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Junta General de Accionistas

6 de Mayo de 2005

Don Juan José Nieto

Presidente

o
Service Foinl

Buenos dias sefioras y sefiores accionistas,

Una vez mas muchas gracias por acompafarnos en esta
Junta de Accionistas que tiene el doble objetivo de resumir la
exitosa evolucién de la transaccion financiera que fue aprobada por
ustedes hace poco mas de dos meses y de presentarles el continuo

progreso del negocio de su compafiia.

Para poder realizar el repaso adecuado de la evolucion de la
emision de obligaciones convertibles en acciones de Service Point,

me gustaria centrarme en algunos datos:
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== |Exito en la emision: Resumen magnitudes

i La emision de obligaci se ha do el 13 de abril de 2005

./ Emisidn obligacienes suscrila por mercado 100% en prmera ronda

\/ Exceso de demanda de obligaciones 20% demnanda adicional

+/ Elevado volumen de contratacion de derechos 116% rotacion durante la oferta

\/ Elevado volumen de contratacion de las acciones 6% capital rotado durante la oferta

/) Evolucion precia accion +43% durante emision, +70% en 2005
«/ Elevada participacion de insituciones 32% suscrito por instituciones

' Incrementa inversores exfranjeros 9% emision suscrita por extranjeros
/' Fimnado préstamo subordinado €11 4millenes para crecmiento

/| Emision warmants Strike €041, posible ingreso €25 dm

Todos los datos indican un pleno éxito de la emision.

Service Font

La emision de obligaciones convertibles, ha sido suscrita al
100% durante la primera ronda de oferta al mercado. Esto significa
gue la emision ha sido cubierta por nuestros accionistas y por lo
tanto por todos Ustedes. Me gustaria agradecerles la gran
confianza depositada en el Consejo de Administracion y en el
Equipo Directivo que aqui represento y les quiero confirmar nuestro
compromiso total en llevar a cabo el plan y los objetivos que hemos
presentado durante este periodo de roadshow. Quiero compartir con
ustedes que nos ilusiona y apasiona el camino que tenemos por

delante.

La emision de obligaciones no so6lo ha sido cubierta en su
integridad por el mercado sino que ha habido una sobre demanda
de titulos en segunda vuelta equivalente a un 20% del total de la

emision.
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Los datos de volumenes de contratacion de titulos han sido
muy sostenidos confirmando un elevado interés del mercado por su
compafia. Los derechos de suscripcion preferente han tenido un
volumen de negociacion del 116% de su total importe y la accion ha
movido un 66% de su capital durante las dos semanas de duracion
de la oferta de obligaciones. Ademas, durante estos primeros dias
en que ha comenzado la negociacion de obligaciones en el SIBE de
renta fija habran podido constatar como el volumen de contratacion
de las obligaciones de Service Point, expresado en euros, ha sido

uno de los mas elevados en dicho mercado.

== |Exito en la emision: Resumen magnitudes

| Evoucion Accion SPS durants la emision Evolucion Accion SPS en 2005

9
Service Point

Volviendo al periodo de emision de obligaciones y en
referencia a la evolucion del precio de la accion, hemos estado
satisfechos de asistir a un incremento en el precio de la accion del

43%. En lo que va de afio, la accion de Service Point se ha
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revalorizado un 70% siendo una de las cinco acciones que mas se
ha revalorizado durante el 2005 en todo el Mercado Continuo.
Estamos convencidos que esta revalorizacidon es resultado en
buena medida de la mayor visibilidad que ha tenido su compafia y

su atractivo plan de negocio a lo largo de estos meses.

== |Exito en la emision: Resumen magnitudes

Formacién strike price warrants

Fechus Cambios medios

Timer ¥ Mimero warranis: §1893.333

20 dias ruturales

¥ Periodo de ejercicio 5 afios
* Posible enfrada fondos: €254m

o
Service Foinl

Segun los datos que nos han sido proporcionados por la
Sociedad de Bolsa, y en relacion a la tipologia de inversores en las
obligaciones de Service Point, hemos notado un elevado porcentaje
de instituciones que han suscrito la emisién y que ha alcanzado el
32% de la colocacioén de obligaciones. También se ha incrementado
el interes del mercado extranjero hacia su compafia, y en este
sentido un 9% de la emision ha sido suscrita por inversores fuera

del mercado espafiol.
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Tal y como ilustramos en la pasada Junta Extraordinaria,
estaba previsto que en caso de que el mercado suscribiese mas de
las tres cuartas partes de la emisién Service Point entraria en un
préstamo subordinado. Este préstamo ha sido ejecutado a finales
del mes de abril, por lo que hoy contamos con 11,4 millones de
euros adicionales para el plan de crecimiento del grupo, dentro de

nuestro sector.

