
 
TIER1 TECHNOLOGY, S.A. 

c/ Boabdil, 6, Edificio Vega del Rey, 7 

Camas, Sevilla 

Sevilla, 26 de junio de 2024 

Tier1 Technology, S.A. (en adelante “Tier1”, la “Sociedad” o el “Emisor”), en virtud de lo previsto 

en el artículo 17 del Reglamento (UE) nº 596/2014 sobre abuso de mercado y en el artículo 227 

de la Ley 6/2023, de 17 de marzo, de los Mercados de Valores y de los Servicios de Inversión, y 

disposiciones concordantes, así como en la Circular 3/2020 del segmento BME Growth de BME 

MTF Equity, pone en conocimiento del mercado la siguiente 

 

Otra Información Relevante 
 

Conforme al anuncio que hizo la Sociedad mediante OIR el pasado 7 de junio, hoy tendrá lugar la 

presentación del Plan Estratégico, a cargo de los principales miembros del equipo gestor de Tier1, 

en un evento que se celebrará presencialmente en Madrid para analistas e inversores 

institucionales.  

 

Adjuntamos la Presentación que se utilizará durante el evento. 

 

De conformidad con lo dispuesto en la citada Circular 3/2020 se indica que la información 

comunicada por la presente ha sido elaborada bajo la exclusiva responsabilidad de la Sociedad y 

sus administradores.  

Atentamente, 

 

Eduardo Fuentesal Ñudi 

Presidente del Consejo de Administración 
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TIER1 TECHNOLOGY, S.A. 

c/ Boabdil, 6, Edificio Vega del Rey, 7 

Camas, Sevilla 

Seville, 26 June 2024 
 
Tier1 Technology, S.A. (hereinafter "Tier1", the "Company" or the "Issuer"), pursuant tothe provisions 

of article 17 of Regulation (EU) No 596/2014 on market abuse and article 227 of Law 6/2023 of 17 

March on Securities Markets and Investment Services, and related provisions, as well as in BME 

MFT Equity Circular 3/2020 on information to be provided by companies listed for trading in the BME 

Growth segment of BME MTF Equity, (hereinafter "BME Growth") hereby informs you of the following 

 

Other Relevant Information 
 

As announced by the company in the OIR on 7 June, the Strategic Plan will be presented today by 

key members of Tier1's management team at an in-person event for analysts and institutional 

investors in Madrid.  

 

Please find attached the presentation to be used at the event. 

 

In accordance with the provisions of the aforementioned Circular 3/2020, it is hereby stated that the 

information provided herein has been prepared under the sole responsibility of the Company and 

its directors. 

 

Yours faithfully, 

 

Eduardo Fuentesal Ñudi 
President of Management Board 
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PLAN
ESTRATÉGICO



http://www.tier1.es/
https://www.bmegrowth.es/






Construimos, implantamos y mantenemos 
soluciones software.

SOFTWARE
Desplegamos y mantenemos 

infraestructuras IT.

SERVICIOS IT

Tier1 es un grupo de empresas líder en Tecnologías de la Información que impulsa la innovación y la transformación

digital de sus clientes.

Con un enfoque sostenible y ágil, trabaja como equipo experto en la optimización de procesos, aplicando conocimiento
en soluciones software y arquitectura de sistemas de primer nivel a empresas del Retail e Industrial.
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RECURRENTE

10,3 M€
Contratos recurrentes

TACC: 24%

LIQUIDEZ

76,4 %

SOLVENCIA

53,3 %

ACTIVO

14,0 M€

CLIENTES

+1000
PROFESIONALES

+350

FOCO RETAIL

64% ventas

CAPITALIZACIÓN

≈34 M€
ROTACIÓN ACCIONARIAL

≈20%





el gasto mundial en IT en el sector del Retail crecerá un 7,5%, hasta 
2028

gasto mundial en IT de las empresas 
tasa de crecimiento interanual del 9,0% hasta 2028

Global IT Spending 2026





IT Retail​

GESTIÓN DE DATOS Y CIBERSEGURIDAD CAMBIOS EN LOS HÁBITOS DE CONSUMO

GESTIÓN DE PEDIDOS

TECNOLOGÍA: COMPOSABILIDAD, 
INTEGRABILIDAD FISCALIDAD INTERNACIONAL

IT General​

MOVILIDAD COMERCIO UNIFICADO

INTELIGENCIA ARTIFICIAL

SAAS/CLOUD GESTIÓN DE LAS FUERZAS DE VENTA





➢ Marca y Producto comerzzia 

reconocido por el mercado.

