa ya existente elimina
las complicacionesalahora de orga-
nizar, equipar y proveer el negocio
paralaapertura. Ademas,labase de
clientes y proveedores ya estd esta-
blecida, el fondode comercio ya exis-

te, asf como el mobiliario, reformas,
equipos... Asimismo, para Varas,
“los traspasos ¥ 1a venta de empre-
sas dinamizan la actividad empre-
sarial y permiten que continie la
agilidad en el ciclo productivo”.

LA ALTERNATIVA DE LA FUSION
De igual manera, con las fusiones
también se producenventajas econd-
micasy financieras inmediatas como,
por gjemplo, elincremento del patri-
monio eindices de solvencia, lareduc-
ciénde costes operativos yde plantilla,
v el incremento del porcentaje de
cobertura de la carga financiera al
mejorar el fhujo de caja,

Asi pues, este tipo de operacion
se esta convirtiendo en una necesi-
dad en casi todos los sectores de la
economia, ya que “hay oportunida-
des de mercado con un futuro muy
prometedor en el entorno de las
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pymes”, taly como expone el Conse-
JeroDelegadode VR Business Brokers.

Por esta razén, estdn aparecien-
do numerosos actores nacionales e
Internacionales que buscan proac-
tivamente estos procesos, y hay
también cada vez més asesores espe-
clalizados conlas competenciasnece-
sarias para conducirlos. Sobre ello,
elpapel del asesor es de vital impor-
tancia para evaluar la vighilidad de
las fusiones, razén por la cual debe
conocer bienlaindustria, el posicio-
namiento dela empresa ensuentor-
no de competidores, amenazas o
retosfrenteala globalizacién, batre-
ras de entrada y salida baranuevos

participantes, las oportunidades de
mejoras gue se puedan lograr con
sinergias y economias de escala, y
las deficiencias y fortalezas del equi-
po directivo y gestor.

UNA BARRERA QUE SUPERAR
No obstante, en Ia mayoria de las
fusiones de empresas familiares, el
rechazoinicial del empresario esun
problema quese plantea con bastan-
te frecuencia. Por tanto, es funda-
nmental y primordial en este tipo de
procesos la necesidad de que el
duefio asuma una actitud abierta,
es decir, que entienda que cederina
cuota de peder en la conduccion de
lanueva empresa es imprescindible
para la integracién de las socieda-
des, y que para lograr los objetivos,
los puestos de direccién deben estar
ent manos de los més capacitados,
Ademés, el empresario debe prepa-
rar su compafifa antes de Ja fusidn,
elegir el camino estratégico que le
ofrezea mayores retornos al menor
riesgo, fijar expectativas de precio
razonables para facilitar el camino
ala fusién con otras empresas y ser
cauteloso en el establecimiento de
metas conservadoras, tanto en los
resultades econdmicos como en los
objetivos comerciales u operativos,
ysobretodoenlavelocidad ala hora

deprocederalaintegracion de eultu-
ras entre las empresas fusionadas.

EL RETO DEL COMPROMISO

Hay que tener muy presente que los
principales culpables de que las fusio-
nesnolleguenabuenpuertoy fraca-
sen son los mismos empresarios y
Sus asesores, puesto que se centran
a menudo en reducir los complejos
procesosdeintegraciényadaptacidn
a simples mediciones numéricas,

Asfpues, durante todala etapade
transicidn, la fusién tiene que exigir
el liderazgo y compromiso de un
equipo gestor que preserve los valo-
res de ambas empresas. Por otro
lado, también es fundamentat saber
cémo operar en el mercado, tanto
Tespectoalos clientes como enrela-
cién con los empleados.

Sinduda, eltiempoy el buen hacer
establecerdn en el camino las direc-
trices necesarias para saber cémo
integrarambas culturas, definiruna
misién v visidn communes, y estable-
cerobjetivos que refuercenlasventa-
jascompetitivas delgrupo fusionado.

Endefinitiva, lasfusiones biengestio-
nadas son enla actualidad ia oportu-
nidad idénea para lograr salir a flote,
enunmar de innumerables quicbras
€ insolvencias empresariales, ®
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