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SERVICE POINT EN 2017 ’
HITOS RELEVANTES

v Apoyo continuado de Grupo Paragon como accionista mayoritario

v Creacion de una plataforma solida para crecimiento futuro

v Plan de Negocio nuevo aprobado para la filial espafola

v Plan de Adquisiciones disefiado

v Cumplimiento de fase de convenio por el juzgado para la matriz y filial belga
v Mas del 99,7% de los créditos concursales pagados

v Medidas de ahorro y reduccion de costes estructurales

v Estabilidad en el precio de cotizacion de acciones
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SERVICE POINT EN 2017
GRUPO PARAGON CUENTA CON UNA PARTICIPACION DE MAS DEL 80%

» Lider europeo en la provision de servicios tecnoldgicos P ﬁ R ﬁ Gi 3 N

» Consolidada experiencia industrial

« Solido crecimiento organico y adquisitivo

( . . 1 ( Proforma | [ Proforma

| Grandes magnitudes Paragon (Junio 2017) iR 2017+ o 5018
Cifra de negocio consolidada: €442m €642m €720m
Crecimiento ventas vs 2016: 11% 60% 12%
EBITDA: €31m €41m €42m
Deuda/EBITDA: 2.8X 2.1x 1.9x
5.000 5.500

Empleados: 4.000

* Ventas en mas de 45 paises * Proforma incluye 12 meses de adquisiciones
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SERVICE POINT EN 2017
RESULTADOS CONSOLIDADOS 2017 vs.

Miles de Euros

Ventas

Margen Bruto
EBITDA

EBITDA recurrente
EBIT

EBIT recurrente

Resultado Neto

Resultado Neto recurrente

% Margen Bruto
% EBITDA

% EBIT

2016

9.133
6.353
329
376
190
237
327

374

69,6%
4,1%

2,6%

8.771
5.963
(203)

104
(332)

(25)
(400)

(93)

68,0%
1,2%

-0,3%
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SERVICE POINT EN 2017 !
RESULTADOS CONSOLIDADOS 2017 vs. 2016

. Durante el afio 2017, el Grupo ha creado una plataforma solida para el crecimiento futuro del mismo, tras el

saneamiento del balance y la vuelta a cotizacion de las acciones.

. Lareduccidn en las ventas totales del ejercicio 2017 se debe a la desvinculacién de un cliente de BPO que aportaba

un margen alto, y unareduccién general en volumenes contratados en los primeros nueve meses del afio.

. A partir del cuarto trimestre de 2017, se demuestra una mejora en las ventas trimestrales del Grupo.

. El proyecto de Print Management ha tenido una implementacién més lenta que lo esperado .

. EBITDA recurrente excluye los costes asociados con el proyecto de Print Management.

[ Una plataforma solida para el crecimiento futuro }
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SERVICE POINT EN 2017

RESULTADOS TRIMESTRALES 2017

Miles de Euros

Ventas
Margen Bruto
EBITDA recurrente

EBIT recurrente

% Margen Bruto
% EBITDA

% EBIT

2.305 2.236
1.544 1.530
91 58

52 26
67,0% 68,4%
3,9% 2,6%
2,3% 1,2%

1.754
1.212
(242)
(170)

69,1%
-8,1%

-9,7%

Mejora en ventas y rentabilidad a partir del altimo

trimestre del ano

2.476
1.676
97
67

67,7%
3,9%

2,7%
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SERVICE POINT EN 2017 °
BALANCE DE SITUACION CONSOLIDADO 2017 vs. 2016

i Variacion
Miles de Euros 2016 2017 vs 2016
Total Activo Corriente 2.323 2.385 2,7%
Total Activo No Corriente 512 565 10,3%
TOTAL ACTIVO 2.836 2.951 4,1%
Pasivo financiero corriente 384 185 -51,8%
Pasivo financiero corriente de convenio de acreedores 129 85 -33,9%
Otro Pasivo Corriente 2.563 2.926 14,2%
Total Pasivo Corriente 3.076 3.196 3,9%
Total Pasivo No Corriente 1.128 1.498 32,8%
Patrimonio Neto (1.368) (1.744) -27,5%
TOTAL PASIVO 2.836 2.951 4,1%
[ Una plataforma soélida para el crecimiento futuro }
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EVOLUCION EN BOLSA 10
DESDE EL ANO PASADO

[ Evolucion bursétil: Julio 2017 =Junio 2018 ]
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[ El objetivo de Service Point es generar valor para sus accionistas }
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VIABILIDAD DEL NEGOCIO e
FACTORES CLAVES DEL SECTOR

