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ADVERTENCIA

« Este documento ha sido elaborado por Global Dominion Access, S.A.("“Dominion")y tiene caracter meramente informativo. No debera depositarse ninguna confianza alguna con ninguna finalidad en
la informacion contenida en este documento o en su integridad, exactitud o imparcialidad. Este documento y la informacidon contenida en el mismo son estrictamente confidenciales y le son
facilitados exclusivamente para su informacion. La informacion no debera ser copiada, distribuida, reproducida o transmitida, directa o indirectamente, en todo o en parte, o revelada por cualquier
destinatario, a cualquier otra persona (pertenezca o no a la organizaciéon interna de dicha persona o entidad) ni publicada en su totalidad o en parte con ningun propdsito o bajo ninguna
circunstancia.

« Este documento es un anuncio y no un folleto a los efectos de las respectivas medidas de implementacion de la Directiva 2003/71/CE (esa Directiva, junto con las respectivas medidas de
implementacion, la "Directiva de Folletos")y, como tal, no constituye ni forma parte de ninguna oferta de venta o suscripcién o invitacion para comprar o suscribir, ni una solicitud de oferta para
comprar o suscribir, valores de Dominion ni de ninguna de sus filiales o0 sociedades participadas, ni tampoco podra, ni este documento ni ninguna de sus partes, ni el hecho de su distribucion, podra
constituir la base de, o tomarse en consideracion en relacion con, ningun contrato o decision de inversion. Los inversores no deben suscribir o comprar ninguno de los valores referidos en este
documento salvo con base en la informaciéon contenida en un folleto que, en su caso, sea publicado de conformidad con la Directiva de Folletos. La informacion y opiniones contenidas en este
documento se proporcionan en la fecha de este documento y estan sujetas a cambios.

« Este documento no es una oferta de venta de valores en los Estados Unidos, Australia, Canada o Japdn. La informacion aqui contenida no constituye una oferta de venta de valores en los Estados
Unidos, Australia, Canada o Japon. No podran ofrecerse ni venderse valores en los Estados Unidos salvo que hayan sido registrados o estén exentos de la obligacion de registro. Mediante el
presente documento no se solicita dinero, valores ni ninguna otra contraprestacion y, si se enviasen en respuesta a la informacidon aqui contenida, no seran aceptados. Copias del presente
documento no estan siendo, y no deberian ser, distribuidas o enviadas a los Estados Unidos. Este documento no constituye una oferta de venta de valores en el Reino Unido ni en ninguna otra
jurisdiccion. La distribucion de este documento en otras jurisdicciones puede, asimismo, estar restringida por la ley y las personas en posesion de este documento deberian informarse acerca de
tales restricciones, derivadas de la utilizacion del presente documento o de su contenido y observar su cumplimiento.

« Determinada informacion financieray estadistica contenida en este documento esta sujeta a ajustes de redondeo. Por tanto, cualesquiera discrepancias entre los importes totales y el resultado de
la suma de los importes contenidos en este documento se deben al redondeo. Ciertas medidas financieras de gestion incluidas en este documento no han sido objeto de auditoria financiera.

 Lainformaciony opiniones contenidas en este documento se proporcionan en la fecha de este documento y estan sujetas a verificacion, finalizacion y modificacion sin previo aviso. Ni Dominion, ni
ninguna entidad matriz o filial participada por Dominion, ni ninguna entidad filial de esas entidades matrices, ni ninguno de los consejeros, directivos, empleados, agentes, personas asociadas o
asesores asume ninguna obligacion de modificar, corregir o actualizar este documento o de facilitar a su destinatario acceso a cualquier informacion adicional que pudiese surgir en relacion con el
mismo.
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Es momento de un
1 Nuevo Plan Estratégico.
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¢ Por que un Nuevo Plan?



