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1- Presentacion de la empresa

1.1- DETALLES DE LA EMPRESA:

NOMBRE & Teleperformance

TICKET SE (TEP) SECTOR Servicios CX

PRECIO

Market Cap. 9.367,95 € REFERENCIA

Francia 157-160€

1.2- DESCRIPCION GENERAL:

Teleperformance SE, junto con sus filiales, se dedica a la prestacion de servicios externalizados de gestion de la experiencia del cliente
y del ciudadano, y servicios relacionados en Francia y a escala internacional.

La empresa opera en dos segmentos, Core Services and Digital Integrated Business Services, y Specialized Services. El segmento Core
Services and Digital Integrated Business Services ofrece atencién al cliente y al ciudadano; operaciones de relacién con el cliente;
soporte técnico; y servicios de asistencia técnica y captacion de clientes, asi como soluciones de back-office y servicios integrados,
mclwdos servicios de moderacmn de contenidos en redes sociales y etiquetado de datos para soluciones de automatizacion; y
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2.2 | VENTAJAS COMPETITIVAS - MOAT

EFECTO RED ESCALABILIDAD

Cuanto mas grande sea la empresa mayor sera

Cuantos mas clientes, empresas utilicen sus servicios, mas reconocimiento. Esto permitira adquirir clientes y proyectos
conocida sera y mas valor tendra. Esto permitira aumentar mas grandes y poder de fijacion de precios.
ventas y potenciara la escalabilidad. Su escalabilidad le permitira centrarse en el desarrollo de

software para mejorar sus servicios y su propuesta de valor

RECURRENCIA INGRESOS COSTE SUSTITUCION

Sus servicios y proyectos suelen ser contratos
de mas de 12 meses. Por ello, si hay recesién, por un periodo de
cuatrimestres sus ventas podran pero seguira teniendo una base
importante de clientes.

Un cliente cuando contrata TEP para que le ofrezca sus
servicios, adquiere un know how que luego si quiere
cambiar a otra empresa perdera, suponiendo un coste de
tiempo y por ende econémico.

ALTA NECESIDAD ACTIVO INTANGIBLE

En un entorno digital cada vez en mas la necesidad de ofrecer La reputacion de su marca es clave para la adquisicion de




- ESTIMACION Y VIAS DE CRECIMIENTO
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- COMPORTAMIENTO DEL NEGOCIO EN RECESIONES ECONOMICAS

+12% +3,5% +7% +24,1%

METRICAS

+45,7%

ANOS DE RECESIONES



3- Analizando el equipo directivo

3.1

DIRECTIVA - ALINEACION - ACCIONARIADO

3.2

ESTRATEGIA DE ASIGNACION DE CAPITAL: HISTORICO & FUTURO




3.1

DIRECTIVA - ALINEACION - ACCIONARIADO

Daniel Julien
Chairman and Chief Executive Officer

(<) The continued development
of €SG best practices are a top
priority for Teleperformance. »




3.1 | DIRECTIVA - ALINEACION - ACCIONARIADO

An international shareholding structure

Teleperformance’s share capital divided into 59,120,842 shares as of February 28, 2023.

As of February 2023

Continental Europe
(excluding. France)
21%

* Other includes %o capital
North

America «Daniel Julien
42%

Asia &

Middle East '

Institutional investors 3%
84%

«Retail investors

«Brokers and misc

United Kingdom
& lreland
20%

fFrance
14%



DIRECTIVA - ALINEACION - ACCIONARIADO

Stock chart v 1year v Purchases and sales Ticker- TEP Exchange: PAR
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Subscribe to get access to the transaction volume chart and in-chart transaction details
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3.1

DIRECTIVA - ALINEACION - ACCIONARIADO

Notification date

May 9, 2023

May 5, 2023

May 9, 2023

May 4, 2023

May 1, 2023

May 1, 2023

May 1, 2023

May 1, 2023

May 1, 2023

May 1, 2023

May 1, 2023

Transaction date

May 5, 2023

May 5, 2023

May 4, 2023

May 2, 2023

April 28, 2023

April 28, 2023

April 27,2023

April 27,2023

April 27,2023

April 27,2023

April 26, 2023

Transaction type

Purchase

Purchase

Purchase

Purchase

Purchase

Purchase

Purchase

Purchase

Purchase

Purchase

Purchase

Insider and/or position

Wai Ping LEUNG
Administrateur
Director

VARUN BERY
Administrateur
Director
Bhupender SINGH
Administrateur

Director

Wai Ping LEUNG
Administrateur
Director

CAROLE TONIUTTI

administrateur

Director

Agustin GRISANTI
Membre du Comité Exécutif
Officer

Wai Ping LEUNG
Administrateur

Director

XYNERGY GROUPE

Administrateur

Through XYNERGY GROUPE affiliated person Director
Daniel Julien
Président-Directeur geneéral

Executive Director
VARUN BERY
Administrateur
Director
Bhupender SINGH

Administrateur et Membre du Comité Executif

.

