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i quieres ir rapido ve solo, si

quieres llegar lejos ve acom-

panado”. Bajo este axioma,

la socia directora de Econo-
mia 3, Elisa Valero daba la bienvenida
a esta mesa de reflexion protagonizada
por el sector de la consultoria.

Un encuentro celebrado en el Club
Deportivo Empresarial Alcati al que
asistieron: José Oltra, socio de las
Areas Fiscal & Compliance de Swan
Partners; Francisco Duato, socio part-
ner de ONEtoONE Corporate Finance
Group; Roxana Leotescu, CEO de GB
Consultores; Vicent Siurana, socio
director de Operaciones de Herrero &
Asociados; Juan Antonio Marti, direc-
tor comercial de SCV Correduria de Se-
guros; y Rafael Escamilla, director de
Relaciones Externas de Ivace.

Tal y como detallé Elisa Valero: “ne-
cesitamos un tejido empresarial fuerte y
que llegue lejos. Dejarse acompartiar por
expertos en diferentes dreas facilita ese

¢ Por qué la empresa
debe elegir un buen
partner estratégico?

Caincide el sector de la consultoria en que la empresa debe dedi-
carse a suU core business, a generar Nnegocio y a saber qué quiere
el mercado. Para el resto de preocupaciones, la recomendacion es
apoyarse en expertos, partners estratégicos en las distintas areas
que puedan aportar seguridad, tranquilidad y valor afiadido.

objetivo y permite a la empresa centrar-
se en lo que realmente sabe hacer bien,
el core de su negocio”.

Valero no so6lo puso de relieve la
labor de acompafiamiento de las em-
presas de consultoria, sino también
la importancia de su sector en el teji-
do empresarial, con casi 265.000 profe-
sionales ocupados e ingresos por valor
de 19.659 M€ en 2022, segiin datos de
la Asociacion Espafiola de Consulto-
ria (AEC).

José Oltra, de Swan Partners, in-
cidié en la importancia de contar con
un partner legal, fiscal y contable que
aporte vision global al negocio, anali-
zando la problematica de manera con-
junta y con una vision transversal con
el resto de las areas.

La mesa, nunca coja

“En Espana hace falta menos regula-
cion y mas seguridad juridica; esta hipe-
rregulacion ‘obliga’ al empresario a es-
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José Oltra (Swan Partners)
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LA LEY DE PROTECCION AL
INFORMANTE, QUE ENTRA
EN VIGOR ESTE MES, IN-
TRODUCE IMPORTANTES
OBLIGACIONES PARA EM-
PRESAS MEDIANAS

Roxana Leotescu (GB Consultores)

yy
MAS VALE TENER UN MAL
PLAN QUE NO TENERLO;
ES POSITIVO QUE MUCHAS
EMPRESAS TRABAJEN YA
SOBRE PRESUPUESTO Y
PLANES FINANCIEROS

Vicent Siurana (Herrero & Asociados)

yy
UNA BUENA PROTECCION
DE LOS INTANGIBLES PUE-
DE SER RELATIVAMENTE
ECONOMICA, MIENTRAS
QUE UNAMALA PROTEC-
CION SIEMPRE SERA CARA

tar al dia en todas las facetas que afec-
tan al negocio, desde el punto de vista
mercantil, financiero, tributario... Por
ello, desde Swan Partners apostamos
por ofrecer un asesoramiento transver-
sal y global. Desde mi especialidad, di-
ré, que toda decision acaba teniendo su
impacto fiscal. Abarcar el asesoramien-
to de manera conjunta hace que la me-
sa nunca se quede coja. Os pondré un
ejemplo, si negocias un contrato de su-
ministro exclusivamente teniendo en
cuenta la parte mercantil, puedes ver-
te penalizado desde el punto fiscal o in-
cluso puede darse algiin incumplimien-
to para una posible subvencion. Esa vi-
sion transversal evita problemas y da
mas seguridad al empresario”.

