
 

COMUNICACIÓN DE HECHO RELEVANTE 

NETEX KNOWLEDGE FACTORY. S.A. 

29 de mayo de 2018 

 

En virtud de lo previsto en el artículo 17 del Reglamento (UE) nº 596/2014 sobre abuso de mercado y 
en el artículo 228 del texto refundido de la Ley del Mercado de Valores, aprobado por el Real Decreto 
Legislativo 4/2015, de 23 de octubre, y disposiciones concordantes, así como en la Circular 15/2016 
del Mercado Alternativo Bursátil (“MAB”), se pone a disposición del mercado la siguiente información 
relativa a NETEX KNOWLEDGE FACTORY, S.A. (en adelante, “NETEX”): 

El pasado día 25 de mayo de 2018 se ha celebrado una conferencia para inversores para explicar sus 
Cuentas Anuales correspondientes al ejercicio 2017, que han sido publicadas el día 30 de abril de 2018. 
Igualmente se repasó la evolución de la Compañía durante el ejercicio 2018.  

En la conferencia participaron D. José Carlos López Ezquerro y D. Alejandro Faginas Souto, Consejero 
Delegado y Director Financiero respectivamente de NETEX. 

Se adjunta la presentación realizada. 

 

En A Coruña, a 29 de mayo de 2018. 

 

 

D. José Carlos López Ezquerro 

Consejero Delegado NETEX KNOWLEDGE FACTORY, S.A. 



INFORMACIÓN GENERAL A INVERSORES
Primer trimestre 2018

NTX



Resultados 2017



PyG Normalizado2017

cifras en euros

PYG GRUPO NETEX CONSOLIDADO 2016
2017 

Comparable
% Var.

Importe neto de la cifra de negocios 5.405.464 5.656.432 4,6%
Subvenciones de explotación 180.424 579.322 221,1%
Otros ingresos de gestión corriente 29.250 27.496 -6,0%
Variación proyectos en curso/exist. 188.998 -72.405 -138,3%

Total ingresos 5.804.136 6.190.845 6,7%

Trabajos realizados para el activo 1.675.253 1.799.210 7,4%

Aprovisionamientos -1.354.940 -1.529.830 12,9%
Coste personal producción -2.140.394 -2.613.883 22,1%

Total gastos explotación -3.495.334 -4.143.713 18,5%

Margen Bruto 3.984.055 3.846.343 -3,4%
% s/ cifra de negocios 73,7% 68,0%

Otros gastos de gestión corriente -827.998 -836.078 1,0%
Coste personal indirecto -1.286.654 -1.335.452 3,8%

Total gastos de gestión corriente -2.114.653 -2.171.529 2,7%

EBITDA 1.869.402 1.674.813 -10,3%
% s/ cifra de negocios 34,6% 29,6%

Amortizaciones -1.536.170 -1.775.014 15,5%

EBIT 333.232 -100.201 -129,5%
% s/ cifra de negocios 6,2% -1,8%

Rtdo. Financiero -262.714 -230.792 -12,2%
Rdto. Extraordinario 3.897 4.342 11,4%

Resultado antes de impuestos 74.415 -326.651 -536,6%
% s/ cifra de negocios 1,4% -5,8%



Deuda Financiera Neta2017

Deuda y Tesorería (euros) 2016 2017 % Var.

Deudas a C/P 3.194.762 1.468.714 -54,0%

Inversiones financieras C/P 62.698 104.204 66,2%
Efectivo y activos líquidos equival. 340.156 2.828.738 731,6%

Posición Financiera Neta* 2.791.908 -1.464.228 -152,4%
*(sin deuda a largo plazo)

Deudas a L/P 2.128.332 3.830.315 80,0%
Deudas Empresas Grupo 375.000 0 -100,0%

Deuda Financiera Neta 5.295.240 2.366.087 -55,3%



Cifras venta Q1 2018



Tras la salida al MAB el 31 de octubre del 2017 
se inició el desarrollo de la estrategia de 
expansión de la compañía. 

Para poder alcanzar los objetivos del 2018, 
iniciamos en septiembre la ejecución de 
algunos de los retos clave para el desarrollo de 
negocio: Refuerzo de la oficina comercial y 
desarrollo de canal.