© © ©

A menos de un ano para finalizar el La INCERTIDUMBRE y las NUEVAS El mercado, claramente, no esta
anterior (2019-2023) tenemos UNA TENDENCIAS de mercado recogiendo el valor de la compania.
ALTA VISIBILIDAD SOBRE EL (sostenibilidad, desglobalizacién...) Se requiere un REPLANTEAMIENTO
CUMPLIMIENTO DEL PLAN y debemos y el nuevo ENTORNO MACRO DEL EQUITY STORY en aras de una
realizar un nuevo ejercicio de requieren de nuevos mayor SIMPLICIDAD y eficacia.
conceptualizacion estratégica. posicionamientos por nuestra

parte.



PLAN 2019/ 2023

Un periodo marcado por dificultades imprevisibles:

La incertidumbre ha venido
para quedarse.
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2019 2020 2021 2022

ELECCION DE JAIR CONFINAMIENTOS COVID ASALTO AL CAPITOLIO GUERRA DE UCRANIA
BOLSONARO
GOBIERNO COALICION VACUNACION MASIVA DESABASTECIMIENTO
DIMITE THERESA MAY EN ESPANA ENERGETICO
ATASCO EN EL CANAL DE
ESTALLIDO SOCIAL EN BREXIT “DELIVERED" SUEZ SUBIDA DE TIPOS E
CHILE INFLACION
ELECCIONES USA PROBLEMAS LOGISTICOS
CAMBIO DE CICLO DE LAS
BLACK LIVES MATTER SUBIDA PRECIO TECNOLOGICAS
ELECTRICIDAD

EVACUACION KABUL

BEX () +8%






Consecucion del Plan 2019/2023

Cumplimiento de nuestra linea estratégicay capacidad de adaptacion



CONSECUCION DEL PLAN 2019/2023

PROPUESTAS DE
VALOR DIFERENCIALES

SMART
HOUSE

Servicios B2C: Smart House
Servicios B2B: Propuesta Tier 1

Soluciones: Vision 3602

POSICIONAMIENTO ,,f Optimizar nuestra posicion en la cadena de valor
@ Geografica
DIVERSIFICACION o Sectorial

DIGITALIZACION

Profundizar en el uso de herramientas digitales

ORGANIZACION

Adaptary evolucionar la organizacion

© 0 O ®© OOV



CONSECUCION DEL PLAN 2019/2023

B2B

Hemos sido capaces en nuestros
negocios B2B(85% del negocio)
de DESPLEGAR LA ESTRATEGIA
MARCADA POR EL PLAN EN
TODAS SUS VERTIENTES.

B2C

En el ambito B2C (15% del
negocio), el contexto (pandemia,
precios energiay cambio de
comportamiento del consumidor)
nos hallevado a REPLANTEAR
NUESTRO POSICIONAMIENTO,
con acciones que ya hemos

llevado a cabo.



CONSECUCION DEL PLAN 2019/2023

ESTRUCTURA CENTRAL LEAL: =3% s/ventas

CONTROL DEL CAPEX Y DEL CNO:
Capex = Amortizacion / CNO estable

DFN / EBITDA <2x

M&A COMO MECANISMO ACELERADOR
(Aungue el compromiso sea organico)

REPARTO DE 1/3 DEL B NETO COMO DIVIDENDO

*CIERRE 2022

©
©

2,4% s/ventas™

Cumplido®

En Caja Neta

(Pre BAS&INCUS)
1,3x (Post integracion)*

Bolt-ons
ocasionales™

c.100M€ en
retribucion al
accionista



Hemos cumplido con las
bases de nuestra disciplina
financiera mas alla de lo que

nos proponiamos en el plan.

CONSECUCION DEL PLAN 2019/2023

Las decisiones de asignacion
de capital se han visto
alteradas por el desequilibrio
entre las valoraciones privadas
(multiplos sobrevalorados)y la
cotizacion en mercado bursatil

(bajos multiplos de cotizacion)

Esto se ha traducido en una
menor inversion en
crecimiento inorganico y un
mayor numero de

desinversiones.

