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ADVERTENCIA

Este documento contiene informacién elaborada internamente y procedente de
diferentes fuentes, asi como previsiones de futuro relativas a la situacion
financiera, resultados de las operaciones, negocios y estrategias del Grupo
Uralita.

Tales manifestaciones se basan en una serie de asunciones que en ultimo
término pudieran resultar incorrectas, y estan sometidas a factores de riesgo
financieros, comerciales, de mercado, regulatorios o de la economia en general,
sobre los que Unicamente se pueden realizar estimaciones.

En consecuencia, los analistas e inversores deben valorar adecuadamente la
informacién suministrada. Uralita no asume obligacién alguna en relaciéon con la
actualizacion de las informaciones contenidas y su publicacién, bien como
resultado de la aparicion de nueva informacion, de nuevos acontecimientos o de
cualquier otra causa.




AGENDA

* Detalle de resultados del 3T 2006

* Plan Estratégico 04-06: Objetivos cumplidos

* Plan Estratégico 07-09: Creciendo rentablemente



AGENDA

Detalle de resultados del 3T 2006




&“ﬁ”ﬁmﬁ VARIABLES QUE HAN AFECTADO LA EVOLUCION
DE RESULTADOS

Comportamiento
de los mercados
de construccion

Evolucion del
coste de materias
SIQES

Implantacion de
medidas de
mejora operativa

Europa del Este y Espafa
con fuerte crecimiento
Portugal y algunos
paises de Europa Central
(p.ej., Alemania)
estancados o en recesién

Incrementos
significativos y rapidos
del precio del petréleo y
de las materias primas
relacionadas

Dificultad de traspaso a
consumidor final

Adopcién de medidas
paraincrementar la
rentabilidad

Inversion para conseguir
dichas medidas

ContinlGa crecimiento en
Europa del Este y Espafa
Recuperacidn progresiva
del mercado aleman
Portugal continta con
baja actividad

Incrementos mas
graduales

Situacion de mercado que
permite traspasar parte de
los incrementos de costes
al consumidor final

Captura de ahorros
derivados de las acciones
ejecutadas en 2005
Contintan medidas de
mejora pero sin
inversiones significativas



URALITA MEJORA DE RENTABILIDAD EN TODOS LOS
NEGOCIOS

AISLANTES

R Ventas
URSa EBITDA

Grupo Uralita

Variacion

Aumento de demanda en Alemaniay Europa Este
Menores costes industriales y de estructura
Maximos historicos del precio del poliestireno

Penetracion placa de yeso en aumento
Aumento de la utilizacién de yeso proyectado

Mercado fuerte en Espafia pero débil en Portugal

Mejora de eficiencia por reestructuraciéon
ejecutada en 2005

Margen
YESOS
ZZPLADUR
GRUPO URALITA Ventas
R EBITDA
algiss Margen
TEJADOS
e Ventas
EBITDA
COE,E RUTl Margen
TUBERIAS
) Ventas
URALITA © EBITDA
Margen

8,7%

Implantacion efectiva de las medidas de mejora
Mes de agosto flojo, como estaba previsto

NEGOCIOS NO Ventas
ESTRATEGICOS EBITDA
Y AJUSTES

-98,2%

Incluye ventas de Cubiertas antes de su
desinversion en febrero

Costes de Corporativo no repercutibles

GRUPO URALITA

o Ventas

Margen

3T 2006 | 3T 2005
357,2 3249
61,4 36,9
17,2% 11,4%
176,7 151,6
52,9 45,6
29,9% 30,1%
78,1 80,2
13,2 12,2
16,9% 15,2%
128,7 118,4
9,3 2,5
7,2% 2,1%
3,4 193,8
-4,0 21,6
7441 868,9
132,8 118,7
17,8% 13,7%

Ventas aigual perimetro: +9,7%

Incremento del EBITDA a pesar del menor
perimetro

Rentabilidad en niveles de referencia del sector
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AGENDA

Plan Estrategico 04-06: Objetivos cumplidos




EL GRUPO HA IMPLANTADO CON EXITO

EL PLAN ESTRATEGICO 04-06

NUmero de
. . , ) 17
Slmpl|_f|caC|on del portafolio de neqocios /
negocios 4
Margen
Mejora de la rentabilidad EBITDA sobre 12,5% ' /
Ventas (%)
Deuda neta
Saneamiento del balance (M€) 472
[ ~100 .
Beneficio por
Mejora de la rentabilidad de nuestros accion (cents) /
accionistas 3