Estas decisiones han tenido un reflejo rápido en 
nuestras cifras suponiendo en el primer Q de 
este año un incremento de más del 70% sobre 
el mismo periodo del año pasado.

Análisis Cifras 
Primer Trimestre
2018



FacturaciónQ1 2018 vs 2017

€1.136.935,76 

€656.672,21 

 Q1 2018

 Q1 2017

+ 73,1%



Facturación por tipologíaQ1 2018

29%

71%

 Licencias

 Proyectos y servicios

€327.679,71 

€809.256,06 

 Licencias

 Proyectos y servicios



Facturación por tipologíaQ1 2018 vs 2017

€215.396,11 

€265.257,44 

 Licencias

 Proyectos y
servicios

192%

49%

 Licencias

 Proyectos y
servicios

12%

-12%

 Licencias

 Proyectos y servicios



Facturación por verticalQ1 2018

43%

57%

CORPORATIVO

EDTECH

€486.368,34 

€650.567,42 

CORPORATIVO

EDTECH



Facturación por verticalQ1 2018 vs 2017

€166.563,45 

€314.090,11 

CORPORATIVO

EDTECH

52%

93%

CORPORATIVO

EDTECH

-6%

6%

CORPORATIVO

EDTECH



Actividad comercialQ1 2018 vs 2017

€656.282,21 €1.136.935,76 

€3.195.183,93 
€3.435.995,02 

€1.086.353,63 

€1.115.577,48 

€2.143.296,65 

€5.146.737,23 

Q1 2017 Q1 2018

Facturado Back Log+ licencias Pipe Line (>80% éxito) Pipe Line (<80% éxito)

73%

8%

3%

140%

Facturado

Back Log+ licencias

Pipe Line (>80% éxito)

Pipe Line (<80% éxito)



Objetivos Q1 2018



Negocio: Expansión Partners01

Negocio: Refuerzo oficinas comerciales existentes02

Negocio: Dir. Marketing y Negocio Global03

Negocio: Implantación CRM04

Organización: Diseño y aplicación nuevo organigrama07

Dirección: Relación con inversores08

Soluciones: Adaptación soluciones para 2019

05

09

Negocio: Adaptación estrategia marketing y ventas

06

Estrategia: Adquisiciones

Plan de 
Acción 2018

El plan estratégico de la 
compañía determina para 
el 2018 más de 20 
objetivos. En este primer 
trimestre hemos 
realizado un mayor 
esfuerzo sobre los 
siguientes objetivos



Negocio: Expansión Partners

Objetivo

Incremento de canal de 
distribución de 12 a 25 en 
próximos dos años.

Mayor esfuerzo en Europa y 
LATAM. A partir del segundo 
semestre iniciaremos estrategia en 
USA.

Resultados

Cierre acuerdos con 5 nuevos 
partners. 

Países: 
Eslovaquia, Sudáfrica, Brasil, 
Francia, Rumanía, Perú, México, 
España 

Próximos pasos 

Búsqueda nuevos partners en 
Europa e inicio estrategia para 
USA.

Revisión procesos política de 
partners y plan de marketing

01 50%
24 meses



Rumanía

Eslovaquia

Brasil

Francia

Sudáfrica

Perú



Negocio: Refuerzo oficinas comerciales existentes

Objetivo

Incremento de la fuerza de ventas 
en oficinas comerciales de España. 
Reino Unido y México. 

Contratación de perfiles de mucha 
experiencia en el mercado.

Resultados

Contratación 7 Responsables de 
Cuentas

España (3) UK (2) México (2)

Próximos pasos 

Contratación Director Desarrollo 
de Negocio UK para sector 
corporativo

02 95%
6 meses



Objetivo

Incorporar un director de 
marketing operativo y ventas que 
dependa directamente del CEO. 

Sus funciones fundamentales 
serán la de gestionar y apoyar el 
cumplimiento de los objetivos de 
negocio de la empresa en los 
distintos países. Tendrá que ser 
una persona con experiencia en el 
sector elearning o de recursos 
humanos

Resultados

Seleccionado por empresa 
headhunting. Se incorpora a 
finales de Mayo.

Próximos pasos 

Cerrar contrato, formación y 
presentación a oficinas.

