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EMERGER mediante la adquisición de empresas 
que nos impulsen en nuevos mercados, que nos den 
entrada en nuevas tecnologías.

EMERGER incorporando un socio que nos permita
desarrollar nuestros planes de crecimiento.  

EMERGER integrándonos en un proyecto de 
mayor alcance. 

EDICIÓN 2026
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Somos una firma especializada en fusiones y adquisiciones (M&A). 

Formamos parte de IMAP que tiene presencia en más de 50 países, más de 70 
oficinas y cerca de 500 profesionales dedicados al M&A. Nuestra actividad se en-
foca al mercado mediano (mid-market; operaciones inferiores a 500 millones de 
euros) en el cual IMAP se sitúa de manera consistente en el top 10 a nivel global.
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Nuestra cercanía al 
empresario nos hace únicos.

Nuestra honestidad nos permite 
ofrecer la mejor solución a nuestro 
cliente.

CERCANÍA 

Nuestro compromiso con el éxito 
de la operación.

COMPROMISO

Nuestra pasión por el mundo de la 
empresa, el empresario y el M&A.

PASIÓN

HONESTIDAD

Nuestro espíritu innovador nos 
sitúa en vanguardia y agiliza los 
procesos de M&A.

INNOVACIÓN

Nuestra frescura nos conecta con 
el cliente desmitificando el mundo 
de M&A. 

FRESCURA
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Los servicios de Fusiones y Adquisiciones constituyen el núcleo de la actividad de Albia, que se fundó con 
el objetivo de prestar servicios a empresas y empresarios del middle market en sus procesos de Venta de 
empresas, Adquisición de empresas, Fusiones y/o cualquier otra operación corporativa que fuese necesaria 
para el desarrollo de la estrategia de continuidad y crecimiento de la compañía.

M&A
FUSIONES
Y ADQUISICIONES

10

Expertos en operaciones corporativas
Con más de 200 operaciones de M&A en el mercado doméstico y más de 250 transacciones al año a nivel global.

Ofrecemos el servicio más completo y el mejor asesoramiento con 20 años de éxitos probados.  
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Y VALORACIONES

ASESORAMIENTO
EN DEUDA Y FINANCIACIÓN
Experiencia exitosa en la consecución de capital, deuda convencional o alternativa y en procesos 
de reestructuración, crecimiento o inversión empresarial.

Especialistas en valoraciones de compañías y en el diseño y la ejecución 
de proyectos complejos y de estrategia corporativa.

DESARROLLO CORPORATIVO

11
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TIPO DE OPERACIONES
CORPORATIVAS

1. VENTA DE EMPRESAS, DIVISIONES   
O LÍNEAS DE  ACTIVIDAD

En Albia hacemos nuestros los objetivos de 
nuestros clientes y analizamos con profundi-
dad la tipología de empresa objeto del man-
dato de venta, su posicionamiento estraté-
gico, sus productos, su estrategia comercial, 
su posicionamiento 
operativo, eficiencia y 
know how tecnológico, 
así como su situación 
financiera con el objeti-
vo de definir el universo 
de compradores y opti-
mizar la operación para 
nuestro cliente.

2. COMPRA DE EMPRESAS, DIVISIONES 
O LÍNEAS DE ACTIVIDAD

La compra de una empresa es un proceso cuyas 
convicciones deben de estar sólidamente asenta-
das en la empresa compradora.Albia fomenta en-
tre sus clientes el diseño de una estrategia de de-
sarrollo corporativo antes de inciar un proceso de 
búsqueda de targets. Una vez 
definida ésta, contamos con 
una exitosa experiencia en la 
localización, aproximación y 
cierre de transacciones para 
nuestros clientes.

M&A
FUSIONES
Y ADQUISICIONES
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EN DEUDA Y
FINANCIACIÓN

A
SE

SO
RA

M
IE

N
TO

1

PL
A

N
IF

IC
AC

IÓ
N

C
O

M
IT

É 
D

E
 S

EG
U

IM
IE

N
TO

• Diagnostico rápido
de viabilidad

• Plan de viabilidad y/o
reestructuración

• Control de implantación

• Reposicionamiento 
del plan

• Plan financiero

• Plan de tesorería mensualizado 
a 12 meses

3

REESTRUCTURACIÒN 
INTERNA

REESTRUCTURACIÒN 
FINANCIERA

2
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• Apoyo en la 
implantación del plan de
viabilidad (trabajadores, 
proveedores, banca...)

 
•  Interim management

•  Reducción de gastos 
operativos y servicios 
exteriores

• Refinanciación 

• Nuevos fondos: Financiación
no bancaria, venta de filiales,
nuevos socios

14
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Apoyo en la planificación

Las soluciones de Asesoramiento en Deuda y Financiación de Albia | IMAP abarcan 
una amplia gama de servicios diseñados para satisfacer las necesidades específicas 
de cada cliente:

FINANCIACIÓN 
ALTERNATIVA
La financiación alternativa aporta múltiples ventajas para las compañías:

1.	 Diversificación de sus fuentes de financiación, para no depender 
exclusivamente de un número limitado de bancos, que ante una crisis 
bancaria suelen reducir la cantidad de préstamos de forma simultá-
nea. 

2.	 Posibilitan un mayor nivel de deuda que el permitido por las entidades 
bancarias. 

3.	 Permiten un uso de la financiación más amplio: la compra de una 
compañía, la compra de un socio minoritario, el pago de un dividendo 
con el importe de la deuda o la financiación de promoción inmobilia-
ria. 

4.	 Es deuda Bullet, es decir, no se amortiza principal hasta el venci-
miento, pudiendo conservar un nivel de apalancamiento mayor en el 
tiempo. 

5.	 Otorgan una mayor flexibilidad en los covenants. 

6.	 El proceso es mucho más rápido que la financiación bancaria, pu-
diendo cerrarse la transacción en unas pocas semanas.

Evaluación de la deuda existente e implementación de estrategias nuevas.

Estructuración y obtención de  capital y financiación convencional y 
alternativa.

Gestión de la financiación para nuevos proyectos.

Mejora de la liquidez.

