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n ocasiones puede ocurrir

que unactorno habituadoa
lacomprayventade empre-
sasasumacomo sinénimos los tér-
minos de costo, precio o valor al
momento de evaluar la contrata-
cién de los asesores que lo acom-
panardn en el proceso (asesores

| financieros, ambientales, comer-
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ciales, operativos, legales uotrosse-
guinla dimension, particularidad y
caracteristicas de laempresaaser
adquirida o vendida).
Cuandonosreferimosal costode
un servicio estamos hablando de
cudnto le cuesta a quien lo brinda.
Como resulta previsible, en la es-

i tructura de costos de una empresa
i de servicios los honorarios de sus
; profesionales constituyen su prin-

cipal componente. Porende, profe-
sionales mas “costosos” puedenim-
plicar unmayor costo.

De otrolado, cuando nos referi-
mosal precioestereflejara, ensitua-
ciones normales, un margen o uti-
lidad conrelaciénal costo.
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Laprimeraconclusiénhastaaqui :
esqueel costoy el precio constitu- :
yen unadecision propia del prestz
dordelservicioenla medidaquees
él quien define los costos enlos que
incurrey el margen o utilidad que
deseaobtener.

&Y el valor del servicio? Es aqui
cuando el tema deja de sertan ma-
tematico, pasando, ademds, de la
esferadel prestador delservicioala
esfera de quien eventualmente lo
recibird y serd quien endefinitivalo
pondere o valorice.

Estandoasilascosas, siquienvaa
recibir el servicio no tiene claro el
valor detras del mismo es probable
quealmomentodelaeleccién pueda
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quedarse solamente en un andlisis
deprecios. Esmds, en el extremo, po-
dria incluso prescindir de asesores
externosydecidir “ahorrarse el cos-
to” utilizando sus propios recursos
internos hasta donde sea posible.
Apartirdelo senalado, unadelas
primeras tareasaasumir por el po-
tencialcompradorovendedordeuna
empresa deberiaserlade entender
el valor que pueden tener para su
transaccion los servicios que estaria
contratandoy, a partirdeello, poder
ponderar la necesidad de contrata-
ciénylaselecciondel proveedor mas
alladel precio, sinodelvalor.
Puedo asegurarles que una vez
que se haya entendido el valor que
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puedenanadirlelos asesoresal com-
prador o al vendedor en un proceso
de M&A se podra concluir que su
contratacion no termina rd siendo
uncosto, sinounainversiéonquecon
todaseguridad se verd traducidaen
un beneficio econémicamente
cuantificable paraaquellos.

Una transaccién de M&A inade-
cuadamente eS[l’llL’lUI'«'\ClEl, susten-
tada, presentada o negociada puede
significar pérdidade valoreincluso,
enciertoscasos, laimposibilidad de
ocurrenciade aquella.

Tengamos presente que en oca-
sionesel trennovuelvea pasar nue-
vamente por la estacién en la que
estabamos esperandolo.