Y, adicionalmente al reparto de
dividendo, en una
remuneracion adicional al
accionista via un programa de
recompray amortizacion de

acciones propias.



CONSECUCION DEL PLAN 2019/2023

Debemos hacer unainterpretacion ceteris paribus de los datos

EVOLUCION A CIERRE 2022

CIFRA DE NEGOCIO

EBITA

B=NETO COMPARABLE

GENERACION DE CAJA

RONA

CAGR10%
Objetivo>5%

CAGR 14%
Objetivo>10%

CAGR~20%

>75% del EBITA

>20%

*CAGR 18-22 calculado en base a 3 periodos, considerando 2020 como un ano perdido de evolucion del plan.

***Resultado Neto comparable = sin socio Energias Renovables y resultado actividades interrumpidas

@ (Millones de €) 2018 2 ;/‘;Eégss*
Cifra de negocio ajustada 831,0 +10% 1.115,7
EBITDA** 92,4 +10% 123
@ % EBITDA s/ cifra negocio 11,1% 1%
EBITA® b3.4 +14% 78,8
'F) % EBITA s/ cifra negocio 6,4 % 1.1%
EBIT 48,4 +16% 74,5
% EBIT s/ cifra negocio 5,8% 6,7%
@ Resultado Neto comparable*** 32,6 +12% 45,2
% Resultado s/ cifra negocio 3,9% 2,8%
27,2 31,0

@ Resultado Neto Atribuible

**EBITDA 2018 proformado de acuerdo a IFRS16
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Las claves
de esta nueva conceptualizacion
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Vamos hacia un mundo
mas eficiente y sostenible

Infraestructuras, empresasy comunidades necesitan adaptarse.

Esungranreto pero, alavez, unaoportunidad que nuestros clientes deben aprovechar.



TRANSICION
ENERGETICA

Hacia una sociedad
altamente electrificaday
alimentada principalmente

por energia renovable.

TRANSICION
INDUSTRIAL

@

Hacia una industria
competitiva, mas automatizada
y mas sostenible, que reduce

su impacto medioambiental.

TRANSICION
DIGITAL

Hacia una sociedad mas
conectada que utiliza los datos

para una gestion inteligente

de procesos e infraestructuras.






Y nuestro proposito
es hacerlo posible

PARTICIPACION

INFRAESTRUCTURAQ
"Hacemos posible la transicion hacia

una economia mas sostenible a

2@:@} @ SERVICIOS traves de nuestros serviciosy
SOSTENIBLES proyectos.”

PROYECTOS
560



SIMPLIFICACION

La esencia son nuestros Serviciosy Proyectos




SERVICIOS SOSTENIBLES

PROYECTOS 360

PARTICIPACIONES EN
INFRAESTRUCTURAS

ONGHCENCNCNOENCONONO

TIER 10 ONE-STOP-SHOP

Tecnologia + Sostenibilidad

Recurrencia

3602: vision global de la cadena de valor

Cartera que busca la cuasi-recurrencia

Diferentes formas de estructurar su financiacion

Protege el negocio CORE

Asimilable en caja a medio plazo

Recurrencia



RECURRENCIA

Elemento fundamental ante la incertidumbre



SERVICIOS SOSTENIBLES

o del margen de
PROYECTOS 360 — > 60 /o contribucion

serarecurrente

En el momento de incertidumbre actual, cobra mas
sentido que nunca reforzar la recurrencia de la cuenta

PARTICIPACION EN de resultados y, sobre todo, de la generacién de flujo
INFRAESTRUCTURAS

de caja.