Análisis y reestructuración de la deuda existente.
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Además de los Fondos de Deuda, las principales alter-
nativas de financiación disponibles para las compa-
ñías son las siguientes:

Emisión de Bonos/Pagarés: Los bonos/pagares per-
miten conseguir la mayor parte de las ventajas de la 
financiación alternativa al menor coste. Tienen la des-
ventaja con respecto a los fondos de deuda privada 
en que la estructura es bastante estándar debido a la 
multitud de inversores presentes en una emisión. Re-
quieren una autorización por parte del mercado en el 
que se vayan a emitir, un folleto informativo para los 
inversores y un rating por una agencia de calificación 
regulada.Generalmente se emiten a un plazo de 5-7 
años, unos tipos que varían entre el 4 y el 7,5% para im-
portes superiores a 15-20 M en el MARF y en Euronext.

Fondos de Deuda Privada: Los fondos de Deuda Priva-
da son de diversos tipos, y en general presentan una 
flexibilidad muy alta en comparación con las emisio-
nes de bonos. Los plazos suelen estar entre los 4 y 7 
años y los tipos suelen ser generalmente superiores a 
los de los bonos corporativos, en función del nivel de 

riesgo. Exige Due Diligence de negocio y los importes 
pueden ser a partir de 5-10 M Euros.

Crowdlending: Las plataformas de Crowdlending pue-
den ser un instrumento adecuado para importes redu-
cidos, inferiores a 3 M Euros. La duración del préstamo 
puede ser entre 1 y 7 años con unos tipos a partir del 
4%.

Salida a bolsa (MAB / Euronext / Alternext): El Merca-
do Alternativo Bursátil y sus homólogos europeos pre-
sentan buenas oportunidades para compañías que 
requieran financiación en forma de capital a partir de 
5 M€ y quieran posibilitar la liquidez a sus accionistas.

Private Equity: La entrada de un inversor institucional 
para financiar el crecimiento es una alternativa que 
puede aportar conocimiento y experiencia en el sec-
tor además de la financiación. Requieren una nego-
ciación sobre el precio de la compañía y por general 
son procesos largos. Hay que destacar que es un socio 
temporal, requiere una opción de desinversión y con-
lleva acuerdos de socios.
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Valorar una empresa es una mezcla de conocimientos técnicos y experiencia de 
mercado.

Albia ofrece servicios de valoración y acompaña en el proceso de reflexión y reorientación estratégica y 
claves competitivas de la empresa.

DESARROLLO
CORPORATIVO
& VALORACIÓN

ASESORAMIENTO EN VALORACIÓN

 

 

 

 

 

 

.

 

El objetivo de la valoración de empresas 
es determinar el intervalo de valores ra-
zonables en el que se puede encontrar 
una compañía. Es decir, el valor intrín-
seco de esa empresa. Ese intervalo de 
valores se obtiene, por una parte, de la 
aplicación de métodos generalmente 
aceptados por la comunidad de nego-
cios y por otra de una profunda expe-
riencia de mercado.

• Balance y P/L
• Expectativas/riesgos
• Tipo de actividad
• Posición competitiva
• Barreras de entrada
• Tamaño
• Apalancamiento

• Intensivo en capital 
(CAPEX) 
• Necesidad de 
circulante

El precio es el punto de equilibrio 
de una negociación entre un 
comprador y un vendedor y por 
tanto, depende de parámetros 
cualitativos y de la posición ne-
gociadora que tenga cada par-
te.

• Coyuntura de mercado
• Liquidez
• Momentum del Sector
• Relevancia estratégica
• Complementariedad y 
sinergias
• Necesidad de la compra 
/ venta

• % Participación
• Coste de un Green-field
• Oferta - Demanda
• Elementos propios de 
cada comprador
• Sinergias

VA
LO

R
PR

EC
IO

FACTORES QUE INFLUYEN 
EN LA VALORACIÓN DE EMPRESAS

FACTORES QUE INFLUYEN EN EL PRECIO

17
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7a firma
ranking M&A mundial

+ 500 profesionales

+ 50 países

+ 250 transacciones 2025

≈ 30% cross border

Worldwide

+ 300 proyectos

≈ 2.800 M$ valor de operaciones

≈ 50% cross border

+ 200 operaciones M&A

Spain

EDICIÓN 2026

IMAP se encuentra de manera recurrente entre los 10 principales asesores de M&A en el middle market a nivel 
mundial, ocupando la 1a posición entre los asesores independientes.

PRINCIPAL ASESOR DE M&A

19
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GLOBAL
UN EQUIPO DE M&A A NIVEL MUNDIAL

ALCANCE
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NORTE AMÉRICA

U.S.A.

•	 Boston
•	 Chicago
•	 Dallas
•	 Denver
•	 Detroit
•	 Greenville
•	 Irvine
•	 Naples
•	 Nueva York
•	 Tampa

CANADÁ

•	 Montreal
•	 Toronto
•	 Vancouver

LATINOAMÉRICA

•	 Argentina
•	 Brasil
•	 Chile
•	 Colombia
•	 México
•	 Panamá & Centro  

América
•	 Paraguay
•	 Perú

ÁFRICA

•	 Camerún 
•	 Congo
•	 Ghana
•	 Mauricio
•	 Marruecos
•	 Senegal
•	 Sudáfrica
•	 Uganda
•	 Zimbabue

ASIA

•	 China
•	 India
•	 Japón

MEDIO ORIENTE

•	 Egipto
•	 Emiratos Árabes 

Unidos
•	 Omán 
•	 Qatar

EUROPA

•	 Alemania
•	 Bélgica
•	 Bosnia y 

Herzegovina
•	 Croacia
•	 Dinamarca
•	 Eslovaquia
•	 Eslovenia
•	 España
•	 Finlandia
•	 Francia
•	 Hungría
•	 Irlanda
•	 Italia
•	 Países Bajos
•	 Polonia
•	 Portugal
•	 República Checa
•	 Reino Unido
•	 Rumania
•	 Serbia
•	 Suecia
•	 Suiza
•	 Turquía

OCEANÍA

•	 Australia

PR
ES

EN
C

IA GLOBAL
Albia somos miembros de la Organización Global IMAP

Barcelona

Bilbao

Madrid
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ACTIVIDAD POR 
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Albia ha llevado a cabo más de 300 proyectos, con una gran variedad de clientes: desde empresas familiares hasta 
grandes compañías internacionales.