Number of shares

500

200

2,000

500

57

1,000

500

20,000

200

2,000

Price

163.75

163.55

163.75

185.00

179.95

179.30

175.00

178.60

178.85

172.00

Total value

81,875 EUR

32,710 EUR

327500 EUR

92,500 EUR

10,257 EUR

179,300 EUR

87500 EUR

777,482 EUR

3,572,000 EUR

35,771 EUR

344,000 EUR

Details

Z




ESTRATEGIA DE ASIGNACION DE CAPITAL: HISTORICO & FUTURO
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- ESTRATEGIA DE ASIGNACION DE CAPITAL: HISTORICO & FUTURO
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4- Principales Datos Financieros

4.1 | DATOS SOBRE EL CRECIMIENTO Y CALIDAD DEL NEGOCIO

DATOS SOBRE LA CALIDAD DEL NEGOCIO

ROCE CON
GOODWILL

ROCE SIN GOODWILL




4.2 | DATOS SOBRE MARGENES Y COSTES

DATOS SOBRE MARGENES

% MARGEN EBITDA % MARGEN EBIT % MARGEN NETO

4.3 | DATOS SOBRE LA DEUDA

DATOS SOBRE DEUDA

DEUDA NETA DEUDA NETA / EBITDA




5- Examinando los riesgos

5.1

PRINCIPALES RIESGOS

5.2

MATRIZ DE RIESGOS

5.3

MATRIZ DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades)




5.1 | PRINCIPALES RIESGOS

PRINCIPALES RIESGOS

Mal servicio: el principal riesgo que puede hacer acabar con el crecimiento y posicién de dominio de
TEP es que la competencia empiece a ofrecer mejores servicios que ellos.

No desarrollo tecnolégico: ligado al punto anterior esta la falta de desarrollo de herramientas
tecnolégicas que los clientes demanden. No se puede quedar atras en ofrecer software que mejoren
sus servicios y ofrezcan valor a sus clientes.

Malas adquisiciones:, Como ya hemos comentado la adquisicién de Majorel nos parece una buena
compra. No obstante, es un riesgo en toda empresa que crezca inorganicamente es la realizacion de
adquisiciones a precios alto, peores empresas o sin sinergias.

Recesién: la incertidumbre econémica y la ralentizacion de la economia puede afectar a la ventar de
TEP, pero como ya hemos visto en otras crisis su nivel de afeccién suele ser bajo y actualmente sus
servicios son cada vez mas necesarios para las empresas.

Bajada de precios: puede ser que debido a la competencia tenga que bajar el precio de sus servicios.
Este hecho erosionaria los margenes y pondria en evidencia la falta de propuesta de valor de sus
productos. Si sus servicios son buenos deberia tener poder de fijacion de precios.

Subida coste de salarios: si la inflacion no se modera puede provocar la necesidad de subida de
salarios para retenerlos, y la imposibilidad de subir los precios a los clientes para mantenerlos, podria
erosionar margenes. Entendemos que este riesgos solo afectaria a los empleados tecnolégicos que
ofrecen un valor anadido, no a la base de empleados de la empresa.




- MATRIZ DE RIESGOS

MUY ALTO Mal servicio

No desarrollo

Bajada precios Tecnolégico

Subida coste de

. Recesidn
salarios

IMPACTO

MEDIO BAJO

Impacto potencial en la
empresa VS probabilidad de
ocurrencia

PROBABILIDAD



5.3 | MATRIZ DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades)

AMENAZAS FORTALEZAS

1- Competencia de mejores servicios de otras
empresas

1- Buen posicionamiento en el mercado a nivel
global

2- Desarrollo de herramientas realizadas por otras

o 2- Reputacion de marca y clientes relevantes
empresas que disminuyan ventas

) 3- Escala para desarrollo de herramientas IA
3- Perdida de personal clave. P

DEBILIDADES OPORTUNIDADES

1- La tecnologia IA puede mejorar sus
servicios y ampliar

1- Empresa grande y por lo tanto mas dificil de
realizar cambios importantes estructurales o de
transformacidn digital que le hagan quedarse

) . 2- Concentracion de clientes en las mejores
atras respecto a sus competidores.

empresas.
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6- Principales Datos a Monitorizar

MUY ALTO

MEDIO BAJO

Ventas

De cada segmento

DATOS A MONITORIZAR

Retencion de clientes

Margenes

Demanda de sus
competidores

% Offshore

Evoluciéon IA en el sector y la
empresa

Costes de personal

Generacion de Caja

Comportamiento directiva
con el capital allocation

Integracion nuevas
adquisiciones

Economia general




7 — Escenarios de valoracion

VALORACION 2023 - SEGUN ESCENARIO NORMAL

EV/EBITDA . EV/EBIT




7 — Escenarios de valoracion

ESCENARIO MALO ESCENARIO ESTIMADO ESCENARIO BUENO

Raas

(BEAR CASE) (NORMAL CASE) (BULL CASE)
2023: €9.9B 2023: €11B 2023: €12B
o . o . . o .
VENTAS +3% crecwrnento VENTAS +8% creC|rT1|ento VENTAS +8% crecuruento
anual medio hasta anual medio anual medio
2027 hasta 2027 hasta 2027
DEUDA/EBITDA MARGENES EBITDA MARGENES EBITDA
MARGENES EBIT 2023:12% MARGENES EBIT 2023:16% MARGENES EBIT 2023:16%

2027:15% 2027:19% 2027: 20%

Crecen 4,6M, un 8%
en 2023 con
compra Majorel

Crecen 4,6M, un
8% en 2023 con
compra Majorel

Crecen 4,6M, un
8% en 2023 con
compra Majorel

% CRECIMIENTO
NUMERO DE
ACCIONES

% CRECIMIENTO
NUMERO DE ACCIONES

% CRECIMIENTO
NUMERO DE ACCIONES

MULTIPLO: PER/FCF MULTIPLO: PER/FCF MULTIPLO: PER/FCF
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