También a finales de abril, dentro del marco de la transaccion
acordada con Deutsche Bank y Sagamore, la compafia realiz6 una
emision de warrants para estas dos entidades por participar en el
disefio de la transaccion y por su compromiso a suscribir
asegurando el desembolso del monto econdmico de todas las
obligaciones en caso de que no lo hubiese hecho el mercado y que
asimismo financiaron el préstamo subordinado. Aplicando la féormula
aprobada por la Junta de Accionistas del pasado mes de febrero, y
segun los precios medios ponderados en cada una de las sesiones
bursatiles, durante el periodo de 20 dias naturales a partir del 18 de
marzo de 2005, y revalidado por el auditor, resulté una emision de
aproximadamente 61,9 millones de warrants a un precio de ejercicio

de 0,41 euros por cada titulo. Esto significa que durante los
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préximos 5 afos, y solo en el caso de que la accion de Service
Point se revalorice suficientemente respecto a la cotizacion actual,
la compafia procedera a realizar una ampliacion de capital que
puede generar una entrada de 25,4 millones de euros adicionales

para reforzar nuestro desarrollo en el mercado.

== |Exito en la emision: Resumen magnitudes
| _

La emision de obligaci se ha do el 13 de abril de 2005
o/ Emisidn obligaciones suscrita por mercado 100% en primera ronda
\/ Exceso de demanda de obligaciones 20% demnanda adicional
+/ Elevado volumen de contratacion de derechos 116% rotacion durante la oferta
\/ Elevado volumen de conbratacion de las acciones 6% capital rotado durante la oferta
/) Evolucion precia accion +43% durante emision, +70% en 2005
/| Elevada participacion de instluciones 32% suscrito por instituciones
' Incrementa inversores exfranjeros 9% emision suscrita por extranjeros
/' Fimnado préstamo subordinado €11 4millanes para crecmiento
/| Emision warrants Strike €041, posible ingreso €25 dm

Todos los datos indican un pleno éxito de la emision.

P
Service Font

Por lo que podemos afirmar que el broche de cierre a la
reestructuracion operativa y financiera de Service Point que
empezamos hace tres afios se ha cumplido para bien, la compafia
se ha salvado y navega en busca de satisfacciones para sus

accionistas.

Todos los datos presentados en esta diapositiva confirman por

tanto el pleno éxito de la emision.
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Me gustaria ahora resumir cual va a ser el impacto para su
compafia proveniente de esta emision:

== |Exito en la emision: Impacto para SPS

En la Junta de 25 de febrero de 2005, hablamos de 4 objetivos |
Reduccion del ‘

endeudamisnto Desarrollo plan de negocio en
bancario: servicios de outsourcing
- documental:

Remuneracién
para &l acclonista: bursatil

Refuerzo del
posicicnamiento

¥ 2 Juntas con pima de asslencia en 2005

Hoy SPS es mas fuerte y puede contar con mas recursos

Service Point

Cuando nos reunimos hace dos meses, hablamos de 4

objetivos fundamentales:

1. La reducciéon del endeudamiento bancario. A mitad del
mes de marzo firmamos un acuerdo totalmente en linea
con los términos principales que se estaban negociando
y que les presentamos en la Junta de febrero. A finales
de abril, gracias a los recursos procedentes de la
emision de obligaciones, Service Point realizd a sus
bancos pagos anticipados por un total de 26,2 millones
de euros. El acuerdo firmado con los bancos que ya es

operativo, y cuyos efectos estaran visibles a partir del

Pag. 8



segundo trimestre del afio, ha permitido obtener una
serie de mejoras contractuales para su compafia que
consisten esencialmente en una reduccion en los tipos
de interés aplicados, una reduccion en la tabla de
repago futuro y un incremento en la flexibilidad
operativa de la compafiia. En resumen, Service Point
puede ahora dedicar mas recursos a su crecimiento y lo
puede hacer con libertad en su decision de inversiones

estratégicas.