SOSTENIBILIDAD

Aprovechamos la oportunidad que supone este reto para nuestras actividades



“La sostenibilidad es eficiencia
alargo plazo”







Guidance de

compromiso =B
estratégico.
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Una historia de creacion de valor

Creacion de valor pasadoy futuro



IPO-2016 2023
r—20

5.166 EMPLEADOS X 2 12.000
45 M€ on x25 123 M€
0.146€ BPA X 2 0,296€

Retribucion al accionista 110 M€ en 4
anos




20235

Continuar creando valor

2026

e I N ©

EBITDA ~150M€

VTAS >+5% CAGR*

GENERACION DE CAJA
OPERATIVA

>70M€

EBITDA >+7% CAGR*

GENERACION DE CAJA OPERATIVA
> +9% CAGR*

*(3 periodos sobre cifras 2023)

RONA >20%

Hacia deuda neta cero al final del plan, incluida las infraestructuras de generacion renovable.

Reparto de 1/3 del beneficio como dividendo.

VAV VS










Modelo de negocio
de Proyectos 360

Factores diferenciales
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DISENO

Factor diferencial

La cualidad 360 de nuestros proyectos

FINANCIACION PUESTA EN MARCHA

o

DESARROLLO CONSTRUCCION

() Alinear los intereses con el cliente.
@ Capturar todo el margen de la cadena de valor

() Estaren el ecosistema en el largo plazo.




DISENO

DESARROLLO

FINANCIACION

PUESTA EN MARCHA

CONSTRUCCION

INFRAESTRUCTURAS
INDUSTRIALES

INFRAESTRUCTURAS
DE IMPACTO SOCIAL

INFRAESTRUCTURAS 7 |\
DE TRANSICION ENERGETICA




Soluciones
financieras ad-hoc

Export Credit Agencies
y organismos bilaterales

Participacion minoritaria en SPVs
de infraest. renovables

Participacion en
Infraestructuras

-------------------------------------------------------------------------

Participacion minoritaria
en sociedades concesionales

“Maximizar valor, maximizando liquidez”

Garantizar el pago
Proteger nuestros margenes industriales (de Proyectos y Servicios)

Retroalimentar el segmento de Servicios

© 00006

Garantizar una cartera estable. (Recurrencia)




Infraestructuras industriales



INFRAESTRUCTURAS INDUSTRIALES

Caracteristicas Drivers de crecimiento

1. Grandes clientes privados. OEMs Sostenibilidad: necesidades

medioambientales de nuestros clientes

©

2. No requiere esquemas de

financiacion ad-hoc L
Relocalizacion

Necesidades de almacenamiento

O,
@ Desmantelamientos
O,

Relocalizacion Europea

USA

Asia




Infraestructuras
de impacto social




INFRAESTRUCTURAS DE IMPACTO SOCIAL

Caracteristicas Drivers de crecimiento
1. Grandes clientes publicos @ Plan Tecnologia Hospitalaria
2. Financiacion con multilaterales @ Acuerdo con las ECAs

y ECAs

@ Infraestructuras esenciales

3.  Fuertesrequerimientos ESG,
gue mitigan nuestros riesgos:
Requerimientos ESIAs

Africa

LATAM

Emergentes



Infraestructuras
de transicion energética




INFRAESTRUCTURAS DE TRANSICION ENERGETICA

Caracteristicas

1.

Instalaciones renovables
(fundamentalmente fotovoltaicas).

Gestion compartida o en minoria con
IPPs/Equity Partners con vocacion de
largo plazo.

Equilibrio geografico de proyectos.

Proyectos en moneda dura(EUR o
USD).

Latinoameérica

Drivers de crecimiento

@ Transicion energética en Europay
Latinoameérica.

62 MW
271 MW
767 MW

62 MW en explotacion
315 MW en construccion
2.184 MW en desarrollo



La visibilidad de
un segmento cuasi-recurrente
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TOTAL

CARTERA
ACTUAL 13 205 288 606 M€

PIPELINE 962 1.200 400 2.080 4.698 M€

Hospitales Infraestructuras
esenciales
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Modelo de gestion de Servicios

Fortalecer nuestra propuesta de valor



s wm,% .,.