(1) Segun prevision resultados presentada el 27 de julio de 2006: Ventas 965M EUR, EBITDA 157 M EUR, Beneficio neto atr. 38,5 M EUR



GRUPO
L E )]

AISLANTES U?\:S =  40Me
Grupo Uralita
rPLACA  ZZPLADUR
DE YESO GRUPD URALITA
YESOS < 5 > 200M €
YESO EN a’g,ss
“POLVO Grupo Uralt
TEJADOS 107M €
COBERT
TUBERIAS URALITA & 163M €

#3 Europa

#1 Iberia

#2 Iberia

#1 Iberia

#1 Iberia

URALITA SE COMPONE AHORA DE CUATRO
SOLIDAS PLATAFORMAS DE CRECIMIENTO

Ventas Posicion de

Oportunidades de crecimiento

Organico Inorganico

Margen
EBITDA

3T06

S

17,2%
> 29,9%
v v
16,9% \/ \/
7,2% \/ \/



wurnf] @y ©

EL

Mayor rentabilidad

operativa

EBITDA/
ventas
15,4%

12,5%

16,3%

2002 2006PN

Optimizacion de
inversiones

2006E

Capex/
EBITDA| 90%

44%

50%

i

2002 04-06 PN 04-06E

Nota: Cifras de 2006E segun prevision resultados presentada el 27 de julio de 2006

Generacion de
Flujo de Caja Libre

M EUR

251

-100

474

00-02

04-06 PN 04-06E

Deuda/
EBITDA

GRUPO ES MAS RENTABLE Y ESTA
SANEADO ECONOMICAMENTE

Menor
endeudamiento

3,2X

1,7x

~0,6x

N

2002 2006 PN 2006E
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‘“'“f*”ﬁmﬂ ® HEMOS AUMENTADO EL VALOR DEL GRUPO Y
REMUNERADO A NUESTROS ACCIONISTAS

Aumento del 486

101% del valor

de las acciones

Rentabilidad total
por accién®@ en el

Capitalizacion Uralita a Capitalizacion Uralita a periodo 1/1/04 a
31/dic/03 27/0ct/06 27/10/06:

Mas de 55
millones de
euros de
dividendo en
2004-2006

@D

11 cents.
9 cents. 5

8 cents.

2004 2005 2006
@ Pay-out

. Dividendo ordinario por accion
[ ] Dividendo extraordinario por accion

(1) Cotizacion = 4.95 €/accion
(2) Sin incluir el dividendo a pagar en 2007 sobre los resultados de 2006
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AGENDA

Detalle de resultados del 3T 2006

Plan Estratégico 04-06: Objetivos cumplidos

— Objetivos generales del Grupo
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Principales
mensajes

DOS OBJETIVOS PARA 2007-2009

Desarrollar los Aprovechar
negocios oportunidades

actuales en _ rentables

tamano y de
rentabilidad crecimiento
Inorganico

* Nuestro posicionamiento actual nos permite crecer significativamente de
forma organica:

— Presencia en mercados que creceran a futuro (limitada dependencia
del volumen de nuevas viviendas en Espafa)

— Tendencias de mercado que favorecen la utilizacion de nuestros
productos

« Estamos preparados para crecer via adquisiciones siempre que sean
rentables para el Grupo
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GRALITA NUESTRO POSICIONAMIENTO NOS PERMITE TENER
UN DESARROLLO ORGANICO SIGNIFICATIVO

Desarrollar los
negocios actuales
en tamafio y
rentabilidad

_ Crecimiento del mercado de construccion en Europa
Presencia en

mercados
gue creceran
a futuro

Incremento del mercado de reforma en Espafa

Mayores inversiones en tratamiento de aguas

Tendencias )

de mercado Impulso al ahorro de energia

que

favorecen la Nuevo Cddigo Técnico de Edificacion: mayores exigencias en construccion
utilizacion

de nuestros Mayor uso de materiales mas faciles de instalar y con mas disefio
productos
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a%ﬁmﬁc EL MERCADO DE CONSTRUCCION CRECERA EN
EUROPA EN LOS PROXIMOS ANOS

Principales factores de evolucion

* Reduccion del numero de viviendas
nuevas en Espafa (aunque ligero
incremento en importe por aumento
de obra no residencial)

* Recuperacion progresiva de algunos
mercados en Europa Central (p.ej.,
Alemania)

* Fuerte crecimiento en Europa del
Este:

— Deéficit de viviendas

— Mayor relevancia de obra nueva
no residencial (centros
comerciales, hospitales, etc.)