. El segundo objetivo mencionado en la pasada Junta era
desarrollar continuamente el plan de negocio dentro de
los servicios de outsourcing documental. Gracias a la
transaccion completada recientemente Service Point
cuenta con mas de 25 millones de euros ya disponibles.
Adicionalmente, en el momento de ejecucién de los
warrants podremos recaudar otros 25 millones de
euros, con lo que la compafiia podra disponer de un
potencial de 50 millones de euros para inversiones en
Facility Management y en adquisiciones. Durante los
ultimos meses hemos reactivado nuestra cartera de

adquisiciones posibles y tenemos unos criterios
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industriales y financieros muy claros a la hora de
adquirir nuevas compaiias, tal y como les detallara a

continuacion nuestro Consejero Delegado.

Nuestro tercer objetivo, en esta orden de exposicion, es
la remuneracion al accionista. En este sentido hemos
implementado ya dos veces durante el 2005 un pago de
prima de asistencias a las Junta Generales. Asimismo,
y sujeto a su aprobaciéon de los respectivos puntos del
orden del dia vamos a realizar durante el afio dos
ampliaciones liberadas. La primera ampliacion liberada,
de 1 accion por cada 20 acciones gue se mantengan de
la compaiiia, es la misma operacion que fue aprobada
por la Junta General de 2004, y que como les
comentamos en febrero tuvimos que retrasar por
cuestiones de calendario debido a la emision de
obligaciones convertibles. Adicionalmente tenemos
previsto realizar una nueva ampliacion liberada de 1
accion nueva por cada 40 acciones que se mantengan,
lo que ofrece una remuneracibn en acciones
equivalente al 2,5%. De manera importante es preciso

destacar que tendran derecho a participar en estas
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ampliaciones gratuitas también todos los obligacionistas
gue hayan convertido sus obligaciones en acciones de
Service Point durante el primer periodo de conversion

gue ha empezado durante estos dias.

. Nuestro cuarto objetivo declarado era el refuerzo del
posicionamiento burséatil y el incremento en la
capitalizacion bursétil. En este sentido, creemos que el
roadshow que ha sido realizado, presentando la
compafiia en las Bolsas de Madrid y Barcelona y
visitando méas de 60 instituciones, ha contribuido a una
mejora en la percepcion del valor. Siempre en Optica de
creacion de valor, esperamos que la agrupacion de
acciones que sera efectiva este proximo lunes aporte a
medio plazo una reduccion en la volatilidad y, por tanto,

una mejora en la percepciéon de la accion de SPS.

== |Calendario Institucional

Calendario institucional 2005 (sujeto aprobacion puntos al orden del dia de JGA)

May  Jun Jul Ago  Sep  Oct MNov  Dic
Resultados Primer Trimestre 2005 | ]
ter Periodo Conversitn Obligaciones [
Agrupacitn de acciones. b
Emision Acciones Conversion I
Resultados Primer Semestre 2005 I
Amphacion Nberada 1 x 20 |
Resultados Tercer Trimestre 2005 L]

Ampsacien ibeeada 1 x40 ]
2nda Periodo Corversion Obligaciones [ ]

PS reaizan durante @ a0 una Junta General de Otigacionislas

: LY
Service Foint
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Quiero ahora presentarles nuestro calendario de eventos
institucionales relativo al ejercicio 2005. Como habran visto
esta semana hemos comunicado los resultados relativos al
primer trimestre de 2005, que comentara el Consejero
Delegado. Los datos han sido positivos, en linea con el
plan y confirmando la tendencia de mejora en la evolucion

de los ultimos trimestres.

Les recuerdo que el dia 3 de mayo ha comenzado el
primer periodo de conversion de las obligaciones y
finalizara el 1 de junio. Esto significa que durante el mes
de junio tenemos previsto entregar las acciones a todos
los obligacionistas que manifiesten durante el mes de
mayo a su banco su intencion de convertir las obligaciones

en acciones de Service Point.

La comunicacion de resultados relativos al primer
semestre este afio sera anticipada al mes de julio en linea
con el objetivo de incrementar la transparencia y la
visibilidad de la evolucion de la compafia. Durante el
verano, en julio o agosto, en cuanto finalice la conversion
de obligaciones, tendra lugar la primera emision de

acciones gratuitas en la proporcion de 1 por 20. Los
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resultados del tercer trimestre seran anunciados en
octubre. Antes de finalizar el afio se realizaran la
ampliacion liberada de 1 por 40 y comenzara el segundo
periodo de conversion de las obligaciones. Adicionalmente
durante el afo, se realizara una Junta General de

Obligacionistas, cuya fecha esta todavia por determinar.