➢ Expertise en Procesos, Tecnología y 

Software.

➢ Offering integral para el Retail.

➢ Redefinir el “Canal” de Comerzzia 

adaptándolo a la realidad de cada 

mercado objetivo.

➢ Adaptar los Procesos y la estructura 

directiva, comercial y de operaciones a 

nuestro “new size” y “new target” de 

clientes.

➢ Soporte Postventa y buena Experiencia 

de Cliente.
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INTEGRATED COMERZZIA GROUP 
SOLUTION

Capabilities already incorporated in
comerzzia

comerzzia road mapNew comerzzia capabilities



· Visibilidad de 
inventario en 
tiempo real

· Ecosistema de 
soluciones en 
movilidad

https://tier1.sharepoint.com/:p:/r/sites/MARKETING/Documentos%20compartidos/COMERZZIA/Presentaci%C3%B3n/comerzzia%20%20%20Official%20Sales%20Presentation_ES_v7.9.pptx?d=w42171bb2b0134d8f82471945880aa64d&csf=1&web=1&e=6YAFR0&nav=eyJzSWQiOjE3MzcsImNJZCI6MjA3NzMzNjM2M30
https://tier1.sharepoint.com/:p:/r/sites/MARKETING/Documentos%20compartidos/COMERZZIA/Presentaci%C3%B3n/comerzzia%20%20%20Official%20Sales%20Presentation_ES_v7.9.pptx?d=w42171bb2b0134d8f82471945880aa64d&csf=1&web=1&e=rsEci7&nav=eyJzSWQiOjIwMzYsImNJZCI6NjE1NzQ5NTkyfQ
https://tier1.sharepoint.com/:p:/r/sites/MARKETING/Documentos%20compartidos/COMERZZIA/Presentaci%C3%B3n/comerzzia%20%20%20Official%20Sales%20Presentation_ES_v7.9.pptx?d=w42171bb2b0134d8f82471945880aa64d&csf=1&web=1&e=iaG81B&nav=eyJzSWQiOjE3MzMsImNJZCI6MTIxMjI1NzMwMH0
https://tier1.sharepoint.com/:p:/r/sites/MARKETING/Documentos%20compartidos/COMERZZIA/Presentaci%C3%B3n/comerzzia%20%20%20Official%20Sales%20Presentation_ES_v7.9.pptx?d=w42171bb2b0134d8f82471945880aa64d&csf=1&web=1&e=iaG81B&nav=eyJzSWQiOjE3MzMsImNJZCI6MTIxMjI1NzMwMH0




ESL Smart 
Check Out

Gestión de 
campañas

OMS desde 
tienda

Aumento ticket medio y ventas por m2

Customer

Retailer

Solución global 
unificada

Gestión de campañas y 
analítica avanzada

Fidelización y 
promociones

Impulso de experiencias unificadas y flexibles

Customer

Retailer

Rápida 
internacionalización

Solución global 
unificada

Fidelización y 
promociones

Aumenta el tráfico y la facturación en tienda

Customer

Retailer

OMS. Preparación de 
pedidos en tienda

Integración del sistema 
promocional

Flexibilización CX: 
Click&Car

Incremento de ventas online y tráfico de tienda

Retailer

Transformación Digital

Descentralización GLOBAL*
Customer





SaaS
Software as a Service en la nube.

SaaS Enhanced
Infraestructura en la nube siempre disponible, 
accesible, escalable y flexible.

On Premise
Infraestructura propietaria en casa del cliente.

→

→
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Mercado objetivo
TOP retailers food (>2.000 M€) y 
retailers especialistas (>200 M€)

Afianzar en Europa y LATAM nuestra red de
partners globales basada en service providers
locales y globales expertos en retail incluyendo 
Joint.

Global Partners

Adquisición de empresas innovadoras (5-10 M€ de ingresos)
que permitan el crecimiento y expansión internacional de
la compañía, escalabilidad, productos o servicios
complementarios y capital intelectual.

Crecimiento M&A

Las inversiones se centran en nuevas tecnologías,
como comerzzia Saas, Whatsapp, AI, Store Manager
Cockpit Module, total composability, API, junto con
otros proyectos de I+D.

