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1. RESUMEN EJECUTIVO S orone "BI

v Ventas 8,2 mn € en 2015. Fabricante pequefio en el sector de rodamientos. Operador de nicho
centrado productos y sectores especificos con ventajas competitivas de los grandes
fabricantes mundiales. Sector muy atomizado. Centrada en lotes por referencia medios y
pequenos.

v' Margenes son claramente superiores a la media del sector.

v" Negocio generador de caja (periodo sin capex): 2011-2013 generacion caja de 5,8 mn €.
- Ampliacién de capital de 5 mn € Abril 2015. Situacion financiera fortalecida.
—

v Profundo proceso de transformacion en los ultimos afios. 2013-2015 i) inversion media anual
en I1+D en disefio de nuevos productos > 15% sobre total facturacion, ii) potenciacion
Ingenieria de Aplicaciones vy iii) reestructuracion comercial.

v' Clientes reconocido prestigio y lideres de sus respectivos sectores han homologado la marca
NBI. Procesos de homologacion son largos y costosos para los clientes.

- v Carterade clientes actual con gran potencial de incremento de ventas. Consumo potencial

nwrnvroifinaniAn ~NAan~vrAfFiAAn

v' Factor esencial: instalacion nueva fabrica en Alava, con una inversion total estimada de 8 mn
€ en tres afnos.

v NBI Bearings se encuentra en posicion de escalar su modelo de negocio y acelerar su perfil de
crecimiento.
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2. MERCADO MUNDIAL RODAMIENTOS S e

CARACTERISTICAS

v Consumo estimado 2016: 75.000 mn €; 2019: 93.000 mn € (fuente: Freedonia Inc.)
No se prevé ningun producto sustitutivo.
Demanda muy estable correlacion PIB.

Cuota agregada mercado seis principales marcas 43,3%. SKF 9,3%. Mercado muy
atomizado y en consolidacion.
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3. PROYECCIONES - PLAN DIRECTOR NBI 2016-2019 S e

DATOS NBI CONSOLIDADOS

* Ventas 25,3 mn € 2019 * NBI gama actual
e B°Neto > 10% de las ventas * Nueva fabrica
* Deuda Financiera Neta < 2,5x EBITDA » Oportunidades crecimiento inorganico
— CUENTA RESULTADOS 2015 2016 E 2019 E
cifras en miles de €
Facturacion 8.200 9.650 25.270
—_— Activacion | + D 285 250
TOTAL INGRESOS 8.485 9.900 25.270 100,0%
- EBITDA 1.782 1.518 5.701 22,6%
- EBIT 970 789 3.862 15,3%
EBT (sin excepcionales) 726 516 3.477 13,8%
Impuesto 32 99 857 0,0%
BDI 537 417 2.620 10,4%
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3. PROYECCIONES - PLAN DIRECTOR NBI 2016-2019 S e NBI

NBlI GAMA ACTUAL: de 7,6 mn € (2014) a 15,3 mn € en 2019 (TAcc 2014-2019: 14,9%)
TACC 2009-2014: 16%

CUENTA RESULTADOS 2015 2016 E 2019 E 2019 E
(cifras en miles de €)
Facturacion 8.200 9.650 15.270
- Activacion | + D 285 250
TOTAL INGRESOS 8.485 9.900( 15.270 100,0%
p— EBITDA 1.782 1.518 2.787 18,3%
EBIT 970 789 1.442 9,4%
q EBT (sin excepcionales) 726 516 1.187 7,8%
Impuesto 32 99 285 0,0%
= BDI 537 417 902 5,9%
—

Mayor penetracion clientes actuales, éxito procesos homologacion en curso, mas comerciales
para clientes ya identificados con actividad previa en sectores estratégicos (reductores,
compresores y Oil & Gas)

PRODUCTO Ventas de productos desarrollados 2013-2015: SRB bronce, TRB y rétulas

COMERCIAL

SERVICIO Participacion e involucracion disefio nuevos productos de clientes

1+D Apuesta estratégica desarrollo nuevos productos y servicios

MANUFACTURING AND ENGINEERING | Y refiable choice




3. PROYECCIONES - PLAN DIRECTOR NBI 2016-2019 S e

NBI NUEVA FABRICA

Durante 4T de 2015y 1T de 2016, revisado el plan de inversidn nueva fabrica:

Incorporado varias mejoras técnicas. Impactos positivos:

v mayor automatizacion, y por lo tanto, una menor necesidad de personal, reduciendo gastos
operativos,

v' posibilidad de fabricacién de un mayor rango de rodamientos por tamafios y por tipos y

v una mayor capacidad productiva.