!

== |Conclusiones

‘ Conclusiones ‘

» El apoyo de nuestros accionistas ha sido
fundamental para crear una compaiia mas fuerte,
mas solida y con mas potencial.

Muchas gracias

Service Foint

En conclusiéon quiero volver a agradecerles a todos los
presentes, a todos los que nos han apoyado y que han
confiado sus ahorros y también su paciencia, el seguir con

nosotros.

A todos Ustedes les quiero manifestar que hoy Service
Point es una compafiia mas fuerte, mas solida y con mas
potencial. Todo el Consejo, el Equipo Directivo, el

Consejero Delegado y yo mismo estamos alienados con el
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objetivo de hacer crecer y crear valor de manera
ordenada pero significativa en sus parametros para todos

ustedes.

Muchas gracias sefioras y sefores accionistas.
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Service Point

Intervencion de Don Rafael Lopez-Aparicio,
Consejero Delegado de Service Point Solutions
Junta General de Accionistas

6 de mayo de 2005
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...Gracias Juanjo,

Junta General Extraordinaria de Accionistas
6 de Mayo de 2005

Don Rafael Lopez-Aparicio

Consejero Delegado

Service Point

Buenos dias sefioras y sefiores accionistas,

Es un placer poder dirigirme de nuevo a todos ustedes y poderles
informar acerca de la reciente evolucion de la compafia y de sus

planes futuros.

Tal y como ha descrito nuestro Presidente, hoy Service Point se
puede centrar totalmente en la ejecucion de su estrategia y el
desarrollo de su negocio. Ya una vez concluida con éxito la emision
de obligaciones convertibles que fue aprobada por esta misma

Junta en febrero de 2005.

En dicha Junta tuve ocasion de presentarles los resultados

preliminares relativos al ejercicio 2004. Todos aquellos datos han
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sido debidamente auditados y confirmados en las cuentas anuales
definitivas que les han sido entregadas hoy a la entrada en esta

sala.

== [Cuentas anuales 2004

5387

aam

Bazai

% Botye Ventus
Margen Bruto % 2% 8% +07 05 Mefora i o et
EBTOAS 154% 182% W08 ps Redusotn gatos lyos y mog disem s

Earm % a8 ann 03 pp. oste deprecinaonse nuevas mversiones

150 v i 124

GEP v Eur o8 o8 e

Los resultados de 2004 reportados en las cuentas anuales confirman
los datos preliminares presentados a la JGA en Febrero de 2005

Service Foint

Como pueden recordar los resultados relativos al 2004 confirmaban
una buena evolucién del negocio, con una mejora en los margenes
en todos los mercados geograficos: Service Point crecié en 2004
sus ventas en un 2% a tipos de cambio constante, el margen bruto
sobre las ventas mejoré en un 0,7%, y el margen de EBITDA en un
0,4%. Estas mejoras apenas se reflejan en el beneficio neto, que ha
sido de 0,3 millones de euros por haber contabilizado gastos
financieros por un importe de 5 millones de euros, debidos en gran
parte, con un nivel de endeudamiento historico que no estaba
relacionado con el negocio actual de la compaiiia. La reduccion de

los gastos financieros junto con el incremento de los recursos, han
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sido dos de los objetivos prioritarios, que se han alcanzado con la

reciente emision de obligaciones convertibles.

| == |Evolucion ventas 2003 - 2004

Evolueion ventas 2003 - 2004 en base 100
(Ventas 2003= 100)

El negocio continuado de 5P a tipos de cambios constante ha crecido un 2% en 2004