Proyectos I+D

Mercado LATAM
Objetivo comerzzia 2026: 3 M€
- Brasil, México, Colombia y Chile.

Mercado Europeo
Objetivo comerzzia 2026:
- Food: 1 M€
- Especialista: (opportunities)

Mercado ibérico
Objetivo comerzzia 2026:
- Food: 2 M€
- Especialista: 1 M€
- HORECA: 1 M€

Incoming Opportunities.



Tecnología Internacional

Red de 
Conocimiento

Referencias

Y una Red de Partners, que 
venden e implantan licencias



➢ Identificación y Consolidación de Partner y Tipo de Partner

➢ Tres enfoques: Tradicional, Joint Venture, Adquisición

• Iberia

• Latam

❖ →

❖ →

❖ →

❖ →

• Europa

❖ →

❖ →

➢ Fortalecimiento y Optimización de la Red de Partner



G2

P4. Caudal en Servicios IT que garantice Crecimiento y Rentabilidad



➢

invertir en un aumento neto de 
su número de tiendas

➢

aumentar las inversiones en tecnología para tiendas 

➢ El 71% de los líderes tiene previsto aumentar el gasto en 
inversiones tecnológicas 



El soporte integral en software y 
hardware crea sinergias esenciales 

asegurando que las ventas nunca 
se detengan

anywhere, anytime,



Desplegamos y mantenemos + de 1.000.000 elementos 
tecnológicos
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DESPLIEGUE Y MANTENIMIENTO
DE SERVICIOS GESTIONADOS

TI
EN

D
A

S

DESPLIEGUE Y MANTENIMIENTO DEL 100% 
DE ELEMENTOS EN TIENDA FÍSICA

EN REMOTO Y EN TIENDA, CON SOPORTE TÉCNICO 
LOCAL DESPLEGADO EN TODA IBERIA



SELF CHECKOUT

Permiten a los clientes escanear y pagar 
sus propios artículos.

2.
SMART CARTS

Carritos equipados con tecnología con 
identificación automática de artículos

3.

ETIQUETAS ELECTRÓNICAS

Información remota de precios e 
información de productos. 

4.
RFID en TIENDA

Seguimiento de inventarios en tiempo 
real.

5.
OTROS

Escáneres, sensores IoT, robots, balanzas, 
cámaras de reconocimiento, …  

6.

Acuerdos con fabricantes estratégicos

POS y FastPOS

Transacciones en Tienda 
rápidas y tradicionales. 

1.



•

•

•

•

•

•

TransGourmet
•

•

•

•

•

•

Cadena Top 5 Food



Caudal en Servicios IT que garantice Crecimiento y 
Productividad.

IBERIA
15 M€

TACC 17%
•

Iberia – FOCO TOP 50
•

fuera de Iberia.

OBJETIVO 2026



G3: Crecimiento vía Adquisiciones



• Target: 

• Propiedad

• Financiación:
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• Año: 
• Inversión: 0,3
• % entrada: 

• Sede: 
• Software para 

Restauración.
• VV2023: 1,8 M€.

• Año: 
• Inversión: 0,3M
• % entrada: 

• % actual: 81 % 
• Sede: 
• Software para 

Mayorista y 
Distribución Food.

• VV2017: 0,7 M€

• Año: 
• Inversión: 
• % entrada: 

• Sede: 
• Software para 

Mayorista y 
Distribución Food.

• VV2020: 2,0 M€.

• Año: 
• Inversión: 0,2 M
• % entrada: 

• Sede: 
• Software para Retail

Especialista.
• VV2021: 0,7 M€.

• Año: 
• Socio: 

• Inversión: 

• Porcentaje: 



ADQUISICIONES

• Target Comerzzia:
•

•

• Target Tier1: 
•

•

• Ámbito Geográfico:  
• Volumen de ventas: entre
• Porcentaje de adquisición
• Propiedad
• Criterios financieros

• Financiación: 

FUSIONES

• Target: 

• Perímetro: 

OBJETIVOS 2026

Adquisiciones con Foco en Retail:
• Portugal, Servicios IT.
• Francia, Software y Servicios IT.
• Iberia, consultoría/implantación de software. 



G4: Impulso al Sector Industrial



•

•

•

•



DRIVER del CAMBIO: B2B

Software 
Industria

2,5 M€

TACC 28%•

•

.

OBJETIVO 2026

Renovación tecnológica: 

Proyectos de Co-desarrollo y Pilotos 

B2B, comercio electrónico y marketplaces.