Integra
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Automoción

Productos y Servicios
para la Construcción

Servicios para 
empresas

Consumo y Retail

Energía y Renovables

TRANSACCIONES

TRANSACCIONES

TRANSACCIONES

TRANSACCIONES

TRANSACCIONES

GERMANY

GERMANY

NETHERLANDS

SWEDEN

GERMANY

GERMANY

GERMANY

NETHERLANDS

FINLAND

COLOMBIA

HUNGARY

USA

USA

SOUTH AFRICA
VERDANT CAPSTONE

CAPSTONE

CARNER

INVERLINK

CONCORDE MB PARTNERS
ITALY

VITALE
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CONTENIDO DE VALOR
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Servicios 
Financieros

Alimentación 
y Bebidas

Salud y Biotech

Industria

Materiales, Química
y Construcción

TRANSACCIONES

TRANSACCIONES

TRANSACCIONES

TRANSACCIONES

TRANSACCIONES

POLAND

CHINA

CANADA
CHILE

CZECH REPUBLIC

COLOMBIA

USA

ITALY

ITALY

GERMANY NETHERLANDS NETHERLANDS

SOUTH AFRICA
VERDANT

INVERLINK
ITALY

VITALE

VITALE

VITALE

ITALY
VITALE

REDBAENK

TRIGON CAPSTONE

BELGIUM
DEGROOF PETERCAM
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Tecnología

Transporte
y Logística

Educación

Infraestructuras

Real Estate

TRANSACCIONES

TRANSACCIONES

TRANSACCIONES

TRANSACCIONES

TRANSACCIONES

FRANCE

BRASIL GERMANY GERMANY

SWEDEN

USA
CAPSTONE

MORRISON PARK ADVISORS

POLAND DENMARK

NETHERLANDSNETHERLANDS JAPAN 

CANADA

SOUTH AFRICA
DEGROOF PETERCAM

ITALY
VITALE

ITALY
VITALE

PINNACLE

TRIGON

VERDANT

BRASILEAR

DEALHAUS



31

EDICIÓN 2026

CONTENIDO DE VALOR
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ASESORAMIENTO 
EN DEUDA

SOLUCIONES DE

32
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TRANSACCIONES
33

PERU

FRANCE INDIABELGIUM

PORTUGALPORTUGAL CANADA

POLAND BELGIUMPOLAND

INDIA NETHERLANDSINDIA

POLAND POLANDGERMANY

ITALY
VITALE

ITALY
VITALE

INVEST CORPORATE FINANCEINVEST CORPORATE FINANCE

TRIGON

TRIGON

TRIGON

TRIGON

SUMMA

DEGROOF PETERCAM DEGROOF PETERCAM

DEGROOF PETERCAM

MORRISON PARK ADVISORS
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Nuestra visión del sector: Dermatología y Cosmética 

"El sector de cosmética y dermatología en España está experimentando una notable 
actividad de fusiones y adquisiciones debido a que se trata de un sector atomizado que 
destaca por su crecimiento y considerables márgenes, siendo las empresas de mayor 
dimensión significativamente más rentables debido a las economías de escala. "

Fernando Cabos y Javier Zarraonandia

INFORMES 
SECTORIALES

Nuestra visión del sector: Dispositivos médicos

"Healthtech y Medtech también están en el foco, con inversores interesados en teleme-
dicina, inteligencia artificial y dispositivos médicos entre otros. Sin embargo, el sector 
enfrenta desafíos regulatorios estrictos. Los fondos de private equity han incrementado 
su interés en este mercado, apostando por proveedores de servicios médicos"

Fernando Cabos y Javier Zarraonandia

Nuestra visión del sector: Consultoría IT

"El sector tecnológico, con un foco destacado en la consultoría de TI y el software B2B, 
atraviesa un momento de intensa actividad corporativa y transformación. La necesidad 
de ganar escala para competir, la escasez de talento cualificado y la creciente demanda 
de soluciones integrales y especializadas en áreas como inteligencia artificial, ciberse-
guridad o servicios en la nube están impulsando una clara tendencia hacia la consolida-
ción del mercado."

Aitor Cayero y Francisco Hidalgo-Baquero

Nuestra visión del sector: Alimentación

"En 2025 , pese al descenso global generalizado del número de transacciones M&A, el 
sector Alimentación en España mantuvo una elevada actividad, consolidándose como 
uno de los principales focos de inversión, impulsado especialmente por operaciones en 
subsectores estratégicos como el cárnico y hortofrutícola ."

Alejandro Azcona y Ricardo Dávila
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Nuestra visión del sector: Software

"Actualmente, el M&A en el sector tecnológico avanza a ritmos distintos según el seg-
mento. En software B2B, el número de operaciones en 2025 se mantiene por encima de 
la media histórica analizada por Albia IMAP, impulsado por el fuerte interés en soluciones 
de software vertical. En el ámbito de la consultoría IT, aunque se mantiene activo y se han 
cerrado operaciones de gran envergadura en España en los últimos meses, el volumen 
ha regresado a niveles medios, alejándose del extraordinario repunte observado a finales 
de 2024." 

Aitor Cayero y Francisco Hidalgo-Baquero

Nuestra visión del sector: Cross-border M&A

"En un mundo cada vez más global e interconectado, las operaciones corporativas trans-
fronterizas o cross-border están cobrando un importante protagonismo. La competencia 
y la exposición de las compañías ha dado un salto desde el entorno local/nacional al ám-
bito internacional y global. Éstas y otras muchas razones que se abordan en este artículo 
han supuesto un incremento exponencial del número y tamaño de las operaciones de 
M&A transfronterizas en los últimos años."

Aitor Cayero y Fernando Cabos 

Nuestra visión del sector: Industrias cárnicas

"Anterior a 2025, el 61% de las transacciones corporativas se concentraron en el segmen-
to de producción y procesamiento de alimentos, mientras que casi el 20% correspondió 
a empresas de distribución. No obstante, subsectores emergentes como el Food-Tech y 
los grupos de restauración organizada están ganando un protagonismo creciente en el 
panorama M&A nacional, reflejando la transformación y modernización del sector. Estos 
datos evidencian el crecimiento, la consolidación y el dinamismo de subsectores clave."