<
Service Point

El volumen de ventas de 2004 se ha visto afectado por la
desinversion de nuestra division del sur de Estados Unidos,
decision tomada por no alcanzar ésta los resultados esperados ni
aportar a la ejecucion de nuestra estrategia en aquel pais.
Asimismo la evolucion de la divisa extranjera ha impactado nuestro
volumen de ventas por un puro efecto de naturaleza contable. Sin
embargo, en linea con nuestra estrategia, los dos motores de
crecimiento del grupo han tenido un impacto positivo en el volumen
del negocio, a pesar de las limitaciones en los niveles de inversion
gue tenia la compafia y que han sido ahora aliviadas tras realizar la

emision de obligaciones convertibles. Con respecto a las cuentas
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del 2004 y como podran constatar en su memoria, no quisiera dejar
de mencionar por ultimo que el Informe de Auditoria no presenta
salvedad alguna excepto la historica de Amortizacion del Fondo de
Comercio contra Reservas que, por cierto, quedara totalmente
subsanada a partir de este ejercicio al alinearse con la adopcion de

las nuevas Normativas Internacionales Contables.

== |Resultados Primer trimestre de 2005

% Sobre Venias

EBITDA% 146% HEN 162% «1.7pp

EBITY 46% 4m E6% =18pg

Las datas daf primer trimestre de 2005, confirman la svolucian positiva del negocio opeativo de SPS
Los afoctas do la transaccion no estin fodavia incluldos a Marzo de 2005

L
Service Foint

Ayer jueves publicamos los resultados preliminares del primer
trimestre del 2005 por lo que quisiera detenerme un momento y

comentar los mismos.

Analizando la evolucién de este primer trimestre es posible apreciar
como el desarrollo del negocio ha permitido alcanzar mejores
resultados en todos los niveles de rentabilidad de la cuenta de

explotacion comparados con el mismo periodo del ejercicio anterior.
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Los datos que pueden ver aqui, reflejan ya la aplicaciéon de las
Normas Internacionales de Informacion Financiera (NIIF) que segun

lo previsto ya vienen siendo aplicadas por Service Point.

A nivel operativo, la compafia ha obtenido una evolucion positiva
en sus margenes en todas sus magnitudes, con un nivel de ventas
estable a paridad de tipos de cambio. Esto aun teniendo en cuenta
el impacto que ha habido por cuestiones de calendario al haberse

anticipado la Semana Santa respecto al afio anterior.

El EBITDA ha crecido en un 8,2% respecto al mismo periodo de
2004. El EBIT ha aumentado casi un 35% y el beneficio neto un

21,8%.

Les recuerdo que en el futuro el beneficio neto debera reflejar
positivamente el impacto de la conversion de las obligaciones por

acciones, conforme tengan lugar.

=~ 'Balance Pro Forma después transaccion

La emision de Convertibles 2005 ha hecho posible una importante mejora de balance

Recursos y criterios de inversion

= | :' "I'_=_' : * Disponibilidad de €25 m para el crecmiento
5 oo { i organico y via adquisiciones (sin considerar los
wananls)
=1 * Target ROCE inversiones FM > 30%
" . * Targat adquisiciones: precio < 5x EBITDA
=" A
wy T ot Objetivos de inversion 2005
- Dt
4 2004 P P

* = €7m para el canal de Facility Management
¥ > € Im para desarrollar geshon documental

* 1-2 adquisiciones estratégicas

Service Foint
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En referencia a la situacion de Balance, aqui les muestro un Pro
Forma a fin de marzo que refleja ya el efecto de la transaccion.
Como pueden apreciar la emision de convertibles 2005 ha hecho
posible una importante mejora en la estructura financiera del grupo.
Hoy Service Point cuenta con mas de 25 millones de euros para el
crecimiento organico y via adquisiciones. La compafiia ha
establecido unos criterios de inversion estrictos y que pretende
seqguir con rigor y buen juicio— la rentabilidad que buscamos en las
inversiones para captar nuevos clientes y financiar Facility
Management es en torno del 30%, y nuestra politica de adquirir
compafias estratégicas y que puedan aportar valor fija en una

media de no mas de 5 veces el EBITDA su precio de adquisicion.

En 2005 nos hemos fijado claros objetivos de inversion y quiero
compartir estos con todos Ustedes. Nuestro plan organico es invertir
por lo menos 8 millones en captar nuevos clientes a través de

Facility Management y soluciones de gestion documental.

