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Service Point en 2011

[ 2011 en resumen ]

« Entorno econdmico débil que ha impactado la demanda.
Ingresos reducidos respecto a las expectativas.

 Pérdidas elevadas por el saneamiento del fondo de comercio y
costes de reestructuracion.

« Ampliacién de capital por los accionistas con menor descuento
gue otras realizadas en el mercado.

« Adquisicion de Holmbergs: l6gica industrial y creacion de valor.

* Refinanciacion a largo plazo: con términos y condiciones mas
flexibles.

« Estricto control de costes nos ha permitido reducir los costes
operativos en €21,9m anuales vs 2008 (un 15%).

 Evolucibn modelo de negocio hacia soluciones online para
fomentar el crecimiento a medio plazo.
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Service Point en 2011
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[ Resultados consolidados 2011 ]
Ventas 205,4 218,6 +6,4%
Margen bruto 136,9 137,9 +0,7%
EBITDA 8,5 14,0 +64,1%

EBIT (2,5) 1,8 NA
Gasto financiero (8,4) (10,7) NA
Excepcionales* (5,4) (31,3) NA
Impuestos y minoritarios 3,4 0,4 NA
Beneficio neto (12,9) (39.,8) -207,3%

* Incluye saneamiento del fondo de comercio de €27,5m y gastos de reestructuracion
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[ Resultados por areas geograficas ]
Ventas 205,4 218,6 +6,4%
Escandinavia* 33,8 45,4 +34,1%
Europa continental 101,0 103,6 +2,6%
Reino Unido 54,2 53,1 -2,1%
Estados Unidos 16,4 16,5 +0,5%
EBITDA 8,5 14,0 +64,1%
Escandinavia* 5,4 7,2 +31,6%
Europa continental 1,6 3,3 +103,3%
Reino Unido 41 5,0 +22,6%
Estados Unidos 1,6 1,1 -28,2%
Costes corporativos (4,2) (2,6) +37,6%

* Escandinavia incluye resultados de Suecia desde el 1 de mayo de 2011
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Service Point en 2011

[ Evolucién de ventas ]
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Service Point en 2011

[ Evolucidon de costes operativos
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[Ampliacic’)n de capital. Adquisicion de Holmbergs.

« En abril de 2011, se realiz6é la ampliacion de capital parcialmente liberada
por un total de €14,5m en efectivo.

 Los fondos se destinaron a reforzar el balance, apostar por el desarrollo
organico y la potenciacion de su canal on-line y para la adquisicion de

Holmbergs.
< * Adquisicion de Holmbergs (Suecia) a principios de mayo
<& 0..' de 2011:
HOImbSeer':lgesPoint I. Lider en el mercado escandinavo: area con fuerte
crecimiento econdémico esperado en los proximos
afnos.

[I.  Transaccion con fuerte racional industrial y generacion
de valor econémico y financiero.

[ll. Compalfiia atractiva, bien gestionada, complementaria

a SPS:
Ventas 2011: €14,7m
EBITDA 2011: €1,6m
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[ Refinanciacion a largo plazo ]

« Acuerdo con 100% de los bancos del sindicado bancario en abril de 2012.
«  Nuevos términos:

.  Nuevo vencimiento hasta diciembre 2015 con extension adicional
hasta diciembre 2016.

[I. Reestructuracion de la deuda en dos instrumentos:

« €70m deuda a largo plazo pagadera en un 95% al vencimiento.
- €25m bonos convertibles, que podran convertirse en acciones en
2015.

Ill. Margen de intereses de la deuda de 425 puntos béasicos y se puede
reducir hasta 250 puntos basicos. Los bonos convertibles no llevan
aparejado coste financiero. Reduccion significativa del gasto
financiero de aproximadamente €3m anuales.

I\V. Acceso a una linea de financiacién adicional por importe de €3m.

V. Nuevos covenants financieros para el periodo 2012-2016 que tienen
en cuenta los entornos macroeconomicos actuales.
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Service Point en 2011

[ Evolucion hacia servicios online — Puesta en marcha de iniciativas para el futuro }

iDekor Web2Print
] [ ]

. Servicios B2C impresién . Intranet personalizado para
arte en nuevos materiales. : impresion en remoto B2B.

. Reduce coste transporte y
fideliza clientes.

. Lanzamiento en Noruega.

. € 0,5m en ventas en primer

afno, con fuerte crecimiento. . 60% clientes conectados en

Francia.

[Oasisprint ] [Zip-Posters ]
. Start up impresion online . Impresién poster online,

para pymes. \%& . . mercado pymes y

= OaS|spr| nt despachos profesionales.

. Foco en mercado tarjetas de ’,

visitas y letterhead. . Lanzado en Reino Unido.
. Doble digito en crecimiento . €1m ventas en 1 afio. e

mensual.
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[ Evolucion en Bolsa ]
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Perspectivas y prioridades para 2012

[ 2012 en resumen ]

« Entorno economico peor vs. 2011, sobretodo en Reino Unido y
Europa Continental.

* Reestructuracion adicional se estd implementando en Paises
Bajos y Francia.

* Reduccién de coste de personal: flexibilidad de plantilla y de
jornada laboral.

« Ajuste significativo en la estructura de costes corporativos y los
costes indirectos de los paises.

» Potenciar los areas de negocio de crecimiento:

* Impresion bajo demanda
* Impresion on-line
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Proyecto de transformacion de Service Point
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[ Nuestro sector ha vivido una profunda transformacion. ]

. Desde el papel hacia la gestion digital de los procesos (por ejemplo sector
construccion, sector financiero, etc) de los clientes.

Reduccion significativa en el nimero de proyectos de infraestructura (que en el
afno 2005 representaba el 85% de las ventas de SPS).

