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Resultados 2019:
Superamos nuestro compromiso




RESULTADOS 2018

Principales cifras de negocio

. . EBIT
C'fra_ de Neg(?)C'O previo amortizacion Beneficio Neto (3
Ajustada PPAs(EBITA)2)

f 0 7

947 M€ 63 M€ S9ME

(+14%) (+18%) (+20%)
Conversion en CajaNeta RONA
Caja (4)

75% 113 M€ 25%

(1) Cifra de negocio ajustada = Cifra de negocio consolidada eliminadas las ventas de dispositivos. (3) Beneficio neto de actividades continuadas (recurrente), excluye actividades interrumpidas.
(4) % del EBITA convertido en caja = EBITA - exceso de CAPEX sobre amortizaciones - Variacion CNO - Resultado

(2) EBITA: Resultado neto de explotacion (EBIT)+ amortizaciones PPA
financiero neto - Impuestos; (excluidas las operaciones inorganicas).



RESULTADOS 2018

Otras cifras de referencia

Q p—n'
2 =8
EMPLEADOS ™ GASTOS DE ESTRUCTURA
9.630 27 M€
(35 paises) (2,9% s/ventas)

(1) Numero de empleados a cierre (sin consejeros).
(2) Soloincluye contratos del segmento de Soluciones

CARTERA @

609 M€

O
Q+

PESO CLIENTETOP 1

<6%

(e

EPS

0,194 €



RESULTADOS 2018

“La Facturacion crece masde un 14%”

° Ventas Ajustadas >5% organico

Organico

+8,56%

| +14%
947

831
719
613
525

2015 2016 2017 2018 2019

Crecimientototal del 14%

(1 Cifrade negocio ajustada = Cifra de negocio consolidada eliminadas las ventas de dispositivos

POR SEGMENTOS
B2C
7%
B2B_PROYECTOS 360 ‘
35%
PORAREA
GEOGRAFICA

EUROPE &
AFRICA
59% (60%)

AMERICA
29 % (29%)

B2B_SERVICIOS
58%

ASIA &
OCEANIA
12% (M%)



RESULTADOS 2019

“El Beneficio Neto crece un 20%”

0 EBITA > +10% orgéanico O B2NETO x2 al final del Plan Estratégico

2015 2016 2017 2018 2019 2015 2016 2017 2018 2019
—e@— EBITA/Turnover (2)(3) —@— Net Income/Turnover (2)(3)
En 2019 contintala mejora del margen. Mejora sostenible del beneficio neto, gracias a los apalancamientos operativos.
(1) EBITA: Resultado neto de explotacion +amortizaciones PPA (3)  Datos proforma por aplicacion IFRS 15 (segiin CCAACC 2017

(2)  Cifrade negocio ajustada: Cifra de negocio consolidada eliminadas las ventas de dispositivo (4)  Resultado neto de actividades continuadas



RESULTADOS 2018

“Generamos caja de formarecurrente”

Conversién FCF (2
>75% EBITA

FCF/EBITDA®™

>75%

o 66%
>60% >60% 64%

2015 2016 2017 2018 2019

Fuerte generacion de flujo de caja recurrente

(1) 2015-2018 compromiso: >60% del EBITDA
(2)  Apartirde actividades recurrentes

° DFN / EBITDA < 2x

CajaNeta

122 13

102© 106

2015 2016 2017 2018 2019
-23,2
Mantenemos una posicion de caja neta permanente. La

actividad genera caja suficiente para afrontar todos los
compromisos de pago (earn outs, ....).

€ rona >20%

24% 24%
20% 20%

2015 2016 2017 2018

Alto nivel de retorno sobre activos.

25%

2019



RESULTADOS 2018

Conversion en Flujo de Caja

Analisis Conversion en Flujo de Caja Operativo
(Millones de €)

Exceso de CAPEX orgénico sobre amortizaciones (3.6)
Variacion de CNO organica 0,8
Resultado Financiero (7,8)
Impuesto (6,5)
Otros Movimientos 0.8
Flujo de Caja Operativo (2 47,1
Ratio de conversion en flujo de caja operativo 75%
Adquisiciones 2019 (netas de deuda neta asumida) (13,7)
CNO asumido de adquisiciones (9,6)
Pagos adquisiciones afos anteriores(earn outs) (10,8)
Inversiones financieras (4,7)
Dividendos pagados a socios externos (0,6)
Deuda Financiera Neta 2018 (105,7)
Deuda Financiera Neta 2019 (113,4)

(1) EBITA: Resultado neto de explotacion + Amortizaciones PPA

Desglose Evolucion de la Caja Neta
(Millones de €)

+7,7M€

47,1

106 137 96 113

108 47 -06
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(2) % del EBITA convertido en caja = EBITA - exceso de CAPEX sobre amortizaciones - Variacion CNO - Resultado financiero neto - Impuestos; (excluidas las operaciones inorganicas).



