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� Crecimiento orgánico

� Expansión: Build upsector en consolidación

� Pago del primer dividendo de SPS

� Refinanciación
� Crecimiento orgánico
� Inicio fase expansión

� Reestructuración industrial 
� Reestructuración financiera

2007-200920062003-2005

Service Point – Avances logrados
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SPS: 

Ingresos  221 M�
Países          6
Centros   112

GlobalgafixNet:

Países 21 

Centros 165 

+

Service Point – Tamaño y presencia internacional
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Estados Unidos

Noruega

Alemania

Holanda

España

Reino Unido

Service Point – Adquisiciones 

Koebcke (Alemania)

Ingresos 9 M�
Centros 10

Cendris ( Holanda)

Ingresos 70 M�
Centros 11

Allkopi (Noruega)

Ingresos 32 M�
Centros 27
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� Refinanciación Llolyds TSB Bank-Capacidad endeudamiento

� Ampliación de capital 54,3-Recursos de caja disponibles

� Criterios de compra con múltiplos cerca de 6x EV /Ebitda

SPS más grande y más rentable

+
Ejecución de la estrategia

Service Point – Capacidad de inversión 
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Ingresos contractuales

Ingresos no contractuales

Nota: Datos pro-forma 2005:  SPS + adquisiciones 2006

Reprografía Digital
Facilities Management
Gestión Documental
Otros

Crecimiento orgánico de los ingresos > 7%

45%

55%

48%

33%

11%

8%

Service Point – Capacidad de gestión
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Paris

Londres
Edimburgo

Frankfurt

Madrid
Barcelona

� 77 reuniones individuales con inversores
� 1.500 consultas a través de la Oficina del Accionista
� Nueva web corporativa
� Reunión anual con medios de comunicación
� 432 apariciones en medios 

Service Point – Transparencia
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Inversores institucionales

21%

Consejo SPS 1%

Free float 78%

Mayor presencia institucional en SPS:

� Aspen Capital S.L (D.José Antonio Moratiel)
� Paosar S.L (D. Jaime Castellanos)
� Anta Inversiones y Asesoramiento S.L ( D. Ángel García-Cordero)

Service Point – Presencia institucional
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Service Point – Evolución cotización

50%

10%
3%

106%

54%

32%

0%
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120%

Service Point Ibex Small Cap Ibex 35

6M 2007 12 M 2006
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Primer dividendo en la historia de SPS: 

� 2 céntimos netos / acción
� Julio 2007

Ampliación liberada:

� 1 acción nueva por cada 30 antiguas
� Primer semestre del 2008

SPS: la capacidad de invertir y 
la disciplina de remunerar

Service Point – Remuneración
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Estados Unidos

Noruega

Alemania

Holanda

España

Reino Unido

SPS > 2.500 empleados:

� Capacidad ejecución 
� Entusiasmo
� Labor infatigable

Service Point – Equipo humano
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Muchas gracias...
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Junta de Accionistas 2007

D. Rafael López-Aparicio

Consejero Delegado
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(1) Nota: SPS + 6 adquisiciones 2006 consideradas desde 1 de enero.
(2) CDM financia los equipos con leasings operativos (renting), luego el EBITDA de CDM no es comparable con el de SPS.  En línea con la 

práctica de SPS, el nuevo equipo de CDM será financiado a través de leasing financiero, resultando un mayor EBITDA

� Ingresos:
� + 7% orgánico
� + 27% adquisitivo
� + 86% pro-forma 2006

� EBIT + 67%

Resultados 2006

� Beneficio neto:
� Capitalización recursos centrales
� Rentabilidad adquisiciones

Ene-Dic 05 Ene-Dic 06 Var %

Ingresos totales 99.531 133.166 33.8%
Margen bruto 73.579 97.266 32.2%

EBITDA 14.623 19.386 32,6%
EBIT 5.092 8.493 66,8%

Bº atrib. soc. dom 188 4.842 -

Deuda Neta 35.385 70.598 99,5%
Fondos Propios 88.039 96.364 9,5%
% sobre ventas

Margen bruto 73,9% 73,0%
EBIT 6,0% 6,4%

Bº atr.soc.dom 1,0% 3,6%

SPS 
pro-forma

(1)