Alejandro Azcona  y Ricardo Dávila

Nuestra visión del sector: Healthcare

"El sector salud es un mercado clave en fusiones y adquisiciones (M&A), impulsado por 
el envejecimiento poblacional, la digitalización y el aumento en la demanda de servicios 
médicos. Las grandes farmacéuticas y biotecnológicas buscan adquisiciones estratégi-
cas para fortalecer su pipeline de innovación."

Fernando Cabos y Javier Zarraonandia

Nuestra visión del sector: Transporte y Logística

"En ALBIA IMAP, somos especialistas en asesoramiento financiero para fusiones y adqui-
siciones en el sector del transporte y la logística, una actividad esencial que hace latir 
las cadenas de suministro de cualquier industria a nivel global, aportando un gran valor 
añadido en operativas y con la garantía de transportar bienes estándar y críticos reu-
niendo las características necesarias para tal fin." 

Pablo Gómez y César Claver
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DE M&A
EL PROCESO
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DE M&A
1

2
• Contacto con candidatos 

nacionales e internacionales
• Firma de NDAs, entrega de perfil 

ciego, IM y Carta de proceso

MARKETING

3

4

• Negociación de aspectos clave de 
ofertas no vinculantes
• Diseño de operación
• Elementos de marketing (IM, NDA, etc.)
• Elección de oferta(s)

• Coordinación de Due Diligence
• Revisión de contratos (SPA ,SHA, 

alquiler, etc.)
• Negociación de Post Due Diligence

• Cierre y Firma de SPA

NEGOCIACIÓN

CIERRE

PREPARACIÓN
• Valoración/Expectativas
• Diseño de operación
• Lista de los mejores candidatos
• Elementos de marketing (perfil 
ciego, IM, NDA, carta de proceso 
etc.)

EL PROCESO
38
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DE M&A 39

 

Claves de procesos
Entrega de vendor DD y borrador SPA Confirmatory DD Oferta vinculante

. 

SELECCIÓN Y ACCESO A
LOS MEJORES CANDIDATOS 

ASESORAMIENTO INTEGRAL

EXPERTISE SECTORIAL

CONFIDENCIALIDAD

A través de nuestra organización IMAP, 
presente en más de 50 países, búsqueda y 
acceso a los mejores candidatos. Más de un 
50% de nuestros cierres son cross-border.  

• Diseño integral del proceso de M&A.

• Asesoramiento desde la planificación previa 
del proceso hasta su cierre. 

Amplio conocimiento multisectorial con 
expertos internacionales en diferentes 
industrias.

Absoluta discreción y confidencialidad en el 
conjunto del proceso.

de M&A

Tipos de procesos
Vendor DD y Redacción de SPA (SHA en su caso)

NEGOCIACIONES 
BILATERALES PARALELAS SUBASTAS

• El vendedor acepta una oferta en términos       
de mercado.

• Competencia limitada.                                  
• Alto nivel de confidencialidad
• Buena coordinación, proceso rápido.
• Minimizar el impacto en los 

empleados y la dirección.

Discusiones paralelas con los 
candidatos seleccionados

Subasta organizada y controlada 
para maximizar la competencia y 
la comparabilidad
• Maximización del valor.
• Confidencialidad garantizada, pero el
  control disminuye a medida que aumenta 
  el número de candidatos.
• Máxima velocidad de proceso.
• El vendedor logra el control del proceso 
  mediante la comparabilidad de ofertas.

de M&A
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Hay profesiones en las que el impacto no 
aparece en titulares, sino en momentos 
decisivos: en la pausa previa a una deci-
sión estratégica, en la tensión construc-
tiva de una negociación y, sobre todo, en 
la confianza que se construye cuando una 
empresa se prepara para su siguiente eta-
pa.

Desde mi posición como analista de M&A 
en Albia, vivo cada día el privilegio de 
acompañar y formar parte de estos pro-
cesos de transformación empresarial con 
rigor, criterio y un enfoque humano dife-
rencial. Para mí, este trabajo va más allá 
de los números, consiste en dar valor real
a las ideas, planes y proyectos de quienes 
confían en nosotros y ayudar a convertir 
una visión empresarial en una decisión 
bien fundamentada.

Nuestro rol consiste en traducir una em-
presa al lenguaje de la estrategia. Pre-
parar modelos financieros, valoraciones 
o planes de negocio es solo el punto de 
partida. La clave es entender la esencia 
de la compañía: cómo genera valor, qué 
la hace única, cuáles son sus ventajas 
competitivas y qué necesita para que sus 
palancas de crecimiento la conduzcan al 
siguiente nivel. En definitiva, una valora-
ción bien fundamentada es la síntesis de 
una historia coherente y atractiva donde 
los números reflejan un relato convincen-
te para el empresario, el inversor y el mer-
cado al mismo tiempo. Esta capacidad 
de conectar el análisis cuantitativo con 
la visión estratégica convierte la técnica 
en una historia de futuro y representa, sin 
duda, uno de los aspectos más estimulan-
tes y enriquecedores del trabajo en M&A.

Bilbao, Febrero 2026

TALENTO
      ALBIA

Marco Andino 
Coca
Construyendo valor desde el 
análisis y la estrategia: la mirada de 
un analista de M&A en Albia.
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En Albia, como analista, participo activamente en to-
das las fases de una transacción. Asisto a reuniones 
con clientes y potenciales inversores, preparo docu-
mentación clave y visito empresas para comprender 
de primera mano su realidad operativa. Esta implica-
ción directa me permite contribuir al diseño estratégi-
co del proceso M&A en su conjunto; desde el análisis 
profundo de la compañía hasta la identificación del 
socio o inversor idóneo para cada situación y necesi-
dad del accionista.

A nivel operativo, el trabajo implica elaborar materia-
les de presentación claros y completos, atender las 
consultas de los potenciales inversores con cercanía y 
coordinar los procesos de due diligence junto al resto 
del equipo. Esta inmersión total y visión integral me ha 
permitido entender cada negocio desde dentro —su 
cultura, equipo y forma de operar— y ganar la con-
fianza necesaria para aportar cada día más valor en 
cada proyecto. Además, formo parte de un equipo di-
verso y altamente colaborativo, donde perfiles sénior y 
jóvenes trabajamos codo con codo combinando aná-
lisis, experiencia, conocimiento sectorial y visión estra-
tégica para elevar la calidad del resultado final.

