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Las licencias, una cuestion

postergada en las adq

® £l ano pasado se
batieron todos los
récords en fusiones
y adquisiciones a
nivel mundial,
siendo el software
una de las dreas
mas dindmicas en
CUAnto a compras
se refiere. Una ten-
dencia que el ter-
cer informe Ora-
cle, “Fusiones y
Adquisiciones.
Oportunidades y riesgos de la
concentracién empresarial”, justifi-
ca en la mejora de los resultados
macroeconomicos que ha aumen-
tado la inversian global, sobre to-
do en el sector de las TI.

Sin embargo, el proceso de una
fusion no es tarea facil. Hay mu-
chos aspectos a tener en cuenta
que van mas alld de la integracion
de la plantilla, como por ejemplo,
los activos de la organizacion que
sera fusionacla. Pese a ser un acti-
vo de la empresa, las licencias de
software, hardware o contratos de
servicios estan sometidas a la regu-
lacitn propia de la propiedad inte-
lectual por lo que pueden existir
restricciones, En el caso de Micro-
soft, por ejemplo, como nos expli-
ca Txema Amedo, director de
desarrollo de propiedad intelectual
de Microsoft Ibérica, “existe un

procedimiento formalizado para la

transmision de licencias en caso de
adquisicion, fusion o venta que exi-
ge la comunicacion por escrito de
las circunstancias que requieren la
transmision de las licencias de soft-
ware a una organizacion distinta.
Microsoft habilita este proceso faci-
litando un formulario que hay que
completar y remitirnos antes de
que se produzca el traspaso de las
licencias a una organizacion distin-
ta, junto con una aclaracidn de las
circunstancias que motivan la ne-
cesidlad de transferencia”.

Por tanto, recabar el consenti-
miento del proveedor, o la existen-
cia de clausulas que resuelven el
contrato ante una situacion de
venta o fusion, es uno de los pro-
blemas mis habituales en los pro-
cesos de integracion. En este senti-
do, fuentes de Indra, recomiendan

uisiciones

que “en los planos mds comercia-
les v técnicos normalmente se
plantea en los primeros momentos
un problema de interlocucion por
parte del partner y de las empresas
en proceso de fusion o las adqui-
rentes y/o adquiridas. Los interlo-
cutores suelen ser diferentes v es
preciso pasar un procesa de unifi-
cacion de relaciones y de planes
conjuntos”

Por tanto, basta con una simple
comunicacion al proveedor ya que
muchos contratos con clausulas de
cambio de control obligan a nego-
ciar los efectos de la adquisicion,
fusion o venta. Por su parte, el pro-
veedor también debe comunicar
su decision. “Microsoft comunica
por escrito la aceptacion de esa
transterencia de licencias y desde
ese momento el cliente tiene a su
disposicion las herramientas online
de gestion de licencias para seguir
gestionando su software de la ma-
nera mas comoda y sencilfa para
su organizacion”, clarifica Amedo.

Por ultimo, la transferencia de li-
cencias no suele tener ningln gas-
to para el cliente. “Por regla gene-
ral no suele haber costes adiciona-
les, mas alla de los derivados del
establecimiento de nuevos contac-
(o5 y planes comerciales y los retra-
508 que esto puede llevar respecto
a los que estuvieran establecidos”,
afirman desde Indra.
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