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I DES CRIP CIÓN DE LA COMP AÑÍA
Redegal es una c o m pa ñí a d e i ng eni e rí a di gi t a l q ue a pl i c a t ec no l o gí a , da t o s e I A pa ra a yu da r a s us
c l i ent es a v end er m á s , t o m a r m ejo r es d ec i s i o n e s y c o ns t rui r n ego c i o s m á s efi c i ent es y es c a l a bl es .
Tiene presencia operativa en nu eve paí ses y un equipo d e 130 profesionales . La compañía coti za en
BME Growth t ras hab er debutado en enero de 2 02 5 en el segm ento BME Scaleup y completar su salt o al
mercado Growth el 31 d e julio d e ese mismo año. Cuenta con 22 años d e experi encia en el m ercado y ha
logrado una t a s a de c r ec i m i ent o a n ua l c o m pues t a de s us i n gr es o s d el 3 0% des d e el 20 20 hasta el 2 025,
con una t a s a de ret enc i ó n de c l i ent es del 90% en el último año.

A di ferencia de consul t oras especiali zadas en u n úni co ámbito (CRM, ERP o marketing ), R ed eg a l se
define como una Smart Digital Compan y y c ubr e t ec no l o gí a , m a r k et i ng y pro duc t o . Est e enfoqu e l e
perm i t e a c t ua r en el t ra m o fi na l d e l a c a de na d e v a l o r di gi t a l , do nd e s e m a t eri a l i za l a c o nv ers i ó n y s e
gen era n l a s v ent a s , una fase crí tica para la rentabilidad d e su s cli ent es y donde la capacidad d e
optimización tiene un impacto económico especialmente relevante.

Su amplia experiencia l e ha permitido evolu cionar de una ag encia especializada en marketing digital a
una compañía capaz d e a ba rc a r t o do el c i c l o d e l a t ra ns fo rm a c i ó n di gi t a l , ofreciendo servi cios d e
est rat egia, diseño, desarrollo, produ cción d e contenidos y posicionami ento d e w eb s y apli caciones .
Estos s e rv i c i o s s e c o m pl em ent a n c o n una c a rt era de pr o duc t o s pro pi o s d e s o ft wa r e , desarrollados por
la propia compañía y basados en int elig encia artifi cial , ori en tados a opt imizar el rendimi ento d e las
plataformas d e com ercio digital m edian t e el análi sis d e los datos g enerados por los cli ent es . En est e
sentido cab e destacar, por un lado, Bo o s t i c . c l o ud, una pl a t a fo rm a qu e o pt i m i za c a t á l o go s d e pro du c t o
m edi a nt e m o de l o s m a t e m á t i c o s , gen era n d o , seg ún la propia compañía, m ejo ra s d e efi c i enc i a d e e nt re
el 20 % y el 3 0 % en un pl a zo a pro xi m a do d e s i et e dí a s , y por otro, Bi nna c l e Da t a , un a pl a t a fo rm a que
perm i t e a n a l i za r l a t el em et rí a de d a t o s d e c l i ent e s ( r et a i l e rs ) , ev a l ua ndo m ét ri c a s c o m o l a ef i c i enc i a , l a
rec enc i a , l a fr ec u enc i a y l a s egm e nt a c i ó n de c l i ent es . La combinación d e negocio d e servi cios (más
intensi vo en personas, pero más fá cil de vender i nicialment e) con produ ct os propios (más escalables y
con m ejor marg en) l e permit e di versifi car ingresos y redu cir la dependencia d e un úni co model o de
facturación.

En ambos casos se t rat a d e pro duc t o s c o n un m a rgen c o ns i d era bl em e nt e s up er i o r a l d el n eg o c i o
t ra di c i o na l y consideram os qu e l a c a pa c i da d d e g e nera r c a ja d e R ed ega l a f ut uro no s e v e r e fl e ja da en la
c a pi t a l i za c i ó n a c t ua l (2 0 millones d e eu ros) f re nt e a un E BI T DA es t i m a do , por la compañía, d e 4 , 4
m i l l o nes de eu ro s en 20 28 (estimación conservadora desde nu estro punto d e vi sta) con u n CAP EX d e
mantenimiento inferior al millón de euros.

