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Junta General de Accionistas
6 de Mayo de 2005

Don Juan José Nieto

Presidente
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La emision de obligaciones se cerré el 13 de abril de 2005

v Emision obligaciones suscrita por mercado 100% en primera ronda

\/ Exceso de demanda de obligaciones 20% demanda adicional

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

/) Elevado volumen de contratacion de las acciones 66% capital rotado durante la oferta
/) Evolucion precio accion +43% durante emision, +70% en 2005
\/] Elevada participacion de instituciones 32% suscrito por instituciones

/) Incremento inversores extranjeros 9% emision suscrita por extranjeros
/) Firmado préstamo subordinado €11,4 millones para crecimiento

/| Emision warrants Strike €0,41, posible ingreso £25,4m

Todos los datos indican un pleno éxito de la emision.
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Digital Reprographics
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== |Exito en la emision: Resumen magnitudes

Evolucion Accion SPS durante la emision

Evolucion Accién SPS en 2005
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> Los precios historicos (i.e. Antes del 18 de Marzo de 2005) han sido ajustados para tener en cuenta el efecto de la emision
de obligaciones convertibles con derecho de suscripcion preferente entregado a los accionistas de SPS. Fuente Reuters y

Bloomberg

www.servicepoint.net
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Docum

Formacion precio ejercicio warrants

Fechas Cambios medios €
18-mar 0,35
21-mar 0,35
22-mar 0,33
@ 23-mar 0,33
© 24-mar 0,33
+§ 29-mar 0,33
0 30-mar 0,32
S 31-mar 0,32
& 01-abr 0,37
04-abr 0,46
05-abr 0,50
06-abr 0,48
Media 0,37
Media + 10% 0,41

Precios calculados por Bolsa de Barcelona
Revisidn calculos Auditor nombrado por Registro Mercantil de Barcelona

www.servicepoint.net

NUmero warrants:
Periodo de ejercicio:

Posible entrada fondos:

== |Exito en la emision: Resumen magnitudes

61.893.333
5 anos
€254m
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= |Exito en la emision: Impacto para SPS

En la Junta de 25 de febrero de 2005, hablamos de 4 objetivos

Reduccion del
endeudamiento
bancario:

€26,2 m reduccion deuda

Mejora en las condiciones de nuestra deuda
Reduccion tipos
Reducciones en repago
Incremento flexibilidad

Remuneracion
para el accionista:

2 Juntas con prima de asistencia en 2005
2 ampliaciones liberadas en 2005

Desarrollo plan de negocio en
servicios de outsourcing
documental:

€ 25 m fondos para plan de desarrollo ya disponibles

€25 m fondos adicionales en caso de ejecucion de
warrants

Refuerzo del
posicionamiento
bursatil

Incremento capitalizacion bursatil
Roadshow a 60 instituciones

Hoy SPS es mas fuerte y puede contar con mas recursos

www.servicepoint.net
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'Calendario Institucional

Facilities Manag 1

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

May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Resultados Primer Trimestre 2005 e

ler Periodo Conversion Obligaciones ||

Agrupacion de acciones e

Emisién Acciones Conversion e

Resultados Primer Semestre 2005 e

Ampliacién liberada 1 x 20 e

Resultados Tercer Trimestre 2005 e

Ampliacion liberada 1 x 40

I
2ndo Periodo Conversién Obligaciones e

Adicionalmente SPS realizara durante el afio una Junta General de Obligacionistas

&
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Digital Reprographics -
Document Managemen!
Facilities Management

Conclusiones

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

Muchas gracias

&
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Junta General Extraordinaria de Accionistas
6 de Mayo de 2005

Don Rafael Lopez-Aparicio

Consejero Delegado
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Digital Reprographics

== |Cuentas anuales 2004

€ Miles 2004 2003 % Diferencia

Ventas 095.857 98.506 -2,7% + 2% A tipos de cambios constantes
Margen Bruto 70.132 71.406 -1,8% + 3% A tipos de cambios constantes
EBITDA 14,988 14,998 -0,1% + 4% A tipos de cambios constantes
EBIT 4.274 4.755 -10,1% Coste depreciaciones nuevas inversiones
Beneficio Neto 325 222 46,4% Incremento beneficio Neto

Deuda Neta 64.841 61.692 5,1% Inversiones de € 8m

% Sobre Ventas

Margen Bruto % 73,2% 72,5% +0,7 p.p. Mejora mix de ventas

EBITDA % 15,6% 15,2% +0,4 p.p. Reduccion gastos fijos y mejor eficiencia
EBIT % 4,5% 4,8% -0,3 p.p. Coste depreciaciones nuevas inversiones
USD vs Euro 1,24 1,13 -9,9%

GBP vs Euro 0,68 0,69 1,9%

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

www.servicepoint.net Service Point
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== |Evolucion ventas 2003 - 2004

Evolucion ventas 2003 — 2004 en base 100
(Ventas 2003 = 100)

