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INVEREADY 

¿Què és l’Investment Readiness?

El procés d’Investment Readiness de HITS 

Altres operacions d’Investment Readiness Capital

INVEREADY SEED CAPITAL 
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INVEREADY és una consultora situada en el  privilegiat entorn del Parc 
Científic de Barcelona, nascuda fruit de la passió d’un equip de 
professionals pel món del capital llavor. 

La companyia està especialitzada en  serveis de corporate, de recerca de 
capital i de interim management per a empreses innovadores. 

INVEREADY està estructurada en dues grans línies d’activitat: 

1. Assessorament estratègic i financer per a empreses innovadores i 
Administracions Públiques en el camp de la creació i consolidació
d’empreses tecnològiques. 

2. Capital llavor.
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Podem definir el concepte d’Investment Readiness com el procés de 
preparació d’una proposta, i de l’assoliment de les condicions i fites 
necessàries, per part d’un projecte o empresa en recerca de finançament, 
per tal d’aconseguir unes mínimes garanties d’èxit en la negociació amb 
inversors professionals (en les millors condicions possibles pels 
socis i promotors de la companyia). 

La importància d’aquest concepte radica en que, l’absència d’aquestes 
condicions i preparació bàsiques ha esdevingut un dels limitadors més 
importants per al procés de capitalització d’una companyia de nova 
constitució.

Per aquest motiu, a partir de finals dels anys noranta es van desenvolupar 
a la Gran Bretanya un conjunt de programes de suport, que basats en 
aquest concepte, es van centrat en millorar:

1. Els mecanismes de presentació dels projectes i interacció amb els 
inversors.

2. El coneixement del funcionament del propi procés de capital risc.    
(Tipus de contracte, processos de negociació,...)
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Si el que volem és incrementar les possibilitats d’una nova companyia 
d’obtenir finançament, molt probablement coincidirem en que la companyia 
hauria de poder demostrar al potencial inversor que compta amb:

1. Un equip equilibrat i fortament compromès (risc personal i financer). (QUI)
2. Un prototipus funcional que redueixi el risc tecnològic. (QUÈ)
3. Un client “demostratiu” que permeti considerar l’existència d’una necessitat 

a satisfer pel nou producte, procés o servei. (a QUI)
4. Un model de negoci solvent i amb potencial de creixement. (COM)

Addicionalment, pel mateix motiu, podem incidir en el propi procés de 
recerca i negociació amb l’inversor intentant que es redueixi l©asimetria 
en la informació disponible entre ambdues parts:

1. On trobar el finançament.
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El programa d’Investment Readiness en centrar-se gairebé únicament 
en el procés de negociació, no han aconseguit reduir el risc 
percebut per part dels inversors, al no assolir les fites requerides per 
aquest últim.  Potser una excepció és el programa Fit4finance.

Per tant, el que requereix una companyia per assolir les fites que 
permetran una inversió per part d’un inversor professional són TEMPS i 
DINERS més enllà que un conjunt de serveis de consultoria, sense 
menystenir el valor d’aquest últim.

Per aquest motiu i amb la voluntat de NO crear “gegants amb peus de 
fang” nosaltres preferim parlar:

d’Investment Readiness Capital.



Investment Readiness Capital

Inversions associades a fites concretes que permetran a la companyia:

- “Comprar” coneixement, en forma de consultoria, 
- Assolir el desenvolupament d’un producte o prototip.
- Crear un equip vinculat al projecte de qualitat.
- Definir el model de negoci adient, en funció dels primers 
contactes “reals” amb el mercat.

Inversions en capital que permetin “guanyar” temps i la possibilitat de 
palanquejar recursos financers atractius, públics i privats, 
addicionals.

Equips acostumats a les inversions en capital i a la negociació amb 
inversors professionals.



� � � - , * ) � � �%�� �  ! � "# ! � " � 	 ! $%&� ! � � %! �1 � � � � � � �

HITS és una companyia, creada l’any 2003, 
centrada en el desenvolupament i comercialització
de solucions de televisió interactiva per a Hotels. 
(Video on demand, accés per a internet, 
domòtica,...)

