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Grant Thornton

De izquierda a derecha, Alvaro Rodriguez, Socio Director de Legal, Jorge Tarancén, Socio Responsable del Area de Transacciones, Roberto Benito,

Director de M&A, Jordi Santamaria, Socio de Legal y Eduardo Cosmen, Socio director de Fiscal.

A Trasun gran ano en el que ha estado desde en grandes deals como la venta de la sede de Amazon hasta operaciones

de mas middle market, la firma consolida dos equipos fuertes y multidisciplinares en Madrid y Barcelona, con los que

esta consiguiendo convertirse en un proveedor alternativo de servicios integrados para el private equity. Su estrategia

pasa por ofrecerles unservicio integral con todas las patas necesarias para cerrar un buen deal, desde laboral hasta fiscal

pasando por legal o financiero, y acompanarles en toda la vida de la transaccion hasta garantizar la creacién de valor.

rant Thornton da un paso al frente y
vuelve a apostar de forma claray
decidida por el mercado espanol de
private equity y M&A. La firma ha
realizado una importante inversion
contratando a profesionales con gran experien-
cia en el sector, e incorporando a diferentes
especialistas en areas como fiscalidad, legal o
financiero, con un objetivo claro entre cejay ceja:
ofrecer un servicio de asesoramiento integral
incluyendo los diferentes enfoques y puntos de
vista que requiere un deal para asegurar que la
operacion se completa con éxito, sin duda una de
sus claras sefias de identidad. "Una caracteristica
diferenciadora del equipo de Grant Thornton es
su vocacion pro-deal. El equipo esté en continua
blsqueda de soluciones o alternativas a los
problemas que puedan surgir durante la
transaccién para conseguir el buen fin de la
misma salvo que los problemas sean insalvables”,

explica a Capital & Corporate Jorge Tarancoén,
Socio Responsable del Area de Transacciones. La
Firma ha conseguido crear y consolidar dos
equipos especializados en Madrid y Barcelona, en
los que trabajan més de 60 profesionales de
varias lineas de negocio. La més tradicional en
estos deals, Financial Advisory, que dirige el socio
Fernando Beltrén, estd ganando una importante
cuota de mercado frente a otros grandes players,
asesorando a los principales fondos de capital
riesgo, tanto nacionales como internacionales,
en su asalto al mercado espanol. “Nuestra
relacion con los fondos de capital riesgo y
venture capital viene de lejos. Hay mucha
recurrencia por parte de los vehiculos de
inversion en la contratacion a Grant Thornton,
sobre todo en la fase de due diligence y para la
redaccion y negociacion de los contratos en la
fase de toma de participacion”, asegura Roberto
Benito, Socio de Legal y M&A. La relacion con el

sector es historica para la Firma y va en su propio
ADN; comenzé en Barcelona hace afios y se
desarroll6 posteriormente en Madrid, lo que le
permite tener el enfoque necesario para estar en
un mercado en el gque estamos viendo cada vez
mas operadores. Desde pequefios fondos
nacionales hasta gigantes extranjeros, pasando
por venture capital o fondos de deuda, todos con
sus particularidades y necesidades, lo que requie-
re de una experiencia diferencial. “Trabajar con el
sector de private equity requiere unas credencia-
les en el sector y un equipo consolidado. Estas
caracteristicas estan claramente demostradas y
por ese motivo somos un claro proveedor
alternativo de servicios integrados para el private
equity”, explica Jorge Tarancén. La clave para la
compafiia en su apuesta pasa por mantener una
dedicacién méaxima, compromiso y especializa-
cién, unos valores que le estan permitiendo,
junto a su enfoque tradicional en el middle

market, crecer en el mercado y posicionarse
frente a los grandes players, a pesar de la elevada
competencia. “En la actualidad, se nos ve como
un player de primer nivel en materia de M&A. En
nuestras operaciones, nos encontramos enfrente
habitualmente a las Big Four y a los principales
despachos de abogados en este &mbito, tanto en
operaciones nacionales como internacionales”,
afiade Alvaro Rodriguez, Socio Director del Area
Legal de la Firma.

Benito. Cosmen también sefiala que “nuestro
servicio no termina con el closing del deal, sino al
contrario, comienza una nueva etapa donde de-
bemos también demostrar que nuestro servicio
previo fue impecable”. También permite estar en-
cima de cualquier problema que surja en la ope-
racion y garantizar asi que el deal sigue adelante.
“Durante todo este proceso, sueles encontrarte
con ciertas dificultades relacionadas con el objeto
de la transaccion, financiacion necesaria, flujo de

diciembre

Benito. “Esas son las operaciones més habituales,
pero también trabajamos por encima de ese
rango por supuesto. Ademas, desde hace 3 afos
estamos asesorando de forma activa a “search
fund” que suelen participar en operaciones con
tickets entre €1M y €3M de EBITDA”", anade Jorge
Tarancon. “Nuestra fuerza en el M&A en el middle
market se basa, en parte, en la especializacion de
los equipos, excelencia en el servicio, honorarios
competitivos, mejoras tecnoldgicas y de proce-

