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Elviejo adagio “no haylonche gratis” se refiere alaimpo-
sibilidad de beneficiarse de unaposicién de arbitraje finan-
ciero, el cual podria suponer un beneficio en el futuro sin
ningunainversién enel presentey, porlotanto,sinningin
riesgo. Alternativamente, también se podria obtener un
beneficioinmediatoenel presente sinningtin costo futuro.

Enunmercado eficiente el arbitraje financiero es una
figuratedrica. Esto se explica en parte porlaregulaciény
porladisponibilidad de informacién para todos los par-
ticipantes. Ademads, laintensa competencia provocaque
los preciosalcancennivelesde equilibrio muyrdpidamen-
teycualquier ventaja aparente es descontada por los cos-
tosde transaccion.

Solamente lasventajas competitivas desarrolladas porla
inversion delaempresa prevalecen por mas tiempo, aunque
tampoco son permanentes. Esto explica, por ejemplo, que
cualquier proyecto de inversién que presente un valor pre-
sente neto de sus flujos estimados muy abultado serd poco
creiblealos ojosdelinversionista. Siel VAN se alejamucho
desuvalordeequilibro (cero) todaslasempresasyaestarian
compitiendo porentrar o estarianyaenese negocio hacien-
doquelosbeneficios desaparezcan. Entonces, un VAN muy
grande probablemente denota unafaltade anlisiso que se
hadejado de consideraralgunos gastos importantes.

Esto no significa que no se puedan encontrar oportuni-
dadesdeinversiénatractivas. Solamentesignificaqueenla
tomadedecisiones gerencialesnohay sustituto paraelana-
lisis serio del entorno, del mercado y de las capacidades de
laempresa. Paraeseanalisisserequiere dataylaevaluacién
delamismala convierte en informacién. La informacién
interpretada, aplicada alarealidad empresarial y contras-
tadaconelementostangiblesse convierte en conocimiento.
Los conocimientos enlazados a elementos intangibles se
convierten ensabiduriayen potencial de beneficios.

Ladatainternadelaempresaesdenaturaleza privada.
Sin embargo, la data del entornoy probablemente la del
mercado se encuentra a disposicién de todos. Lo impor-
tante es saber encontrarla, recuperarlay manejarla para
realizar el analisis. Parafraseando elinicio de este texto,
no hay consejo gratisyno hayanalisis gratis. Sibien estas
funciones se pueden tercerizar, no se puede reemplazar
al conocimientointrinseco que desarrollanlos ejecutivos
de laempresa. El conocimiento de los competidores, el
seguimiento delos clientesy consumidores, el analisisde
losmovimientos delos productos complementarios y sus-
titutos pueden reflejarse en nuevas estrategias, nuevos
productosy servicios. Estadindmica competitiva requie-
re explotar bases de datos, por ejemplo, Bloomberg.




