resentacion a’Analistas e Inversores

XD

Bolsa de Madrid

f"‘"\
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La senda de crecimiento de Ampe

visto afectada por la crisis econo ameer
: ., : Dificultades Nuevo
Consolidacion nacional , .
coyunturales Plan Estratégico
= Adquisicion de compaiiias * Desaceleracion
con producto propio generalizada
(Seguridad, Defensa y
Comunicaciones) * Impacto en ventas
y margenes

" De 210 a 359 €M de Ventas

= Margenes EBITDA > 8%

Adquisicion
de eLandia

2005-2008 2009-2010 2011-2013
A El nuevo Plan Estratégico da respuesta a las dificultades
aﬁr coyunturales y relanza el crecimiento a nivel internacional 3



De hecho, el Grupo crecia rentableme

hasta el ano 2009 ameer

Millones de euros

359

CAGR 05-08

Ventas

2005 2006 2007 2008 2009  201CE

Margen
EBITDA 81%  9,7% 10,3%  9,2% 73%  3,8%

(1) EBITDA recurrente

A -
amePer / % 4



Ante las dificultades coyunturales 200

Amper ha reaccionado con rapidez amper

Respuesta de Amper

= Para afrontar esta coyuntura Amper puso
en marcha un proceso de ajuste en 2009,
reduciendo la masa salarial en Espaia

: ., . Dificultades Nuevo
Consolidaciéon nacional L .
coyunturales Plan Estratégico

= La expansion internacional en paises de
alto potencial se presenta como la mejor
alternativa para recuperar las tasas de

crecimiento anteriores a la crisis
de eLandig I . e .,
= El pasado julio anunciamos la adquisicion

de eLandia, compafia norteamericana
lider en implantacion de sistemas de
informacién en América Latina

2005-2008 2009-2010 2011-2013

A\




A pesar de las dificultades, Amper

proveedor tecnoldgico de referencie ameer

= Amplia oferta de productos y soluciones propias
Productos y
Soluciones = Especializacion en Seguridad y Comunicaciones civiles y militares

tecnoldgicas propias _
= Acceso a huevos sectores Yy clientes

Alianzas con los THALES ALGSTRA ]

principales lideres
tecnoldgicos
mundiales

0 Mims Oﬂ InfOblox :Ef D ARMAGNET

BANCODO BRASIL

EMIA

endesa Aena

CII

Relacion con clientes
de primer nivel

ameer



... y tiene capacidades para respc 4

F. il

nuevas necesidades tecnologica ameer

Tendencias Respuesta de Amper

Capacidad de Integracion y

EXPLOSION DE LA Tecnologia Propia con foco en el

CONECTIVIDAD V modelo “cloud computing” y
conectividad “machine to machine”

ECOSISTEMAS Experiencia probada en Seguridad,
SECTORIALES Defensay Telecom apalancable a
otros sectores

REGIONALIZACION Capamda_d de respuesta a g_randes
corporaciones con presencia en
Espafiay América Latina

Y SECTORIALIZACION

Lq; '}_;%
3

ameer
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ameer




Planteamiento estrategico:
Pilares del Plan Estratégico ameer

Internacionalizacion

Innovacion

«Nuestra misién es facilitar la transformacion del mercado hacia
nuevos modelos de negocio, integrando soluciones sectoriales y
tecnologia de comunicaciones»




Internacionalizacion:

amePeer

América Latina como principal motor de

= Lideres en disefio e implantacion de sistemas
de Informacion y soluciones integrales de
Comunicaciones Civiles y Militares de América
Latina

= Plataforma de crecimiento en 14 paises
emergentes con mas de 3.000 clientes
industriales y 16 operadoras de
telecomunicaciones

= Crecimiento de dos digitos en linea con el
mercado

4
= Encaje con nuestra prioridad de Medidata
internacionalizacion, consolidando nuestra
apuesta por mercados de alto potencial de <

crecimiento

La integracion de Elandia y Medidata nos posiciona
A como lideres regionales con la oferta mas completa de productos y servicios

ampPer / /\ 10



Internacionalizacion:

eLandia: Una operacion historica para A

Logica
estratégica

Logica
econdmica

Logica
operativa

ameer

= Aumento significativo de tamafo del grupo (+50%)
= Plataforma establecida en 14 paises de alto potencial

= Mas de 3.000 clientes nuevos incluyendo 16 operadoras

= Negocio en crecimiento y con potencial de mejora
= Adquisicion atractiva con limitado desembolso de caja

= Riesgo controlado

= Venta de productos y servicios de Amper en America
= |Importantes sinergias de costes por integracion