Ene-Dic 06

185.229
135.561
24.065
12.187
8.367

19.298
144.756

73,2%
6,6%
4,5%

(2)

(‘000 � )
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Balance 2006

� 7/06: Refinanciación Lloyds TSB de 60 M� (15,2 M� disponibles) 

� 10/06:Crédito puente de 35 M� con Ahorro Corporación para adquisición de Cendris

� 2/07: Ampliación de capital para cancelación crédito puente de 54,3 M� (57% sobresuscrita)

Var. %

45.229 41,7%Activo CP
142.104 198.837 39,9%Activos  LP

Diciembre 05

Total Activo 

Diciembre 06

187.333

(‘000 � )

64.109

262.946 40,4%

29.793 286%Pasivo CP
69.501 81.399 17,1%Pasivo LP

Total Pasivo 187.333

85.183

262.946 40,4%

Deuda Neta 35.385 70.598 99,5%

Fondos Propios 88.039 96.364 9,5%
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Resultados  1 Q2007

Ene-Mar 06 Ene-Mar 07 Var. %

Ingresos totales 26.243 50.560 92,7%
EBITDA 3.632 7.653 110,7%

EBIT 1.128 4.452 294,7%

Deuda Neta 40.190 25.279 -37,1%
Fondos Propios 88.687 148.044 166,9%

EBITDA 13,8% 15,1%
EBIT 4,3% 8,8%

Bº atrib.soc.dom. 1.247 2.012 61,3%

% sobre ventas

� Rentabilidad operaciones y adquisiciones
� Contrato filial alemana de SPS con las autoridades aeroportuarias de Fraport 
� Ratio Deuda Neta (marzo 07)/ EBITDA (pro-forma 06)= 1x
� SPS dispone de 90 euros para invertir

(‘000 � )
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� Conversión a 31 de mayo 2007: 96,27 % de la emisión 

� Propuesta de modificación del plazo de conversión final a la segunda quincena del  

mes de  noviembre del presente año 2007, con las siguientes ventajas:

� Eliminar loscostesadministrativos del plan

� Ganar una mayor flexibilidad operativa

� Una simplificación del balancey mayor claridad del mismo frente al 
mercado

� Aprobación por el 99,91% de obligaciones presentes y representadas en Asamblea       

celebrada el 22 de junio 2007 

� Los términos y condiciones de dicha conversión final permanecen inalterados

� Emitirán en diciembre 2007 la proporción de acciones resultantes de la conversión

� Reembolso a 31 diciembre 2007 del valor nominal de las obligaciones no 
convertidas (0,12 � /obligación)

Asamblea Obligacionistas 22 junio 2007Obligaciones Conv. SPS 05-Modificación plazo final conversión 
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� La penetración en nuevos segmentos de clientes

Nuevos ingresosNuevos ingresos Outsourcing servicios

Incrementar
cuota de
mercado

Segmentos de mercado 

Adm. Públ  
/ Gobierno

Industria AEC Financiero
/ Legal

Comercial/ 
Servicios

Educación

Estrategia crecimiento - Segmentos de clientes
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� Ampliación de la gama de servicios en todo el ciclo de vida del documento

Estrategia crecimiento - Oferta de servicios

Ciclo de vida del documento

Creación Diseño Producción Distribución Archivo Acceso/Modif.

