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ENTREVISTA 1anFry, gerente general de UNE Asesores

“El 75% de las empresas
vendidas este aino
tienen un valor menor

a USS$ 100 millones”

Educacion, salud e
industria sonlos sectores
enlos que haymayor
dinamismo en fusionesy
adquisiciones (M&A),
resaltalan Fry. Transaccio-
nespuedentomarde
nueve meses a un ano, si
compradores son sofistica-
dos o fondosdeinversion.

ELIZABETH GARCIA ANDIA
elizabeth.garcia@diariogestion.com.pe
¢Cudl es el foco de UNE Ase-
sores?

Se enfoca principalmente en
hacer valorizaciones de em-
presasoasesoriaenlacompra
yventade firmas, basicamen-
te M&A.

¢Qué es lo que los diferencia de
otros jugadores delmercado?
Nuestro enfoque estd en em-
presas medianas, que tienen
un valor entre US$ 10 millo-
nes y US$ 100 millones. Lo
que hacemosesrepresentara
empresarios o duefios de es-
tasfirmasfamiliaresenel pro-
ceso de venta de sus compa-
fifas. Nuestrocliente tipicosa-
bemuchodelaactividadenla
que se desarrolla, tiene mu-
cha experiencia en su nego-
cio, pero que al momento de
evaluar incorporar unsocio o
de vender totalmente su em-
presa, requiere de un servicio
financiero.

¢Cudl es el punto de partida en
las operaciones de M&A?

Lavalorizacion; perodespués
estalaasesorfaentodoel pro-
ceso de M&A. Nuestra fun-
cioén es entender la empresa,
buscar potenciales inversio-
nistas, negociar con ellos, de-
sarrollartodoelduediligence

MANUEL MELGAR

Dimension. Hay emprendimientos que en los liltimos aiios han sido
exitosos y hoy alcanzan un tamaiio relevante, dice Fry.

que hacen esos potenciales
compradores. Losacompafia-
mos en la etapa final, que im-
plicatrabajaralladodeloses-
tudios de abogados que re-
dactan los documentos fina-
les y con eso cerramos la
transaccion.

¢ Tipicamente son empresas
familiares?

Si, o empresas que se han de-
sarrollado de manera perso-
nal. Emprendimientos queen
los tiltimos afios han sido exi-
tosos y que hoy alcanzan un
tamafo relevante.

¢Asesoran también la compra
de empresas?

Si algtin jugador extranjero
quiere entrar al Pert y com-
prar una empresa local, o al-
gun grupo peruano quieread-
quirir una compafiia ovender
alguna firmade su portafolio,
también nos contratan para
desarrollarel M&A.

EN CORTO

Perfil. UNE esta formada
por profesionales enfo-
cados en M&A de firmas
medianas. “Esto nos da
mayor experiencia para
manejar las transacciones
y nos permite incorporar
las mejores practicas de
otros deals en los que he-
mos participado”, destaco
lan Fry.

¢Como ven el sector de em-
presas medianas en que se
enfocan?
Hemosvistomuchaactividad
en este sector. El numero de
empresasen estos procesosen
los primeros tres trimestres
viene muy en linea con lo que
ocurri6elafio pasado. E175%
de las empresas vendidas se
registran por un valor menor
aUS$ 100 millones.

¢En qué sectores ven mas mo-
vimiento en adquisiciones?

En educacién, salud e in-
dustria. Nosotros, hace al-
gunas semanas asesoramos
a los duefios de Comercial
del Acero en la venta de su
participacién a Aceros Are-
quipa. Representamos a los
vendedores.

¢Cuanto demora este tipo de
transacciones?

Depende mucho del compra-
dor. Siesun comprador sofis-
ticado o un fondo de inver-
sion, demoraentre nueve me-
sesy un afo. Hay transaccio-
nesmascomplejas que toman
mas tiempo.

¢Se ve mas incorporacion de so-
cios olaventadelaempresa?
Laincorporacién de un socio
se da cuando la empresa re-
quiere de capital para expan-
dirse. El duefio de la compa-
fiia es clave para esa expan-
sion. Enotros casos, serequie-
re la compra del 100%, para
ellos mismos (los comprado-
res) manejar la operacién a
futuro.

¢Como han evolucionado los
precios delas empresas enestas
transacciones?

Depende de la industria. Lo
inteligente es empezar con
una valorizacion con las dis-
tintas metodologias, como
multiplos o por flujos descon-
tados, paradeterminarel va-
lorrazonabledelaempresao
el activo, ycomplementar es-
to con un proceso en que los
interesados compitan por la
empresa, a fin de lograr los
mejores términos para el
vendedor.
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NIIF 17: ¢como impactaa
aseguradoras peruanas?

Irededordel
mundo,
contadores,
empresariosy
miembrosdelaalta
gerencia estan adecuan-
do susprocesos para
facilitar el cumplimiento

nales de informacién
financiera (NIIF).Enel
Pert, todas aquellas
empresas sujetas al
ambito de competencia
dela Superintendencia
delMercado deValoresy
que cotizan enbolsa
deben ajustar sumodelo
de negocio paraaplicar
las NIIF; yahorava
llegando elmomento de
lasaseguradoras.
LaNIIF 17 trae un gran
cambio con relacién a los
contratos de seguros. La
norma anterior, la NIIF
4, requeria calcular la
reserva basandose en las
reglas y legislacion local,
para poder verificar si
esta era suficiente para
absolver los riesgos
asociados. No obstante,
la nueva forma en que

se calculara el margen
del servicio contractual
impactard la presenta-
cion de los resultados
financieros. En términos
de ganancia y pérdida, en

el estado de resultados, la :
diferencia radica en cémo
! y, aunque la fecha parece
lejana, si consideramos la
i envergadura de este tipo

i de proyecto, es indis-

i pensable empezar con la

i investigacion, definicion

i yevaluacién del impacto

i que el cambio tendra en

! los procesos internos; de
lo contrario se perdera

i tiempo valioso para que

i la gerencia comprenday

i prevenga los desafios que
i tiene adelante.

se presenta el margen,
financiero y operativo, en
el periodo del contrato.
Para esto, las empresas
deberan implementar un
proceso de evaluaciéon
que les permita identifi-
car la informacién con

la que cuentan hoy en
diay contrastarla con la
que la norma les exige
presentar. Esto facilitara
la evaluacion del impac-
to, a nivel de sistemas

: dedatos, procesos y roles

i entre las distintas areas

i responsables de recabar la
! nueva informacidn, paralo
i que, ademads, serd necesa-

i rio contar con profesiona-

i les con las competencias

! técnicas actuariales.
delasnormasinternacio- :
i haciala aplicacién dela

¢ norma en Europa, las ase-

i guradoras se encuentran

¢ evaluando el impacto de

i laNIIF 17 en sus modelos

i yprocesos operativos. Sin

i embargo, estas empresas
no parten de cero, ya que la
i experiencia adquirida con

i lanorma Solvencia 2 les

i permite estar preparadas.

Si observamos el camino

Esta situacion es diferente
en Latinoamérica y, en

particular, en el Peru. La
brecha en la region es mu-

cho mas grande y parte de

i desafios como, por ejem-
i plo, no contar con el perfil

técnico de profesional ade-
cuado. Las aseguradoras

i peruanas actualmente son
i regidas por las normas de

la SBS y no estan obligadas,
para propdsitos regulato-

i rioslocales, aimplementar
: 1aNIIF 17, que entra en

vigencia en el 2021. No

i obstante, dependiendo del
i grupo al que pertenezcan,

muchas deberan preparar
la informacion financiera
bajo los estandares de las
normas internacionales