= Equipo gestor altamente cualificado

Plataforma de crecimiento futuro del Grupo

11




Internacionalizacion:

Exportacion

(ﬁ) amper
ameer

Foco en mercados de crecimiento Potenciacion de tecnologia
propia

g -\ ;;;;; S|Ste m aS d € man d O y
Control

- /Q/@,Uoﬁlf‘wd’/é Fronteras

- Centros de

- Emergencias
Proteccion de

Infraestructuras
Criticas

Equipos de Acceso

A‘l:i\é-rfi“zas estratégicas
- Chertoff Group

: L
A

<>

Expansion a traves de Alianzas con socios estratégicos y B
ﬁ mediante Adquisiciones selectivas que aporten producto/clientes

amePer

12



Internacionalizacion:

Vision 2013 — Cambio radical de nuestro perti

Ventas
Internacional

Ventas

Espana Ventas
Internacional

La incorporacion de eLandia junto con el foco en la exportacidn permitira incrementar
las ventas internacionales desde un 35% en 2010 a mas del 70% en 2013

ameer




Eficiencia E ; P
Ideas centrales del nuevo Modelo Op amPer

Maximizar la Eficacia Comercial para

aprovechar las Oportunidades del Excelencia en el “Go To Market”
Mercado

Maximizar la Eficacia y la Eficiencia en el

) : Excelencia en el “Go To Product”
Desarrollo de la Tecnologia Propia

Maximizar la Eficacia y la Eficiencia en la : o -
Excelencia en la “Ejecucion

Operatividad del Grupo

Un nuevo modelo operativo para garantizar el crecimiento rentable
en todos los negocios, apalancar nuestras capacidades actuales,
impulsar la expansion internacional y fomentar la innovacion

- / P

14



Eficiencia A
Modelo actual basado en unidades y empresa ameer

Exceso de complejidad y costes

Knosos Telcar
Fedetec Landata Ingenieria
Epicom Landata Coms.
Amper Sistemas Amper Medidata
Defensa Seguridad IRS Acceso (Amper Brasil eLandia
Soluciones) (Medidata)
e Comercial e Comercial . ial
« Comercial « Comercial « Comercial « Marketing « Marketing M(;rrrl](?a;?r:a
» Marketing » Marketing » Marketing « Operaciones « Operaciones 0 ng
: : : *Operaciones
e Operaciones e Operaciones e Operaciones e R&D e R&D ‘R&D
* Product » R&D » R&D
Management
R&D g i
¢ Soporte a venta | | |

» Servicios centrales

ameer 15




Eficiencia

Nuevo modelo operativo orientado a producto ya

Eficiente y comercialmente eficaz

amePeer

Defensa

» Comercial

» Ejecucion

e Product
Management

« R&D

e Soporte a venta

ESPANA

e Comercial
» Ejecucién

LATAM

e Comercial
* Ejecucién

EXPORTACION

e Comercial
» Desarrollo de
negocio y alianzas

ameer



Eficiencia:

Objetivo Fundamental para Espana ameer

Coyuntura en Espana

Nuestra respuesta

* Mantener los niveles de negocio

L

actuales
r CongelaCion presupuestaria de Ias = Apalancar nuestras capacidades de
AA.PP. Seguridad con las de Acceso y
J / Telecomunicaciones
" Recortes de inversion de gr/andes
chentes“ = Asegurar larentabilidad a través de una
\ > significativa reduccién de costes
* Fuerte pre3|on competltlvg./con caida de
margenes ya = Aumento de cartera de clientes

mediante nuevas soluciones y
productos con nuevo foco sectorial

Nuestra prioridad en Espafa es ajustar nuestros recursos a la actividad

)

ameFer 17




Eficiencia:

Un nuevo modelo como palanca de la Tran

ameer

Integracion de unidades, sociedades y recursos

Capacidades de innovacion y producto compartidas

Mayor vocacion comercial y al cliente

Importante ahorro de costes

e Centro corporativo mas eficiente

Imperativo de rentabilidad por cliente y negocio




Innovacion:
Solido posicionamiento como prc

C4ISRNeMEeSHS*casal 162 e =8 kminds
SERVICIOS FUNCIONALES
Servicios de Movilidad m o
Servicios de Emergencias (112) 1 ; o
Servicios de Proteccion de Infraestructuras o g" r.i E' ) -E“ § g
Servicios de Gestioén de Crisis / C2 ele(2|3| 2|25
[ 5 w |3 =
Servicios de Vigilancia Fronteras zl2l2le|8|2<|lo
Servicios de SmartGrid *18|5(2|8(|3|3 |2
Servicios de Healthcare o _ a o &
Otros Servicios Funcionales Dominio de Negocio Dominio de Negocio o