I I P RINCIP ALES ÁREAS DE NEGOCIO
El negocio de Redegal se organiza en tres segmentos:

1 . Di gi t a l Bus i n es s (~75 % d e la ci fra d e negocios consolidada del 2 025 ) . En 202 5 g eneró 12,6 millones d e
euros en ingresos, superando el total estimado en sus P revisiones 2 024-202 8 publicadas en Feb .
2025. Di chas estimaciones prevén unos ingresos en 2 02 8 d e 11 millones de euros con un marg en
EBITDA del 15% para el segm ento, es decir una contribu ción total del 37% al total del EBITDA 2 028e
(4,4 millones de euros.

2. T ec h (~21%). En 2 025 g eneró 3,5 millones d e euros en ingresos (ing resos 2 028e 7,1MM€, 19 % marg en
EBITDA, 30% de contribución al EBITDA 2028e).

3 . P ro duc t (~4%). En 2 025 generó 0,7 millones d e euros en ingresos (ingresos 2 02 8e 3,8MM€, 40%
margen EBITDA, 33% de contribución al EBITDA 2028e).

Ventas 2025: 16,83MM€
EBITDA ajustado 2025: 1,55M€ (9,2% margen EBITDA)

Ventas 2028E*: 22,6M€
EBITDA ajustado 2028E*: 4,4M€ (19,5% margen EBITDA)
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* Los resultados obtenidos en 2025 han superado las previsiones
recogidas en las Previsiones presentadas, en particular, el primer
segmento ha alcanzado unas ventas de 12,6 millones de euros,
superando ya el objetivo de 11 millones de euros fijado para 2028 en
dicha área de negocio. Este desempeño pone de manifiesto un ritmo
de ejecución superior al contemplado inicialmente por la
compañía.



DIGITAL BUS INES S
El segm ento int egra servicios ori entados a mej orar
la vi sibil idad, el rendimiento y la conversión d e los
canales digital es, com binando capacidades de
análisis, creati vidad, au t omatización y g estión d e
campañas para impulsar el crecimiento del negocio.

Es la unidad d e mayor tamaño y agrupa los
servi cios d e publi cidad online, g estión d e redes
social es, analíti ca web, email marketi ng, posici o-
namiento SEO y creatividad y diseño.

1 ) S EO , S E O + I A y AS O : Correspond e a servicios d e
optimización para motores d e bú squ eda (SEO -
Search Engine Optimization) y ti endas d e
aplicaciones (ASO - App Store Optimization )
orientados a increm entar la vi sibil idad orgáni ca
de páginas web y apli cacion es móvil es. S e
compl ementan con herramien tas d e IA qu e
optimizan la estrategia de posi cionami ento
mediant e el análisi s d e t endencias, palabras
clave y comportamiento de los usuarios.

2 ) Ana l í t i c a di gi t a l : Consi st e en la impl em entación
de solu ciones d e m edici ón y análi sis d e datos
para monitorizar el comportamiento de los
usuarios y el rendimient o d e los acti vos
digitales . La informaci ón ob t enida permi t e
identi fi car oportunidades d e m ejora, optimizar
la experi encia del cli ent e y apoyar la t oma d e
decisiones basada en datos.

3 ) Es t ra t egi a de c o nt eni d o s : S e centra en el
diseño y plani ficación d e estrategias d e
cont enido alineadas con los obj etivos com er-
ciales y de posicionamiento de cada cliente.

4 ) Di s eño grá fi c o y p ro du c c i ó n a udi o v i s ua l : S e
enfoca en el desarrollo d e recu rsos y conte-
nidos audiovisual es d estinados a reforzar la
identidad d e marca y m ejorar la efi cacia d e la
comunicación digi tal . Comprende el di seño d e
piezas g ráfi cas, creatividades publici tarias,
material corporati vo y cont enidos mul timedia
para entornos web, red es sociales y campañas
de marketing.

5 ) Em a i l m a r k et i ng y a ut o m a t i za c i ó n : Realiza el
diseño, ej ecu ción y au t omatiza ción d e cam-
pañas d e email marketing para mejorar la
captación, fidelización y conversión de clientes.