Entre las iniciativas de crecimiento en las que estamos trabajando

para el 2005 me gustaria recalcar entre otras, las siguientes:
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== !Iniciativas de crecimiento 2005

Plan de desarrollo organico y via adquisiciones

Desarrollo centro de servicio abierto en Nueva York
Crecimiento nuevos centros gestion documental (Boston, Leeds) abiertos en 2004
Refuerzo oferta en segmentos de mercado externe a AEC

Incremento semvicios a lo largo de todo el ciclo de vida de los documentos

A

Aumento ventas tesy Facility M

Aprovechamiento know how local de cada una de las companias del grupo

Mejora productividad fuerza de ventas a través de programas de entrenamiento
Incremento de la cobertura geografica a traves de puntos de senvicios y FM

Desarrollo de oportunidades de adquisiciones que puedan crear valor

Con un halance saneado,
SPS cuenta con un claro plan industrial para acelerar su crecimiento

Service Point

El obtener crecimiento y rentabilizar nuestra reciente inversion

en Nueva York.

Captar volumen de negocio para nuestros centros de

digitalizacién abiertos en la segunda mitad del 2004.

El hacer crecer nuestro negocio tanto dentro del entorno de

Construcciéon como en nuevos segmentos de clientes.

El ofrecer nuevos servicios de valor anadido dentro del ciclo

documental.

Continuar aumentando el peso de nuestras ventas recurrentes

bajo contrato.

El capitalizar del conocimiento y experiencia disponibles

dentro de las compaifiias del grupo.
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e Aumentar la productividad de nuestra fuerza de ventas a

través de herramientas de gestion CRM y formacion.

e El alcanzar mayor capilaridad geografica para nuestros
servicios tanto a través de centros como de implantaciones

FM u On-Line.

e Y, como no, el poner en marcha nuestro plan de adquisiciones

dentro de la politica marcada.

== |Nueva York, ejemplo de crecimiento organico

Evolucion Ventas, EBIT centro de N. York (en miles de délares)

EEIT Positive

¥ Ubicado en el centro de Manhattan
¥ Centro de apoyo para crecimiento via FM en Mueva York

¥ Cuota de mercado estimada después de 1 afio. 1% mercado AEC de M.
Vork.

¥ Generacidn de beneficios en 12 meses

Service Point

Que mejor, creo yo, que ilustrar alguna de estas iniciativas...

El centro que abrimos hace algo menos de un afio en Nueva
York representa una buena oportunidad de crecimiento en el
mercado de una de las ciudades mas importantes del mundo,

sobretodo en cuanto que puede permitir el acelerar la oferta de
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Facility Management en el area de Manhattan. Como pueden ver
en esta diapositiva, dicho centro ha alcanzado ya de acuerdo con
su plan, el primer mes de beneficios en marzo de 2005, con una
cartera de clientes y ventas crecientes lo que confirma la solidez

de nuestro modelo de negocio.

== |Crecimiento servicios gestion documental

Desarrollo Planlink ‘5 FRPRECTh

2002 2003 200

Documentos 91,000 108000 200
Mismbros 1.231 4836 7.208 | —
Ordenes 3453 11284 18.980

Sitios 2 36 51
Logins 14305 43.200 16771

Evolucion en base 100 | e

Service Foint

= Ahora por ejemplo, quisiera compartir con ustedes la
evolucion de una de nuestras herramientas de Gestion
Documental dentro de lo que les referia antes “como la

extension de los servicios dentro del ciclo documental”.

En la pantalla pueden apreciar algunas estadisticas de adopcion
por parte de nuestros clientes y crecimiento de nuestra solucion
Planlink, que ofrece servicios online para la gestion de proyectos.
Creo que el numero de usuarios, pedidos o logins hablan por si

mismo.
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Queremos reforzar la oferta de servicios de reprografia digital
y gestion documental a otros mercados, externos al sector
relacionado con la construccion. En este sentido durante los
altimos meses habran podido leer con mayor frecuencia
noticias de nuevos contratos firmados con compafias
fabricantes, industriales, farmaceéuticas, o de servicios, ya que
también estos tipos de compafiia demandan de forma
creciente soluciones integrales y de calidad en la gestion

documental y de tratamiento de informacion.

Es por lo tanto plausible el adaptar este tipo de herramientas a
otras aplicaciones y sectores de mercado que tengan

necesidades afines.