“Common Support” Packaging de Servicios

SERVICIOS COMUNES DE INFORMACION E INTEGRACION

Servicios ESM Servicios de  Servicios de Servicios de Servicios de  Servicios de Servicios de  Servicios de  Servidor de
(Enterprise System Mensajeria Mediacion Colaboracion &  Asistencia Descubrimiento y Virtualizacion Seguridad 1A Aplicaciones
Management) Syncbus UC/CEBP al Usuario Catalogo unificado
m2m

SERVICIOS DE RED E INFRAESTRUCTURA

O e

Intercambio
de Informacién
en la “nube”

lw] _

Desarrollo
Amper

SW Comercial
+ Adaptacion
Amper
Software
Comercial



Innovacion: A
Nuevo foco en segmentos verticales ampPer

Ejemplo
Seguridad

Industria, Banca

Servicios, AAPP y Sanidad
Seguros

Transporte

Sector Telecom DEfen.Sa € Eng_rgla/
Interior Utilities

Tecnologia

propia

O~ O-O-0O—-@-C
00000

ones
ros

Soluci
terce
A 0o Presencia de

ameer Amper (actual)

.Alta relevancia @ Relevancia media O Sin relevancia
20
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amePeer

En resumen

“Driver” de
crecimiento del
Grupo

Internacionalizacion
Del 35% a mas del 70% de
ventas totales en 2013

Productos
propios con
foco sectorial

Nuevo Modelo 4

Operativo Eficiencia Innovacion

Rentabilizacion de
todos los negocios Fuente de
diferenciacion

competitiva

Lq; '}_;%
I

ameer 21
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Objetivos economicos 2010-2013

Ventas del Grupo ameer

@ 490 - 520 €m

~260 €m

201CE 2013




Desglose ventas Espana e Internacional

amePeer

INTERNACIONAL
490 - 520 €m

Espafa

ernacion:) |

2010 2013

Somos realistas en Espafnay estamos convencidos de nuestro
potencial de crecimiento a nivel internacional

= PN




Objetivos economicos 2010-2013

EBITDA Grupo ETLEER

RENTABILIDAD

@ 36 - 42 €m

~10 €m"”

201CFE 2013

ameer O EBITDA recurrente @ 25




Objetivos del Plan Estrategico

Prioridades por negocio ampPer

DEFENSA ESPANA AMERICA LATINA EXPORTACION

ameer




Objetivos del Plan Estratégico

Porcentaje estimado de Ventas por neg

DEFENSA ESPANA AMERICA LATINA

| oerensA |
v

|
|

CONSOLIDACION RENTABILIZACION CRECIMIENTO CON
INTERNACIONAL RIESGO CONTROLADO
% de las
ventas en
2013
CAGR
2010- 2013

Fuerte impulso internacional, tanto en América Latina como en Defensa.
Estabilizacion en Espafia. Potencial de exportaciones de Seguridad y
Acceso minimamente considerado




Visibilidad 2011

Nuestro Compromiso amper

VENTAS 2011

()
420 — 435 €M

~260 €M

201CE 2011E

Laintegraciéon de América Latina y la cartera actual nos da confianza para
conseguir el objetivo de Ventas 2011

ameer @ Proformacon eLandia; asume integracién desde 1 de enero de 2011 M 28




Visibilidad 2011

Nuestro Compromiso amper

EBITDA 2011

()
20 - 24 €M

~10 em”

201CE 2011E

El nuevo Modelo Operativo y las ventas esperadas nos dan confianza para
conseguir el nivel del EBITDA 2011

amPer O EBITDA recurrente 29
@ Proforma con eLandia; asume integraciéon desde 1 de enero de 2011
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Conclusiones

amePeer

= Estamos transformando el Grupo con la Internacionalizacion, la Eficiencia y la
Innovacion como pilares basicos del nuevo Plan Estratégico

= Buscamos larentabilidad en toda la organizacion, ajustando la actividad en Espafia
a través de una significativa reduccidén de costes en linea con la coyuntura actual

= |La plataforma de eLandia y Medidata/Brasil son la base de nuestro crecimiento
internacional en América Latina, un mercado con alto potencial de desarrollo y
rentabilidad

= Apostamos por actividades de mayor valor afiadido basadas en nuestra cartera
actual de productos de Seguridad y Defensa y en nuestra capacidad de innovacion
en Sistemas de Comunicacion

ameer




Conclusiones A
Nuestra Vision y nuestro Compromiso ameer

Internacionalizacion

a Ventas x?2 %

Eficiencia <:> Innovacion

Muchas gracias y esperamos sus preguntas

Lq; '}_;%
I

ameer 32
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