
 

 

 





– GIGAS ha continuado su senda de crecimiento en 2016 habiendo alcanzado al final del 3Q una
facturación a clientes un 29% superior a la del pasado año (4,1M vs. 3,2M euros). Este
crecimiento, no obstante, es inferior al que la Compañía había previsto en su salida al MAB
(+40%), debido principalmente al retraso en la apertura de la filial en México y a ciertas medidas
tomadas en aras de apuntalar la rentabilidad sacrificando algo de crecimiento.

– En el segmento de Medianas y Grandes Empresas el producto Cloud Datacenter alcanzó los 392
clientes en el primer semestre de 2016 (350 a final de 2015) mejorando el ARPU mensual medio
desde 971 euros en 2015 hasta alcanzar un nivel actual de 1.047 euros.

– En el segmento de SoHo y Pequeña Empresa, el producto Cloud VPS ha sufrido un descenso en
el número de clientes (3.109 a final del primer semestre frente a 3.163 a final de 2015) producto
de una estrategia deliberada de no competir en precios y buscar la especialización, lo cual ha
llevado el ARPU mensual medio por cliente desde 22,7 euros a fin de 2015 a 24,4 euros en el Q2
de 2016.

– En su salida al MAB GIGAS tenía previsto alcanzar un margen bruto del 70,5% y un EBITDA
negativo de 360K euros al final del 2Q 2016 (-398K euros en el total del año 2016) pero ha
conseguido revertir estas previsiones alcanzando un margen bruto del 74,8% y un EBITDA
positivo de 73,3K euros al final del 2Q 2016.
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– El mercado latinoamericano sigue siendo clave, representando un 26,7% de los clientes pero un
47,6% de la facturación bruta al final del H1 de 2016. Durante 2016 GIGAS ha lanzado su cuarto
data center, en Chile, que junto al de Miami sirve a toda la región latinoamericana.

– Durante 2016 se ha preferido reforzar las estructuras comerciales en Colombia, Chile y Perú,
incluyendo la contratación de “country managers”, sacrificando la entrada en México que se ha
retrasado hasta el 4Q 2016. Igualmente se ha fichado recientemente a un responsable global
para todo el negocio comercial en Latinoamérica con base en Madrid pero apoyando a los
diferentes países con una presencia constante visitando clientes en esos mercados.

– En Chile se ha arrancado un nuevo modelo de venta que complementa la venta directa de
nuestra fuerza de ventas. Bajo este modelo, un integrador de sistemas local, Intesis, comercializa
nuestro producto en formato marca blanca “powered by Gigas”, compartiendo la inversión y los
gastos de data center y sobre todo amplificando el alcance comercial, lo que abre una nueva vía
de crecimiento eficiente para alcanzar nuevos segmentos de clientes y mercados.

– GIGAS cerrará el ejercicio 2016 con una posición comercial sólida en los países donde compite y
buenas referencias de importantes clientes, lo que permite augurar buen crecimiento en 2017. La
Compañía estima que la facturación bruta termine ligeramente por debajo de lo presupuestado
inicialmente, pero con un EBITDA positivo, lo cual supone una mejoría importante sobre los -400
mil euros de EBITDA negativo del presupuesto.
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Proveedor de servicios cloud en España “MSPmentor

501 Global Edition”, 2015, 2016

Proveedor significativo a nivel mundial en informe Gartner

Cloud Infrastructure as a Service 2013, 2014, 2015

La tecnología de cloud desarrollada por GIGAS sigue cosechando 
importantes éxitos y galardones a nivel internacional
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– La posición de caja a 31 Agosto 2016 es de 2,56M euros, aunque hay una
parte no disponible debido a garantías para préstamos de I+D y los fondos
asignados al proveedor de liquidez

– La deuda total a 31 Agosto 2016 se sitúa en 2,48M euros (2,63M euros
sumando los intereses), comparado con 2,86M euros a final de 2015.

• 447K euros han sido utilizados para repagar deuda en 2016 (385K euros de principal)

• Repago adicional de 221K euros hasta final de año (201K euros de principal)

• Financiación bancaria adicional disponible pero no dispuesta

– Un total de 607K euros ha sido invertido como CapEx hasta el 31 de Agosto
de 2016. El presupuesto anual era de 1,3M euros pero nuestra estimación
actual se sitúa en el entorno del millón de euros.

– La tabla de repago de deuda (principal + intereses) es la siguiente:
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2016 2017 2018 2019 2020
TOTAL 

OUTSTANDING

Loans ENISA 50.700 € 100.600 € 0 € 0 € 0 € 151.300 €

Loans Plan Avanza + Plan Acción Estratégica 3.213 € 354.032 € 354.032 € 354.032 € 143.144 € 1.208.454 €

Vendor and Bank renting/leasing 167.171 € 484.165 € 335.578 € 222.790 € 56.932 € 1.266.635 €

221.084 € 938.797 € 689.610 € 576.822 € 200.076 € 2.626.389 €
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• Desde principios de 2015, se han 
reducido las promociones en la parte 
baja para huir de la guerra de precios del 
sector y poner foco en los clientes que 
buscan calidad

• El churn o pérdida de clientes se ha 
mantenido constante, en 
aproximadamente un tercio de la base 
anual

• Como consecuencia el número de 
clientes se ha quedado estancado (los 
clientes captados nuevos compensan la 
pérdida) en el entorno de los 3.100