Sales Dashboard

Lads Dy Souree Opportunnies by Source  $ai3 Pipaling (Tetal)

42% de la
facturacion
es recurrente

MApr-08

Service Point
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Como tercera y Ultima muestra de estas iniciativas me
gustaria ilustrar la importancia y la atencion a la gestion
comercial de cartera y de ventas. Cada vez trabajamos mas
en integrar las areas de excelencia de todas nuestras filiales,
para poder trasladar a otras areas dentro del grupo los
mejores conocimientos y las practicas mas eficaces. En este
ejemplo pueden ver el instrumento de C R M, o sistema de
gestion de clientes, que ha sido desarrollado en nuestra filial
americana y que hemos adaptado también en Espafia. Son
este tipo de iniciativas las que nos permiten tener mejor
visibilidad y gestién del negocio y mejorar el perfil de nuestras
ventas. Hoy ya el 42% de nuestras ventas estan bajo contrato,

y seguimos avanzando.

La informacidon que se obtiene nos permite también el reforzar
la formacion de nuestro equipo comercial y de soporte para
adaptarse a las necesidades de nuestros clientes futuros,
especialmente para poder mejorar nuestra eficacia en la oferta

de soluciones tecnoldgicas.
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== |Modelo de negocio consolidado
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Service Point

Nuestro crecimiento vendra de la combinacidon acertada

de nuestra oferta y de nuestros canales de negocio:

» La Reprografia Digital, una base de negocio
estable con flujos predecibles y retornos de

inversion contrastados.

» Las implantaciones en casa del cliente a través de
soluciones de Facilities Management. Con el
atractivo de vincular estrechamente la inversion a
cada contrato y por lo tanto rentabilizarse en

menor plazo de tiempo.

= Y la Gestion Documental. Un importante area de
crecimiento, mas intensiva en el uso de tecnologia

y de venta consultativa, que permite mayores

Pag. 27



ventas cruzadas y un aun mas estrecho vinculo

con nuestros clientes.

A nivel geogréafico tenemos todavia muchas oportunidades
para crecer en estas tres areas de negocio que he
mencionado, incluso dentro de nuestro mismo mercado, y

especialmente en Espafa y en los Estados Unidos.

== |Plan de crecimiento
[ Mejora esperada en business mix

Mix de Producto Actual Mix de Producto Objetivo

Service Foint

e A todo ello sin embargo debemos afadir el potencial del

crecimiento adquisitivo.

Estamos ya empezando a trabajar desarrollando
oportunidades de adquisiciones que puedan crear valor.
Nuestra intencion, siempre que la compafia objetivo y las
condiciones que se negocien sean las correctas para Service
Point, es de poder formalizar 1 6 2 adquisiciones durante los

préximos trimestres. Estas adquisiciones, bien en Europa o en
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los Estados Unidos tendran entre sus objetivos el de reforzar
el posicionamiento y el mix de servicios de Service Point

segun nuestro plan de negocio.

En conclusién, creemos que hoy con un balance finalmente
saneado, Service Point cuenta con un plan para acelerar su
crecimiento y con un equipo de gestion motivado y capaz de

llevarlo a cabo con éxito.

= Conclusiones

I Atractivos de SPS para el futuro

* Modelo de negocio conselidado.

* Claro plan industrial centrado en los servcios de reprografia digital, gestion documental y
facdibes management

* Disponibilidad de recursos para apoyar el crecimiento tanto organicamente como via
adquisicion.

* Tendencias de mercado f: companias con el posic i de SPS

* Constante apoyo de la base de accionistas.

Muchas gracias

Service Point

= Service Point tiene un modelo de negocio

experimentado y consolidado.

= Una posicion de liderazgo y un claro plan industrial

dentro de su sector.

» Los recursos disponibles para apoyar el crecimiento

tanto organicamente como via adquisiciones.
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» Las tendencias del mercado favorecen compaiiias que
como Service Point se han posicionado en cabecera de
la oferta de soluciones tecnoldgicas para la gestion

documental.

= Y sobretodo contamos con el constante apoyo de
nuestra base de accionistas, como asi han demostrado
muchos de ustedes, y a quienes quiero agradecer una
vez mas el respaldo total que hemos recibido en las
presentaciones de nuestro roadshow y atendiendo a la
reciente emision de obligaciones convertibles. Es ahora
nuestro compromiso y el de todo el equipo de Service

Point el de llevar a cabo este plan de creacion de valor.

Muchas gracias.

Service Point: Creando valor para su accionista

Muchas Gracias

& o ibeusde anesoramienty prolsionsl indepandients. il com Ul
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Service Foint
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