Continuamos implementando nuestra
Estrategia




CONTINUAMOS IMPLEMENTANDO NUESTRA ESTRATEGIA

A pesar de los desafios que plantea el
Covid-19, nuestra estrategia sigue siendo
valida dentro de este nuevo contexto

* Continuamos implementandola en 2020.

« Seralabase parallevar a cabo las decisiones
que sean necesarias en esta nueva situacion.




CONTINUAMOS IMPLEMENTANDO NUESTRA ESTRATEGIA

La empresa que
gqueremos ser_

“Vamos a duplicar nuestro B2 neto...

... consolidandonos como una gran plataforma
de Servicios B2B2C, apalancados enun area de

Soluciones...

SERVICIOS B2C

...y bajo el denominador comun de la

digitalizaciény la disciplina financiera.”



CONTINUAMOS IMPLEMENTANDO NUESTRA ESTRATEGIA

2 Segmentos. Una misma Estrategia

PROPUESTAS
DE VALOR
DIFERENCIALES

POSICIONAMIENTO

DIVERSIFICACION

DIGITALIZACION

ORGANIZACION

=

B2C: Smart House

B2B Servicios: Propuesta Tier 1

B2B Proyectos 360: Vision 3602

Optimizar nuestra posicionen la cadenade valor

Geografica

Sectorial

Profundizar en el uso de herramientas digitales

Adaptary evolucionar la organizacion



_B2B

“VISIBILIDAD de toda la cadena de valor. Tenemos la CAPACIDAD para ejecutar extremo a
extremoy la FLEXIBILIDAD para hacer s6lo una parte”

GESTION EXTREMO A EXTREMO

EXPERIENCIA
DIGITAL

S

ESTRUCTURACION DISENO, GESTION OPERACION Y

DE PROYECTOS Y EPJREOCYUE%%NSDE CONOCIMIENTO MANTENIMIENTO PROCESOS

MULTI-SECTORIAL

MEJORA DE

‘ Process Set Up Process Management

“No somos un EPCista.” “De contrataa Tier1”



PROPUESTAS DE VALOR DIFERENCIALES_B2B

“Nuestra propuesta es diferencial respecto a la de otros players”

Competencias Core

Diseno, gestiony Operaciony - Conocimiento
. s, . Experto Digital . .
ejecucion de proyectos Mantenimiento multi-sectorial
DOMINION B2B
Proveedor Tier 1y experto digital capaz de ejecutar
un proyecto de extremo a extremo: desde el disefioy V V V V
gestion del proyecto hasta el 0&M posterior

EPCista-Main contractor \/

Gestionaintegralmente el proyecto de construccion

Ingenieria especializada \/ \/

Disenay ejecutauna parte especificade la construccion

Empresa de Servicios \/ \/

Gestionaun proceso no core externalizado

Consultora IT o Empresa Tecnoldégica \/

Participapuntualmente enla Transforamcion Digital



_B2C

“Un proveedor multi-servicio centrado en el HOGAR que optimiza la satisfaccion del cliente a
partir de la GESTION de toda la cadena de valor”

GESTION INTEGRAL DE LA
RELACION CON EL CLIENTE

’,

o—
)

PLATAFORMA OMNICANAL
OPERADOR PRESTADOR PROPIA & AJENA

MULTIMARCA MULTI-SERVICIOS

ALTV + Menor coste de + Servicio
(Life Time Value) captacion diferencial

“De retailer a proveedor de servicios.”



PROPUESTAS DE VALOR DIFERENCIALES_B2C

“Nuestra propuesta es diferencial respecto a la de otros players”

DOMINION B2C

Proveeserviciosde formaintegrada, a través de una

plataforma omnicanal, fisicay digital. El cliente es propio.

Retailer

Distribuye productos de tercerosatravésde una
interaccion puntual. El cliente es de terceros.

Operador

Provee un servicioal cliente, habitualmente de una unica
tipologia. El cliente es propio.

Proveedor Multi-Servicios

Agrega varios servicios parael clienteyle proporciona
una plataformade gestion digital.

