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Crecimiento rapido y
sostenible, ¢ cual es el
secreto?

8 de noviembre de 2017

El crecimiento organico es la opcidn por defecto para muchas
empresas pero en un mundo en rapido movimiento, ¢es
demasiado “seguro”? ; Como pueden los lideres elegir una
estrategia que acelere el crecimiento del negocio de una
manera sostenible venciendo el miedo a lo desconocido?

GrowthiQ

Para la mayoria de las empresas, los primeros afios se caracterizan por el crecimiento organico. Es de relativamente bajo
riesgo, ya que suele hacer uso de recursos existentes, afecta el balance de un modo controlado y forma parte de lo normal.
Habitualmente le resulta Util a las empresas y les permite alcanzar un punto de madurez. Pero ¢ puede seguir satisfaciendo
sus necesidades cuando el ritmo de cambio es casi incontenible mientras los avances tecnoldgicos alteran todas las
industrias?

Es en este punto que muchos lideres miran hacia el crecimiento inorganico para llevar sus empresas al siguiente nivel, ya sea
a través de adquisicién de nueva tecnologia, diversificacion o expansion de la participacién de mercado.

Prashant Mehra, socio de Grant Thornton India y lider de la industria minorista y de consumo, dice que las compafiias deben
considerar ciertos factores. “Deben decidir entre hacerlo ellos mismos o inorganicamente. La mejor solucion es a menudo
crecer inorganicamente, especialmente en los mercados emergentes como India o China. En estas economias dinamicas la
velocidad es importante, porque uno puede adquirir conocimientos que pueden ayudarlo a crecer de la noche a la mafiana.
En el fondo de la mente de todos esta la preocupacion de que si se pierde el tren, se lo perdié para siempre”.

Las recompensas por hacerlo a tiempo pueden ser grandes. Veamos Datagroup SE. Desde su salida a bolsa en 2006, la
compafiia alemana de servicios de tecnologia de la informacion llevo a cabo una adquisicion por afio; la mas reciente es la de
ikb Data por una suma no revelada'. “Es una historia de éxito real”, dice Hanno Hepke, socio de finanzas corporativas y
servicios de consultoria en Warth & Klein Grant Thornton, Alemania. “Es una compafia mediana, con una facturacion de €350
millones, que desarrollé un acercamiento al mercado impulsado por las nuevas tecnologias y la consolidacion. Aborda esas
dos areas a través de una combinacién de crecimiento organico y adquisiciones estratégicas, enfocadas”, sefala.

En todas las estrategias de crecimiento hay pros y contras. Aunque resulte mas facil decirlo que hacerlo, la clave es seguir
una estrategia de crecimiento adecuada, comprendiendo los riesgos y, fundamentalmente, como evitarlos.
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Las ventajas de las adquisiciones

La adquisicién como estrategia ofrece ventajas bien documentadas, dice Hanno, particularmente cuando los mercados
maduros pueden llevar a recortar los margenes y a que las organizaciones necesiten volumen para cumplir con los objetivos
de mercado. “Se trata de conseguir algo nuevo, ya sea un producto, tecnologia o know-how. Alternativamente, es acceder a
algo que no existe actualmente en el mercado, o simplemente crear opciones de crecimiento a través del volumen. Una
adquisicion que se vea atractiva financieramente puede ser mucho mas tentadora que el crecimiento organico”.

Para la compafiia india de gestién de instalaciones ‘Mortice’, las adquisiciones se fueron volviendo cada vez mas importantes.
Explica Prashant: “En los primeros afios la compafiia se concentrd en crecimiento organico, pero luego incremento su capital
en la Bolsa de Valores de Londres. En un par de afios tuvieron un aluvion de adquisiciones, incluyendo en Singapur (con la
compra de una participacion del 51% en Frontline Security por $2,7 millones en 2015") y en el Reino Unido (con la compra de
Office & General Group por £6,5 millones en 2015')”,

“Mortice ha tenido un crecimiento notable”, sostiene Prashant. “Cuando sali6 a la bolsa era una compaiiia de $10 millones y
hoy tiene méas de diez veces ese tamafio. Las adquisiciones mejoraron drasticamente tanto sus resultados como sus
ingresos. Lo que es mas importante, la compafiia tiene hoy herramientas para seguir creciendo y adquirir nuevos clientes
porque tiene la confianza de operar en dos de las economias més desarrolladas del mundo. Como resultado, puede atreverse
a otros mercados emergentes”.