Gestión Documental Gestión DocumentalReprografía / Mailroom

Nuevos ingresosNuevos ingresos
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SPS 2009

O r g á n i c o 

A d q u i s i c i o n e s    

Estrategia crecimiento – Orgánico y Adquisitivo

Incremento:  

� Segmentos clientes

� Oferta servicios

� Ventas contractuales

� Gestión Documental

� Facilities Manag.
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Estados Unidos

Noruega

Alemania

Holanda

España

Reino Unido

Estrategia crecimiento – Plataforma internacional

221 M�    Ingresos 
112 Centros

6  Países 
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(’000)

5,6x10,8%� 3.439� 31.701Junio-07Noruega

4,2x7,9%� 622� 7.894Junio-07Reino Unido

5,7x7,2%� 6.086� 74.251Oct-06Holanda

5,0x14,4%� 1.245� 8.642Jun-06Alemania

Estados Unidos

España

Reino Unido

Reino Unido

País

7,0x 14%$77$538 May-06

3,5x 32%� 1.730� 5.364May-06

5,6x 14%£140£971Mar-06

3,5x 25%£107£431Feb-06

Valor
Empresa/
EBITDA

Margen
EBITDA 

EBITDA
anual

Ventas
anuales

Incorporación
a SPS

• Posición consolidada en el sector

• Base recurrente de clientes que reporte sinergias (presencia geográfica y mayores servicios)

• Contribución a la rentabilidad del grupo desde su consolidación

Estrategia crecimiento – Adquisiciones atractivas
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Aportación al consolidado 12 meses de 2006:

Ingresos- Koebcke (6meses; 4,7%) / Cendris (3 meses; 12,5%)
EBIT- Koebcke (6meses; 6%) /  Cendris (3 meses;15,4%)

Estrategia crecimiento – Contribución adquisiciones

(‘000) Ene-Dic 05 Ene-Dic 06 Var %

Ingresos totales 99.531 133.166 33.8%

Margen bruto 73.579 97.266 32.2%

EBITDA 14.623 19.386 32,6%
EBIT 5.092 8.493 66,8%

Bº atrib. soc. dom 188 4.842 -

Deuda Neta 35.385 70.598 99,5%
Fondos Propios 88.039 96.364 9,5%

% sobre ventas

Margen bruto 73,9% 73,0%
EBIT 6,0% 6,4%

Bº atr.soc.dom 1,0% 3,6%
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Estrategia crecimiento – Adquisición          (Reino Unido)

� Compañía de Gestión de Impresión con ventas aproximadas de 7 M�

� Sede en Birmingham y una oficina de ventas en Newcastle, cuenta con una plantilla de 39 
empleados 

� Especializada en prestar soluciones “llave en mano”a clientes de diversos sectores, como 
distribución, comercio y finanzas entre otros, abarcando todas las demandas relacionadas con la 
impresión. 

Lógica de la operación: 

� Respuesta inmediata a la mayor demanda de soluciones integrales de impresión en el mercado 
británico 

� La adquisición refuerza la oferta Off-Site, On-Sitey On-Line en la licitación de servicios de gestión 
de “Documentos/Impresión/Mailroom”

� Sólida plataforma para la prestación en condiciones óptimas de un servicio “completo” de Gestión 

de Impresión a una amplia y dinámica base de clientes y proyectos que necesitan externalizar
actividades no estratégicas. 
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Southern part of Norway

Hamar

Gardermoen

Lillestrøm

Oslo (6 locations)

Sarpsborg

Fornebu

Høvik

Sandvika

Billingstad

Asker

Drammen

Tønsberg

Kristiansand

Rogaland:

� Stavanger

� Forus

� Bryne

Bergen:

� Nordnes

� Nygårdstangen

� Minde

� Sandsli

Trondheim

Southern part of Norway

Hamar

Gardermoen

Lillestrøm

Oslo (6 locations)

Sarpsborg

Fornebu

Høvik

Sandvika

Billingstad

Asker

Drammen

Tønsberg

Kristiansand

Rogaland:

� Stavanger

� Forus

� Bryne

Bergen:

� Nordnes

� Nygårdstangen

� Minde

� Sandsli

Trondheim

� Líder noruego en Reprografía Digital y Gestión Documental

� Ventas anuales de 32 M� , 235 empleados y 27 centros  

� 50 años de experiencia

Oslo Fornebu

 

Bergen BryneBillingstad

Estrategia crecimiento – Adquisición                     (Noruega)