Inversiodn total estimada 8,0 millones de euros. Plan inicial importe 5,2 millones de euros.

—
——

Financiacion: préstamo 1,5 millones euros a 10 afios con 3 afios de carencia.

Puesta en funcionamiento retraso 4 meses. Recepcion maquinaria Octubre en instalaciones
fabricante y puesta a punto en Oquendo Diciembre. Finalizada adecuacién, superficie 1.500
metros cuadrados.

]

Produccion rodamientos conicos (TRB), esféricos (SRB), cilindricos (CRB) y rotulas (SPB) de gran
calidad eje de 80-240 mm. Calidad superard a fabricantes alternativos, alcanzando grandes marcas.
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3. PROYECCIONES - PLAN DIRECTOR NBI 2016-2019 S e

NBI NUEVA FABRICA

CUENTA RESULTADOS 2019 E 2019 E

(cifras en miles de €)

TOTAL INGRESOS 10.000 100,0%

EBITDA 2914 29,1%
- EBIT 2420  24,2%
— EBT (sin excepcionales) 2.290, 22,9%

Extraordinarios 0 0,0%
e BDI 1717 17.2%
e

Repetir historia éxito implantacion planta china
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4. RESULTADOS 1T - 2016 S e

CUENTA DE RESULTADOS CONSOLIDADA 2016 1T 2016 201517
PRESUPUESTO (*)
(cifras en miles de euros) % Cump. % Desv.
Facturacién 2.325,8 9.650,0 24,1% 2.378,7 -2,2%
Activacion | + D 47,0 250,0 18,8% 68,7 -31,6%
TOTAL INGRESOS 2.372,8 100,0% 9.900,0 24,0% 2.447,4 -3,0%
Coste de las ventas (COGS) -1.104,7 -46,6% -5.018,0 22,0% -1.158,4 -4,6%
MARGEN BRUTO (M.B) 1.268,2 53,4% 4.882,0 26,0% 1.289,0 -1,6%
Gastos Personal -367,2 -15,5% -1.892,5 19,4% -373,3 -1,6%
Otros Gastos Operativos -265,2 -11,2% -1.471,4 18,0% -345,7 -23,3%
- EBITDA 635,7 26,8% 1.518,1 41,9% 570,0 11,5%
— Amortizacién -137,9 -5,8% -629,2 21,9% -184,2 -25,1%
Provisiones -45,0 -1,9% -100,0 45,0% -45,0 0,0%
EBIT 452,8 19,1% 788,9 57,4% 340,8 32,9%
f‘:';'ﬂ Resultado Financiero -58,3 -2,5% -273,0 21,4% -80,7 -27,8%
EBT (sin excepcionales) 394,6 16,6% 515,9 76,5% 260,1 51,7%
Extraordinarios -0,2 0,0% 0,0 0,6 -135,3%
EBT 394,3 16,6% 515,9 76,4% 260,7 51,3%
i Impuesto Sociedades -96,0 -4,0% -98,8 97,2% -64,1 49,8%
| BDI 298,3 12,6% 417,1 71,5% 196,6 51,8%

» Facturacion correspondiente 2016 1T en linea con Presupuesto en base trimestral.

* EBITDA correspondiente 2016 1T presenta grado cumplimiento 41,9% respecto Presupuesto base
trimestral e incremento 11,5% respecto 2015 1T.

* EBT (sin excepcionales), es decir, el resultado antes de extraordinarios e impuestos, presenta grado
cumplimiento 76,5% respecto Presupuesto base trimestral e incremento 51,7% respecto 2015 1T.