Road Map

Servicios DevOps 



P: Líneas Estratégicas Transversales

P3: Capacidades en Programación, Implantación y Soporte de Proyectos

P4: Inteligencia Artificial



• Foco en la Aceleración de la Programación y la Optimización
del Código

GitHub Copilot

• Foco en el Procedimiento de Implantación para
nuevo target de clientes

•

herramientas
de trabajo agile

• Foco en las Personas

• perfiles senior de alto
valor añadido vs

joven talento

• Células o Unidades de Trabajo
independientes



• Innovación: Inteligencia Artificial aplicada a Comerzzia.

•

• Productividad horizontal: Mejora del Rendimiento General e
Implementación de nuevas herramientas

•

Copilot

• Aplicación de la IA Generativa al ServiceDesk

automatización de diagnósticos y
respuestas

• Productividad asociada al Desarrollo Software:



• Solución Objetivo:

• Objetivos de la Solución

• Mantener a comerzzia, como solución, a la vanguardia
de las tendencias en IA.

• nuevo módulo de
comerzzia

• Aumentar las ventas de comerzzia e Involve CRM
Analytics





S1: Reestructuración Accionarial y Gobernanza Grupo

S2: Gestión de Personas

S: Organización y Cultura



•

•

•

•

42,4%

6,2%7,7%
5,7%

6,2%

31,7%

Francisco Javier Rubio González - Fundador (*)
Eduardo Fuentesal Ñudi - Presidente Ejecutivo
Miembros Dirección Tier1
Between All Impulse, S.L. (**)
Juan Luis Villanueva Ruíz-Mateos
Free Float

(*) A través de Microsistemas y Software, S.L.
(**) A través de BAISL Juan Luis Villanueva dispone de 0,28% acciones adicionales, 
Francisco Javier Rubio, de 0,07% y Eduardo Fuentesal Ñudi, de 0,02%.
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VAMOS A HACER 
HISTORIA

Un Proyecto ilusionante





Ingresos

EBITDA

% Ingresos Internacionales

% Ingresos Recurrentes

2023

≈

2026

> 

(*) Previsiones orgánicas sin tener en cuenta adquisiciones.

Dividendos
sobre Resultado Neto Atribuible

Inversión en Software
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GRACIAS



STRATEGIC
PLAN









We build, implement and maintain 
software solutions.

SOFTWARE

We deploy and maintain
IT infrastructure.

IT SERVICES

Tier1 is a group of leading IT companies that drives innovation and digital transformation for its clients.

With a sustainable and agile approach, it works as an expert team in process optimisation, applying knowledge in 
software solutions and first level systems architecture to Retail and Industrial companies. 
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RECURRENT

10,3 M€
Recurring Contracts 

CAGR: 24%

LIQUIDITY

76,4 %

SOLVENCY

53,3 %

ASSET

14,0 M€

CLIENTS

+1000
PROFESSIONAL

+350
RETAIL FOCUS 

64% sales

CAPITALISATION

≈34 M€
ROTATION

≈20%





global IT spending in the retail sector will grow by 7.5%, until 2028."

Worldwide IT spending by companies  a 
year-on-year growth rate of 9.0% until 2028

Global IT Spending 2026





IT Retail

DATA MANAGEMENT AND CYBERSECURITY
CHANGES IN CONSUMER HABITS

ORDER MANAGEMENT

TECHNOLOGY: COMPOSABILITY, 
INTEGRABILITY INTERNATIONAL TAXATION

IT General​

MOBILITY UNIFIED COMMERCE

ARTIFICIAL INTELLIGENCE

SAAS/CLOUD SALES FORCE MANAGEMENT





➢ Brand and product comerzzia 

recognized by the market.

➢ Expertise in Processes, Technology 

and Software.

➢ Integral Offering for Retail.

➢ Redefining Comerzzia's "Channel" by 

adapting it to the reality of each target 

market.

➢ Adapt the Processes and the 

management, commercial and 

operational structure to our "new size" 

and "new target" of customers.

