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Boltendahl Business & Strategy
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28109, Alcobendas - Madrid

Tel.: 91 650 9823
Fax: 91 650 9205
info@boltendahl.com
www.boltendahl.com

Filosofia
Boltendahl Business & Strategy es una bouti-
que internacional e independiente que brin-
da servicios de M&A y Capital Riesgo tanto
para compradores como para vendedores.
Cuenta con una estructura agil y flexible, lo
que le permite operar en cualquier mercado
y se compromete a estar intimamente vincu-
lada al éxito de sus clientes, a los cuales dedi-
ca un equipo de profesionales que brindan
su maxima energia y creatividad.

Los servicios de Boltendahl Business &
Strategy estdn orientados a ayudar seria-
mente a los empresarios en el desarrollo de

sus negocios, brindando un servicio a medi-
da, personalizado y Unico, que permita obte-
ner resultados de alta calidad, tangibles y
mensurables. Para lograr esto aplica la simple
filosofia de no prometer més de lo que pue-
de entregar pero siempre entregar mas de lo
que promete.

Boltendahl fue fundada en el afio 1996 y
actualmente cuenta con oficinas en Madrid,
Londres, Buenos Aires, Montevideo y Sao
Paulo. Asimismo estd asociada a una red de
mas de 25 boutiques de inversion a nivel
internacional M




fusiones y adquisiciones

Transacciones Inteligentes

Las Fusiones & Adquisiciones son ya una reali-
dad cotidiana en nuestra economia globalizada
y ninguna organizacion deberia quedar al mar-
gen, ya que dichos procesos permiten el apro-
vechamiento de numerosas oportunidades de
negocio no solo para las grandes empresas sino
también para las pequefias y medianas que bus-
quen perdurar en un mercado cada vez mas
competitivo.

¢ Qué cuestiones deberia tener en cuenta una compania que
esta a punto de fusionarse?

Las razones estratégicas para una fusién. Si son ofensivas: adquisicion de
nuevas cuotas de mercado, aprovechamiento de compafiias infravalora-
das, desarrollo de economias de escala. Si son defensivas: pérdida de con-
tratos, incertidumbre por cambios tecnoldgicos, costos de I+D exponen-
ciales, erosion o guerra de precios, excesos de capacidad en mercados
clave.

Estas razones estratégicas se deben cuantificar y valorar. Luego se
deben deducir los costos de realizar el deal y los costos de integracién post
fusién. Si el Valor Presente Neto de esta ecuacion es positivo se debe rea-
lizar la transaccién, si es negativa se debe abandonar el proyecto.

¢Cuales considera que son los retos mas importantes que deben
alcanzar las companias que se fusionan?

“Concentrarse en el matrimonio y no en la boda". Embarcarse y terminar
con éxito un proceso de Fusién o Adquisicion requiere de una gran ener-
gia adicional al transcurso del negocio diario y de un delicado equilibrio y
compromiso gerencial. Se deberia acordar una razonada estrategia futura
y una definida estructura gerencial conjunta antes de cerrar un deal. Todo
proceso de fusion o adquisicién presenta un reto corporativo complicado
y dificil, cuyo éxito dependera de la diligencia puesta en una adecuada
evaluacion, planificacion y ejecucion.

¢Cudles son los factores que determinan el éxito de un proceso
de fusion y/o adquisicion?
Ser absolutamente claro en lo referente a la l6gica de la transaccion. Hacer
un deal es una oportunidad de crecimiento més acelerada que el mero
crecimiento organico. Pero conlleva més vértigo y riesgos. Las compaiiias
que seleccionan sus objetivos y socios teniendo en cuenta una cuidada
estrategia y clara sinergia tienen mayor probabilidad de cerrar con éxito
una fusién o adquisicion que el hacerla por el mero hecho de tener un
socio disponible y/o vacante.

Podemos destacar dos pre-requisitos esenciales a transacciones exito-
sas. Por un lado una precisa evaluacion de los riesgos y beneficios antes y
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durante el proceso de fusion o adquisicion. Y por otro la realizacién de los
beneficios luego de que la transaccién se haya concretado.

¢ Con qué aportacion de valor contribuye su empresa a este pro-
ceso?

Boltendahl Business & Strategy ofrece un servicio de Fusiones y Adquisi-
ciones tanto para compradores como para vendedores con aportaciones
de valor comunes y diferenciales a cada caso. Brindamos asesoramiento
en dichos procesos usando un enfoque global. Nuestros servicios incluyen
la asistencia en estrategia corporativa, evaluacion previa a la operacion,
estructuracién de la operacion y valoracion de la compafiia.

Ventajas Comunes:

e Costos ajustados y reducidos

e Especializacion — sectorial y/o regional
¢ Confidencialidad

e Exclusividad

o Agilidad

¢ Internacionalidad

e Dedicacién personalizada

Ventajas a Vendedores:

e Distribucion mundial

¢ Mayor nimero de potenciales adquirentes
e Técnicas de negociacion sofisticadas

e Valoracion como parte del proceso

¢ Mayor valor obtenido en la transaccién

Ventajas a Compradores:

* Busqueda personalizada en regiones de interés
¢ Mayor nimero de oportunidades de compra

¢ Informes detallados y permanentes

e Fronting y privacidad

¢ Menor valor negociado M