MANUFACTURING AND ENGINEERING | Y refiable choice
R
A / ]




NBI®

4. RESULTADOS 1T - 2016 S e

* Homologaciones significativas aerogeneracion.

» Equipo comercial 78% de visitas mas que durante el mismo periodo 2015.

« Apertura Centro excelencia tecnoldgica en Bucarest (Rumania). Area Ingenieria de Aplicaciones.
Incorporado director, procedente empresa con mayor reputacion del sector (con mas de 18 afios de
- experiencia). Equipo total 5 ingenieros.
—

» Continuaran movimientos corporativos en el sector. Finales 2015 dos importantes operaciones
©  en Europa empresas dimensién similar a NBI. Atentos oportunidades.

» 2016 incertidumbres evolucién de mercado. Los sectores Elevacion, Oil &Gas y Reductores
. afectados especialmente crisis. Destacar consumo anual de nuestros clientes en cartera de estos
sectores se ha reducido como media 25%, compensado en 1T con nuevos clientes.
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5. DAFO

* Barreras de entrada en el sector (intensivo en capital, I+D, Ingenieria de
Aplicaciones, distribucién)

* Estrategia comercial muy definida: mayores margenes que la competencia
* Método comercial muy sistematizado y escalable

*Creciente reputacion de marca: clientes lideres en los sectores estratégicos
como referencia

* Gran diversificacion geogréfica y por clientes

* Cartera clientes actual mucho potencial de compra

* Experiencia exitosa en implantar una fabrica partiendo de cero

* Gama de producto fabrica de Alava sin competidores alternativos

* Involucracion y colaboracion muy fluida con los proveedores estratégicos.

’ Win-Win

* Transparencia total: auditados desde hace 8 afos. Informacion periddica
por encima requisitos MAB
* Confianza total banca e instituciones. Acceso a financiacion permanente

# * Desde fundacion siempre resultado positivo

* Sistemas de gestion y operativos muy desarrollados

OPORTUNIDADES

* Crecientes restricciones medioambientales incrementan la demanda de
productos de baja friccion
* Posible target de algun gran fabricante

* Devaluacion € favorece exportaciones zona euro
* Mercado en consolidacion: posibles adquisiciones

FORTALEZAS DEBILIDADES

* Fortaleza délar impacto en margen bruto

* Mercado muy competitivo
* Empresa de reducido tamafio

* Dependenciafundador

* Ventas actuales muy concentradas en sector elevacion
* Compras concentradas pocos proveedores

AMENAZAS

* Competencia paises emergentes (mas productivos low
cost)
* Reduccion precios rodamientos lideres de mercado

* Riesgo de ejecucion en tiempo y calidad nueva fabrica
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Al. PRODUCTO S e

RODAMIENTO

v Es un cojinete formado por aros concéntricos, entre los que se intercala una corona o jaula que
soporta los elementos rodantes (bolas, rodillos o agujas).

v’ Se trata de un elemento mecanico que reduce la friccién entre un eje en movimiento y las
piezas conectadas a éste.

v’ Los rodamientos son elementos de precision mecanica con un componente metallrgico
muy importante.

v’ Se clasifican en funcion de la forma geométrica de los elementos rodantes: CRB
(Cylindrical Roller Bearing), TRB (Taper Roller Bearing), SRB (Spherical Roller Bearing),
DGBB (Deep Groove Ball Bearing), NRB (Needle Roller Bearing).

—
e
—
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A2. MODELO DE NEGOCIO S e

v" Basado en 5 elementos clave:

» Estrategia comercial centrada en segmentacion clientes: sectores especificos y
volumenes por referencia medio-bajos, donde margenes mas elevados. Elevado
namero de clientes en cada sector estratégico.

Método comercial muy sistematizado. 6 comerciales alcanzan ratios similares,
método muy escalable.

1 \0

» Disefio producto mediante inversion sistematica en 1+D.

« Conocimiento técnico y experiencia que permite implantar fabricas propias y
desarrollar alianzas estratégicas con proveedores.

i

» Excelencia servicio técnico al cliente: Involucracion en Ingenieria de
Aplicaciones.
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NBI

TIPOLOGIA CONTRATACION: OEM, SECTORES ESTRATEGICOS, EXPORT Y NEI

A3. HISTORIA RECIENTE: CONTINUA ADAPTACION AL MERCADO S e
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H/2006: Multi-marca, multi-producto, Espafia y distribuidores. Marca NBI subcontratada.