-t

)GICO

ONOCIMIENTC
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PARTNER END TO END

DIVERSIFICACION

CULTURA DE GESTION

INFRAESTRUCTURAS
INTELIGENTES

SOSTENIBILIDAD
INDUSTRIAL



Claves para captar rentabilidad

1. Servicios deslocalizados
INFRAESTRUCTURAS
INTELIGENTES 7 2. Contratos de mucho volumeny muy variabilizados
5. Mejora continua
SOSTENIBILIDAD 1. Servicios onsite
INDUSTRIAL - 2. Posicionamiento en multitud de clientes

5. Participar eninversionesy servicios adicionales




INGENIERIA, DISENO
Y CONSTRUCCION

INFRAESTRUCTURAS INTELIGENTES
Gestion End to End

INSTALACIONES'Y
MANTENIMIENTOS

OPERACION'Y
MONITORIZACION

GESTION COMERCIAL

LOGISTICA




INFRAESTRUCTURAS INTELIGENTES

Nuestro B2C es B2B2C: un Servicio mas

@ LA CLAVE ‘Nuestra capacidad de captacion de clientes a través de una red omnicanal”

@ Nos apalancamos en esta @ Gestionamos el cliente de forma

fortaleza para evolucionar rentable, sin la necesidad de que el

la estrategia: servicio mas competitivo sea propio.

Buscamos los partners adecuadosy

solo cuando creemos que el servicio

SERVICIOS Y CLIENTES es diferencial, lo operamos nosotros
PROPIOS

MIisSmMos.

SERVICIOS Y CLIENTES

EN GESTION




SOSTENIBILIDAD INDUSTRIAL

Servicios para reducir el impacto medioambiental en la industria

ENTRADAS Y SALIDAS

ALMACENAMIENTO

EMISIONES DE
PRODUCCION

CONSUMO ENERGETICO

INSTALACION Y
DESMANTELAMIENTO




Drivers de crecimiento de Servicios

Cross selling geografico

Posicionamiento
recurrente en industrias
pendientes de
transformacioén

Ampliar nuestras
capacidades en torno
a la sostenibilidad

Seleccion de margenes
brutos y apalancamiento
operativo




Nuestras herramientas tecnolégicas

MODULAR

2
e -
A

R | 28

PLATAFORMA

v

TRANSVERSAL

O

Dhany w— 1

CON 2 OBJETIVOS:

Incrementar nuestra
PRODUCTIVIDAD y eficiencia

Crear ventajas competitivas
en SOSTENIBILIDAD




Conclusiones

Lo importante es nuestro modelo de gestidn

OPORTUNIDADES

CULTURA DE GESTION

EL RECURSO DIFERENCIAL

DE CADA SECTOR MUY ARRAIGADA
INFRAESTRUCTURAS
INTELIGENTES 1 Nuestro modelo de las 4Ds

2. Estructura organizacional
en cascada

SOSTENIBILIDAD
INDUSTRIAL

3. Ambicion desde la pasion

NUESTROS
EMPRENDEDORES







PLAN ES R C
CULTURA, ASIGNACION D
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Claves de valor en el tiempo

<1ANO 1-5 ANOS >5 ANOS

o————>—

SENTIMIENTO
DEL MERCADO CICLO O INDUSTRIA CULTURAY TALENTO

La unica estrategia valida de creacion de valor a largo plazo



Cuidar y evolucionar la cultura

DIGITALIZACION “..como herramienta para ganar eficiencia”
“\/olver a los ori gene g" DIVERSIFICACION “..como herramienta de gestion del riesgo”
y, desde ahi, evolucionar
DISCIPLINA FINANCIERA "...como garantia de fortaleza y solvencia”

"...como modelo de gestion, que define como es

DESCENTRALIZACION

y como debe ser nuestra gente”