100 _2'7%

. ] ] i

+2%

90

85 -

8 0 T I I I I T

Ventas South  Impacto FX Ventas  Crec. FM  Crec. GD Otros Ventas
2003 EE.UU. 2003 PF 2004

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

&
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== |Resultados Primer trimestre de 2005

Euros '000 1T 2004 1T 2004 1T 2005 2004 - 2005
Normativa Contable NIIF NIIF Dif. %
Espafiola NIIF

Ventas 24.544 24.544 23.890 -2,1%
EBITDA 3.579 3.590 3.882 8,2%
EBIT 1.126 1.171 1.576 34,6%
Beneficio Neto 65 229 279 21,8%
% Sobre Ventas

EBITDA % 14,6% 14,6% 16,2% +1,7pp.
EBIT% 4,6% 4,8% 6,6% +1,8p.p.
USD vs EUR 1,25 1,25 1,31 -4,8%
GBP vs EUR 0,68 0,68 0,69 -2,0%

Los datos del primer trimestre de 2005, confirman la evolucion positiva del negocio operativo de SPS.
Los efectos de la transaccion no estan todavia incluidos a Marzo de 2005

&
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= |Balance Pro Forma después transaccion

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

€ Miles

€ Miles

Activo de Balance: 2004 y Proforma Incluyendo efecto emision
convertbles y Mezzanine

200.000
150.000 - I Tesoria, IFT
O Otros Activos CP
100.000 - W Activos LP
50.000
0 |
1T04 1T04PF
Pasivo de Balance: 2004 y Proforma Incluyendo efecto emision
200.000 - convertibles y Mezzanine
O Pasivos No
0.000 Financieros
150. :
W Deuda
Financiera Bruta
100.000 | B Presamo
Mezzanine
@ Prestamo
50,000 - Convertible
W Fondos Propios
0 |

2004 2004 Pro Forma
13

Recursos y criterios de inversion

> Disponibilidad de €25 m para el crecimiento
organico y via adquisiciones (sin considerar los
warrants).

» Target ROCE inversiones FM > 30%
» Target adquisiciones: precio < 5x EBITDA

Objetivos de inversion 2005

» > €7m para el canal de Facility Management
» > € 1m para desarrollar gestion documental
» 1-2 adquisiciones estratégicas

&

Service Point



Plan de desarrollo organico y via adquisiciones

v Desarrollo centro de servicio abierto en Nueva York

/ Crecimiento nuevos centros gestion documental (Boston, Leeds) abiertos en 2004
\/| Refuerzo oferta en segmentos de mercado externo a AEC

/| Incremento servicios a lo largo de todo el ciclo de vida de los documentos

/] Aumento continuado ventas recurrentes y contratos Facility Management

/] Aprovechamiento know how local de cada una de las compafiias del grupo

/] Mejora productividad fuerza de ventas a través de programas de entrenamiento

/] Incremento de la cobertura geografica a través de puntos de servicios y FM —— :

/| Desarrollo de oportunidades de adquisiciones que puedan crear valor - u

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

&
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=== |Nueva York, ejemplo de crecimiento organico

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

150 +

W Ventas O EBIT

ft%%%%%%%lill<ﬁm

USD '000

-50 4

-100 -

abr-04
may-04
jun-04
jul-04
ago-04
sep-04
oct-04
nov-04
dic-04
ene-05
feb-05
mar-05

Gran potencial de crecimiento, potenciacion negocio FM

» Ubicado en el centro de Manhattan

» Centro de apoyo para crecimiento via FM en Nueva York

» Cuota de mercado estimada después de 1 afio: 1% mercado AEC de N.
York.

» Generacion de beneficios en 12 meses

www.servicepoint.net

Service Point
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Digital Reprographics

=== |Crecimiento servicios gestion documental

Desarrollo Planlink e S POt

Facilities fanagement.

2002 2003 2004

What is PlanLink?

Returming Member

simply stated, PlanLink
provid b nd

Documentos 91.000 108.000 112.000 @ "
Miembros 1.231 4.836 1.298 | [ormrmapes
Ordenes 3.453 11.264 18.980
Sitios 22 36 BL || &rme | mmEmLITEi
Logins 14.326 43.290 76.771 e

nstructiol
nstruction and post-construct

Before you can enker the site you must sign-up, Just dick
the New Mamber button ko get started!

Evolucién en base 100 S T —

dadHaarE namar ok nhGE e | a8 aE| o
700 ~
— Documentos
600 / |
2P
500 —— Miembros =
400 ~
300 Ordenes : :
200 - / Sitos —
100 _
0 —logns W | s [mmmas § _ =
2002 2003 2004 i -
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Sales Dashboard

'Aprovechamiento know how - Modelo CRM

Leads By Source Opportunities by Source Sales Pipeline (Total)
Marketing 48%  pmployes Referral 1%
Sale Prospact 28%s E\u;nn.’g Account 29%
Existing Account 11%  pytemnal Referal Az
Employes Beferral 5%  jnbownd Phone Call 2%
External Referral 3% Marketing 12%
I?gelfm i::.: Partner Raferral 1%
Inbound Phaone Call 194 ?::;;mspect Agx
Partrer Referral 0% Suspect (S
Mot Specified 2% i 55 328 453 }