➢ Post-sales support and good Customer 

Experience.
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Q1. comerzzia Partner Network





INTEGRATED COMERZZIA GROUP 
SOLUTION

Capabilities already incorporated in
comerzzia

comerzzia road mapNew comerzzia capabilities



· Real-time 
inventory visibility

· Ecosystem of 
mobile solutions

https://tier1.sharepoint.com/:p:/r/sites/MARKETING/Documentos%20compartidos/COMERZZIA/Presentaci%C3%B3n/comerzzia%20%20%20Official%20Sales%20Presentation_ES_v7.9.pptx?d=w42171bb2b0134d8f82471945880aa64d&csf=1&web=1&e=6YAFR0&nav=eyJzSWQiOjE3MzcsImNJZCI6MjA3NzMzNjM2M30
https://tier1.sharepoint.com/:p:/r/sites/MARKETING/Documentos%20compartidos/COMERZZIA/Presentaci%C3%B3n/comerzzia%20%20%20Official%20Sales%20Presentation_ES_v7.9.pptx?d=w42171bb2b0134d8f82471945880aa64d&csf=1&web=1&e=rsEci7&nav=eyJzSWQiOjIwMzYsImNJZCI6NjE1NzQ5NTkyfQ
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ESL Smart 
Check Out

Campaign 
management

OMS from 
store

Increase in average ticket and sales per sqr2

Customer

Retailer

Unified global 
solution

Campaign management 
and advanced analytics

Loyalty and promotions

Powering unified, flexible experiences

Customer

Retailer

Rapid 
internationalization

Unified global solution

Loyalty and promotions

Increase traffic and in-store turnover

Customer

Retailer

OMS. In-store order
picking

Integration of the 
promotional system

CX flexibility: 
Click&Car

Increase online sales and store traffic

Retailer

Digital Transformation

GLOBAL Decentralization*
Customer





SaaS
Software as a Service in the cloud.

SaaS Enhanced
Cloud infrastructure that is always available, 
accessible, scalable, and flexible. 

On Premise
Proprietary infrastructure at the customer’s 
premises.

Purchase of licenses.

→

→

(ii) Nº de POS (Point Of Sales)
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Target market
TOP food retailers (>€2,000 million €) 

and specialist retailers (>€200 million €)

To strengthen in Europe and LATAM our network of 
global partners based on local and global service 
providers who are experts in retail, including Joint.

Global Partners

Acquisition of innovative companies (€5-10 million in 
revenue) that allow the company's international growth 
and expansion, scalability, complementary products or 
services and intellectual capital.

M&A Growth

The investments are focused on new technologies, 
such as comerzzia Saas, Whatsapp, AI, Store Manager 
Cockpit Module, total composability, API, along with 
other R+D projects.

R+D Projects

LATAM Market
comerzzia´s objective 2026: 3 million €
- Brasil, México, Colombia and Chile.

European Market
comerzzia´s objective 2026:
- Food: 1 million €
- Specialist: (opportunities)

Iberian Market
Comerzzia objective 2026:
- Food: 2 million €
- Specialist: : 1 million €
- HORECA: 1 million €

Incoming Opportunities.



Technology International

Knowledge 
Network

References

And a Network of Partners, who 
sell and implement licenses



➢ Identification and Consolidation of Partner and Partner Type 
.

➢ Three approaches: Traditional, Joint Venture, Acquisition.

• Iberia

• Latam

❖ →

❖ →

❖ →

❖ →

• Europe

❖ →

❖ →

➢ Strengthening and Optimizing the Partner Network:

Training and Certification Program, and Technical and 
Commercial Support



Q4. Flow in IT Services that guarantees Growth and Profitability



➢ to invest in a 
net increase in their store number. 

➢ increase 
investments in store technology

➢ 71% of leaders plan to increase spending on technology 
investments 

.



Comprehensive support in software and 
hardware creates essential synergies 

, 
ensuring that sales never stop.

anywhere, anytime,



We deploy and maintain + 1,000,000 technological 
elements 
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DEPLOYMENT AND MAINTENANCE
OF MANAGED SERVICES

ST
O
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ES

DEPLOYMENT AND MAINTENANCE OF 100% 
OF ELEMENTS IN PHYSICAL STORE

REMOTE AND IN-STORE, WITH LOCAL TECHNICAL 
SUPPORT DEPLOYED THROUGHOUT IBERIA



SELF CHECKOUT

They allow customers to scan and pay for 
their own items.

2.
SMART CARTS

Carts equipped with automatic item 
identification technology

3.

ELECTRONIC LABELS

Remote pricing information and product 
information.

4.
RFID in STORE

Real-time inventory tracking.5.
OTHER

Scanners, IoT sensors, robots, scales, 
recognition cameras, ...

6.