GRANT THORNTON SE REARMA PARA SER
LA ALTERNATIVA DEL PRIVATE EQUITY

SERVICIO INTEGRAL DURANTE TODA LA VIDA
DEL DEAL

La apuesta de Grant Thornton pasa por involu-
crarse plenamente en las transacciones con un
caracter multidisciplinar, ofreciendo un servicio
legal, fiscal, financiero, laboral, administrativo, y de
negocio o consultoria; lo que les permite afrontar
cada operacion aportando todas las herramientas
necesarias para conseguir que termine siendo

un éxito. Esto les permite entender mejor las
necesidades de cada cliente, adaptarse a las
circunstancias, ya sea en el lado del comprador o
del vendedor, y cubrir internamente todos los dm-
bitos con una vision Unica de firma. “Ofrecemos
un conocimiento exhaustivo, completo y méaximo
de las circunstancias del cliente. No caben inefi-
ciencias ni solapamientos ni reiteraciones indtiles.
Y, ademaés, permites una confianza absoluta: en

el fondo, te conviertes en el equipo interno del
cliente, aunque garantizando el maximo conoci-
miento técnico en cada disciplina y momento”,
cuenta Eduardo Cosmen, Socio Director de Fiscal
de la Firma. “Intentamos ayudar al méximo en
este proceso y en solventar aguellos aspectos
que se deban regularizar previos a la transaccion
y orientamos nuestro asesoramiento de forma
agil y con un enfoque a resultados, todo ello com-
binado con el mé&ximo rigor técnico”, afiade Jordi
Santamaria, Socio de Legal y M&A. Esta aproxima-
cion alos deals y esta forma de trabajar resulta
diferencial para la Ffirma, ya que le permite formar
parte de todo el proceso de la operacién, detectar
posibles dificultades inherentes a la misma, y
estar muy cerca del cliente en todo momento
para orientarle en la toma de decisiones de forma
agil y con un claro enfoque a resultados. “Nuestro
asesoramiento arranca desde el momento en el
que se origina la operacién con un mandato de
compra o de venta y termina cuando se logra ce-
rrar la operacion. En el interin hemos sido capaces
de asesorar en la revision de compafiia en el pro-
ceso de due diligence, en su estructura fiscal, en
la bisqueda de la financiacion y en la redaccion

y negociacion de los contratos de compraventa,
inversion y financiaciéon”, pone en valor Roberto

informacién, resolucion de incidencias detecta-
das durante el due diligence, sujetos intervinien-
tesy relacion futura como acuerdos de socios

o proteccién de minoritarios, etc.”, afade Alvaro
Rodriguez. Esta estrategia también tiene claras
ventajas competitivas frente a sus rivales, reduce
riesgos durante la transaccion y permite ahorrar
tiempo y dinero. "Ofrecer un servicio integral a

los private equity, permite una clara reduccién

de la asuncion de riesgos, un mayor control del
proceso de la transaccion, por supuesto ahorros
de costes, y también una mejora y control de los
tiempos de ejecucion”, pone en valor Jordi Santa-
maria. Roberto Benito por su parte destaca que
“nuestro servicio integral supone un indudable
ahorro de tiempo y una eficiencia en los costes
de la transaccion. El cliente no tiene que negociar
honorarios y contratar cada una de las fases del
proceso con distintas firmas, pues Grant Thornton
le pone a su disposicién todas ellas”.

OPERACION TIPO

Este enfoque ha permitido a la Firma estar muy
activa en el Ultimo afo, participando en un amplio
rango de operaciones, desde grandes deals como
la venta de la sede de Amazon en Barcelona al
fondo alemén Kanam por €67M, hasta operacio-
nes mas del middle market espafiol y de sectores
muy diversos como la compra del fabricante de
productos del mar Maresmar por parte de Inver-
siones Parafarma, la del especialista en lunas para
camiones Ralarsa por parte de Cary Group, la ven-
ta de la agroquimica Exclusivas Sarabia al grupo
chino Rainbow Agro, la transaccion del fabricante
de fertilizantes Trichodex o la venta de Olivenet a
Asterion y Teras Capital. Su ticket medio ronda los
€20M y €100M de valoracion, y estan especiali-
zados en sectores tradicionales como el turistico-
hotelero, inmobiliario, sanitario, farmacéutico,
alimentacién y servicios; y otros méas novedosos
como el agroquimico, tecnolégico y energia. “Nos
hemos ido posicionando en el middle market,

de ahi que los fondos de capital riesgo a los que
asesoramos estén invirtiendo en companias
entre £3My €10M de EBITDA”", asegura Roberto

sos, conocimiento sectorial y fichajes de primer
nivel, lo que nos ha permitido acceder a entidades
cotizadas, grupos internacionales, aseguradoras e
inmobiliarias lideres en su sector, etc., mantenien-
do nuestras caracteristicas propias de agilidad,
inmediatez y calidad”, subraya Alvaro Rodriguez.

Una vez que han conseguido volver a hacerse
fuertes en el mercado, la Ffirma tiene claro que
no quiere parar aqui. "Pensamos que tenemos
muchas posibilidades de crecimiento en el private
equity nacional, asi como en el desarrollo de la
industria de venture capital y search fund. Actual-
mente estén en fase de estudio el lanzamiento de
nuevos servicios que ayuden a nuestros clientes
de private equity durante una transaccion”, sefala
Tarancon. Su apuesta es clara, seguir creciendo y
consolidarse como la firma alternativa de genera-
cion de valor para el private equity.

]
La apuesta de

Grant Thornton por
el private equity

4 Equipo: 10 Socios y alrededor de 60 profe-
sionales en los equipos completos de M&A de
Grant Thornton..

4 Ticket medio: Rango entre €3M y £10M
millones de ebitda, aunque también partici-
pan en operaciones fuera de ese rango.

4 Otros segmentos: Desde hacer 3 anos
asesoran de forma activa “search fund” que
suelen participar en operaciones con tickets
entre €1M y €3M de ebitda.

4 Sectores: En los Ultimos 12 meses muy
activos en industrial, transporte, energfa,
veterinario y agroguimico.

4 Operaciones recientes: Maresmar, Ralar-
sa, Trichodex, Exclusivas Sarabia, Grupo Natac,
la venta de la sede de Amazon en Barcelona o
la venta de Olivenet.
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