6 ) P ubl i c i da d o nl i n e : Engl oba la planifi cación,
ej ecución y optimizaci ón d e campañas d e
publicidad digital en múl tiples plataformas . La
gestión se basa en la monitori zación continua
de resul tados para maximizar el retorno y
alcanzar los objetivos de negocio.

Hay una oportunidad d e crecimi ento en gasto d e
publicidad digi tal en España y Méxi co con tasas d e
pen et ración relati vas m enores (54% y 5 8%
respectivam ent e frente a 70% mundial) .

TECH
El segm ento engloba l os servi cios d e diseño,
desarrollo, implantación y mant enimi ento d e
soluciones digital es ori entadas a m ejorar la
presencia online, impulsar la s ventas y optimi zar
la exp eri encia d e u suario a tra v és d e web, apps y
marketplaces.

1 ) Des a r ro l l o w eb : Di seño y desarrollo d e
páginas web corporati vas, sitios promo-
cional es, catálogos onl ine, landing pag es
(web diseñada específicamente para cumplir
un obj eti vo concret o) y plataformas
digitales . El servi cio com prende el análisi s d e
requi si tos, el di seño d e la experi encia d e
usuario, el desarrollo sobre las t ecnologías y
gestores d e cont enidos más adecuados, las
pruebas d e funcionami ent o y el mant eni-
miento evolutivo de la plataforma.

2 ) Des a r ro l l o d e e Co m m e rc e : Diseño, desarrollo
y optimización d e ti endas online sobre
plataformas como Magento, P restaShop,
Shopify, WooComm erce , BigCommerce o
soluciones a medida.

3 ) Des a r ro l l o d e a pl i c a c i o nes m ó v i l es :
Desarrollo d e apps nati vas e híb ridas para
iOS y Android . El servi cio abarca el análisi s d e
requi si tos, el di seño d e la experi encia d e
usuario, la programación, la int egración con
sist emas ext ernos y microservicios, las
pruebas d e calidad, la pu blicación en las prin-
cipales tiendas d e aplicaciones y el mant e-
nimiento evolu tivo basado en el análi sis d e
uso.

4 ) Ma r k et pl a c es : Servi cios de consul toría, i nt e-
gración y gestión d e la acti vidad com ercial
en marketplaces (Amazon, Mercado Libre,
eBay o Ali Express ). Inclu ye la defini ción d e la
est rat egia d e comercialización, la int egración
del catálogo y la g estión operati va d e
productos, así como l a optimización del
posicionamiento y la g estión d e campañas
publicitarias para maximizar la vi sibil idad y
las ventas.

El com ercio el ect róni co manti en e un sólido
crecimiento en l os pri ncipal es m ercados d e
Redegal . En España, la fact uración alcanzó los
28.346 millones d e euros en un t rim estre, un
22,6% más que el año anterior, impul sada por
sectores como el tu rism o, la moda y el m ercado
de segunda mano (CNMC, 2 025) . En Méxi co, el e-
commerce creció un 19,2% int eranual hasta los
914.000 millones d e pesos, con 77,2 millones d e
compradores digi tal es, de los cual es el 9 8%
finaliza sus compras desde el móvil (AMVO, 2025).
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P R ODU CT
El t ercer segm ent o mu est ra el ri tmo d e crecimi ento más acel erado y el mayor potencial estrat égico
con dos solu ciones Software as a Service (SaaS) d e desarrollo propio, ori entadas a la analíti ca
avanzada d e datos y a l a optimi zación au tomati zada del com ercio electrónico m ediant e IA . Amb os
productos permit en transformar los datos operat ivos y d e marketing en información accionabl e para
mejorar el rendimiento de los canales digitales.

Inclu ye las plataformas Bi n n a c l e Da t a , c o m e rc i a l i za da d es d e 2 023 y o ri en t a da a l a a na l í t i c a i nt egr a l
d el c a na l d e v ent a di g i t a l , y Bo o s t i c . c l o ud , l a nza da en f eb r ero d e 2 02 5 c o m o h erra m i ent a d e
o p t i m i za c i ó n a ut o m á t i c a d e c a t á l o go s d e c o m er c i o el ec t ró ni c o . S e t rata del área qu e la compañía
identi fi ca como pa l a nc a c en t ra l d e m ejo ra d e m á r gen es , dado su modelo d e ingresos recurrent es p or
suscripción y su escalabilidad, habiendo iniciado además su com ercialización en m ercados de
centroeuropa como Holanda, Italia y Alemania.