Negocio: Contratación Director Marketing y Ventas03 95%
6 meses



Negocio: Implantación nuevo CRM04

Objetivo

Seleccionar e incorporar una 
herramienta de gestión comercial 
y marketing que permita abordar 
la estrategia diseñada para los 
próximos cuatro años.

Resultados

Durante el primer trimestre se ha 
hecho un análisis de nuestras 
necesidades de acuerdo a la 
estrategia marcada y 
preseleccionamos dos soluciones 
reconocidas en el mercado aunque 
diferentes en cuanto enfoque. Ya 
se ha tomado la decisión y se ha 
comenzado a implantar.

Próximos pasos 

• Implantación oficinas (CRM)
• Integración con sistemas 

internos
• Definición e implantación 

procesos
• Desarrollo estrategia 

marketing

60%
6 meses





Marketing y Ventas: Adaptación de la estrategia05

Objetivo

La estrategia de intensificar 
nuestra presencia en mercados 
internacionales requiere la 
adaptación de la generación y 
gestión de los “leads”. Debemos 
de adaptar la estrategia y crear 
procesos y equipos especializados.

Resultados

Con la implantación de soluciones de gestión más adecuadas, hemos 
iniciado la implantación de una nueva estrategia de marketing necesaria 
para la consecución de objetivos. En colaboración con consultores y 
expertos se están definiendo los contenidos y etapas para la captación y 
gestión de las oportunidades.

En Septiembre estará operativa la Oficina de Venta Digital para apoyar la 
venta internacional de las soluciones.

50%



Objetivo

Mejoras importantes en los 
productos y servicios con los que 
abordaremos con más fuerza la 
estrategia de internacionalización 
de la compañía.

Soluciones: Mejoras importantes en soluciones06

Resultados

Se ha trabajado desde el último trimestre de año en nuevas 
funcionalidades. A finales del 2018 se presentará en Londres y Madrid la 
versión 2019. Estas nuevas versiones nos permitirá una posición 
diferenciada en los mercados más competitivos.

Con esta nueva versión iniciaremos la estrategia de entrada en USA a 
través de oficina comercial directa.

50%





Organización: Aplicación nuevo organigrama07

Objetivo

Adaptar la organización de la 
empresa para poder afrontar los 
retos marcados para los próximos 
años. Aunque el organigrama 
estará condicionado por la 
evolución de la empresa, tenemos 
que hacer cambios importantes en 
la estructura actual. Reordenación 
de perfiles atendiendo a sus 
capacidades reales y nuevos 
objetivos

Resultados

Presentado y aplicado.

Hemos aplicado una primera fase y ahora tenemos que ir haciendo 
reajustes a medida que pase el año

Procederemos a la mejor definición de puestos y competencias

100%
3 meses



Resultados

Presentado y aplicado.

Hemos aplicado una primera fase y ahora tenemos que ir haciendo reajustes a medida 
que pase el año



Organización: Relación con inversores08

Objetivo

Incorporar procesos y estrategias 
para la mejora de la comunicación 
con inversores.

• Presencia eventos
• Newsletter
• Hechos relevantes
• Contratación agencia 

comunicación

Resultados

Eventos: En este primer trimestre hemos participados en diferentes 
eventos organizados por el MAB en Madrid y Frankfurt. Hemos confirmado 
asistencia al evento anual del MAB (encuentro de inversores) que se 
celebra en Mayo y tenemos acudiremos a Paris a finales de junio.

Newsletter: lanzado primer número que tendrá un carácter trimestral 
(mínimo)  https://goo.gl/cxDXkx

Hechos relevantes: Publicados 2 hechos relevantes no obligatorios

75%
6 meses





Adquisiciones09

Objetivo

La compañía tiene diferenciado un 
plan de crecimiento ORGANICO e 
INNORGÁNICO.  

La estrategia de adquisiciones se 
establece de acuerdo a los planes 
de expansión de la empresa.

Resultados

Se han iniciado conversaciones con 2 compañías. INFORMACIÓN 
CONFIDENCIAL

Se mantendrá una lista de 10 compañías internacionales y en este 
momento sigue abierto el trabajo de selección de potenciales empresas a 
adquirir o participar.

-