En M&A, el factor humano es decisivo. Acompaña-
mos a propietarios y equipos directivos en decisiones 
trascendentales y, en muchos casos, únicas en su 
vida empresarial. En estas conversaciones, la técnica 
aporta precisión y credibilidad, pero lo que realmente 
marca la diferencia es la capacidad de generar con-
fianza, entender objetivos y respetar prioridades. He 
aprendido que la mejor operación no es la más rápi-
da, sino aquella que logra el encaje adecuado entre 
empresa y socio. El inversor idóneo no solo aporta ca-
pital, sino también visión, experiencia y compromiso 
con el proyecto. Cuando existe esta alineación, el valor 
se materializa de forma natural.

Resulta especialmente gratificante comprobar cómo, 
gracias al trabajo bien hecho, ideas y
sueños empresariales se convierten en realidades tan-
gibles en forma de crecimiento, fusiones
o alianzas estratégicas.

Trabajar en Albia supone vivir sus valores en cada paso 
y cada día. La cercanía con el cliente, la pasión por el 
trabajo bien hecho, la innovación constante, la fres-
cura al afrontar nuevos retos y la honestidad en cada 
consejo no son solo palabras, sino la base de nues-
tro ADN. Estos principios se reflejan tanto en nuestra 
forma de asesorar como en el ambiente interno de la 
firma. Desde el primer día, el aprendizaje va acompa-
ñado de responsabilidades reales, siempre con el apo-
yo y la confianza del equipo. Este modelo acelera un 
cambio que considero clave: pasar de ejecutar tareas 
a interpretar decisiones estratégicas. 

Albia forma parte de IMAP, una de las diez principales 
organizaciones globales de M&A especializadas en el 
mid-market, lo que amplía de manera tangible nues-
tro alcance. Colaboramos con expertos de más de 50 
países y compartimos conocimiento y buenas prácti-
cas internacionales de forma constante. Este enfoque 
global, combinado con una fuerte vocación local, en-
riquece cada proyecto y abre oportunidades más allá 
de nuestras fronteras. En mi caso, esa dimensión se 
hizo especialmente real cuando acudí a la Conferen-
cia Anual de Analistas y Asociados de IMAP en Polonia, 
un entorno en el que contrastas enfoques, compartes 
mejores prácticas y elevas estándares. Sales de ahí 
con una sensación clara: la dimensión internacional 
refuerza la excelencia, amplía la mirada y eleva el es-
tándar con el que abordamos cada operación.

Mi incorporación al equipo de Albia IMAP fue un paso 
natural tras mi etapa de prácticas en M&A. Aquella ex-
periencia inicial confirmó que este era el entorno don-
de quería crecer profesionalmente. El cambio no fue 
solo de título, sino de mentalidad, pasar a convertirme 
en asesor de M&A a tiempo completo. Como conse-
cuencia de esta evolución y de las nuevas responsabi-
lidades asumidas, hoy priorizo mejor las tareas, anti-
cipo preguntas clave y defiendo cada argumento con 
mayor seguridad, buscando siempre la claridad por 
encima de todo.

El M&A es exigente, pero precisamente por ello resulta 
tan estimulante y formativo. Pocas profesiones permi-
ten aprender sobre tantas realidades empresariales 
e industrias en tan poco tiempo, trabajar estrecha-
mente con empresarios comprometidos y participar 
en decisiones que cambian el rumbo de compañías 
reales. Me llena de orgullo aportar mi granito de are-
na en cada transacción y ver cómo nuestros clientes 
avanzan gracias a nuestro trabajo. Que este artículo 
forme parte del catálogo anual de ALBIA es, para mí, 
un honor y una motivación adicional para seguir cre-
ciendo junto a un equipo del que aprendo cada día.

Y si tuviera que compartir una idea final con el lector, 
sería esta: detrás de cada transacción no hay solo ci-
fras; hay una historia empresarial, una visión de futuro 
y un equipo de personas que confía en nuestro trabajo 
para dar el siguiente paso. Cuando esa confianza se 
consigue, el M&A deja de ser un proceso… para con-
vertirse en impacto real.

"El crecimiento profesional 
aquí no es únicamente 
técnico, sino también 
de criterio y liderazgo."

Marco Andino Coca
Bilbao, Febrero 2026
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Revolucionando las fusiones y 
adquisiciones a través de 
transparencia e innovación.

Empresax es un lugar de 
encuentro para empresarios, 
inversores y asesores. Desde 
su origen en 2017 trabaja con 
el objetivo de dar a conocer la 
importancia de la continuidad 
y crecimiento empresarial en 
la generación de riqueza y 
bienestar.

Entre sus principales actividades 
destaca la publicación de contenido 
divulgativo y la organización de 
eventos que acercan las fusiones y 
adquisiciones y el Private Equity a 
pequeñas y medianas empresas.

43

¡Conocenos!

"Por la 
continuidad 
y crecimiento
empresarial"
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Para ser competitivos necesitamos compañías más grandes 
y resilientes. No podemos lograrlo sin antes trabajar en la 
continuidad de nuestras pymes.

La falta de sucesión es un drama. Diez emprendedores em-
pezando mañana no reemplazan el ecosistema de valor y ri-
queza para toda la sociedad de una empresa establecida. El 
tamaño, que necesariamente requiere tiempo y que es tan 
importante para ser productivo y competitivo, es igual de in-
sustituible en el corto plazo.

Esta reflexión, que vivimos día a día, nos lleva a volver una y 
otra vez al gráfico que acompaña este artículo. Probable-
mente el gráfico que justifica todas las operaciones de fusio-
nes y adquisiciones. Desde luego, es un resumen de nuestra 
misión como compañía: la continuidad y crecimiento de pe-
queñas y medianas empresas.

PROPÓSITO

Fusiones y
adquisiciones

ÚLTIMOS
PODCAST

44
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VALORES
PASIÓN

Disfrutamos con 
nuestro trabajo, 
vivimos la empresa 
y admiramos a los 
empresarios.

RESPONSABILIDAD

Nuestra 
metodología de tra-
bajo se sustenta en 
la consecución de 
hitos y metas.

INNOVACIÓN

Estamos 
abiertos a todo y 
nos adaptamos 
constantemente. 
Siempre buscamos 
nuevas soluciones.

SUPERACIÓN

Rendimos a 10x. 
Nos dejamos 
la piel en todos los 
proyectos en los que 
nos embarcamos.