Tasas de crecimiento previstas por region

CAGR 2005-2007

@)
Obra Nueva en € 6.6%

1,5%
0,7%

Espafa Europa Central Europa Este

« En 2005, Aislantes realiz6 ventas en Europa por valor de 390 millones de euros
(un 40% de las ventas totales del Grupo Uralita en materiales de construccion)

» Lafuerte presencia de Ursa en los paises de Europa del Este nos permitira
captar una parte significativa del crecimiento esperado en esa zona

(1) Fuente: Euroconstruct Junio 2006
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&”&ﬁmﬁ@LA REFORMA CRECERA EN ESPANA COMPENSANDO
EN GRAN PARTE LA REDUCCION DE OBRA NUEVA

Mayor peso de la reforma segun Crecimiento relativo del peso de
maduran los mercados Reforma en Espafna
Volumen de reforma/ total “output” Inversién en reforma en Espafia (M €)

edificacion (en M€)

CAGR
; 0
Dinamarca | |61A) +3.6%

ltalia |58% 38.430 s
Francia | |54%

Reino Unido _ | 52%

Alemania |48%

Espafia | | 33%

Portugal 2204

» Lareduccion de obra nueva hara que una parte significativa de las inversiones
vaya a reforma, haciendo que aquellos materiales de construccion mas aptos
para este mercado mantengan sus tasas de crecimiento

* En el caso del Grupo, afectara principalmente a Placa de Yeso, Aislantes y, en
menor medida, a Tejas

Fuente: Euroconstruct Junio 2006
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GRUPO

URA

"N

® FUERTE INVERSION EN TRATAMIENTO DE
AGUAS EN ESPANA

Previsiones de inversion en infraestructuras hidraulicas en los proximos 10 afios

25.000
Directiva Marco Agua (M€)
547 19.740
20.000 - 2.724
1.913 .
5.338
15.000 - -
10.000 A 4.782
5.000 - 2.676
170 ]
, |
Act. Act. con Act. Act. Act. para Act. Act. para TOTAL
Interés o sin nueva cubrir alcanzar para fomentar Inversién
General depura- declarac. necesi- objetivo  sanea- I+D+ien
dora zonas dades Marco miento sanea-
sensibles  futuras Agua miento

» El retraso en depuracion y tratamiento de aguas respecto a otros paises
europeos y la escasez de agua hacen gque sea necesaria una inversion muy
importante en los proximos afos

» Uralita Tuberias se vera beneficiada por tener productos idoneos para estas
aplicaciones




Wmﬁ @ LOS ALTOS PRECIOS DE LA ENERGIA FOMENTAN
EL AISLAMIENTO DE LOS HOGARES

Crecimiento de precios de petréleo que Actuaciones necesarias para cumplir el
incentiva el ahorro de energia Protocolo de Kyoto

* Necesidad de gestionar los consumos
en sector residencial para cumplir con
limite de emisiones de CO,

Evolucién precios Brent (base 100)

* Aislar los hogares de la UE con
estandares similares alos de Alemania,
ahorraria 3,3 M de barriles equivalentes
de petrdleo 6 460 M ton al afio de CO2,
cumpliendo con el ahorro exigido por
Kyoto y rebajando la presion sobre la
industria

» Adicionalmente, se conseguirian 270.000
M€ de ahorro anual

2004 2005 2006 2007E

» Laevolucion del negocio de Aislantes ir4 ligada a las mayores necesidades
de ahorro de energia, lo que explica que su demanda crezca mas rapido que
la de construccion en general (mas hogares que instalan aislantes, mayor uso
de aislante por hogar)

Fuente: Bloomberg; Eurima
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&“&ﬁmﬁ © EL NUEVO CODIGO INCREMENTARA LOS
REQUERIMIENTOS DE EDIFICACION