Estresar los planes
Roxana Leotescu, CEO de GB Con-
sultores, despacho valenciano que lle-

va casi 35 afnos orientado a la consulto-
ria estratégica, financiera, tributaria y
de gestion empresarial, subray6 que las
empresas han dado un paso importante
profesionalizandose, sobre todo en ma-
teria financiera.

“Las empresas han aprendido a anti-
ciparse al futuro, disefiando, de la mano
de la consultoria, distintos escenarios
que pueden impactar el negocio: tensio-
nes inflacionistas, roturas en la cade-
na de suministro... analizando toda la
amalgama de riesgos a los cuales estd
expuesta; estresando el plan en el excel,
para ver si la empresa tiene resistencia y
estd preparada para hacerle frente. Mdas
vale tener un mal plan que no tenerlo. Es
muy positivo que muchas empresas ya
hayan aprendido a trabajar sobre presu-
puesto, sobre planes financieros y a apo-
yarse en expertos para solucionar pro-
blemas que empiezan a vislumbrar”.

“En el caso de la empresa familiar,
desde la consultoria —continu6— somos
capaces de desmarcarnos de la par-
te mas subjetiva y emocional que sien-
ten los empresarios por su negocio, y de
manera muy profesional abrir horizon-
tes. También de cara a la banca es fun-
damental que vea que la empresa habla
su mismo idioma; transmitiendo una do-
cumentacion preparada, estudiada y to-
talmente defendible de cara a cualquier
propuesta”.

Proteger los intangibles

Vicent Siurana, socio director de
Operaciones de Herrero & Asocia-
dos explicd que son cerca de 200 pro-
fesionales dedicados a la proteccién
de la propiedad intelectual e indus-
trial de las compafiias y una parte im-
portante de su actividad es la biisque-
da de incentivos en innovacién: [>
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J.A. Mari (SCV Correduria de Seguros)

Elisa Valero (Economia 3)

Francisco Duato (ONEtoONE)

EN MOMENTOS DEALTAVUL- | DEJARSE ACOMPANAR DE TRADICIONALMENTE EL
NERABILIDAD CUANDO OCU- | EXPERTOS EN DIFERENTES | 90% DE LOS MANDATOS
RREUN SINIESTROOESTAN | AREAS, PERMITE A LAEM- ERAN DE VENTA, DESDE
BIEN HECHAS LAS COSAS PRESA CENTRARSEEN LO HACE 4 ANOS SON DEL
PREVIAMENTE O EL PROBLE- | QUE REALMENTE SABE HA- | 60% Y LOS DE COMPRA YA
MA SERA MAS GRAVE CER, SU CORE BUSINESS SUPONEN EL 40%
deducciones fiscales, ayudas publi- Anticipar problemas accidentes laborales, de problemas con

cas... Como lideres en el ambito de pa-
tentes y marcas, Siurana defendi6 que
“una buena proteccion puede ser relati-
vamente econémica, mientras que una
mala siempre serd cara”.

“A la hora de proteger una marca,
una tecnologia desarrollada, algo que
te hace diferencial es fundamental la
planificaciéon, tener una vision estraté-
gica a medio y largo plazo: Estudiando
escenarios; aquello que puede supo-
ner una barrera de entrada; anticipar
errores; hacer una vigilancia tecno-
logica constante... Para ello es esen-
cial apoyarnos en los mejores, en los
que nos den realmente un valor afiadi-
do, porque lo barato sale caro. Habla-
mos de un valor que parece que no es-
té cuantificado, pero que puede ser la
clave del éxito, el todo o el nada”, ase-
gur6 Siurana.

Hablando de riesgos, quizas las em-
presas por desconocimiento, no cubren
algunos de los mas importantes, como
el de ciberseguridad. Juan Antonio
Marti, director comercial de SCV Co-
rreduria de Seguros explico la impor-
tancia de contar con expertos en la ges-
tién de riesgos.