Opportunities by Close Date

ARDO
4300000
32000
3300000
20008
20008
450000

Esmmaad Valus

D00
20000
a

H'TH

PP LTI IS

Chorsn Date by Mesith

42% de la
facturacion
es recurrente

Repro Pipeline

0SS Pipeline

Prospect (D)
_—— s1019700
Qualified (C)
| e $1,207,500
Proposed (B)
51,514,450
Closable (A)
51,170,000
— Close (Win/Loss) (W)
- 51,170,000

Innovations Pipeline

Prospast D)

433,500
Gualified (T}
$720,500

Fumpeotiz]
F485 500

Frozpeot 0
$262.80C

Gualifiedic

Sales Stage: Suspact (5) 105 Sales Stage: Suspact (5) 26 Sales Stage: Suspact (5) 43
Sales Stage: Prospect (D) 2 Sales Stage: Prospect (D) 9 Sales Stage: Prospact (D) 24
Sales Stage: Qualified (C) 25 Sales Stage: Qualified (C) 19 Sales Stage: Qualifiad (C) 11
Sales Stage: Proposad (B) 30 Sales Stage: Proposed (B) @ Sales Stage: Proposed (B) 12
Sales Stage: Closable [A) 10 Sales Stage: Closabla (A) & Sales Stage: Closable (A) 10
Sales Stage: Close (Win/Loss) (W) az Sales Stage: Close (Win/Loss) (W) 5 Sales Stage: Close (Win/Loss) (W) 10
Total of 235 Opportunties Total of 69 Opportuntias Total of 110 Opportunties

Total Potential Revenue: 4,337,150 Total Potential Revenue: $6,865,400 Total Potential Revenue: 51,297,550
Total Weighted Revenua: 1,942,445 Total Welghtad Revenue: 52,003,775 Total Weighted Revenue: $475,788

Average Deal Size: $18,456

Average Deal Size: 599,499

Average Deal Size: $11,796

14-Apr-05

www.servicepoint.net
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=== |Modelo de negocio consolidado

Reprografia
Digital

Facilities
Management

Gestion
Documental

www.servicepoint.net

69 centros de produccion a
v" Todos los centros son rentables a
v/ 6-10 trabajadores por centro

Cash-Flow predecible y recurrente =

Capex de Mantenimiento 5% sobre
ventas

492 Facility Management y On Sited
Services

Tamafio medio de los contratos de FMHY
entre0,2Mde€y1Mde€

Tamafo medio de los contratos de 0SS
entre 20.000€y1Mde€

Duracion contrato: entre 2 y 5 afios

a

700 clientes de cartera inicial a
5-10 proyectos por afio (50.000 € - QO
100.000 €) 0

3 centros de digitalizacion de
documentos

Duracion del contrato: entre 1y 5 afios

Capex inicial aprox. un 50% sobre ventas
Break-even point de los nuevos centros
entre 12y 18 meses

EBITDA 15% - 25%

Capex variable relacionado con
contratos

Capex en la etapa de Start-Up aprox. un
50% sobre ventas

Break-even point de los nuevos centros
entre 3y 4 meses

EBITDA 25% - 30%
ROA objetivo 30% - IRR objetivo 25%

Servicios de consultoria
Capex entre un 6% y un 7% sobre ventas
EBITDA 20% - 25%

18

Creci-
miento

Valor
afadido

Plot Locally |
Plot To Repronet
Archive To EDMS
Publish To PlanAoom

Publish To Project

AutoCAD Dptions

&
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= |Plan de crecimiento

Mejora esperada en business mix

Mix de Producto Actual Mix de Producto Objetivo

20%

23%

40%
3%—
7%

67%

40%
B Reprografia Digital Material de oficina B Reprografia Digital / Material de oficina
9 B FM/OSS
Gestion Documental B FM/OSS

Gestién Documental

Areas estratégicas de crecimiento

www.servicepoint.net Service Point
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Document Management
Facilities Managem:a ant

Atractivos de SPS para el futuro

Modelo de negocio consolidado.

Claro plan industrial centrado en los servicios de reprografia digital, gestion documental y

facilities management.

Disponibilidad de recursos para apoyar el crecimiento tanto organicamente como via

adquisicion.

Tendencias de mercado favorecen compafiias con el posicionamiento de SPS.

Constante apoyo de la base de accionistas.

Muchas gracias

www.servicepoint.net
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Digital Reprographics
Document Management
Facilities Managamant

Service Point: Creando valor para su accionista

Muchas Graclas

Service Point Solutions es una compatfiia cotizada en el mercado continuo, en consecuencia, siendo la volatilidad una caracteristica de la inversion en renta
variable, ruega a los Accionistas e inversores que soliciten adecuado asesoramiento profesional independiente, asi como que, en linea con las demas
empresas cotizadas, tomen sus expectativas con las debidas cautelas antes de acometer cualquier inversion u operar con valores.

&
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