• El ARPU sin embargo ha crecido de 
forma importante en los últimos dos años

• Gigas está centrada en continuar la 
senda del crecimiento del ARPU, con 
productos de valor añadido que cubran 
el hueco actual entre los clientes de VPS 
y los de Datacenter

Cloud VPS
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• Foco de la compañía y motor de creci-
miento de la facturación, con 392 clientes 
y 83% de la facturación en H1 2016

• Incrementado el número de comerciales 
para venta directa y reforzado los países 
con directores comerciales senior

• Tamaño de cliente de Cloud Datacenter 
creciendo, gracias a mejora de posición 
de la marca y a upgrades de clientes 
existentes. Así, el ARPU ha tenido un 
crecimiento sostenido en los últimos 18 
meses, desde 859 euros de finales de 
2014 a los 1.047 euros en el Q2 de 2016

• Venta a través de partners (integradores 
de sistemas y fabricantes de software –
ISVs-) continúa creciendo, representando 
casi el 50% de las nuevas ventas en 2016

• Estrategia de marca blanca, iniciada en 
Chile, puede suponer una vía de creci-
miento importante en el futuro próximo

Cloud Data Center
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Evolución de la facturación bruta Desglose de clientes y facturación bruta H1 2016

Evolución del ARPU

€ 1,4 

millones 
(52% s/ventas)

2.565 

clientes

936 

clientes

VPS:  2.325 clientes

CDC: 240 clientes

VPS:  784 clientes

CDC: 152 clientes

Cifras en miles de euros

€ 1,3 

millones 
(48% s/ventas)

Cloud 
Datacenter

83,3%

Cloud VPS
16,7%
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(*) Principalmente:

 Cabiedes & Partners (inversor en Privalia, Ole.com,

Myalert, Trovit, Offerum, Zyncro, Bubok,…)

 Bonsai Venture Capital (inversor en idealista.com, Softonic,

Tuenti, Infojobs, Offerum, Top Rural, Wuaki tv,…)

 Caixa Capital Risc, vehículo inversor de Grupo La Caixa

(inversor en Privalia, Groupalia, La Nevera Roja,…)

Empresas 

de capital 

riesgo (*)

Equipo 

directivo (**)

Consejo de Administración

•E

José María 

Torroja

José Antonio 

Arribas (COO)

Secretaria del Consejo de Administración: PwC, Patricia Manca

*Presidenta de la Comisión de Auditoría y Control

Bonsai Venture 

Capital

(Javier Cebrián)

León 

Bartolomé 

Velilla

Rosalia

Lloret

Alfonso 

Cabezudo

Moisés Israel

(Presidente)

Diego Cabezudo

(CEO de Gigas)

(**) Dos directivos poseen un plan sobre acciones de 208.250

acciones cada uno, a un precio de € 1,7 por acción. Dicha

plan está condicionado a que el precio por acción alcance

o supere los € 6,5 el 31 de octubre de 2017, € 8,2 en 2018

y € 10,2 en 2019

Arantza

Ezpeleta*

Accionariado

21,6%

24,5%

53,9%
Inversores 

privados



– De acuerdo con las proyecciones actuales, las ventas brutas habrán
crecido, respecto 2012, 10,2 veces y las ventas netas 12,0 veces.

– El margen bruto crece de forma sostenida, siendo actualmente un 74,8%,
por encima del 72,9% proyectado para todo el año.

– El ARPU de clientes en los dos productos, Cloud VPS y Cloud Datacenter,
crece también de forma sostenida.

– La estructura de gastos fijos, dada la presencia en 6 países todavía tiene un
peso importante en la cuenta de resultados
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TACC: 86%

12x



– La cotización de GIGAS en el MAB desde su salida hace un año ha descendido un 4,6%
(IBEX: -12%), desde los 3,25 euros/acción hasta 3,10 euros/acción.

– Consideramos que la cotización ha venido lastrada en cierta parte por la escasa liquidez
del valor (en la colocación se adjudicó un 50% de las acciones al segmento institucional
y otro 50% al segmento de banca privada, muy concentrado en Madrid por los incentivos
fiscales que requieren mantener las acciones un mínimo de dos años).

– El próximo 3 de Noviembre vence el periodo de “lock-up” de los accionistas no directivos
(un 26% del capital si excluimos a las firmas de capital riesgo), y ello podría conducir a
una mayor liquidez del valor, si bien con mayor nivel de volatilidad.

– Creemos que conforme se vaya poniendo de manifiesto el importante crecimiento en la
cifra de facturación de GIGAS así como potenciales operaciones corporativas, estos
hechos deberían repercutir en el valor de la acción.
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Av. de Fuencarral 44, 

Edificio GIGAS

28108 Alcobendas

Madrid

+34 91 769 60 00

Av. Vitacura 2670, Piso 15

Las Condes

Santiago

+56 228 986 006

Av. Santo Toribio 115

San Isidro

Lima

+51 1 641 9555

Tower Financial Center 

Pl . 35 Calle 50

Panamá

+507 836 6999 00

Carrera 7 No 67 - 39 Piso 4                      

Bogotá

+57 1 381 9640

Carrera 43ª, San Fernando Plaza 

Medellín

+57 420 40594

Av. Presidente Masaryk 29, 1º 

Polanco

Ciudad de México

+52 55 8526 2500

Web:: gigas.com    Email::info@gigas.com    Twitter:: @gigas   