27

Southern part of Norway

Hamar

Gardermoen

Lillestrøm

Oslo (6 locations)

Sarpsborg

Fornebu

Høvik

Sandvika

Billingstad

Asker

Drammen

Tønsberg

Kristiansand

Rogaland:

� Stavanger

� Forus

� Bryne

Bergen:

� Nordnes

� Nygårdstangen

� Minde

� Sandsli

Trondheim

Southern part of Norway

Hamar

Gardermoen

Lillestrøm

Oslo (6 locations)

Sarpsborg

Fornebu

Høvik

Sandvika

Billingstad

Asker

Drammen

Tønsberg

Kristiansand

Rogaland:

� Stavanger

� Forus

� Bryne

Bergen:

� Nordnes

� Nygårdstangen

� Minde

� Sandsli

Trondheim

Con Allkopi SPS podrá:

1.Seguir consolidando su crecimiento
Cifras Allkopi 2006:
� Ingresos: 31,7 M� , (+ 23,8% vs.SPS 06 )
� Ebitda:      3,4 M� (17,5% vs. SPS 06)
� Ebit:          2,2 M� . (25,9% vs. SPS 06)

2. Adquirir la compañía líder en el mercado
noruego facilitando la entrada de SPS en otros 
mercados escandinavos 

3. Reforzar la oferta de servicios

4. Generar valor para el accionista: adquisición a 
5,6x EV/EBITDA (19,1M� )

Estrategia crecimiento – Adquisición                     (Noruega)
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Estrategia crecimiento – Aumento oferta servicios

Gestión Documental
Gestión Documental

SPS España:

SPS UK:

SPS US:

Reprografía / Mailroom

��������	
�����	
�

���	��
��
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Estrategia crecimiento – Sinergias 

SPS plataforma multinacional de servicios

� 2 centros On-Sites en Reino Unido: Londres (Centro Shell de Waterloo) y Thornton (Situado al norte) 
� 1 centro en Holanda : La Haya (Oficina Global central de Shell)
� Oferta integrada de soluciones de impresión: color y b/n así como servicios de acabado 
� Equipo de 24 personas las cuales tienen el soporte de la red de centros de producción propios 
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Service Point – Misión y equipo  

� Convertirnos en el líder internacional “B2B” de la Gestión Documental, de Impresión e Información
� Con un equipo  volcado en el servicio al clientes, creando a la vez valor para nuestros accionistas
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Muchas gracias...
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Advertencia

� Este documento contiene información que constituye previsiones. Estas previsiones aparecen en numerosas ocasiones en este documento y hacen referencia a 
la mejor estimación de la compañía sobre la evolución futura de la actual base de clientes, el crecimiento futuro de las diversas líneas de negocio, el negocio 
global, la cuota de mercado, los resultados financieros y otros aspectos de la actividad de la compañía. 

� Las proyecciones realizadas en este documento se pueden identificar a través del uso de palabras tales como “se espera", “se prevé", “se piensa", “se cree“ o 
expresiones similares, la negativa de las anteriores o a través de afirmaciones sobre las proyecciones, estrategia, planes o intenciones de la compañía.

� Dichas proyecciones no son garantía de la evolución futura de la compañía e implican riesgos e incertidumbres que pueden desviarse materialmente de los 
resultados actuales como consecuencia de diversos factores.

� Se advierte a los analistas e inversores que deben analizar las proyecciones financieras presentadas en este documento con cautela, siendo válidas únicamente a 
la fecha de la redacción de este documento. Service Point Solutions no asume ninguna obligación sobre las desviaciones de las proyecciones presentadas en 
este documento, que puedan aparecer con posterioridad a la fecha de realización de esta presentación, incluyendo, sin limitación, cambios en el negocio de 
SPS, su estrategia de adquisiciones o la aparición de eventos inesperados. Se insta a los analistas e inversores a consultar la memoria anual así como la 
información periódica de la compañía disponible en la página web de la Comisión Nacional de Mercados y Valores.


