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\:7 ANA DELGADO

eale se enfoca en el boring business,
esto es: aquellas empresas que hoy
parecen ‘aburridas’, tradicionales
y de baja tecnologia, pero que
facturan y son rentables. La mayor
parte de ellas son de origen familiar.
A este perfil responden los cerca de
30 millones de pymes que existen en
Europa, 3 millones de ellas en Espana.

El problema que afrontan la mayo-
ria de estas pymes es la falta de relevo
generacional. Ni hijos ni otros fami-
liares quieren asumir las riendas del
negocio, abocandole asi a la venta o
al cierre como tnicas salidas.

El problema trasciende a lo fami-
liar. En un pais como el nuestro,
donde mas del 99,8 de las empresas
son pymes, su extincién acarrea el
riesgo de ruptura de la estructura
productiva.

Por otro lado, el mercado de fusio-
nes y adquisiciones (M&A) tradicio-
nalmente se ha desentendido de las
pymes. Debido a un coste de oportu-
nidad, la banca de inversion ha prefe-

DEALE: EL ACELERADOR DE LA VENTA DE TU PYME

Transformacion er
mercado MA de
empresas familia

Deale democratiza y dota de transparencia
el mercado de compraventa de las
pymes mediante una plataforma

digital agnostica e independiente que
beneficia a todos los stakeholders.
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rido poner el foco en las grandes cor-
poraciones y apartar a las pequefias
empresas de sus objetivos.

‘MARKET MAKER’

De todo ello se dio cuenta Gerard
Garcia Esteve mientras trabajaba
en el equipo de M&A de Arcano
Partners, primero, y en el departa-
mento de estrategia y operaciones de
CoverWallet, después.

Detect6 entonces un mercado, no ya
desasistido, sino practicamente inexis-
tente, por lo que se plante6 la posibili-
dad de crearlo él mismo. De aqui que
se autopresente como un market maker.

La decisiéon de impulsar una com-
pafiia que diera respuesta al proble-
ma identificado la tom6 en plena
pandemia. Regresado de Nueva York
e instalado ya en Barcelona, Garcia
Esteve sigui6 trabajando en remoto
un tiempo para la compariia de Ifiaki
Berenguer [CoverWallet] a la vez que
trazaba el plan para la empresa que
queria fundar.

Al final, lanza Deale en octubre de
2021, ala edad de 26 anios, como fun-
dador en solitario y con sus propios
recursos. Poco después, tras estruc-
turar una pequefa ronda de finan-
ciacién inicial con la participacién
de su mejor amigo —Oriol Ferran- y
otros inversores, conseguiria un total
de 400.000 euros para configurar el
primer equipo.

¢QUE ES DEALE?

Deale surge inicialmente como un
sencillo punto de encuentro digital
entre empresarios dispuestos a vender
su compaflia, por un lado, e inversores
dispuestos a comprar, por otro.

No obstante, en los cinco afios de
vida —que cumple este mismo mes-—, la
propuesta ha evolucionado de forma
significativa. Han pasado de ser solo
un conector a integrar funcionalida-
des complejas que acompafian todo el
proceso de ejecucion. Desde que una
empresa hace puablica su intencién de
venta, hasta que se cierra la operaciéon
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en la notaria. Todo ello, gracias a una
infraestructura tecnoldgica robusta
que sistematiza, estructura y digitali-
za procesos de compraventa de pymes
anteriormente opacos, relacionales y
desestructurados.

LOS ‘STAKEHOLDERS’

En la propuesta, entran en juego las
tres patas principales del proceso: ven-
dedores, compradores y asesores. Tres
perfiles muy diferentes y con necesida-
des especificas para las que Deale ofrece
respuestas.

1. Vendedores

Ya se ha dicho que aqui las protagonis-
tas son las pymes, lo que en el argot se
conoce como el low middle market. A
estas es a las que acercan los servicios
premium que la banca de inversién
antes les negaba.

Fieles a ese boring business, los alre-
dedor de 120.000 negocios digitales
que supuestamente hay en Europa, no
les interesan. “Es cuestién de volumen
y de necesidad palpable”, explica el
fundador de Deale.