No subestimar el desafio

Por todas las oportunidades involucradas en adquisiciones, también hay riesgos. Prashant cree que las compafiias que
establecen la adquisicién como estrategia deben andar con cuidado. “Falta experiencia en este espacio. La mayoria de las
empresas medianas nunca lo hicieron antes y hay montones de obstaculos, ya sea la valuacion, la diligencia financiera, la
estructura impositiva o el proceso completo de la transaccion”.

Prashant sefala a la integraciéon como un area que a menudo es pasada por alto. “Siempre digo que una transaccién exitosa
es una que se cierra y luego, en los afios siguientes, alcanza su objetivo planeado. El proceso de integracion es critico. Hay
una gran deuda cargada en la compafiia adquirida desde el primer dia y uno debe asegurarse de que recupera su dinero
rapidamente”.

Hanno coincide: “Cuando grandes corporaciones adquieren otras empresas, es un proceso familiar. La mayoria de las veces
seran mas pequefias que la entidad compradora y no cambiaran la identidad del adquirente. Sin embargo, en las compafiias
medianas cada adquisicion puede tener un impacto en la identidad de la compafiia adquirente. No es contratar a una nueva
persona o desarrollar un nuevo producto: es hacerse cargo de una nueva entidad completa, entonces se necesita un proceso
de integracién minucioso”.

Tomar un enfoque paso a paso

Para las compafiias que contemplan crecimiento inorganico, el primer paso es definir sus objetivos en el corto, mediano y
largo plazo. Si la mejor herramienta es una adquisicién, entonces la compafiia debe decidir el nivel de prioridad: si pasar de
pasiva a activa. “Estar activos significa buscar los objetivos correctos”, dice Hanno. “Y es siempre plural porque si uno sé6lo
busca un objetivo entonces, ¢ qué sucede si no avanza? Vuelve al casillero uno”.

El segundo paso es crear conciencia de que se quiere adquirir. “Hablar sobre los planes de desarrollo muestra que se tiene
una voluntad activa de hacer algo”, dice Hanno. “Aunque cuando se trata de abordar objetivos existe un beneficio al no ir
directamente; de otro modo, su nombre estara ahi muy pronto como alguien con los bolsillos llenos”.

En términos de modelo financiero y de la capacidad para moverse, el proceso sélo puede comenzar cuando hay un objetivo
preciso, aunque las firmas pueden revisar qué tipo de financiamiento de terceros esta disponible y qué términos y condiciones
necesitarian para hacerlo funcionar. “Uno no necesita las cifras precisas de la otra parte para definir qué tipo de adquisicion
puede afrontar desde una perspectiva de precio cuando mira su propio desarrollo futuro “, recomienda Hanno.
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Tomar una decisién basada en la l6gica

Los riesgos de las fusiones y adquisiciones se detallan en un reporte reciente de Grant Thornton, Reducing risk in cross-
border transactions: tips for navigating the M&A process (“Como reducir el riesgo en las transacciones internacionales: pautas
para navegar los procesos de fusiones y adquisiciones”). Sin embargo, para muchas organizaciones medianas que confiaron
en el crecimiento organico para alcanzar el punto de madurez, los riesgos de no adquirir son tal vez mayores que aquellos de
gue vaya mal.

Como dice Hanno: “En nuestras conversaciones con compafias medianas alemanas solemos escuchar que las adquisiciones
son caras y riesgosas. Digo: ‘¢ Qué es mas peligroso: hacer la adquisicion y entonces tener acceso al know-how y enfrentarse
a las cuestiones que vienen con él, o no tenerlo?””

“Logicamente, es mas peligroso no dar el siguiente paso en el desarrollo de su mercado porque se arriesga a quedarse atras,
lo que puede significar el fin de su organizacion”.

Para obtener mas informacion sobre las oportunidades que presenta el crecimiento inorgénico, contacte a Hanno Hepke,
Prashant Mehra o uno de los especialistas de fusiones y adquisiciones de nuestras firmas miembros.
https://www.wkgt.com/en/meet-our-people/hanno-hepke/

http://www.grantthornton.in/meet-our-people/prashant-mehra/
https://www.grantthornton.global/en/service/advisory/mergers-and-acquisitions/

' https://www.datagroup.de/en/2017/08/15/datagroup-announces-acquisition-of-it-specialist-ikb-data-gmbh-and-raises-earnings-quidance/
i hitp://mww.londonstockexchange.com/exchange/news/market-news/market-news-detail/ MORT/12572776.html
il http://www.tenonworld.com/wp-content/uploads/2017/04/Tenon-Group-acquires-UK-based-Office-General-Group-August-2015.pdf
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