IMPACTO

El cliente es 
nuestra prioridad. 
Aportamos valor 
en cualquier
circunstancia.

CURIOSIDAD

Nos mueve el 
descubrimiento 
y aprendizaje 
continuo.

EQUIPO

La clave. Confiamos 
plenamente los 
unos en los otros.

COMUNICACIÓN

Compartimos 
nuestras inquietudes 
e ideas.

CRECIMIENTO

Nuestra actitud 
como profesionales 
es evolucionar, 
mejorar, crecer.

TRANSPARENCIA

Nos mueve ayudar 
al empresario y 
mostrar las cosas 
como creemos 
que son desde el 
primer día.
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CÁTEDRA DE LA EMPRESA 
FAMILIAR ALBIA EN LA 
UNIVERSIDAD DE 
SALAMANCA
La Universidad de Salamanca y Albia | IMAP han firmado un convenio de colaboración por el que se crea 
la Cátedra de Empresa Familiar Albia, adscrita al Instituto Multidisciplinar de Empresa (IME) de la USAL.  

El acuerdo fue presentado por Federico Bueno de Mata, vicerrector de Transferencia, Innovación y Em-
prendimiento, y por Fernando Cabos Ortiz de Zárate, socio de la compañía, en un acto que contó con 
la presencia del catedrático en Economía Financiera y Contabilidad de la USAL y director de la cátedra, 
Julio Pindado; la directora de Marketing de Albia IMAP, Irache Estebaranz; el director de Desarrollo Cor-
porativo, Paco Talora, y de uno de los socios de la compañía, Ricardo Dávila.

La Catedra de Empresa Familiar Albia continuará la labor de apoyo a la empresa familiar que viene 
desarrollándose desde el IME y entre sus objetivos destaca la concienciación de las empresas familiares 
para “que avancen en el proceso de profesionalización de la gestión de la empresa, y establezcan un 
marco adecuado de relación entre la familia y la empresa”, según explicó Bueno de Mata.
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Fernando Cabos, socio de Albia IMAP añade «Ne-
cesitamos empresas de mayor escala y solidez 
financiera. La competitividad de nuestro tejido 
empresarial depende de la continuidad de las 
pymes. Desde Albia IMAP queremos apoyar a las 
empresas familiares en su continuidad y creci-
miento». 

Una cátedra adscrita al Instituto Multidisciplinar 
de Empresa

La Catedra de Empresa Familiar de la Universi-
dad de Salamanca ha estado adscrita al IME 
desde su creación en 2013 y fue la que infundio 
el carácter multidisciplinar que tiene el instituto.

Para el profesor Pindado, gracias a la financia-
ción otorgada por Albia IMAP, la nueva cátedra 
podrá realizar diferentes actividades dirigidas 
al beneficio de las empresas familiares y enfo-
cadas a generar capacidades en las personas y 
organizaciones para maximizar su contribución 
al desarrollo económico del entorno.

Entre estas iniciativas figuran la organización de 
reuniones de carácter informativo con empre-
sas familiares para concienciarles de que deben 
abordar su futuro desde la comunicación con 
todos los miembros de la familia empresaria sin 
descartar ninguna de las opciones; asistencia a 
congresos regionales, nacionales e internacio-
nales que estén enfocados al ámbito de la em-
presa familiar; participación en foros de debate 
que puedan tener repercusión en la empresa fa-
miliar; así como organización de actividades de 
networking empresarial para apoyar a las em-
presas y de seminarios para favorecer el acerca-
miento de estos al mundo de la empresa y de la 
empresa familiar, en particular.

“La Catedra de Empresa Familiar Albia es, en de-
finitiva, un proyecto para apoyar a la empresa 
familiar, y reconocer su aportación al bienestar 
de la sociedad, por lo que el director de la Cáte-
dra también participará en el XII Premio Empresa 
Familiar IME, que se entregará en mayo de 2026 
en el día de la Empresa IME, y en todas aquellas 
actividades que vayan encaminadas tanto a la 
concienciación como al reconocimiento del pa-
pel de la empresa familiar en la sociedad”, su-
brayó su director.



48

WWW.ALBIACAPITAL.COM

imap

El 20 de noviembre de 2025, el Teatro 
Campos Elíseos Antzokia de Bilbao 
acogió la octava edición de Albia-
coustic, uno de los encuentros más 
singulares del calendario empresa-
rial y financiero de Albia IMAP. Un 
evento que, año tras año, demuestra 
que las finanzas también pueden vi-
virse desde la cercanía, la cultura y la 
emoción.

Desde su origen, Albiacoustic nació 
con una convicción clara: la música 
es un lenguaje universal capaz de unir 
personas, culturas y empresas. Bajo 
esa premisa, Albia creó un formato 
propio que fusiona el mundo del ase-
soramiento financiero y el M&A con 
la creatividad artística, dando lugar 
a un espacio donde el networking flu-
ye de manera natural y auténtica.

ALBIACOUSTIC
DONDE LA MÚSICA ENCUENTRA A LA EMPRESA

48
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UN PUNTO DE 
ENCUENTRO DIFERENTE
Albiacoustic es, ante todo, un punto de encuentro para 
amigos, clientes y colaboradores de ALBIA. Un lugar don-
de empresarios, directivos, inversores y profesionales del 
ámbito financiero y tecnológico comparten conversa-
ción, inspiración y experiencias en un entorno distinto a 
los encuentros corporativos tradicionales.

En una edición marcada por la cercanía y la energía po-
sitiva, la velada reunió a:

• Amigos y colaboradores de Albia IMAP
• Empresarios y ejecutivos del ámbito financiero
• Músicos, artistas y profesionales creativos
• Representantes de sectores clave del tejido empresarial

La música volvió a ser el hilo conductor de una noche 
memorable, actuando como catalizador de nuevas rela-
ciones, ideas y oportunidades de colaboración.

UNA COMUNIDAD QUE CRECE

Albiacoustic no es solo un evento. Es una comunidad que 
evoluciona junto al crecimiento de Albia IMAP. Por ello, 
queremos agradecer especialmente:

A los músicos y artistas, por su talento y generosidad, 
a los empresarios-músicos, que una vez más sorpren-
dieron sobre el escenario, a los profesionales del sector 
financiero, tecnológico y empresarial que nos acompa-
ñaron y al equipo de Albia IMAP, que mantiene vivo este 
concepto año tras año.