A mitjans de l’any 2003 la companyia estava immersa en el 
desenvolupament d’una nova plataforma tecnològica digital per a Hotels 
(Tipus Imagenio). Per assolir el desenvolupament tecnològic i finançar 
el llançament comercial, l’equip directiu (eminentment tècnic) estava 
negociant una potencial ampliació de  capital per un import de 600.000 
€. En aquell moment, la companyia no disposava de:

1. Una tecnologia madura.
2. Un proof of concept comercial. (Tot i que tenia alguns clients sota 

plataforma analògica).
3. Un equip suficientment pluridisciplinar. 
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La companyia s’adreçava al mercat mitjançant la venda de les TV i la resta 
d’equips que composen el sistema (a uns 1.000 € per habitació) i el 
posterior lloguer de la plataforma (que significava assumir un cost fix per 
part de l’Hotel)

En aquest marc, la companyia no va ser capaç de tancar l’acord 
d’inversió plantejat amb una entitat de capital risc. Tot i així, un conjunt 
d’inversors privats es va interessar per la companyia i a finals de 2004 va 
invertir-hi un total de 200.000 € per aproximadament el 30% de la 
companyia.

L’entrada d’aquests recursos van permetre que la companyia 
aconseguís uns 350.000 € addicionals entre subvencions i un préstec 
participatiu d’ENISA.

Amb aquest recursos es va finalitzar la plataforma tecnològica i es va 
aconseguir el primer client (Digital): L’Hotel La Florida de Barcelona (74 
habitacions). Addicionalment, es van incorporar a l’empresa un DF i un 
Director Comercial.
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Tot i així, la companyia finalitza l’any 2005 amb una facturació de 
només 400.000 €, amb unes pèrdues rellevants i amb poc més de 300 
habitacions instal·lades.

En aquell moment es va redefinir el model de negoci de la companyia, 
gràcies a l’acord amb companyies de renting que permeten la 
distribució del producte mitjançant una quota fixa que inclou 
l©amortització dels equips i el pagament dels serveis de manteniment i 
dels continguts. La quota resultant és recuperada pel client amb certa 
facilitat mitjançant l’explotació del sistema per part dels hostes de 
l’hotel. En cas contrari, HITS ha d’assumir la diferencia.

Per tant, l’Hotel client pot oferir un nou serveis als seus clients i 
renovar les TV del seu establiment sense cap cost. Només (que no 
és poc) aportant la garantia davant la companyia de renting.

Aquesta nou model permet a HITS instal·lar més de 1.500 habitacions 
l’any 2006. Facturació de 900.000 €.
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Amb aquesta carta de presentació la companyia tanca, a finals del 
2006, un acord d’inversió amb Fedor International, B.V (acompanyat 
d’altres inversors minoritaris) que aporta 500.000 € pel 20% de la 
companyia, fet que suposa la finalització del procés d’Investment 
Readiness.

Posteriorment, la companyia aconsegueix préstecs participatius per un 
import de 400.000 € y una línea de crèdit de més de 500.000 € per part 
del seu soci tecnològic, la companyia holandesa ROAX.

La companyia tanca el 2007 amb una facturació de 2,4 milions 
d’euros, amb prop de 5.000 habitacions i en números negres. Es 
signa un acord global amb AC Hoteles.

Les previsions pel 2008 passen per una facturació de 4,1 milions amb 
prop de 9.000 habitacions instal·lades.

En funció del valor de les companyies del sector, la companyia 
comptarà a finals de 2008 amb un valor mínim de 7.000.000 €.
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Conclusions:

Tot i el valor actual de la companyia i les seves interessants 
perspectives, cap inversor va interessar-se per la companyia l’any 
2004.

Entre d’altres motius, la valoració de la companyia no permetia fer una 
ampliació de 600.000 € l’any 2004.

Òbviament, la valoració, relativament baixa, estava relacionada amb, 
l’absència d’un bon model de negoci, d’un equip, d’una tecnologia 
sòlida, de clients....

Gràcies a aquest procés definit com d’Investment Readiness Capital la 
companyia ha assolit la situació actual i el valor (mínim) retingut pels 
inversors inicials suposa multiplicar per prop de 9 vegades els 
recursos invertits en poc més de 3 anys.
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ORYZON GENOMICS
Companyia biotecnològica, principalment centrada en el diagnòstic 
molecular.
www.oryzon.com

Participació: 6%.

Data de la inversió: 2001.