La dificultad aqui era el desconoci-
miento en este tipo de operaciones
por parte de los empresarios tradicio-
nales. A la escasa digitalizacion de sus
negocios se afiadian datos desestruc-
turados, desinformacién del mercado
o conceptos como el de due diligence,
elementales en la banca de inversion.
El reto en esta franja estaba, entonces,
en conseguir que vendedor y compra-
dor hablasen el mismo idioma.

Para cerrar esta grieta, el Saa$S de
Deale permite a los fundadores publi-
car la venta de su empresa de forma
anonimizada y entrenarles, via inte-
ligencia artificial, en el proceso, anti-
cipando preguntas que les podrian
plantear los potenciales compradores
e inversores.

La préactica les ayuda a contextua-
lizar, a comprender el sector, la com-
petencia existente, el precio al que se
han adquirido antes otras compaiiias
similares o la documentacién que le
van a solicitar, entre otros.

Ademas de ‘educarlos’ en la com-
prension y el manejo de los términos
que rigen dentro del M&A, dotan de
transparencia a todo el proceso.

2. Compradores
Ya de cara a los posibles inversores,
Deale aporta la posibilidad de cono-
cer nuevas oportunidades acordes a
sus tesis y capacidad de capital (segan
territorio, sector o tamano).

Les proporcionan también datos y
analitica comparables para contex-

Amigos de siempre: Gerard Garcia Esteve
(izquierda) fundé Deale hace ahora cinco afos, a
la edad de 26 afios, con el apoyo de Oriol Ferran
(derecha), su mejor amigo.

tualizar la compaiiia. Les ayudan asi
a valorar si es una buena inversién o
si esta alineada con sus expectativas.
No obstante, insiste Garcia Esteve
en subrayar la posiciéon agndstica de
Deale. “Nosotros no asesoramos, solo
somos facilitadores”, afirma.

Una vez que un posible comprador
confirma su interés por el activo, es
el propietario de la empresa quien
decide si acepta o no contactar con
el inversor para seguir avanzando. En
caso afirmativo, se firman acuerdos de
confidencialidad (NDAs).

Asimismo, el uso de herramientas
integradas en la plataforma, como
el data room, eficiencian y agilizan
el proceso de toma de decisiones del
inversor asi como la ejecucion.

3. Asesores

La tercera pata corresponde a los ase-
sores, profesionales como abogados o
auditores que intervienen en la due
diligence. A estos les ofrecen herra-
mientas para dinamizar a sus clientes
de manera mucho més rapida.

Con ellas trabajan ya desde bancos
de inversion y grandes marcas, has-
ta asesores pequeflos que antes no
se atrevian a ofrecer este servicio.
“Nosotros lo que hemos hecho ha sido
agrandar el pastel”, dice Garcia Esteve.

La tecnologia les sirve como una
especie de CRM para tener todos los
mandatos traqueados en un entorno
seguro. Pueden de esta forma inter-
cambiar informacién sensible durante
la due diligence y acompaiar al cliente
durante todo el proceso hasta llegar
al notario.

La solucién recomienda hasta tres
asesores profesionales con experiencia
especifica en el tamafio y sector de la
pyme para que elijan los inversores.

INTEGRACION DE FINANCIACION

Otra de las funcionalidades introdu-
cidas recientemente por Deale es la
posibilidad de anticipar crédito priva-
do para financiar la operacién. De esto
se encarga ‘Deale Credit’, un vehiculo
propio para financiar hasta un 30%
del valor total de la transaccién”. Por
el momento, han cerrado una prime-
ra operacién con Splastic, pero estdn
analizando otras 10 mas.