Nuestra aspiración es seguir creciendo, tejiendo relacio-
nes empresariales alrededor de la música y consolidan-
do Albiacoustic como un referente tanto musical como 
empresarial durante muchos años.

Porque cuando la música suena, las conexiones suce-
den.

Let’s rock 
today and 
always.
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En Albia, la Responsabilidad Social Corporativa forma 
parte esencial de nuestra manera de trabajar y de en-
tender la empresa.

Creemos que tanto las personas como las organiza-
ciones pueden generar un vínculo real con su entorno. 
Por eso, cada año buscamos acercarnos a la realidad 
de quienes impulsan proyectos sociales relevantes: 
iniciativas que salen adelante gracias a mucho com-
promiso, dedicación y, sobre todo, un enorme esfuerzo 
humano.

Nuestro objetivo es que lo que hacemos deje una hue-
lla positiva en la sociedad.

• Comunicamos con honestidad y actuamos con inte-
gridad en cada operación.

• Integramos criterios ESG en el análisis y la gestión de 
las operaciones en las que participamos: M&A y soste-
nibilidad avanzan cada vez más de la mano.

• A través de nuestra Comunidad de M&A, queremos 
ayudar a difundir qué es el M&A y qué oportunidades 
ofrece, mediante formación accesible para personas 
interesadas que quizá no han podido acceder antes a 
estos conocimientos.

• Con acciones pequeñas pero constantes, tratamos 
de aportar a la sostenibilidad: reducimos impresiones, 
priorizamos productos con trazabilidad verificable y 
colaboramos con stakeholders socialmente responsa-
bles alineados con nuestros valores.

• Apostamos por la transparencia y la coherencia: lo 
que hacemos refleja lo que somos y coincide con lo 
que comunicamos.

En el ámbito financiero, la RSC supone incorporar cri-
terios éticos, sociales y medioambientales en el día a 
día. A medida que crece la sensibilidad hacia la soste-
nibilidad, el sector financiero y todos sus actores está 
llamado a reforzar prácticas responsables que contri-
buyan a la sociedad y al cuidado del entorno.
Cada año, Albiacoustic pone el foco en una causa so-
cial con impacto. Queremos compartir con clientes y 
amigos nuestra preocupación genuina por las realida-
des que nos rodean.

Este año hemos tenido el privilegio de contar con la 
Fundación Ana Bella quien nos acercó a su labor de 
apoyo a las personas maltratadas.

RSC
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Albia publica estudios sectoriales y la revista Creating Value semestralmente, que cubre 
aspectos clave del sector de M&A, operaciones transfronterizas relevantes y claves para 
afrontar de forma exitosa transacciones de M&A.

Nuestro Dealbook anual detalla las operaciones de IMAP a nivel global.

Albia desarrolla informes sectoriales donde analiza la actualidad corporativa a nivel glo-
bal de manera detallada proporcionando las claves para cada sector.

ACTUALIDAD CORPORATIVA

PUBLICACIONES
51

INFORMES SECTORIALES
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ESPECIALIZACIÓN
•	 Equipo exclusivo dedicado a M&A/Corporate 

Finance.
•	 Enfoque orientado a resolver situaciones, fren-

te a habituales planteamientos teóricos.
•	 Experiencia en múltiples sectores.

EXPERIENCIA SECTORIAL
•	 Conocimientos ampliados gracias a haber sido 

gestores antes que asesores.
•	 Mayor conocimiento de la empresa y su sector.
•	 Comités de especialistas en el sector.

INDEPENDENCIA
•	 No pertenencia a ningún grupo o entidad 

financiera.
•	 Los intereses de nuestros clientes son nuestros 

intereses.
•	 Trabajamos exclusivamente para el éxito del 

proyecto.

ALCANCE GLOBAL
•	 Más de 70 oficinas en más de 50 países 

        dedicadas al M&A y 500 profesionales.
•	 Acceso a empresas a nivel global.
•	 Exclusión de choques culturales en las 

        negociaciones.

RESULTADOS
•	 6a firma en el ranking mundial.
•	 Más de 250 operaciones cerradas al año a nivel 

global.
•	 Más de 160 transacciones cerradas en el 

        mercado doméstico.

COMPROMISO
•	 Selectivos a la hora de captar proyectos.
•	 Seguridad considerando viables los proyectos.
•	 Disposición de los recursos más adecuados.

Somos un equipo especializado en actividades de M&A, con alcance global, 
contrastada experiencia sectorial, independientes y comprometidos con nuestros clientes,                          

con el objetivo de resolver con éxito la transacción.

¡CONÓCENOS!

LA
 R

A
ZÓ

N
 

DE ELEGIR
ALBIA IMAP

SOBRE NOSOTROS
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SOBRE NOSOTROS
David Soto
MIMPO
Managing Director Spain

"El acompañamiento de Albia en la adquisición de IberoForwarders ha sido funda-
mental. Han demostrado un profundo conocimiento del sector y unas excelentes 
capacidades de negociación, lo que nos ha permitido abordar con confianza cada 
etapa del proceso. Su equipo nos ha acompañado de manera muy cercana y ha 
coordinado de forma impecable todas las fases de la operación. Estamos muy satis-
fechos con la experiencia y consideramos un gran acierto haber contado con Albia 
como asesor en nuestro primer proceso de compra en España."

Manel Arimon y Clara Mompart
ARIMON LOGISTICS S.L.

"Excelente experiencia con los gestores de Albia, por su buen trato, gestión y acom-
pañamiento en todo el proceso. Agradecemos a Albia por su profesionalidad y apo-
yo en la venta de nuestro negocio. Su experiencia, asesoría estratégica y gestión 
eficiente hicieron que el proceso fuera fluido y exitoso. Sin duda, recomendamos sus 
servicios a quien busque una transacción bien gestionada con el respaldo de exper-
tos que se preocupan por el éxito de sus clientes."