Multiplicador de la inversió : 35. Més de 60 vegades en funció del valor de 
la darrera ampliació de capital,

Rol en el procés d’inversió: Coordinador del Private Placement de 
250.000 € que va suposar la primera ronda de finançament d’ORYZON. 

Accionista de referència: LABORATORIOS FERRER , CORSABE i 
NAJETI



Altres operacions d’Investment Readiness Capital (II)

SCYTL
Companyia desenvolupadora de software per votació electrònica segura.
www.scytl.com

Participació: 1%.

Data de la inversió: 2001.

Multiplicador de la inversió: 4. 

Rol en el procés d’inversió: Coordinador del Private Placement de 
100.000 € que va suposar la primera ronda de finançament de SCYTL.

Accionista de referència: Riva & García i Nauta Capital.



Altres operacions d’Investment Readiness Capital (III)

SOUTH WING
Companyia desenvolupadora de headsets wireless.
www.south-wing.com

Participació: 1%.

Data de la inversió: 2002.

Multiplicador de la inversió: 7,5.

Rol en el procés d’inversió: Participant en el Private Placement de 
200.000 € que va suposar la primera ronda de finançament de SOUTH 
WING.

Accionista de referència: Riva & García i Nauta Capital.



Altres operacions d’Investment Readiness Capital (IV)

KINAMIK
Companyia centrada en el desenvolupament de soluciones criptogràfiques 
www.kinamik.com

Participació: 1%.

Data de la inversió: 2004.

Multiplicador de la inversió : 10.

Rol en el procés d’inversió: La participació és conseqüència d’un spin off
de SCYTL.

Accionista de referència: Riva & García i Nauta Capital.



Altres operacions d’Investment Readiness Capital (V)

FRIGORIFICS COLLBATALLE
Companyia especialitzada en tecnòloga de fred industrial. Aquesta 
companyia esta construït a, Zona Franca de Barcelona, un gran magatzem 
congelador d’última generació amb una inversió propera als 10.00.000 €.

Participació: 2%.

Data de la inversió: 2007.

Multiplicador de la inversió: 3.

Rol en el procés d’inversió: Coordinador del Private Placement de 
200.000 € i de l’estructuració d’una operació de finançament sindicada a 17 
anys por un import de 7.300.000 € acompanyada d’una ampliació de 
capital de 1.600.000 €.

Accionista de referència: Família Carbó.



INVEREADY SEED CAPITAL (I)

INVEREADY SC serà la primera SCR basada en el concepte d’IRC. La companyia 
SCR estarà especialitzada en invertir en companyies tecnològiques en els seus primers 
anys de vida amb inversió relativament reduïdes (Entre 100.000 € i 500.000 €). 

La SCR compta amb un model de negoci molt innovador que permet garantir que les 
despeses de gestió es mantinguin contingudes en el 1,5% anual de mitjana.

Actualment la companyia està a punt d’obtenir l©autorització administrativa de la 
Comisión Nacional del Mercado de Valores (CNMV) i esperem poder constituir-la en un 
termini de 6 setmanes.

La companyia compta amb 8 milions d©euros garantits dels 15/20 que requereix. Entre els 
seus accionistes destaquen:

L’equip direcctiu. (Sr. Roger Piqué i Sr. Josep Ma Echarri)
Caixa Laietana.
El Family Office de Roca Junyent.
El Family Office de Pleta Auditors.
Inversors vinculats a IESE i a ESADE.
El CIDEM (Generalitat de Catalunya) Pendent de confirmació mitjançant acord de Govern.
ENISA (Ministeri d’Indústria) Pendent de confirmació definitiva.



INVEREADY SEED CAPITAL (II) 

En el Consell d©Administració i destaquen directius amb experiència en Capital Risc i 
emprenedors d©èxit. 

La resta de capital s©obtindrà a partir de les negociacions que s’estan duent a terme per 
incorporar a Family Offices i Fons de Fons.

Així mateix, la companyia està preparant una col·locació privada, mitjançant Bancs 
d’Inversió, entre inversors particulars que desitgin convertir-se en Business Angels 
diversificats.

La companyia compta amb la peculiaritat de que té la intenció de cotitzarar al Mercado
Alternativo Bursàtil (MAB) el que dotarà de certa liquiditat als seus accionistes

La societat preveu realitzar les seves primeres abans de de finals de juliol de 2008.
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