Claves para gestionar la Descentralizacién

© © ©

UN TALENTO COMPROMISO ATRAERY RETENER
“ESTILO DOMINION” DEL “TOP 100’ AL MEJOR TALENTO
‘Caaa gestor es unempresario” Garantizar su involucracion Debemos establecer acciones
y alineamiento con los objetivos concretas para contar con el mejor
‘Elcamino al liderazgo es del nuevo plan estratégico. talento en un entorno de creciente
a traveés delejemplo” competencia.
Ladiversidad es
fuente de eficiencia PLAN DE RETRIBUCION INNOVACION EN
en forma de incentivo LA CAPTACION
extraordinario y plurianual en

acciones.




“Volver alos origenes”
y, desde ahi, evolucionar

DIGITALIZACION

DIVERSIFICACION

DISCIPLINA FINANCIERA

DESCENTRALIZACION

DESARROLLO SOSTENIBLE

"...como herramienta para ganar eficiencia”

"...como herramienta de gestion del riesgo”

"...como garantia de rfortaleza y solvencia”

"...como modelo de gestion, que define como es

y como debe ser nuestra gente”

~...como una forma de ser y estar, ademas

de formar parte de nuestra actividad”



® @

OB

DESARROLLO SOSTENIBLE

Nuestro compromiso con la Sostenibilidad

MEDIO AMBIENTE

PERSONAS Y
DERECHOS HUMANGOS

SEGURIDAD
LABORAL

GOBERNANZA
Y GESTION ETICA

CADENA DE
SUMINISTRO

SOMOS dwersided
SOMOS DOMINION

CERO

ACCIDENTES

3) | D<:MINION

Mas que neutral: Huella positiva > negativa

Y con un objetivo ambicioso

Auténticamente diversa

Tolerancia cero con el acoso e infracciones alos
DDHH

La sequridad lo primero: aplicando la tecnologia
para cuidar de nuestras personas

Una misma cultura ética en toda la empresa

Aplicando las mejores practicas de gobernanza

Una cadena comprometida: la sostenibilidad como
criterio clave en las compras

13 Foreloum

IGUALDAD
DE GENEROD

@

8 TRABAJO DECENTE
Y CRECIMIENTO
ECONOMICO

3 SALUD
Y BIENESTAR

e

16 PAZ, JUSTICIA
E INSTITUCIONES
SOLIDAS
e

>,

4 EDUCACIGN
DE CALIDAD

]
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Estructuray evolucion de la Deuda Neta

Enreduccion

Project finance asociados a infraestructuras
en fase de explotacion, con participacion mayoritaria.

Equity de infraestructuras en minoria

Financiacion transitoria del equity, desarrolloy EPC

l hasta el pago del socio por sutoma de participacion.
DEN Infras
v
Evolucién
DFN Servicios y Proyecto aDFNO

!

Un negocio en
caja neta

Bl Cx-Infras Infraestructuras



Plan de asignacion de capital

M&A, GREENFIELDS Y
PARTICIPACIONES EN
INFRAESTRUCTURAS

RETRIBUCION AL ACCIONISTA:
RECOMPRA DE ACCIONES PROPIAS

RETRIBUCION AL ACCIONISTA:
DIVIDENDO

REDUCCION DE LA DEUDA

Adquisiciones que generen sinergias con nuestro
core de negocio cuando haya oportunidades claras.

Programas de recompra de acciones con €l
objetivo de amortizarlas, mientras el precio
sea atractivo.

1/3 del beneficio.