Operacionde
Servicios

Competencias Core

Multi-serviciocon
gestionintegrada

Canales Digitales
propiosy ajenos

CanalesFisicos
propiosy ajenos

v

v

v/

v

v/

v



2020: un paréntesis en nuestra senda o
de crecimiento L




2020: UN PARENTESIS EN NUESTRA SENDA DE CRECIMIENTO

Ante los efectos del Covid-19, hemos
llevado a cabo una reaccion rapiday
contundente

-I * Contamos con un equipo experimentado en superar
— escenarios de crisis

2 * Rapidareacciénen B2CyB2B Servicios
— + Impacto muy limitado en B2B Proyectos 360

3 * Medidas de contencion de Gastos Estructura y Capex
— » Maximizacion de las posibilidades de liquidez




2020: UN PARENTESIS EN NUESTRA SENDA DE CRECIMIENTO

Ante los efectos del Covid-19, hemos llevado a cabo una reaccién rapiday contundente_

i Espaiia
. ~ Arabia India Abril "o India Mayo
ftalia Espafia Francia ' o0  México esenciales”  Italia

B2B_Servicios

Impacto variable en
funciéon dela“esencialidad”

B2B_Proyectos 360

Impacto escasoy
desiqual

14 Marzo 19 Marzo 14 Abril

B2C
Impacto notable

26 Febrero 4 Marzo 14 Marzo
Acciones Primera Protocolo COVID Comités de Direccion
. comunicacion  Plan contingencia diarios
Corporativas g1 teletrabajo

t

v

didas tomadas:
Comunicacion
Dotacion medios
prevencion
Teletrabajo:
flexibilizacion



2020: UN PARENTESIS EN NUESTRA SENDA DE CRECIMIENTO

Resultados 1T 2020_

Losresultados del 1T 2020 estan afectados por la situacion excepcional derivada de las medidas restrictivas tomadas en la mayor parte de paises del
- mundo como consecuenciadel Covid-19. En el caso de Dominion, los efectos mas generalizados abarcan 18 dias del 1T 2020.

(Millones de €) 1T 2019 1T 2020 Ml
Cifra de negocio 2854 8% 2678 Crecimiento de las ventas ajustadas +6,3% a moneda constante
(efecto FOREX -0,7%).
Cifra de negocio ajustada " 212,6 +6% 224,5
Considerando perimetros comparables®, el crecimiento
EBITDA (2 20,9 -14% 18,0 organico es del =+4% a pesar de los efectos del Covid-19.

% EBITDA s/ cifra negocio

EBITA2 1,7 -23% 9,0 Mérgenes

% EBITA s/ cifra negocio

Deterioro del EBITDA, EBITA y Resultado Neto limitado a = -3M€,

EBIT® 105 -25% 7.8 gracias a una rapida reaccion para tomar medidas de ajuste.

% EBIT s/ cifra negocio El descenso de los margenes es consecuencia directa del

Covid-19: (i) desajuste temporal entre el descenso de las ventas
Resultado Neto Atribuible 6,7 -43% 39 y la optimizacion de los costes y (ii) primeras provisiones para la
necesaria reestructuracion prevista.
% Resultado s/ cifra negocio

* El perimetro de consolidacion varia respecto a 1T 2019 por: i) la incorporacion de los resultados de 1 mes de Bygging Indiay 2 meses de(2) EBITDA: Resultado neto de explotacion + Amortizacion; EBITA: Resultado neto de explotacion + amortizaciones PPA; EBIT:
Alterna; ii) la exclusion de los resultados de 3 meses de actividades IT no estratégicas desinvertidas durante el ejercicio 2019. Resultado neto de explotacion

(1) Cifra de negocio ajustada: Cifra de negocio consolidada eliminadas las ventas de dispositivos



2020: UN PARENTESIS EN NUESTRA SENDA DE CRECIMIENTO

Nuestro modelo diferencial es la mejor
garantia para superar, reforzados, esta
situacion extraordinaria.

KA DESCENTRALIZACION /v. DISCIPLINA FINANCIERA

Z N ol
Estructuraleany flexibilidad Altos niveles de generacion de
para adaptar nuestra caja operativay bajos
estructurade costes. compromisos de pago en 2020.
Responsabilidad local para Maximizacion posibilidades
adaptarnos alas distintas liquidez.
realidades.

A a (1] .
(g EI DIVERSIFICACION DIGITALIZACION

Nuestros resultados no
dependen de las
decisiones de un solo pais,
cliente o sector.

Habituados al uso de
plataformas digitales que
evitan los impactos de las
limitaciones a la movilidad.




Conlavisibilidad actual, en 2020
seqguiremos creando valor...

ﬁ Esperamos crecimiento en ventas y resultados positivos;

@ una generacion de caja operativa positiva®;

6520

= 2

X manteniendo nuestros 5 vectores estratégicos.

...y sera un paréntesis en nuestra senda de
crecimiento, que extiende un ano el
cumplimiento de nuestro Plan.

* Caja operativa: Beneficio operativo - Capex mantenimiento - Resultado financiero - Impuestos



Llevamos 20 anos ayudando a nuestros clientes a
ser mas competitivos y eficientes.

Aplicamos tecnologia e innovacion para lograrlo.

Somos Dominion.

¥
LL..

DOMINION

Sede princiapal

Ibafez de Bilbao, 28 8° Ay B
48009 BILBAO (ESPANA)
Teléfono: (+34) 944 793 787

dominion-global.com

© Dominion 2020