Davíd López
GRUPO EUROFESA

Director General

"Gracias a Aitor Cayero y todo el equipo de Albia que nos ha acompañado por 
segunda vez en operaciones de adquisición, grandes profesionales con amplios 

conocimientos y experiencia que lo hacen todo más sencillo"

GRUPO DE INCENDIOS

"Gracias por hacer posible este gran paso, ha sido un placer 
trabajar con un equipo tan excepcional. Un saludo"
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DESAYUNOS
EMPRESARIALES
En un entorno donde el mercado de fusiones y ad-
quisiciones (M&A) evoluciona a gran velocidad, con-
tar con espacios de encuentro ágiles, cercanos y con 
contenido relevante se ha vuelto casi tan importante 
como acceder a la información. En esa intersección —
entre conocimiento y relaciones— nacen los Desayu-
nos empresariales de Albia | IMAP, una iniciativa pen-
sada para conectar a profesionales del ecosistema 
financiero mientras se comparten tendencias, lectura 
de mercado y análisis sectorial.

Un formato privado para hablar de lo que im-
porta

Los desayunos se articulan como encuentros pre-
senciales y de aforo reducido, donde la conversación 
fluye con naturalidad: una mesa compartida, perfiles 
complementarios y un hilo conductor claro, el merca-
do M&A y sus dinámicas reales. 

El enfoque es deliberadamente práctico: menos teo-
ría, más contexto. Menos titulares, más lectura de fon-
do.

Del dato al debate

El valor diferencial de estos encuentros está en el con-
tenido especializado, a menudo ligado a la produc-
ción propia de la firma: informes sectoriales, conclu-
siones del equipo y debate guiado sobre tendencias.

Un ejemplo representativo fue el desayuno celebra-
do el 22 de mayo de 2025, enfocado en el sector de 
suplementos alimenticios, donde se presentaron con-
clusiones y aprendizajes sobre la actividad de M&A en 
el segmento, con participación de protagonistas del 
mercado.

Ese encuentro se apoyó en el informe sectorial de Al-
bia | IMAP sobre suplementos alimenticios y nutracéu-
ticos, que analiza el contexto y las fuerzas que están 
impulsando el interés corporativo en el sector.

Además, el ciclo se integra en una estrategia más 
amplia de divulgación junto a podcast e informes que 
busca fortalecer el ecosistema empresarial y finan-
ciero desde el conocimiento compartido.
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Quién se sienta a la mesa

Los desayunos atraen a profesionales del M&A, finanzas 
corporativas, inversión y empresa, con un denominador 
común: interés por comprender el mercado y construir 
relaciones relevantes. En palabras de la propia dinámica 
del evento, se trata de encuentros pensados para “co-
nectar con empresarios, inversores y asesores del mundo 
corporativo” y generar networking de alta calidad.

Por qué están ganando relevancia

En tiempos de sobreinformación, el valor ya no es solo 
“saber”, sino interpretar bien. Estos desayunos ofrecen 
precisamente eso:

• Insights actualizados y conversación con contexto.

• Tendencias sectoriales apoyadas en análisis e informes 
propios.

• Relaciones profesionales de calidad, en un formato cer-
cano y selectivo.



56

WWW.ALBIACAPITAL.COM

imap

COMUNIDAD
FINANCIERA

Empresax está cambiando las reglas del juego en el ámbito de las fusiones y adquisiciones al priorizar la transpa-
rencia y la innovación. Su plataforma líder en la industria promueve la apertura y la confianza al brindar acceso 
equitativo a la información durante todo el proceso. Además, Empresax está en constante búsqueda de nuevas 
tecnologías y enfoques para optimizar y simplificar las operaciones.

Albia y EMPRESAX quieren compartir con todos los apa-
sionados por las finanzas corporativas conocimiento y 
expertise en materia de fusiones y adquisiciones.
 
En la Albia Academy iremos desgranando paso por 
paso cómo se desarrolla un proceso de M&A y cuáles 
son las partes claves del mismo.
 
Igualmente, todos nuestros expertos, compañeros y 
dealmakers compartirán sus conocimientos técnicos y 
prácticos en torno al M&A y se pondrán al servicio de la 
comunidad.
 
Las Fusiones y Adquisiciones son 
una parte importante de la estra-
tegia de las empresas y estamos 
encantados de comunicar con cla-
ridad y transparencia nuestros co-
nocimientos adquiridos durante 20 
años de trayectoria.

En Albia somos expertos dealmakers y esta-
mos orgullosos de poder decir que hemos ce-
rrado más de 150 transacciones en múltiples 
sectores en 20 años de historia.
 
Actualmente realizamos importantes estu-
dios sectoriales en los que analizamos la ac-
tualidad corporativa de diversos sectores en 
concreto.
 
En 2023 profundizamos en los sectores Cos-
mética y Derma, Software Empresarial, Ali-
mentación Quinta Gama y Suplementos Ali-
menticios y Nutracéuticos. Estos sectores han 
sido claves en la economía y han sido objeto 
de múltiples transacciones corporativas. En 
nuestros informes podemos encontrar análi-
sis del entorno, factores clave, transacciones 
relevantes, valoraciones y mucho más.
 
Además en Albia Research podemos encon-
trar información a nivel mundial sobre todo 
lo que está aconteciendo en materia de fu-
siones y adquisiciones: 
análisis sectoriales, resú-
menes de cada período o 
casos de éxito entre otros.
 
Conecta con nuestro co-
nocimiento y expertise en 
nuestra web y RRSS.
 

ALBIA ACADEMY M&A

ALBIA RESEARCH
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Si quieres estar al día de todas las 
novedades de Albia y del M&A
¡Suscríbete!

LINKEDIN
albia-imap

INSTAGRAM
@albia_imap

YOUTUBE
@albiacapital3427

SOCIAL MEDIA

¡Encuentra toda la información sobre M&A en 
nuestras webs! 
www.albiacapital.com
www.imap.com
www.empresax.com

MAGAZINE

WEBS

6ª Edición de nuestra revista Albia.
Actualidad sobre noticias, resumen anual, artículos, 
tendencias en el sector. 

NEWSLETTER

X
@IMAP_Global

PODCAST
Fusiones y adquisiciones
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BILBAO

C/ Rodríguez Arias 15, 7o Izq.
48008 Bilbao

(+34) 944 00 35 00

MADRID

Cl. Zurbano 48, 1ºB,
28010 Madrid

(+34) 919 60 14 99

BARCELONA

C/ Balmes 151, 1º
08008 Barcelona
(+34) 936 02 67 10

www.albiacapital.com IMAP www.imap.com