. = Impresion offset 5 = Impresion digital
Tecnologia P § § P ’ :
= Tiradas largas § - = Tiradas cortas y personalizadas |
= Offline = Online
Canal = Presencialocal = Globalizacion
= Procesos internos = Business Process Outsourcing
= Documento digital
Producto / *  Documento fisico = Soluciones Print Management
ervicio o ion técni ‘ | . . o 3
S ! Impresion tecnica (AEC) = Impresion comercial (Editoriales,:
Educacion, Marketing)
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VIABILIDAD DEL NEGOCIO e

Productos potenciados por la impresion digital en Espafia

Billion A4 CAGR
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Source: Caslon, 2016

La impresién comercial e impresion bajo demanda de libros ofrecen
posibilidades de crecimiento importantes en Espafia
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EL PLAN ESTRATEGICO

Crecimiento del Grupo: un factor clave

Crecimiento organico

« Como consecuencia de la crisis

financiera en Espafia y el proceso
concursal, la filial espafiola no ha
realizado inversiones en equipos de
produccién durante mas de 10 afios.

Nuevo Business Plan aprobado incluye
la inversién en equipos y en personas
para mejorar la competitividad vy
eficiencia de la compaiiia en todas sus
lineas de negocio.

Crecimiento via adquisiciones

 Desde el levantamiento de la cotizacion

de las acciones de SPS, el equipo
directivo ha estado en proceso de
estudio de varios proyectos de
adquisicion en el area de
comunicaciones  con clientes y
soluciones graficas.

Dichos proyectos tienen que contar con
un encaje con el negocio actual y a un
precio adecuado.

[ El factor clave es invertir para impulsar el crecimiento del Grupo ]
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EL PLAN ESTRATEGICO 15
DESARROLLO ORGANICO: ENFOQUE EN LINEAS DE NEGOCIO DE CRECIMIENTO

Por qué esta linea? Nuestro punto fuerte

Impresion comercial  Crecimiento previsto en el sector es de Exito demostrado en soluciones inovativas para
en color mas del 40% impresion commercial
Impresion bajo Ya trabajamos con un 22% de los editoriales y un
demanda Crecimiento anual previsto de un 15% 8% del sector de educacién. Representa un 30%
(BOD) de nuestro negocio actual

Ofrece margenes altos y estabilidad.
Tendencia creciente de externalizacion Ofrecemos soluciones flexibles
de servicios

Gestion documental
y BPO

Proyecto implementado y potencial para  Equipo con mucha experiencia trabaja con un pool

Print Management L .
crecimiento es alto, con clientes grandes de proveedores muy grande

[ 2018: Desarrollo y crecimiento de negocio ]
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EL PLAN ESTRATEGICO
CRECIMIENTO VIiA ADQUISICIONES

16

 El objetivo es hacer en los proximos afios varias operaciones corporativas con el fin de penetrar en

nuevos segmentos cCOmo en nuevos mercados.

 EIl objetivo es comenzar con adquisiciones mas cercanas al “core business” del negocio actual y
culminar en un cambio transformacional que consolide la posicion de liderazgo de Service Point en
el sector.

Generar valor a corto plazo

Adquirir aun precio adecuado

Realizar inversiones que comiencen a
generar valor en el corto plazo, que sean
coherentes con la estrategia de Service Point
y gue presenten unos niveles minimos de
rentabilidad y solvencia.

Se estad en contacto con varios candidatos
gue presenten una clara oportunidad a nivel
de mejoras de gestion, incrementando
productividad y sinergias.

» Analisis de operaciones en las que exista

una oportunidad clara de generar plusvalias
por el valor al que se adquieran las
compalfiias.

La experiencia adquirida por equipo de
Paragon durante los ultimos afios permite
generar valor en el sector.
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CONCLUSIONES

| oo n

ServicePoint
SERVICIOS

DE IMPRESION .
A EMPRESAS Y
PROFESIONALES

Papeleria corporativa

* Tarjetas de vista
* Papel carta y sobres

Marketing

* Folietos y Cataiogos
* Flyers promoconales
* Presentaciones

* Multimedia

identidad Corporativa

o Carpetasy Bbretas

o Carpesanos ‘ °
* Agendas
Sefalética

- W)‘M

o gapuctras ¥ FE
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Apovyo de Paragon, accionista mayoritario de SPS, ha sido fundamental para

dar la viabilidad al Grupo Service Point de cara al futuro

Grupo Service Point ha mejorado su rentabilidad

Cumplimiento de convenido de la matriz y mas del 99,7% de los créditos

concursales pagados quedando pendientes los saldos a pagar en efectivo a

acreedores publicos conforme al plan de pago establecido en una filial

Clave para el futuro: inversion para impulsar el crecimiento organico y via

adquisiciones

€ Service




Gracias por su atencion