“Nosotros cuando actuamos es por-
que ha ocurrido ya algun problema. Es
decir, somos reactivos. Por ello, cuando
visito a las empresas (ya que no puedes
proteger bien algo que no conoces), in-
tento transmitirles que somos un partner
muy estratégico, porque cuando tenga
la necesidad de contar con nosotros, se-
rd porque tiene un problema muy serio.
Sélo en el caso de la ciberseguridad, el
70 % de las pymes que reciben ciberata-
ques se ven obligadas a acabar cerran-
do. Hablamos también de incendios, de

la mercancia... Son cuestiones muy deli-
cadas. La gerencia de riesgos se ha tor-
nado esencial, porque en esos momen-
tos de alta vulnerabilidad o estan bien
hechas las cosas previamente o real-
mente el problema serd grave” aclar6
Juan Antonio Marti desde SCV.

La compraventa de empresas

Francisco Duato, socio partner de
ONEtoONE Corporate Finance Group,
especialistas en M&A, recordd que en
Espafia hay aproximadamente unas
6.000 empresas con mas de 200 traba-
jadores y el resto son pymes de menor
tamafo, configurando el panorama de
las concentraciones corporativas en el
pais.

Detall6 Duato que en los dltimos
diez afos, el volumen medio de in-
versién en M&A en Espafia ha sido de
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Rafael Escamilla (lvace)

yy
LA MADUREZ DEL TERCIA-
RIO AVANZADO ESTAINTI-
MAMENTE CORRELACIO-
NADA CON LAFORTALEZA
DEL TEJIDO EMPRESARIAL
DE UN TERRITORIO

73.000 M€ anuales. “El afio pasado fue-
ron 88.000 M€, que si se comparan con
las cifras de 2021, de 132.000 M€, repre-
senta una importante caida; si bien 2021
fue un ario muy atipico debido a las ope-
raciones que se pospusieron por la pan-
demia. En cuanto al numero de opera-
ciones, hablamos de unas 720 anua-
les, de las cuales, el 85 % son al ‘middle
market’, por debajo de 100 M€. En un
45% de las transacciones, una de las
dos partes, comprador o vendedor, es in-
ternacional, donde Europa y Latam con-
centran el 80 %”.

En juego, financiacion europea

Sobre el papel que juegan las con-
sultoras en la participacion de las em-
presas en proyectos y programas euro-
peos, Rafael Escamilla, director de Re-
laciones Externas de Ivace lo califico de
“fundamental”.

“El terciario avanzado es uno de los
elementos o ejes estratégicos en los que
recae el éxito de las empresas en los
proyectos. Confirmo que las grandes re-
giones europeas tienen terciarios avan-
zados de primer nivel y eso las posiciona
en ese liderazgo. Es decir, cuando hace
15 0 20 arios nos preguntabamos por qué
las empresas valencianas no accedian
a grandes proyectos europeos, veiamos
que les faltaba el apoyo de un terciario
avanzado fuerte; hoy esa situacion se ha
revertido. Y es muy importante porque
los grandes proyectos van unidos a la fi-
nanciacion europea y son los que per-
miten a la empresa diferenciarse en un
mundo globalizado. Hablamos de pro-
yectos mucho mas avanzados, disrup-
tivos y que generan nuevos espacios de
economia...”, apunto.

Canales de denuncia

Otra de las cuestiones abordadas en
esta mesa, fue la Ley de Proteccién al
Informante, trasposicién a nuestro or-
denamiento de una Directiva Europea
que entra en vigor en diciembre. “In-
troduce importantes obligaciones para
las empresas del ‘middle market’ (mas
de 50 trabajadores) en materia de pre-

vencién de riesgos penales (del ambito
financiero, delito fiscal, medioambien-
tal y contra la Seguridad Social, fraude
de subvenciones, estafas...). Para exi-
mir a las empresas de esa responsabili-
dad penal se las obliga a identificar ries-
gos, valorarlos y prevenirlos. Para ello es
fundamental la implantacion de cana-
les de denuncia, llamados ahora de in-
formacion o comunicacion para abordar
y gestionar cualquier incumplimiento le-
gal”, aclar6 José Oltra.

