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El drea de M&A de ALTADIRECCION CAPITAL LATAM es la encargada de

acompafiar a nuestros clientes en operaciones de venta, compra, fusiones y otras
operaciones estratégicas. A partir de un trabajo cercano, buscamos estructurar un

proceso a la medida, en linea con los objetivos de los accionistas.
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Nuestro rol es asesorar a nuestros clientes en la valorizacién del negocio, o de activos especificos, que pueden ser tangibles o

intangibles (como marca, relacion con clientes, contratos, entre otros), de modo de acompanar la toma de decisiones estratégicas.

FAIR VALUE (Valor Razonable)

Los clientes pueden tener distintos motivos por los cuales podrian necesitar una valorizacion del negocio, sin embargo, la mayoria de las veces involucra una potencial transaccion.
En este contexto, nuestro trabajo se basa en entender las caracteristicas intrinsecas del negocio, como también incorporar el contexto de mercado, expectativas del sector, la
economia y transacciones observadas en la industria.

A partir de las caracteristicas del activo, se definira el mejor enfoque de valoracion, el cual puede ser: de mercado, de costos, de ingresos, o enfoque de capitalizacidn de ingresos.
La metodologia estandar considera:

*  Flujos de caja descontados (DCF)

*  Multiplos comparables

*  Transacciones histéricas

*  Valor patrimonial ajustado

Consideraciones del Trabajo

* Laduracion del trabajo se estima del orden de 3 a 4 semanas.

*  Considera sesiones de trabajo para entender el negocio y sensibilizar las variables a utilizar.

* Alfinalizar el trabajo se realiza una presentacion de los resultados, y se entrega un reporte con las conclusiones del mismo.
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Fusiones y Adquisiciones

Nuestro rol es asesorar a accionistas, o empresarios, en la toma de decisiones estratégicas, a partir de un acompanamiento cercano que

nos permita estructurar un proceso a la medida, y en linea con los objetivos de nuestro cliente.

Sell-Side

Nuestro objetivo es conducir un proceso de venta de manera efectiva, gestionando la
relacion con potenciales inversionistas y priorizando cumplir los objetivos estratégicos
del cliente. La asesoria consta de tres etapas fundamentales:

i Planificacidén y Preparacidn: En esta etapa se realiza la valoracién de la Compafiia
y el desarrollo de los materiales de Marketing que seran utilizados en la
siguiente fase del proceso.

ii. Marketing: Con aquellos potenciales inversionistas que han mostrado interés, se
firmard un acuerdo de confidencialidad (NDA) para enviar el Info Pack, y asi
puedan revisar los detalles del negocio y estructurar una oferta indicativa.o Non-
Binding Offer (NBO).

iii. Negociacion y Cierre: A partir del analisis de las NBOs, se seleccionan a los
potenciales inversionistas que participaran en el Due Dilligence, luego del cual se
espera que puedan confirmar su oferta a través de una Oferta Vinculante
(Binding-Offer), y se realiza la etapa final de negociacion para llegar al cierre de
la Transaccion.

Buy-Side

Apoyamos a nuestros clientes en todas las etapas del proceso de compra, desde la
evaluacion de la industria objetivo, identificacidon de potenciales Targets y
acercamiento a sus accionistas o duefios, asesorando en el proceso de negociacion,
due diligence y cierre de la transaccion.

El equipo de ADCL mantiene una relacién activa y comunicacion periddica con
inversionistas tanto a nivel local, como internacional, entre los que destacan Fondos de
Inversion, Family Offices y empresas estratégicas de distintas industrias.



M&A SERVICIOS

MALTADIRECCION =
CAPITAL [ LATAM Etapas Sell-side

. 1
5

i
&

¥ R E
ox S

#‘l
é} \ \J \J \J \J 5
Kick-Off Estimacion de Lista Larga y Materiales de Teaser & Info Pack & Oferta Apertura VDR y Oferta Cierre
Valor Corta Marketing N[ DY Process Letter Indicativa Due Diligence Vinculante

FASE 1 FASE 2

Fase 1: Planificacion y Preparacion [1-2 meses]

La primera fase del proyecto consiste en la Valoracion de la Compaiiia y el desarrollo de los materiales de Marketing (Teaser y Confidential Information Memorandum)
gue seran utilizados en la siguiente fase del proceso. Adicionalmente se define una Lista Larga de potenciales inversionistas, la que es revisada con el Cliente para asi
formar la Lista Corta.

Fase 2: Marketing [3-4 meses]

ADCL comenzara el acercamiento a los potenciales inversionistas, y en caso de existir interés, éstos deberan firmar un Non-Disclosure Agreement (NDA) para recibir
mayores antecedentes de la Compainiia, a través del Info Pack. Como parte de los documentos del proyecto, la Process Letter que incluira los criterios globales del
proceso, etapas e hitos relevantes, como asi también las fechas y plazos para presentar una Oferta Indicativa (Non-Binding Offer - NBO).

Fase 3: Negociacion y Cierre de la Transaccion [2-3 meses]

Las NBO son analizadas por ADCL en conjunto con el Cliente y abrirdn paso a la invitacion de los potenciales inversionistas a un proceso de Due Dilligence, en el cual se
les dard acceso a un Virtual Data Room (VDR). Tras esto se reciben las Ofertas Vinculantes (Binding-Offers) y se realiza la etapa final de negociacion para llegar al cierre
de la Transaccion.
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Kick-Off Analsis de NDAs con Targets Estudio de Oferta Apertura VDR y Cierre
Industria estrategicos Targets Indicativa Due Diligence

FASE 1 FASE 2

Fase 1: Analisis de mercados e identificacion de potenciales Targets [1-3 meses]

La primera fase del proyecto consiste en un analisis de la industria y los mercados objetivos, entendiendo su evolucién y expectativas futuras del mismo, identificacion
de actores relevantes y definicion de potenciales Targets. En esta etapa se determina una lista corta de las empresas Targets que sean de interés para el Cliente,
identificando informacidn general de la compaiiia, junto con los duefios y potenciales contactos.

Fase 2: Estudio de Targets [3-4 meses]

A partir de la lista de Targets prioritarios identificados en la etapa previa, se profundiza su analisis, contactando a sus duefios y/o accionistas relevantes, de modo de
evaluar un potencial apetito por llevar a cabo una Transaccién, para lo cual se firmara un NDA con los respectivos Targets interesados en avanzar. El estudio de los
Targets incluye la estimacidon de una referencia de valor del negocio, y precio objetivo. Esta etapa culmina con la preparacidon de una presentacién con la informacién y
analisis de todas las empresas Targets y la estrategia tentativa a llevar a cabo con cada una de ellas.

Fase 3: Negociacion y Cierre de la Transaccion [2-3 meses]

A partir de la definicién de un Target especifico, se preparara una oferta indicativa (NBO), que ante su aceptacion, se avanzara en un proceso de Due Diligence del
negocio, estudiando los aspectos relevantes que permitan confirmar la oferta, y avanzar en la negociacién de un contrato de compraventa y Cierre de la transaccion.
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Juntos, tranquilidad y confianza
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