(7]
o PP . .
+ 2006: Implantacion fabrica en China. Marca NBI, OEM y exportacion.
I
2015: 90% facturacion en exportacion. 70% facturacion de contratos L/P.
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A3. HISTORIA RECIENTE: CONTINUA ADAPTACION AL MERCADO S e

N8I

DISTRIBUCION VENTAS POR PAISES

FACTURACION POR PAISES 2015
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Principal pais receptor rodamientos NBI es Alemania. Mercado caracterizado por
demanda de productos de elevada calidad.
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A4. DRIVERS CRECIMIENTO FUTURO S e

PROCESO HOMOLOGACION

v Implantaciéon Estrategiay Método Comercial en sept. 2010.
v 197 clientes con algun tipo de venta (Potencial 186 mm €). 154 clientes On-Board.
v Tiempo medio de homologacién: 3 afios.

.- Frame Agreement TIEMPO (meses)
154 CLIENTES (¢ 40 Vs .- Forecast orders
.- Regular customer
- 88 mn € mayo 2015) 5 2 cust
- 49— = - occasionalcustomer |y
.- Field test
—== GAINING 90 CLIENTES (A 28 vs - Factory audit
PROCESS 145 mn € ma - Sample test
yo 2015)
_— .- Prices Agreement
RAISED (? 48 vs
INTEREST mayo 2015)
4.- Visited
FIRST :
3.- Presentation sent
CONTACT 182 vs
% ( 2.- Called/Contacted
mayo 2015)
1.- Lead

Proceso muy largo. Los clientes potenciales invierten muchos recursos de diferentes departamentos en
completar proceso de homologacién. Por cada referencia analizada: informe dimensional 5.000 euros,
informe material 7.500 euros y test de vida 10.000-20.000 euros.

IR
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A4. DRIVERS CRECIMIENTO FUTURO S e

I CLIENTES IDENTIFICADOS CON RELACION COMERCIAL

TOTAL ANO ACTUAL TOTAL ANO ANTERIOR
N° CONSUMO N©° CONSUMO
560 462 mn € 262 307 mn €
=== 9 PENETRACION OEM ACTUALES VS ANOS EN CARTERA VS CONSUMO POTENCIAL
== 80% 75%
70%
60% -
s 50% -
40% -
30% - 25% 25%
20%
20% +—
10% +— 0’8%1’2%2,9%4'0%
0% -
A -< 100.000 B-< 500.000 C - <1.500.000 D ->1.500.000 MEDIA
1 Ao " 2 Afios ®3 Afios m4 Afos
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A4. DRIVERS CRECIMIENTO FUTURO B e

CARTERA CLIENTES (consumo potencial 462 mn €)

FACTURACION POR SECTORES POTENCIAL POR SECTORES
m ELEVACION, MANIPULACION 1% 4% 0,3% 16%
v ALMACENAJE S| = ELEVACION, MANIPULACION Y _ _ 58%

ALMACENAJE 12%
m REDUCTORES Y

TRANSMISION DE POTENCIA ® REDUCTORES Y TRANSMISION

DE POTENCIA

OIL & GAS m OIL & GAS

® COMPRESORES Y BOMBAS ® COMPRESORES Y BOMBAS

—

= MAQUINARIA AGRICOLA = MAQUINARIA AGRICOLA

el

25% market share clientes con facturacién
14% market share en clientes identificados

VENTAS POR TIPO RODAMIENTOS LIDE NDIAL

Elevado potencial en los sectores actuales en
los que ya disponemos de clientes lideres como
referencia. Aplicar modelo implantado en
elevacion al resto de sectores estratégicos.

Gama ya desarrollada 2013-2015 y nueva
fabrica en Alava (SRB, TRB y SPB) incrementan
el mercado objetivo en sector industrial desde el
20% al 55% del total.

ESRB mDGBB mCRB ' TRB ®mACBB ®mOTHERS
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