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Executive Summary

PITECO é la principale Software House italiana per le
soluzioni di gestione della tesoreria aziendale e di
pianificazione finanziaria per aziende large e mid-cap nei
settori dei servizied industriali

PITECOha oltre 30 anni di storia di mercato e copre tutta
la catena del valore del software : ricerca, progettazione,

realizzazione, vendita ed assistenza: PITECO & 100%
software di proprieta .

Il software €& modulabile (20 diversi moduli), integrabile
(ogni cliente PITECOutilizza gia un ERPcome Oracle , SAP
Microsoft etc), personalizzabile (consente una elevata
differenziazione del prodotto) e disponibile per i mercati
esteri (gli attuali clienti gia utilizzano il software PITECOin
oltre 40 Paesi)

La clientela di PITECOe composta da oltre 650 gruppi
industriali di grande e media capitalizzazione con una
estrema diversificazione di settore (banche e P.A.
escluse)

Il mercato del software applicativo italiano valeva 0 3,7
md nel | 8 201 ed € in costante crescita dal 2011
con un CAGR del 3,5%. E il settore con la maggiore
crescita nel mondo dellICT (insieme con la pubblicita
digitale ; fonte : Assinform edizione 2014)

II'1 luglio 2015 PITECOha effettuato la prima operazione
straordinaria con | 6 a c q Weél sramo di azienda della
societa Centro Data Sr.l.

In data 31 luglio 2015 la societda PITECO si & quotata
ufficialmente sul mercato AIM ltalia di Borsa ltaliana

La raccolta complessiva é stata pari a circa 0 16,5 min (di
cui 0 5 min derivanti dal | 6 e mi & sun oPmestito
Obbligazionario Convertibile)

DATI BILANCIO FY-2016:
A Ricavi: 0 14,1milioni, +5,5% (FY2015: 0 13,4 milioni)

A EBITDA:0 5,6 milioni (FY2015: G 5,7 milioni); EBITDA
margin 40%

A Utile ante imposte: Euro 5 milioni, +11% (FY2015: 0 4,6
milioni), 36% dei ricavi

A Utile Netto: Euro 4,5 milioni, +31% (FY2015: 0 3,4 milioni),
32% dei ricavi

A Flusso di Cassa Operativo: @ 4,8 milioni (35% dei Ricavi
e 85% del |l 6EBI TDA)

A Posizione Finanziaria Netta: positiva 0 2,0 milioni
(FY2015: negativa @ 0,3 milioni)

Il 15.9.2015 la societa ha deciso di redigere il bilancio

2015 secondo i Principi Contabili Internazionali (IAS/IFRS),
anticipando di un anno quanto indicato nel Documento

di Ammissione come ulteriore avvicinamento ai requisiti
formali per| 6 a ¢ c & meraato regolamentato MTA
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Presentazione di PITECO

PITECO Sp.A., presente da piu di 30 anni sul mercato
nazionale, € la piu importante societa in Italia nella
progettazione di soluzioni gestionali in area tesoreria e
pianificazione finanziaria per dimensioni, risorse, gamma
di serviziofferti e clienti gestiti

La societa € Presente con 3 sedi operative
Padova e Roma) con oltre 650 installazioni software .
Milano, la sede principale, coordina le attivita ed ospita |l
competence center e il customer care service

(Milano,

La societa presenta 4 famiglie di prodotti . PITECOEVO: la
soluzione integrata per la gestione della Tesoreria
aziendale composta da 17 moduli . CBC: la risposta alle
esigenze di gestione e sicurezza dei flussi dispositivi delle
aziende verso il sistema bancario nazionale e
internazionale . MATCH.IT: la soluzione per l'analisi e il
matching di flussidi dati complessi. AT.PRQO gestionale di
Middle e back office per iPortafogli Titoli

o
GLOBAL LIQ UIDITY MANAGEMENT

La vendita di software (15% dei ricavi annui) consente a
PITECOdi generare rilevanti ricavi ricorrenti da canoni di
manutenzione (50% dei ricavi, in costante aumento Su
base annua) e da serviziad alto valore aggiunto (35% dei
ricavi) . Queste caratteristiche e la numerosa base clienti,

distribuita sui diversi settori industriali, caratterizzata da
una altissima retention e dalla costante crescita (la
societa acquisisce oltre 30 nuovi clienti al | 6ann
principalmente societa di medio -grandi  dimensioni),
consentono alla societa di realizzare undeccezi or

marginalita (Ebitda margin )

I mercato potenziale comprende tutte le aziende
industriali e di servizi (con esclusione quindi di Banche e
P.A) che, al | 6 a u malellda aropga complessita o per

esigenza di tracciare i propri flussifinanziari, ritengono sia
strategico presidiare e strutturare la funzione di Tesoreria e
migliorare la propria relazione con gli Istituti di credito