1 ) Bi nna c l e Da t a : Es una plataforma d e analíti ca digital int eligencia d e negocio en retail e e-
commerce qu e centrali za, int eg ra y analiza datos procedent es d e múl tipl es fu ent es (herrami entas
de analí tica web, plataformas publi ci tarias y si st emas d e com ercio el ect rónico) en un único
ent orno, con IA int egrada. La solu ción moni tori za au tomáti cament e indi cadores clave d e negocio,
det ecta anomalías m edi ante modelos d e IA y g enera recom endaciones para facil itar la toma de
decisiones . A simismo, permi t e u nifi car más de un cent enar d e mét ricas, automati zar el
seguimiento del rendimi ent o d e campañas, p rod uctos y conversiones, y redu cir signifi cati va -
mente el tiempo dedicado al análisis de datos.

2 ) Bo o s t i c . c l o ud : Es una plataforma d e optimi zaci ón int elig ent e para comercio el ect róni co qu e
analiza d e forma automática el catálogo d e produ ctos para identi ficar oportunidades d e
crecimiento y maximi zar la rentabilidad d e la inversión publi ci taria . Mediant e algoritmos d e
intelig encia artifi cial , evalúa el rendimi ento d e cada referencia, ag rupa los productos en
segmentos int eligent es según su pot encial y reasigna au tomáti cament e la inversión hacia
aquellos con mayor capacidad d e conversión. Además, g enera eti queta s dinámicas para
plataformas publici tarias como Googl e Ads y Meta Ads, optimi zando la segm enta ción d e campañas
y contribu yendo a incrementos estimados del retorno d e la inversión (RO I) d e ent re el 15 % y el 3 0
%. Ha sido galardonado como mejor SaaS del año.
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I I I P ROP UES TA DE VALOR
La compañía actúa como un proveedor úni co (one
stop shop) para la est rat egia digital d e sus
cli ent es, int egrando el conjunto d e sus servi cios y
productos en una mi sm a relación com ercial . Este
modelo favorece la vent a cru zada, la fideli zación y
la g eneración d e ing resos m ediant e una com -
binación equilibrada d e modelos de facturación
recurrentes y no recurrentes.

T ec n o l o gí a a gé nt i c a a gnó s t i c a a l pro v e edo r d e
i n t el i g en c i a a rt i fi c i a l l o que pe rm i t e fl e xi bi l i da d
p a ra a da pt a rs e a l a es t ruc t ura t ec no l ó gi c a
e xi s t en t e d el c l i ent e s i n di s rupc i o n es . Sus
herramienta s no están l imitadas a un modelo d e
lenguaj e concreto, sino que pu eden operar sobre
cualqui er LLM (g enéri cament e conocido com o
lenguaj e d e IA ) del m ercado (Googl e, OpenA I,
Microsoft, et c. ) . Esto l e otorga fl exibil idad
com ercial , ya qu e pu ede adaptarse a los acu erdos
tecnológi cos qu e sus cli ent es ya t engan cerrados,
en lugar d e imponer una dependencia t ecnológi ca
adicional.

Di fi c ul t a d d e s us t i t uc i ó n t éc ni c a fr ent e a
s o l uc i o n es a l t erna t i v a s d el m e rc a do . Replicar
internam ent e las capacidades d e Binnacl e Dat a
exigiría a un cli ent e contratar y coordinar vari as
licencia s d e herrami entas di stintas . Esta compl ej i-
dad d e sustitu ción, sumada al rendimi ento medibl e
de Boostic convi ert e a estas solu ciones en u n
acti vo difí cil d e igual ar m ediant e alt ernati vas
dispersas.

Al t a r et enc i ó n y di v ers i d a d d e c l i ent es , sust entada
en relaciones de largo plazo y en un modelo one
stop shop qu e acompaña al cli ent e desde la
defini ción de su estrat egia digital , int eg rando d e
forma g radual nuevos servi cios y produ ct os en
función de la evolución de sus retos estratégicos .