Pivotar y cambiar el rumbo

En materia fiscal, el socio de Swan
Partner coincidi6é con Leotescu en an-
ticiparse y planificar, “a pesar de que
haya leyes que no arrojan seguridad ju-
ridica porque estan siendo objeto de li-
tigio”. Ante esta incertidumbre, Oltra
abogd por “disefiar soluciones lo sufi-
cientemente flexibles como para poder
deshacer posiciones o pivotar desde el
punto de vista legal y fiscal, en el caso
de que cambie la interpretacion sobre
ellas o se deroguen”.

Asimismo, matiz6 que en las empre-
sas familiares a las propias preocupa-
ciones operativas o de negocio se su-
man las del patrimonio ya que, a >
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menudo, la fiscalidad de la empresa fa-
miliar influye o va ligada a la de la fa-
milia empresaria, “en el ambito auto-
némico la bonificacion del impuesto de
Sucesiones y Donaciones dinamizara la
economia”, auguro.

Sucesiones familiares

“Es necesario que el empresario te
vea como un apoyo, incluso un confi-
dente”, anadi6 Roxana Leotescu que
explicé como GB participa en muchos
consejos de administraciéon. Ayudan a
las empresas a preparar la sucesion em-
presarial y familiar, dandole continui-
dad al negocio. “Tenemos sobre la mesa
distintos mandatos de venta de compa-
fiias, pero también de compra. Hay mu-
chos empresarios que saben ver la opor-
tunidad que supone apostar por su em-
presa, por el know how acumulado, por
su implantacién y reconocimiento en el
mercado, por lo que se decantan por el
crecimiento inorganico”.

“Por otro lado vemos que terceras ge-
neraciones se sienten mds atraidas por
la venta y la gestion del patrimonio a
través del family office, diversificando

F.D.:LATIRESTIMADADE
LOS FONDOS ES DEL
20-25% AUNQUE EN EL
SECTOR AGRO PUEDE
BAJARAL 15%

riesgos con inversiones empresariales,
activos financieros, real estate... Si los
consultores detectamos que puede ser
una debilidad a futuro que no haya con-
tinuidad familiar del negocio, debemos
empezar a preparar al empresario y a la
empresa para ponerla en su punto opti-
mo e iniciar el proceso de venta”, indico
la CEO de GB Consultores.

40% mandatos de compra

Reconocié Francisco Duato, socio
de ONEtoONE que el tiempo es un fac-
tor critico, “en el 90 % de los casos, el
cliente llega cuando ya tiene el proble-
ma encima de la mesa”. No osbtante,
corrobor6 la tendencia de crecimiento
inorganico de las empresas espafolas:
“Tradicionalmente, el 90 % de nuestros
mandatos eran de venta, pero desde ha-

ce cuatro anos se han reducido al 60 %
y el 40 % ya son de compra, la mayoria
de empresas industriales, aunque tam-
bién del private equity que busca nues-
tro apoyo”.

Segtn Duato, algunos de estos pro-
cesos se entienden también como una
opcién de internacionalizacion, de cre-
cimiento en el exterior, “procesos que
ademds gustan a los inversores financie-
ros. En su caso, entran para salir y con
una expectativa de rentabilidad muy
definida. El manual dice que en cinco
anos, pero la coyuntura ha alargado
la media hasta los 6,8 anos; mientras
que la rentabilidad estimada sigue en
una TIR del 20-25 %, aunque en el sec-
tor agro puede reducirse incluso al 15 %.
Cuando el socio capitalista es un fami-
ly office, al ser los promotores principal-
mente empresarios, no hay tanta pre-
sion desinversora”.

Salida en dos fases

Para el socio de ONEtoONE, “mu-
chas veces supone una salida intere-
sante hacer la operacion en dos fases.
Es decir, en vez de vender el 100 % de
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la compariia, damos entrada a un fon-
do que va a estar contigo cinco anos
y después, os vais los dos. Si la opera-
cién sale bien, el paquete vale mds que
el 100 % de la compania cuando se dio
entrada al socio inicial”. Insisti6 Dua-
to en que cuentan con un producto pa-

ra preparar la venta, que supone una
reflexion desde todos los angulos para
valorar “lo mas adecuado en el punto en
el que estd”.