Desaparicion de imprentas tradicionales (en Espafa es el segundo sector en
destruccion de empleo).

[SPS se ha adaptado y lidera los cambios en el sector. ]

. Creacion del mercado impresion bajo demanda que sustituye el mundo offset
(tiradas cortas y personalizadas).

Nuevos servicios basados en tecnologias online.

. Transformaciéon de fuerza de venta y activos productivos (que han supuesto
costes de restructuracion) y flexibilizacion de estructura de costes.

. Desarrollo de nuevos segmentos de clientes (educacion, sector publico, etc).

SPS ha conseguido mantener la cifra de ventas (€210-220m) y

focalizarse en servicios de futuro con alto potencial.
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Proyecto de transformacion de Service Point
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[ Utilizacion de la tecnologia, como producto, servicio y herramienta ]

Como producto...

PROJECT VAULT

Tecnologia e innovacion

Como servicio...

1:1 POD

+ Gestion Documental para Proyectos de AEC
+ Software as a Service (SaaS)

+ Colaboracion online entre todos los
componentes de un proyecto de construccién
+ Extension internacional

¢ Todos los documentos con meta data,
historial de cambios, con seguridad ante
problemas legales, etc...

* Producir libros segun la demanda real del mercado

¢ Libros just-in-time: 0 Stock, 0 Pérdida

¢ Libros en PDF en servidor (preparados para

imprimir), en lugar de fisicamente en el almacén

¢ 0 Destruccion (40% de titulos actualmente
destruidos)

+ Cambio de modelo para las editoriales: enfoque
100% en creacion y comercializacion de libros

Como herramienta...

VDP

AEC / FONDOS de
INVERSION MOBILARIA

SECTOR

EDITORIALES / FORMACION

+Textos e imagenes personalizados para
cada cliente

+ Mensajes mas relevantes >> marketing
mas efectivo

+ Marketing multi-canal: impresién >> Cadigo
QR >> Pagina Web

+ Materiales de Marketing con impresion
digital en color de alta calidad

MARKETING
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Proyecto de transformacion de Service Point

[ El producto tecnologico: Project Vault J

Proyectos de ingenieriay construccion gestionados online

« SaaS (Software as a Service) = pagar por proyecto, o por
licencia y software.

CEEe s } Qune B

« Servicio en la nube: acceder desde cualquier lugar y
dispositivo.

« Gran incremento de eficiencia: cada profesional de un
proyecto acede al mismo sitio y ve quién y cuando se han
hecho cambios.
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« Utilizado por Morgan Stanley para su portfolio de activos de
inmobiliaria.

i
i
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S ProjectVault

Service Point | Online Document Control
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[ Impresion de Libros 1x1: libros just-in-time ]

2. Pedido online 3. Catalogo online

e LA en servidor 4 Impresion digital de 1 a
. [ igi
— B 5,000 ejemplares
== e O
. T
11 ==
1] QL

1. bemandareal del
mercado

5. Entregarapida al
mercado
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[ Impresion con Dato Variable: Mensaje enfocado 100% al cliente individual ]

TEXTO

\y IMAGEN
Maria, un perfume > KESX
€S Muy P€ 'MAGEN

: rfur L | N A, Ur I"’ mer EEXx
Ariadna, un periuitic 8 muy
. Con tu carnet VIP de Shopalia oy 8 rsonal.. H, . \l : m}'{". Heronal.. ’ H
3 . Mar ket' N g conseguiras descuentos de hasta § . hepah i. | B kg i co hes (152 a:
. en tu perfumen favorito. e St “ w - ‘
personalizado ; , |

2. Base de Datos

1. Cliente
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Proyecto de transformacion de Service Point

[ Comunicacion impresa con codigos QR: Marketing multi-canal ]

Pagina web personalizada

Quisgue eget oo i lectus veitibudum lauctbus eget
N Meus. In pelertesgue vestbubum!

Impresién personalizada

SMS personalizado

SSSSKs

John Atkhnsonnia, 5 lectus vestaulum feuc®us eget
n metus. In peflentesque vestibulum!

John, cheack out the

08 Code [EJAA[E]
®

Cadigo QR

Mejores Retornos para Marketing

Ser relevante y ser personal repercute directamente a la ROI de
acciones de marketing. La personalizacién de contenido
incrementa la efectividad de los mailings en un 500%

Base de datos
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[ Conclusiones ]

« No esperamos crecimiento significativo en ventas totales, pero una
migracion hacia negocios de futuro y con una menor base de costes.
Ya tenemos la base:

« Crecimiento en servicios on-line y valor afiadido.

* Reduccidén de gastos operativos Y flexibilizacién en la base de
costes.

« Menores gastos financieros.

2012 ser& un afio de transformacion y evolucion.

Vamos a obtener beneficios netos positivos recurrentes a partir de 2013.
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Consejo de administracion
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[ Cambios en el consejo ]

« Se reduce de 10 a 7 el numero de miembros del consejo de
administracion.

 Entrada de un director general de Suecia como consejero potencia el
conocimiento industrial del consejo.

* Fuerte involucracién de los accionistas dominicales (representan
un 32% del capital social de SPS).

 Linea de continuidad con el seguimiento del ex-Presidente en el
consejo.

*  Sereduce la retribucion de los consejeros en el 60%.

 Lacomposicidon del nuevo consejo de administracion es la siguiente:

Aralia Asesores, S.L. (representada por D. José Manuel Arrojo) Presidente

D. Jimmie Holmberg Consejero delegado
D. Juan José Nieto Consejero ejecutivo
D. Pedro Navarro Vocal

Paosar ,S.L. (representada por D. Jaime Castellanos) Vocal

Inmouno, S.L. (representada por D. José Antonio Moratiel) Vocal

D. Carlos Cuervo-Arango Vocal
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Gracias por su atencion