Aspectos contemplados en el Cdodigo

Técnico de Edificacion

Exigencias basicas

Entrada en vigor

Incremento de coste derivado del CTE

*Seguridad en caso
de incendio

*Seguridad de
utilizacidon

«Ahorro de energia

» Seguridad
estructural

*Salubridad

* Proteccion frente al
ruido

* Accesibilidad

* Sep 2006

* Sep 2006

* Sep 2006
*Mar 2007

* Mar 2007
* Pendiente

* Pendiente

Miles de € en vivienda
tipo de 100m2

2,3
1,9
1,5
0,6
Energia Aislamiento  Aislamiento Otros
solar térmico acustico materiales

* El nuevo CTE incrementard la utilizacion de materiales de construccion:
— incrementando el uso de aquellos que ayuden a cumplir con las exigencias
basicas (p.ej., Placa de Yeso y Aislante para aislamiento térmico y acustico)
— desarrollando aquellos de reducida utilizacion actual (p.€j., teja + placa solar)

Fuente: Asprima
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GRUPO

URA

mﬁ O VENTAJ

Factores de decision de un constructor

AS PARA MATERIALES MAS FACILES DE
INSTALAR Y CON MAS DISENO

Ejemplo Yeso proyectado vs. tradicional

* Menor tiempo de instalacion: ahorro
de personal (factor escaso) y mayor
rapidez en la obra o la reforma (clave,
por ejemplo, en reforma de edificios
no residenciales)

* Mayor disefio: segun se incrementa el
volumen de reforma, aumenta el
consumo de productos de mayor
disefio percibido

Coste total de enyesado en obra

Material IR o : | Beneficio para
25% IR ' [ el constructor

Beneficio para

Uralita
Mano
de obra [(9% pN
25%
Solucién Yeso
tradicional proyectado

soluciones tradicionales

» Oportunidad de Uralita de captar una cuota de mercado significativa frente a

» Afectara principalmente a placa de yeso y tejas (rapidez y disefio), a yeso en
polvo (rapidez) y en menor medida a aislantes
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Capacidad

de endeu-
damiento

Equipo
directivo y

bases para
crecer

ESTAMOS PREPARADOS PARA CRECER

Aprovechar

Deuda/
EBITDA
3,2x Entre 500 y 700 M€
parainversiones
0,6x
2002 2006 E

» Bases directivas: equipo directivo de primer nivel compuesto por 30
profesionales, motivado y preparado para crecer

« Organizacion enfocaday simplificada que permite liberar recursos
paraintegrar nuevas adquisiciones

* Procedimientos de gestion de compafias probados

* Procesos de integracion de compafias probados
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GRALITA EL GRUPO ESTA ANALIZANDO ADQUISICIONES
SELECTIVAS QUE LE PERMITAN CREAR VALOR

Matriz de atractivo de crecimiento inorganico para el Grupo Uralita

IBERIA EUROPA
PLADUR * Escasas oportunidades
(mercado consolidado)
ALGISS
COBERT * Oportunidad de,entrar en
nuevas geografias
TUBERIAS s de consolidar
URSA * Escasas oportunidades * Consolidacion o apertura de
nuevos mercados
OTROS

Atractivo del
segmento:

[ Alto [ ] Medio/Alto [ ] Medio/Bajo [ | Bajo



AGENDA

Magnitudes financieras del 3T06

Plan Estratégico 04-06: Objetivos cumplidos

—  Objetivos por negocio
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At PRIORIDADES POR NEGOCIO: AISLANTES
URSA®

Mercado de aislantes en crecimiento Principales prioridades del negocio
en Europa...

) = Mayor capacidad en Lana de Vidrio
ggrgg‘gda de productos aislantes CAGR (ampliaciones y nuevas fabricas) para
i capturar el crecimiento del mercado

11% = Desarrollo del mercado de XPS en
204 l Europa del Este
Europa Europa del = Adaptacion al mercado de reforma
Central Est . .. . .
entra St = Mejoras de eficiencia operativas y de
costes fijos

... donde Uralita se beneficiara de su Objetivos 2007-2009
solida posicion actual

= Crecimiento en Ventas: 5-6% anual®

» Tercera empresa de aislantes en

Europa = Margen EBITDA 2009: ~18%
» Lider de mercado en Rusiay otros = Capex:
paises de Europa del Este — 4-5% s/ventas en mantenimiento

— 100-120 M EUR en crecimiento

(1) Si bien el crecimiento sera mayor en la segunda parte del periodo 2007-2009 una vez entre en funcionamiento nueva capacidad
-24-