Confirmo Leotescu que es necesario
“hacer un traje a medida de la empresa
y del empresario dependiendo de las cir-

cunstancias y de la situacion personal,
analizando siempre si es mejor un socio
industrial o capitalista”.

Respecto a la hiperregulacion, Leo-
tescu reconocidé que a veces el empre-
sario se siente “perseguido por la Admi-
nistracion. Por ello, desde la consultoria
tenemos que ofrecerles sosiego, tranqui-
lidad y seguridad, porque de lo contra-
rio, a veces se desencanta y tira la toa-
lla y no olvidemos que son ellos los que
crean empleo y riqueza”.

Aflorar y valorarintangibles

Asegur6 Vicent Siurana, que Herre-
ro & Asociados lleva 40 anos preocu-
pado por mantener una relacion a lar-
go plazo con sus clientes, “siempre es-
tando muy pendientes de sus intereses
y aportandoles valor. Le explicamos al
cliente que cuando protegemos >
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una marca o patente de cualquier tipo
(modelo de utilidad, disefio, planos...)
adquieren un derecho (de explotacion,
comercializacién...). Es decir, habla-
mos de un activo intangible que debe-
mos aflorar y cuantificar: por cudnto es-
taria dispuesto el mercado a comprar mi
tecnologia... porque entonces puedo ac-
tivar o aportar ese intangible al balance
y resultar mas atractivo de cara a los in-
versores, a tener una mayor capacidad
de negociacion, a poder sacarle partido
al Patent Box, a aprovechar lineas pu-
blicas de deducciones o incentivos, etc”.
“Aflorar intangibles genera unos resulta-
dos extraordinarios que nos han permi-
tido incluso sacar a empresas de causa
y disolucién obligatoria o de tener que
entrar en concurso”, concluy6 Siurana.

Ciberdelicuencia

Explicé Marti (SCV) que hay riesgos
que la empresa puede asumir, otros
que debe paliar o minimizar y otros

V.S.: AFLORAR INTANGI-
BLES GENERA UNOS RE-
SULTADOS EXTRAORDINA-
RIOS QUE HAN PERMITIDO
SACAR AEMPRESAS DEL
CONCURSO

que directamente tendra que transferir
a las compaiiias de seguros. “Hoy la de-
lincuencia es ciberdelincuencia con ata-
ques indiscriminados a las brechas de
seguridad de las empresas donde el se-
cuestro de datos esta a la orden del dia.
Ademas de la estafa, el cliente se en-
frenta al dario reputacional y a la san-
cion por parte de la Agencia Espariola
de Proteccion de Datos, un perjuicio que
puede obligarle a cerrar la empresa, si
no cuenta con un buen nivel de protec-
cién y una péliza que se haga cargo. Pre-
vencion y gerencia de riesgos se tornan
esenciales para aportar cierta tranquili-
dad a la empresa”, afiadio.

EEN Seimed

Desde el Ivace, Escamilla incidi6 en
que a través de la red Enterprise Europe
Network Seimed que coordinan: “Ofre-
cemos a las empresas servicios gratuitos
de internacionalizacién, de propiedad
industrial, favorecemos su participacion
en misiones tecnolégicas y encuentros
empresariales para la bisqueda de so-
cios y les ayudamos a que puedan ac-
ceder a fondos europeos. A través de es-
ta red hemos pasado de captar para la
CV 250 M€ dentro del Séptimo Programa
Marco, a duplicar la cifra en el Horizonte
2020, siendo las pymes las grandes bene-
ficiadas. El retorno de la CV supero en el
periodo 2014-2020 los 526 M€ lo que su-
pone estar practicamente en el 105 % del
cumplimiento del objetivo fijado y en un
217 % mads que en el periodo anterior”. e

ESCANEAEL CODIGO
PARAACCEDER A
LAFOTOGALERIA