~ A
PAYMENT FACTORY

FINANCIAL SUPPLY CHAIN

SPECIALIZED SERVICES



Storyline PITECO

1 ramo doéazienda del
software PITECO viene Dedagroup acquisisce il

Met Group scorporato e trasformato 30% di PITECO da
creates in una societa: il Gruppo Met in
PITECO management diventa partnership con il

software | 6azioni sta di managenent &0 a

Inizia la realizzazione di
PITECO 2000:
caratterizzato dalla
integrazione con i
sistemi contabili
aziendali (ERP). Diventa
il software di riferimento
per le piu importanti
aziende italiane

azienda italiana

presente alla XV
Eurofinance Annual

Conference on

PI TECO | 6 un iLanaiodellanuova
piattaforma autorizzativa e
dispositiva Corporate Banking

Communication
integrata con CBl e SWIFT.
international Cash and PITECO diventa partner di SWIFT
Treasury Management in Italia

Dedagroup e
Sequenza aumentano

la partecipazione IPO sul
all 881% del capi t mdrcato d i
PITECO AIM ltalia

lug-2015

Prima operazione

di M&A. PITECO
acquisisce il ramo
(CBC) ddazienda di
Centro Data



Numeri chiave della societa
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Operazione di M&A
Ramo d 0 a z |1 d@irCdngo Data

La societa ha acquisito il ramo di azienda Centro Data Sr.l. con decorrenza dal 1Aluglio 2015. Centro Data Sr.l
operativa nella fornitura di soluzioni per lo svolgimento di operazioni di riconciliazione finanziaria e di matching di dati
complessi (software MATCHIT)

Questa acquisizione ha permesso al | 0 a zdi pontatea a | | & i wmldllae propoa offerta nuovi moduli software , in aree
complementari al | 0 a tcorer dusiress di PITECOe circa 50 nuovi clienti principalmente in settori non fortemente
presidiati da PITECOcome assicurazioni e credito al consumo

L 6oper ad acquisigione e la prima operazione straordinaria frutto della strategia di espansione che la societa ha
indicato come uno dei driver futuri della crescita

Controvalore 0 1.085.000
- di cui cash 55,3%

- o)
di cui accollo debito 23,9%  SMART & LEAN ACCOUNTING —
- di cui risconti ricavi anticipati 20,8%
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Azionariato pre-post IPO & Management

Azionariato PREIPO

Azionariato POSTIPO

3 Soci 3 Soci
Fondatori Mercato Fondatori
Dedagroup i e ST Sequenza
S.p.A. Sequenza SpA.
et S.p.A. 16,49%
20%
Marco
Marco Podini
Podini 2,89%
4.5% Dedagroup Maria Lui
Maria Luisa SpA. a‘;'gdi;'sa
Podini 52.29% B0
4,5% )

MARCO PODINI
Socio di PITECO

PAOLQO VIRENTI
Socio Fondatore di PITECO

AMMINISTRATORE
DELEGATO

PRESIDENTE

RICCARDO VENEZIANI
Socio Fondatore di PITECO

DIRETTORE
FINANZIARIO

ANDREAGUILLERMAZ
Socio Fondatore di PITECO

DIRETTORE
COMMERCIALE

Altri membri CdA:
Gianni_Camisa (Consigliere); Maria Luisa Podini (Consigliere); Anna Maria di Ruscio (Consigliere Indipendente )




Drivers di crescita futuri

L 6 u deD proceeds derivanti dalla quotazione in Borsa andra ad alimentare i seguenti driver, velocizzando la
crescita della societa nei prossimi anni.

(1) NUOVI CLIENTI «LARGE»

NUOVI MODULI

—~ B —
“
— B —

LINEE ESTERNE (M&A)

(4) ACCESSO AL MERCATO «MID»

(5) SVILUPPO ESTERO @W=X)

(1) Nuovi Clienti : storicamente la societa acquisisce circa 30 clienti 01 ar gk b 0 aenilnngercato si dimostra
sempre piu sensibile alle soluzioni di gestione della tesoreria .

(2) Nuovi Moduli : PITECOcontinuera ad investire in R&Sper allargare | 6 a t toffesd @ 20 moduli .

(3) Linee Esterne M&A: PITECOha acquisito ilramo d 6 a z i ainCkratro Data . Il management di PITECOha una
pipeline identificata di aziende possibili target sulterritorio nazionale .

(4) Accesso al mercato oMid 6: PITECOvuole allargare | 6 o f falke rsaciata con un fatturato compreso tra O 50-
100m. PITECOpresenta una pipeline di oltre 900 societa gia identificate .

(5) Sviluppo estero (USA-Mexico) : Questa strategia sara legata ad una acquisizione sul mercato americano e
allo sviluppo di accordi di distribuzione con player locali .