Cierran asi el ciclo de la transaccion

y ofrecen valor afiadido mas alla de
la mera mediacién en ese deseo de ser
un ‘creador de mercado’.
Con toda la operativa descrita, la
tecnologia de Deale ha conseguido
acelerar los procesos de compraventa
de pymes reduciendo los tiempos de
cierre de operaciones de 8 o 12 meses
a una media de entre 120 y 130 dias.
Asi, han facilitado ya el cierre de més
de 200 operaciones. Ademads, en lo
que va del afio 2026, han alcanzado
el mismo ntimero de operaciones que
durante todo 2025, consolidando el
mejor inicio de afio de su historia.
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4 Deale cuenta actualmente con alrededor de
25.000 usuarios entre sus tres perfiles de clientes:
12.500 registros corresponden a los inversores,
con una disponibilidad conjunta de casi 3.000
millones de euros para adquirir companias. En
cuanto al nimero de pymes registradas y verifica-
das, es de 9.500. La empresa

recibe alrededor de 250 pro-

puestas de venta de empre- “Queremos que todo

lo que suceda en gl
mercado de a pyme
T tatorma e 1o e iASE POI 12 plataforma”

sas cada semana. Los 3.000
registros restantes correspon-
den a los asesores.

La compafiia monetiza

stakeholders integrados a lo

que afiaden una comision a éxito cuando la opera-
cioén se cierra. El importe abonado por suscripcion
se descuenta de la comision final de cierre.

Con este modelo consiguieron cerrar el afio
pasado con una facturaciéon de 3,4 millones de
euros, un 93% mas que el afio anterior. Consiguie-
ron, asi mismo, en 2025 un EBITDA de 775.000
euros. La prevision para este afio es cerrar con 5
millones de euros facturados y 1.200.000 euros
de EBITDA.

El equipo actual de Deale, con sede en Barcelo-
na, lo integran alrededor de 45 profesionales, la
mayoria con un perfil tecnologico.

Por el momento, la compaifiia trabaja solo con
empresas espafiolas, aunque algunas de las pymes
han sido vendidas a inversores extranjeros. Saben
que el negocio del M&A es, predominantemen-
te, de cardcter nacional y aqui quieren mantener
el foco. No obstante, no descartan dar el salto
mas adelante al mercado italiano, con un tejido
empresarial muy similar al nuestro y alrededor
de 6 millones de pymes censadas. Cubririan de
esta forma el 30% del mercado de las pymes en
Europa. La escalabilidad de la compaiiia no es,
entonces, un problema.

LO QUE JUSTIFICA EL CRECIMIENTO

Varias son las claves que apunta Garcia Esteve para
justificar el éxito alcanzado por Deale en sus cinco
afios de existencia. Una es haberse anticipado a la
ola demografica, es decir, el auge de la jubilacion
de empresarios sin relevo que va a generar una
necesidad masiva en poco tiempo.

La otra es haber dispuesto de conocimiento pre-
vio y profundo del sector gracias a su experiencia
profesional anterior, identificando asi con tiempo
su punto de flaqueza.

El aprovechamiento de herramientas ya exis-
tentes para salvar ineficiencias y un marketing
disruptivo, “mas jovial” que el tradicional, son
factores que también han jugado a su favor.

Activar el mercado y generar confianza fueron
los grandes retos que al principio tuvieron que
hacer frente en Deale. Ahora los desafios son otros
porque la intencién es seguir avanzando hasta
consolidarse como plataforma de referencia en el
M&A de las pymes. “Queremos que todo lo que
suceda en el mercado de la pyme pase por nuestra
plataforma”, dice el CEO.

Esto implica centralizar la compraventa, la ges-
tion de la informacion, el intercambio de datos
—el principal y mayor valor de la compafiia-y la
ejecucion de la transaccién completa, erradicando
del todo la opacidad y las ineficiencias del sector
tradicional.

HACIA DONDE SE DIRIGEN

Para ello, seguiran afladiendo y desarrollando
herramientas nuevas que sumen funcionalidades
tan complejas como la de data room. Se trata de
cubrir todas las posibles necesidades que puedan
surgir en el proceso y eliminar fricciones propias
del segmento para ir todavia mas rapido.

De aqui a 2030, anuncia Garcia Esteve que se ha
propuesto alcanzar el objetivo no poco ambicioso
de gestionar y cerrar més de 100 operaciones de
compraventa de pymes cada afio a través de su
plataforma tecnolégica.

Asegura el fundador de Deale que su deseo
siempre fue pasar de emprendedor a empresario
y montar una compaiia con visién a largo pla-
zo que fuese capaz de generar un valor real a la
sociedad. De seguir asi, no parece estar muy lejos
de ver culminado su suefio. @
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