GRUPO

URALITA PRIORIDADES POR NEGOCIO: YESOS
PLADUR® Y ALGISS®

Un mercado que va a crecer ... Principales prioridades del negocio

Placa de Yeso Yeso en polvo = Ampliacion de capacidad en placa de yeso
EELU para atender crecimiento de demanda
:l 12,0 + Caida Obra Nueva
_ ] - Mayor uso p|aca = Desarrollo de productos para Reformay
Reino Unido [ 7] 7.0 [ Obra Nueva no residencial
. Yeso 100 - .,
Francia | 6.0 proyectado » Incremento de la utilizacion de yeso
AIemania-[l 20 m2placa 80% proyectado en el mercado (promocién)
T de yeso per Yeso = Aumento de cuota de yeso en polvo en
ESpa"a_D 20  capita tradicional mercados con menor presencia (p.gj.,
Portugal [] 1.5 Andalucia)
.. donde Uralita se beneficiara por sus ventajas frente a Objetivos 2007-2009
soluciones tradicionales
»Pladur:
—Menor tiempo y mayor facilidad de instalacion * Crecimiento en Ventas: ~7% anual
—Responde a las mayores exigencias estéticas " Margen EBITDA 2009: 27-28%
—Solucién 6ptima (junto a aislante) para aislamiento = Capex:
térmico y acustico — ~ 2% s/ventas en mantenimiento
=Pladur y Algiss: — 70 M EUR en crecimiento
—Menor tiempo y mayor facilidad de instalacion
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vRALITA PRIORIDADES POR NEGOCIO: TEJAS
COBERT®

Transformacion del negocio hacia tejas de

mas calidad y valor afiadido...

[l Tejas tradicionales  [] Tejas de valor
afadido

... Impulsada por las tendencias del mercado

= Aumento del mercado de reforma (impacto
limitado en coste total de la reforma)

» Mayor exigencias del CTE: impulso del uso
de placas solares conjuntamente con las
tejas

»= Recuperacion del mercado en Portugal

Principales prioridades del negocio

= Mejoratecnolégica de procesos
productivos

= Lanzamiento de nuevos disefios

= Desarrollo del mercado de placas
solares en tejado (300-400 M€)

= Simplificacion y optimizacién de
procesos

Objetivos 2007-2009

= Crecimiento en Ventas: ~5% anual
= Margen EBITDA 2009: 19-20%
= Capex:
— ~ 4% s/ventas en mantenimiento

— 30 M EUR en mejora tecnolégica




CRALm PRIORIDADES POR NEGOCIO: TUBERIAS

Un negocio con buenas perspectivas de

crecimiento...
Margen Tendencia
bruto
PVC 65% 10-15% P
Poliéster [ 12% 20-25% e
Piezas m% 30% e
Otros 8% 5-10% ©)

... en el que nuestros productos ofrecen

mejores caracteristicas que los tradicionales

» Tuberias de PVC corrugado mas ligeras y
faciles de instalar que las de hormigon

(p.ej. arquetas de obra)

» Tuberias de poliéster més ligeras y faciles
de instalar que las de fundicién

» Piezas de plastico mas econdémicas y
sencillas de instalar que las tradicionales

Principales prioridades del negocio

= Desarrollo de tuberias de mayor
diametro en PVC corrugado

» Refuerzo de promocidn de nuestros
materiales entre los prescriptores

= Desarrollo de piezas especiales

= Mejoras de procesos de fabricacion

Objetivos 2007-2009

= Crecimiento en Ventas: 6-7% anual
= Margen EBITDA 2009: ~ 11%
= Capex:
— ~ 3% s/ventas en mantenimiento

— 10 M EUR en desarrollo producto




AGENDA

Detalle de resultados del 3T06

Plan Estratégico 04-06: Objetivos cumplidos

—  Principales magnitudes financieras
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GRUPO

e OBJETIVOS FINANCIEROS DEL PLAN 2007-2009

\ERIES
965
2006E
EBITDA 157
2006E 2009E

Margen EBITDA  (6,3%

Resultado Neto @
Atribuible 38,5 l

2006E 2009E

Estas cifras no incluyen Ventas, EBITDA y Resultado Neto provenientes
de potenciales adquisiciones
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GRACIAS POR SU ATENCION

R @ 3
UR)SB ZZPLADIR’ 3lgiss CORT_ URALITA &

- GRUPO URALITA '
Grupo Uralita Grupo Uralita Grupo Uralit