11
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Ciclo di vita del cliente

Breakdown delle vendite
Il tipico ciclo di vita del cliente acquisito prevede 3 fasi: (% sulle vendite 2015)

1%

Acquisizione : una prima fase progettuale che si \
.-l- conclude con la vendita del software PITECOe
la configurazione secondo le esigenze del
cliente . Il valore medio di un tipico contratto e
circa 065.000 (di cui G 35.000 di software e U

30.000 di attivita di COﬂSU'GﬂZ&) ® Contratti di manutenzione

PHASE

O Vendita di servizi
m Altro
H Vendita software

Breakdown per

Manutenzione : il canone di manutenzione iologia_di client
annuo ricorrente, indicativamente  111.000 annui tipologia di clienti
(in continua crescita e indicizzato al | 6i nf | af i o n @o)pulevendie 2015)

e fatturato anticipatamente 2%

1

Maintenance coniract

* Upgrading : a cio siaggiunge il cross selling degli
attuali 20 moduli di software che fanno parte < (100min
PHASE integrante del | 0 o fAITECQ alL w@pgrading ® G:100min > @ 500min
determina  nel tempo un incremento  del H>G/500min
_n|n canone medio di manutenzione 98% dei clienti hanno un fatturato

maggiore di G 100 milioni .




Il prodotto: PITECO EVO

La Suite Evo € un sistema aperto che utilizza tecnologie
sistemi gestionali e applicazioni

CASH
MANAGEMENT

FONTI E
IMPIEGHI
FINANZIARI

CONTROLLO
FINANZIARIO E
GESTIONE
RISCHI

PIANIFICAZIONE
ECONOMICO
FINANZIARIA

BASECASH MANAGEMENT

HOME BANKING

GESTIONE PUNTI VENDITA

INCASSO CLIENTI

PORTAFOGLIO EFFETTI

PAGAMENTI FORNITORI

FINANZIAMENTI E DEPOSITI

MUTUI E LEASING

FACTORING

LINEE DI CREDITO

FIDEJUSSIONI

LETTERE DI CREDITO

FINANCIAL RISK MANAGEMENT

FINANCE INTELLIGENCE

bancarie per accedere e trattare ildato traducendolo

che abilitano il dialogo e | 61 nt e rcenzprocedee,
in chiave finanziaria .

Gestione della liquidita, del credito e analisi di sensitivita.

Riconciliazione automatica della movimentazione bancaria .

Gestione movimentazione bancaria per punto vendita, in chiave contabile e
previsionale .

Saldaconto delle singole partite/fatture  clienti sul paritario contabile .

Gestione del portafoglio effetti attivo .

Gestione del processo contabile e finanziario di pagamento verso fornitori .

Analisi crediti e depositi verso clienti /intercompany e sensitivity analysis con
variabili diverse .

Gestione mutui attivi e passivi con sviluppo del piano di ammortamento e
controllo delle rate .

Gestione del credito commerciale.

Gestione Linee di Credito per dati anagrafici, tipologia d 6 ut ielcalcola costi e
commissioni .

Gestione tipologie d 6 i mp e g gacanzia (bond, mini-bond, derivati, contratti
commerciali) .

Gestione dei crediti documentali import -export .
Gestione delle operazioni di copertura dal rischio cambio e tasso .

Data analysis e reporting attraverso tool di Businessintelligence

GLOBAL FINANCIAL REPORTINGTool evoluto per il reporting direzionale

TESORERIA CENTRALIZZATA Ggstione strutture di centralizzazione con gestione di scenari di accertamento

PIANIFICAZIONE ECONOMKINANZ

misti.
Funzionalita integrate per la gestione della pianificazione di breve e
medio/lungo periodo .



Il prodotto Corporate Banking ~ Communication CBC

Corporate Banking Communication

(CBC) e la proposta Piteco per la gestione efficiente dei flussidispositivi delle

aziende verso il sistema bancario nazionale/internazionale

Automazione completa
workflow autorizzativi

Gestione in sicurezza
dei flussi dispositivi

Indipendenza dai

Remote bancari

> > >

>\

Rispetto delle procedure e delle organizzazioni aziendali
Snellendo le procedure autorizzative tradizionali

Migliorando itempi necessari per la raccolta delle autorizzazioni in strutture
complesse

Utilizzando i pit moderni sistemi di comunicazione e di autorizzazione

> > > >

Accentramento in un unico sistema delle procedure di autorizzazione delle
disposizioni bancarie (pagamenti, presentazioni incassi elettronici, ecc é )

Conservazione in un unico database di tutti i flussidispositivi trasmessi (L.262)
Invio sicuro al sistema bancario dei flussidispositivi

Apposizione della firma digitale ai flussidispositivi

>\

Connettori con Remote Banking bancari per automatizzazione invio flussi

Connettori con rete Swift utilizzando SWIFTLITEo Service Bureau per invio e
ricezione flussi

Piteco #£ Available on the o
App CBC: S App Store '\ Google play

15



Il prodotto MATCH.IT

Match .it € un tool evoluto per | & a na il matkching di dati complessi completamente automatico basato
su criteri di abbinamento parametrici

AAnalisi semantica di campi note destrutturati .