In t egra c i ó n v ert i c a l d e l í nea s de n ego c i o c o n
s erv i c i o 3 60 en el c i c l o c o m pl et o de t ra ns fo rm a c i ó n
d i gi t a l del c l i ent e. Esta int egración operati va
redu ce el ri esgo d e qu e el cli ente la su stitu ya por
un proveedor puntual, ya qu e reemplazarl a
implicaría descomponer un servi cio qu e hoy reci be
de forma unificada.

R el a c i ó n c o m erc i a l d e l a rgo pl a zo c o n e fec t o d e
e xp a n s i ó n d e c ue nt a . Los cli ent es permanecen en
promedio ent re 5 y 6 años, renu evan contratos de
forma anual y tienden a duplicar su facturación con
la compañía a lo largo del ti empo . Est e patrón
indica qu e el crecimi ento no depende princi-
palment e d e captar nuevos cli ent es, sino d e
profundi zar la relación con la cart era exi st ente
mediant e venta cruzada progresiva d e servi cios y
productos.

Ca rt era d e c l i ent es di v er s i fi c a da y de a l t o p er fi l
c o rpo ra t i v o . Cu enta con cli ent es rel evant es en
sectores tan di stintos como retail , banca, gran
consumo, moda e indu st ria, incluyendo nomb res
como Indi tex, CBNK o BF F Banking Group, lo qu e
redu ce su exposi ción a l a cicli cidad d e un úni co
sector y refu erza su conocimi ento transversal
del m ercado para adaptar solucion es a di stintas
tipologías de negocio.

Cr edi bi l i da d t éc ni c a a v a l a da po r c e rt i fi c a c i o nes
de pro v e edo r es t ec no l ó gi c o s de pri m er ni v el .
Manti ene el estatu s de Googl e Partner Premi er
durant e ci nco años consecuti vos, una cat egoría
que ag rupa solo al 3% d e las ag encias d e Google
Ads en España según cri terios d e rendimi ento e
inversión gestionada. Esta acredi tación, junto
con acu erdos con Meta, Mi crosoft Adverti sing ,
Adobe, Sal esforce, Shopi fy y BigComm erce, l e da
acceso anti cipado a funci onalidades en fase b eta
y soport e t écni co priorit ario, lo qu e t raslada una
ventaja t ecnológica tang ible a su s cli ent es ant es
de que esté disponible de forma generalizada.

Re fue r zo d e l a i nt erna c i o na l i za c i ó n , con
expansión sel ecti va en P ortugal, Cent roeuropa y
Méxi co y la consolidación de relaciones d e largo
plazo con los clientes.

I V E QU IP O DIRECTIVO

Redegal fu e fundada en 2004 por Jorg e Vázqu ez,
quien continúa al frent e d e la compañía como
presidente ej ecuti vo y con sej ero del egado.
Además d e su función ej ecuti va, mantiene una
posición accionarial significativa, lo qu e refu erza
el alin eamien to ent re l os int ereses del equipo
directivo y los del resto d e accionistas . A mayo
de 2 026, el principal accionista d e Redegal es
Liprasa 2 015 S .L.U . (fam ilia d e Prado), con una
participación del 35,5% del capi tal. Jorg e Vázqu ez
cont rola un porcentaj e rel evant e del accio-
nariado a t ravés d e Lago Di ecinu eve Invest, S .L. ,
titular del 22,1% del capital , y d e A xou xere d e
Inversiones, soci edad en la qu e ost enta una
participación mayoritari a y qu e posee u n 10,5 %
de Redegal . Considerando conjuntam ent e estas
participaciones, Jorg e Vázqu ez manti ene una
exposición económica aproximada del 32,6% del
capital social de la compañía.

El resto d e los accionistas d e referencia lo
compl eta el fondo Isetec V FCR, con un 19,1% del
capital , mi entras que el capital restant e,
aproximadam ent e un 12,8%, corresponde a otros
accioni stas, entre ellos el free float bu rsátil . La
compañía ha mani fest ado su int ención d e
increm entar prog resi vam ent e di cho free float en
un horizonte temporal razonable.
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La compañía plant ea su crecimi ento futu ro
apoyado en dos vías com plem entarias : por un lado,
el crecimiento orgáni co, y por otro, el crecimient o
inorgánico m ediante adquisiciones selectivas a
múltiplos atracti vos d e compañías con experi enci a
rel evan te y una cart era d e cli ent es consolidada,
con el obj eti vo d e ampliar capacidades y escala si n
necesidad d e desarrollar internam ent e todas l as
competencias requeridas.