Ante un escenario de costes de financiacion
crecientes, regreso a una situacion de caja neta.
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Reporting, KPIs

v Valoracion.
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Reporting

Cambios en |la presentacion de datos 2023 vs. anterior

INFORMACION ,
POR SEGMENTOS. SERVICIOS SOSTENIBLES PROYECTOS 360 PARTICIPACIONEN
INFRAESTRUCTURAS
TRES SEGMENTOS
DE REPORTING:
 Instalacionesy » Ingenieriay construccion de * (Generacion de energias Renovables
mantenimiento infraestructuras sociales, - .
de infraestructuras industriales y energéticas * Rentabilidad concesiones

e Servicios B2B2C

- Altarecurrencia - Altos margenes(c.15%) - Altarecurrencia
- Margenes c.12% - Orientado a cartera - Requiere CAPEX, apalancamiento
- Bajo consumo de - Norequiere CAPEX medio 70% deuda proyecto
CAPEX - Alta generacion de caja - Alta generacion de caja
/ VENTAS v MC VVENTAS v MC v EBITDA v FLUJODE CAJA

v  BENETO

RECURRENCIA CARTERA PROYECTOS EN EXPLOTACION




INFORMACION CONSOLIDADA.

P&L CONSOLIDADA

Fin de las ventas ajustadas

Servicios y Proyectos como hasta ahora:
aportan ventas y EBITDA

Nuevo segmento de Participacion en
Infraestructuras:

— Participaciones en mayoria: aportan
ventasy EBITDA

— Participaciones en minoria: por Puesta
en equivalencia

Servicios

Proyectos

Infras.
en mayoria

Infras.
en minoria

DEUDA FINANCIERA
NETA

Separada por “Servicios y Proyectos”

y “Participacion en Infraestructuras”

7% EBITDA s/ cifra negocio

EBITA®Z)

7% EBITA s/ cifranegocio

EBIT (2

7 EBIT s/ cifranegocio

Puesta en equivalencia

7% Resultado s/ cifra negocio

Resultado Neto Atribuible




NEGOCIO CORE DE SERVICIOS Y PROYECTOS

Valoracion

SERVICIOS
SOSTENIBLES

PROYECTOS 360

DESCUENTO DE FLUJOS DE CAJA

MULTIPLOS DE EBITDA, ENTRE OTROS

PARTICIPACION
EN INFRAESTRUCTURAS

DESCUENTO DE FLUJOS

DE CAJA (ADICIONALES)
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SIMPLIFICACION - RECURRENCIA - SOSTENIBILIDAD

Seguimos siendo una compania de Servicios y Proyectos.

Anadimos un segmento de Participaciones en Infraestructuras, “a mas”,
COMOo consecuencia de nuestros Proyectos 560.

Cambiamos el posicionamiento B2C: es un servicio mas.

Aplicamos tecnologia para aportar eficiencia y, hoy en dia, no hay eficiencia
sin Sostenibilidad.

Establecemos un plan organico como principal palanca de crecimiento, siendo el M&A
una palanca adicional segun las condiciones de mercado.

Definimos nuevo quidance, comprometido con el crecimiento y la creacion
de valor para el accionista.






	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 15
	Slide 16
	Slide 17
	Slide 18
	Slide 19
	Slide 20
	Slide 21
	Slide 22
	Slide 23
	Slide 24
	Slide 25
	Slide 26
	Slide 27
	Slide 28
	Slide 29
	Slide 30
	Slide 31
	Slide 32
	Slide 33
	Slide 34
	Slide 35
	Slide 36
	Slide 37
	Slide 38
	Slide 39
	Slide 40
	Slide 41
	Slide 42
	Slide 43
	Slide 44
	Slide 45
	Slide 46
	Slide 47
	Slide 48
	Slide 49
	Slide 50
	Slide 51
	Slide 52
	Slide 53
	Slide 54
	Slide 55
	Slide 56
	Slide 57
	Slide 58
	Slide 59
	Slide 60
	Slide 61
	Slide 62
	Slide 63
	Slide 64
	Slide 65
	Slide 66
	Slide 67
	Slide 68
	Slide 69
	Slide 70
	Slide 71
	Slide 72
	Slide 73
	Slide 74
	Slide 75
	Slide 76
	Slide 77