AAcquisizione guidata, trasformazione e caricamento dati per il trattamento
dinamico di flussi e dati informativi .

AcConfigurazione autonoma delle regole di validazione .

ACurva di apprendimento che consente di migliorare le percentuali di
abbinamento dati .

ASet up facilitato .

AMandati pagamento  multipli vs fatture/note di credito per le aziende
fornitrici mercato GDO,;

AEstratti conto dei broker vs polizze vendute per il mondo Insurance ;

Alncasso rate di finanziamento vs pratiche di finanziamento per il Credito al

consumo ;

ABollettazione Clienti vs incassi, con gestione piani di rientro per il settore
Utilities;

AMagazzino ordini, gestione di vettori e modalita contrassegno per |e
Commerce .

ARiduzione dei costi operativi

AMiglioramento qualitativo dei controlli .
AFlessibilita e utilizzo piu razionale delle risorse.
AAumento della tracciabilita delle azioni.



Il prodotto AT.pro

Sistema di gestione di middle
e back -office

Organizzazione in portafogli

Contabilita

Valorizzazione con
metodologie standard

Analisi di redditivita e
performance

Reporting standard e non
standard

A Sistema informativo di gestione dei portafogli titoli di back e middle office . |
titoli finanziari vengono gestiti per natura (caratteristiche finanziarie) e per
destinazione contabile .

A I titoli sono raggruppati per portafogli in base alle specifiche esigenze
gestionali, finanziarie e amministrative .

A Contabilizzazione di tutte le transazioni sui titoli con relativi flussi verso altri
sistemi aziendali .

A 1 portafogli e i singoli asset sono valorizzati secondo metodologie sia gestionali
che fiscali di valenza generale (norme civilistiche, norme fiscali, mark -to -
maket , fair value , IAS/IFRS).

A Possibilita di effettuare analisi di redditivita .

A Possibilita di effettuare simulazioni e ottimizzazioni orientate alle scelte
gestionali .

A Ricco reporting impaginato su file excel (liberi da macro, da formule e
modificabili dagli utenti) .

A Possibilita per gli utenti di creare nuovi modelli di reporting da aggiungere al
proprio menu secondo le proprie esigenze conoscitive .




Software gestionali di riferimento per PITECO

A Attualmente PITECO conta oltre 650 clienti
ben distribuiti su tutti i settori industriali

A Circa il 98% dei clienti ha un fatturato
superiore ai 0 100min

A Circa il 50% del fatturato deriva dai contratti
di manutenzione. | primi 10 clienti per
dimensione di contratto rappresentano circa
il 7% del fatturato totale di PITECO

A 11 100% dei clienti PITECO ha gia un software
gestionale (ERP)

A | tre software gestionali principali (SAP, Oracle
e Microsoft) contano

per

ALTRI
21%

MICROSOF,
2%

ORACLE
16%

SAR
61%

rca | 680%
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Settori di riferimento del software Piteco

Breakdown del fatturato anno 2015 per settore Breakdown numero clienti anno 2015 per
di appartenenza settore di appartenenza
UTILITIES — 15,5% MECHANICS & STEEL I, | 3, 0%
MECHANICS & STEEL I 13 7% CHEMICALS & PHARMA I O 4%
FASHION I 3 0% SERVICES NI 3 9%
INSURANCE I 7,7% CONSUMER GOODS I 3 3%
SERVICES NN 7 4% FOOD I 7,4%
CONSTRUCTION & TILE I 6,9% FASHION I 7 2%
CONSUMER GOODS I 5 7% UTILITIES I G, 7%
FOOD I 4 9% CONSTRUCTION & TILE I 6 5%
TELECOMUNICAZION| IS 4,6% RETAIL N /4%
CHEMICALS & PHARMA I 4,6% INSURANCE I 4.3%
LOGISTICS NN 3,8% MEDIA [ 4,1%
FINANCE NN 3,206 FINANCE I 3 9%

RETAIL I 3,1% LOGISTICS I 3 7%

MEDIA I 3,1% AUTOMATION |IENEE 3 7%

AUTOMOTIVE HEEE 2 9% AUTOMOTIVE I 3,3%

COMPUTER- INFORMATICS I 2 7% TELECOMUNICAZION|I Il 1,7%

AUTOMATION HH 1.6% COMPUTER- INFORMATICS HH 1,3%

PAPER 1 0,4% PAPER I 0,9%

OTHERS | 0,1% OTHERS W 0,4%
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Attuali principali referenze Piteco
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