Agreements with strategic manufacturers 

POS and FastPOS

Fast and traditional in-store 
transactions.

1.
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TransGourmet
•

•

•

•

•

•

Channel Top 5 Food



Q2. Flow in IT Services that guarantees Growth and 
Productivity.

IBERIA
15 million €
CAGR 17%

•

•

outside of Iberia.

OBJECTIVE 2026





• Target: Small companies with their own software for the Retail/Restaurant sector

• Ownership: Founding partners remain in the capital and management of the companies.

• Financing: 100% with own resources
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• Year: 2023
• Investment: 0.3 million€
• % entry: 40% +12% (48% 

in the 4 management 
partners)

• Headquarters: Barcelona
• Software for Hospitality.
• REVENUE2023: 1,8 million€.

• Year: 2017
• Investment: 0.3 million€
• % of entry: 51% (49% in 

the 4 management 
partners)

• Current %: 81% 
• Headquarters: Madrid
• Software for Food 

Wholesalers and 
Distribution.

• REVENUE2017: 0,7 million€

• Year: 2021
• Investment: 1.1 million€
• % of entry: 62% (38% in 

the 4 management 
partners)

• Headquarters: Bilbao
• Software for Food 

Wholesalers and 
Distribution.

• REVENUE2020: 2,0 million€.

• Year: 2021
• Investment: 0.2 million€
• % entry: 51% (49% in 

managing partner)
• Headquarters: Lisbon
• Software for Retail 

Specialist.
• REVENUE2021: 0,7 million€.

• Year: 2022
• Partner: Seidor Retail 

Brasil
• Investment: comerzzia 

provides the product 
and Seidor the 
marketing and 
implementation

• Percentage: 50%.



ACQUISITIONS

• Comerzzia Target:
•

•

• Target Tier1: 
•

•

• Geographical Scope: 

• Sales volume: 
• Acquisition percentage: 
• Ownership: 
• Financial criteria: 

• Financing: 

MERGERS

• Target

• Perimeter: 

OBJECTIVES 2026

Acquisitions with a Focus on Retail:
• Portugal, IT Services.
• France, IT Software and Services.
• Iberia, software consulting/implementation.
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CHANGE DRIVER: B2B

Software 
Industry

2.5 million€
CAGR 28%•

•

OBJECTIVE 2026

Technological renewal

Co-development projects and Pilots 

B2B, e-commerce and marketplaces

Road Map

DevOps Services .



P3: Skills in Project Programming, Implementation and Support

P4: Artificial Intelligence



• Focus on Programming Acceleration and Code Optimization 

.

• Focus on the Implementation Procedure to 
new target of customers, 

•

agile work tools

• Focus on People:

• high value-added senior 
profiles vs. 

young talent.

• independent Work Cells or Units 



• Innovation: Artificial Intelligence applied to Comerzzia.

•

• Horizontal Productivity: Improving of General Performance 
and Implementing New Tools

•

Copilot

• Application of Generative AI to the ServiceDesk 

automation of diagnoses and responses.

• Productivity associated with Software Development:



• Target Solution: 

• Objectives of the solution:

• Keeping comerzzia, as a solution, at the forefront of AI 
trends.

• a new 
comerzzia module

• Increase sales of comerzzia and Involve CRM Analytics.





S1: Shareholder Restructuring and Group Governance

S2: People Management



•

•

•

•

42,4%

6,2%7,7%
5,7%

6,2%

31,7%

Francisco Javier Rubio González- Founder (*)
Eduardo Fuentesal Ñudi- Executive President
Members of Management of Tier1
Between All Impulse, S.L. (**)
Juan Luis Villanueva Ruíz-Mateos
Free Float

(*) Through Microsistemas y Software, S.L.
(**) Through BAISL, Juan Luis Villanueva has 0.28% additional shares, Francisco Javier 
Rubio, 0.07% and Eduardo Fuentesal Ñudi, 0.02%.
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90%

100%
USA

62%
Bilbao

81%
Madrid

51%
Lisboa

20% 50%
Brasil

52%
Barcelona

55% 100%
Canarias

TR

Sevilla
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LET'S MAKE HISTORY

An Exciting Project





Revenue

EBITDA

% International Revenue

% Recurring Revenue

2023

≈

2026

> 

(*) Organic forecasts without taking into account acquisitions.

Dividends
≈ 50% 

on Attributable Net Income

Software Investment
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