V CAP ITALIZACI Ó N DE MERCADO

Vem o s una i n e fi c i enc i a c l a ra d e m e rc a do . Da da l a s
es t i m a c i o n es qu e ya ha c o m un i c a d o a l m e rc a do l a
c o m p a ñ í a y l a bu ena ev o l uc i ó n d el n ego c i o po r el
l a d o o p era t i v o , es t i m a m o s que dura nt e l o s
pró xi m o s años l a c api t al i zac i ón s e i rá ac e rc ando a
l o s 60 m i l l o nes de euro s .
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T e x t o l e g a l : E st e docu m en t o h a sido ela b or a d o por T en v a lu e P la t f or m , S . L . ( de a qu í en a dela n t e “Tenvalue”) .

A l pr ep a r a r e st e do cu m en t o , T e n v a lu e s e h a b a s a d o y h a a su m id o, s in v er if ic a c i ón in d e p en d ien t e , l a ex a c t i t u d e in t eg r i da d
d e t o da l a in f or m a c ión d is po n ib l e d e f u en t es pú b l ic a s . A d em á s , n a da d e l o c on t en i d o e n e l d ocu m en t o pr et en d e s er u n a
v a lo r a ció n d e los a ct iv os, a ccion es o n eg ocios d e la com pa ñ ía o d e cu a lqu ier ot r a en t ida d .

T e n v a lu e n o h a c e n in g u n a de c la r a ci ón s ob r e e l v a lo r r e a l qu e pu e de r ec i b ir s e en r e la c ión c o n u n a t r a n sa cc i ón n i l os ef ec t os
le g a l e s , f is ca l es o c on t a b le s d e con su m a r u n a t r a n s a cc i ón . L a in f or m a c ión c on t en i da en e st e d ocu m en t o n o c on s i der a lo s
ef ect os de u n a p os i b le t r a ns a cc i ón qu e inv o lu cr e u n c a m b i o d e cont r o l r ea l o p ot enc ia l , qu e pu e de t ener u n a va l or a ci ón
sig n if ica t iv a y ot r os ef ect os .

E st e do cu m en t o s o l o p r e t en d e b r in da r in f or m a ci ón g en e r a l s o b r e l a em pr e sa y n o pr et en d e f or m a r la b a s e d e n in g u n a
d e c is ió n d e in v er s ión p a r a a d qu ir ir pa r t e o la t ot a l i d a d d e l os in t e r e se s, a cc i on es o pa r t ic i p a c i on es en l a em pr es a . E st e
d o cu m e n t o n o pu e d e in t e r p r e t a r s e c om o u n a of er t a o in v it a c i ón a r ea l iz a r u n a of er t a p a r a a d qu ir ir in t er e se s o a c c ion e s d e
la em pr es a b a j o n in g u n a j u r i sd ic c ión . L os d es t in a t a r io s d e es t e do cu m en t o d e b en a s eg u r a r s e d e cu m p li r con t od a l a
le g is l a c i ó n y n or m a s d e v a lo r e s p er t in en t es qu e le s pu e d a n s e r a p l ic a b le s . N o s e r e a l iz a n i n g u n a r e pr e sen t a c i ón n i g a r a n t ía
( e x p r e sa o im p l íc i t a ) , y n o s e d e b e con f i a r en l a in f or m a c ió n c on t en id a en e st e d ocu m en t o , y n o s e a c e pt a r e sp on s a b i l i da d
a lg u n a p or l os e r r or e s, om i s i on es o d ec la r a c ion es er r ón ea s con t en i d a s en e st e d oc u m en t o y , en c on s ecu en ci a , n i l a
e m p r e sa , n i l os pr op i et a r io s d e l a em p r e sa , n i T en v a lu e , n i n in g u n o d e su s d ir ec t o r e s o em p le a d o s a c e pt a n r es p on sa b i l i da d
a lg u n a qu e su r j a del u so d e est e docu m en t o .

A l a cept a r est e docu m en t o, a cept a est a r su j et o a la s con dicion es y lim it a cion e s a n t er ior es .

www.tenvalu e.com
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