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«Si tuviera que
decir qué nos
define, eso es la
discrecion»

Working Capital celebra sus diez

anos como despacho de finanzas
corporativas que presta servicios de
banca de inversion a pymes en Galicia

Gladys Vazquez

I

Dice de st mismo que no es empre-
sario de vocacion. «La vida profesio-
nal me hallevado por este camino.
Perolo cierto es que Javier Lépez ha
encontrado susitio. «Comencé for-
mdndome en bancade inversién co-
mo empleado, participando en las
salidas al Mercado Alternativo Bur-
satil de Altia y Commcenter». En-
tonces no habia en Galicia puestos
similares, pero él tenia claroalo que
se queria dedicar y que no se queria
ira Madrid. «Asinace Working Ca-
pital. E1 24 de marzo cumplimos 10
afos. Sin hacer ruido noshemosido
posicionando en base al bocayboca
ylaconfianza delos clientes. Aseso-
ramos la salida al BME Growth de
Greenalia o la venta de Reisswolf a
la multinacional Stericycle», resu-
me el socio director de esta compa-
fifa con sede en A Coruna.

En este décimo aniversario sien-
te que se les comienza a conocer.
«Trabajamos mucho para fondos
que buscan empresas para comprar
einvertir».

Working Capital se define, porlo
tanto, como un despacho de finan-
zas corporativas, que presta servi-
cios de banca de inversion para pe-
quenias y medianas empresas en Ga-
licia. Javier insiste mucho en la ubi-
cacién de la compania porque lo
considera «una ventaja competiti-

va» frente al resto de banca de in-
version, que «desplaza equipos pa-
rala ocasion». «Todo esto, ademds
de aportar confianza y cercania, nos
hace mds competitivos en precio».

El trabajo de Working Capital se
estructura en dos grandes dreas:
operaciones corporativas y aseso-
ramiento financiero. Eneste tltimo
punto, se incorporan «a las compa-
nifas en un consejo asesor, aportan-
do un punto de vista independien-
te, ajeno a la empresa, y con nues-
tro expertise en finanzas».

EMPRESAS E INVERSORES

En el plano de lasoperaciones, ayu-
dan a otras empresas a conseguir
deuda o capital directamente con
inversores, fondos o a través de los
mercados de capitales saliendo a
bolsa. «<Hablamos de vender un por-
centaje del capital o de la compa-
nifa entera. Podemos incorporarnos
temporalmente como project mana-
gerpara encargarnos de toda laope-
racion, o bien prestar servicios con-
cretos, como hacer el plan de nego-
cio, la valoracion o una due diligen-
ce. El posicionamiento natural es
asesorar a la parte vendedora, pre-
parando la compania y buscando
venderla lo mejor posible, aunque
también trabajamos para fondos,
buscando companias para inver-
tir o comprar», explica, al tiempo
que afiade que su oficina acompa-
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fia también a empresas endificulta-
des para afrontar procesos de rees-
tructuracién operativa y financiera.

En contacto conlos dos polos dela
operacion, este equipo trabaja tam-
bién con otros casos. «En Galicia,
hay muchas empresas de calidad
sin una sucesion clara, y la venta
escada vez una alternativa mds fre-
cuente para garantizarla continui-
dad del negocio. Lainversion es una
cuestién diferente. Los empresarios
preferirian no diluirse pero, si tie-
nen que crecer, necesitan recursos
estables a largo plazo. Si sus balan-
ces ya tienen suficiente deuda, ne-
cesitan aportar capital».

{Qué quieren los inversores? Wor-
king Capital maneja diferentes per-
files. «Desde empresas que quieren
crecer via adquisiciones, a fondos
de capital riesgo que invierten para
hacer crecer la compania y salir en
un plazo de cinco afos. En los ulti-
mos afios estd bastante de moda el
perfilde los search funds o fondos de
busqueda, que son emprendedores

que, en lugar de montar una com-
paiifa de cero, han levantado el ca-
pital para comprar una empresa en
funcionamiento.

Cada cliente tiene un perfil defini-
do. «Las companias que pueden re-
cibirinversores deben tener un ne-
gocio rentable, con un sélido plan
de expansion y requerir inversion
para financiar el plan de negocio.
Las companias en dificultades no
son aptas paravender niinvertiren
ellas, salvo que pasen por un con-
curso y se venda la unidad produc-
tivar, explica.

SERVICIO A PYMES

Suservicio de gestion financiera pa-
ra pymes es el mds demandado por-
que lo han adaptado alas necesida-
des del tipo de empresa. «Cuando
una compania cotiza, todos los ob-
jetivos del equipo gestor estdn en-
focados en mejorar el valor de mer-
cado. Una compania privadano tie-
ne este instrumento. Le proporcio-
namos una valoracién mensual de

sucompania. Esto esmuyrelevante
anivel gestion, pero también apor-
tamucho de caraa una posible sus-
titucion de accionistas o a la reso-
lucion de conflictos accionariales».
Ellos ofrecen modelizacién finan-
ciera, elaboracién de un plan de ne-
gocio o reporting financiero.

Creen que les eligen ademads por
involucrarse «con pasién» en todos
los proyectos. «Nuestros informes
son reconocidos en los circuitos fi-
nancieros por su calidad y profesio-
nalidad. Si tuviera que decir qué nos
define, eso es la discrecién», dice
Javier Lépez, al frente de una com-
pania que estd terminando un ilu-
sionante proyecto que tiene detrds
anos de trabajo. «Es el desarrollo de
una aplicacion de business intelligen-
ce para visualizar el reporting finan-
ciero y llevar el control presupues-
tario. Hemos dedicado mucho tiem-
poamejorary automatizar nuestros
procesos. Esta fase estd muy avanza-
day queremos centrarnos en el ne-
gocioy crecer», sentencia.



