Qué hacemos NALMTAN

Incrementar rentabilidad a través
del uso del activo industrial

Reflotar compania en
pérdidas mejorando ventas
a través de operaciones

Integracion de negocio OTC en
una compahnia farmacéutica

Compahia en estado concursal
en proceso de venta para ser
reflotada
B2B - Industria farmaceéutica
OoTC
185M€ ingresos y EBITDA +31ME€

B2B - Industria Carton
B2B - Industria quimica (plastico) 45M€ ingresos y EBITDA +4,0M€

25M€ ingresos v EBITDA -0,4M€

B2B - Industria guimica (vidrio)
25M€ ingresos v EBITDA -0,4M
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