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Points:

IFM's journey to date.  Three chapters. 

Challenges in middle years with adjusting to adverse OE contract changes, FX, 
technology changes, management maturity, and GFC. 

Came through that successfully with strongest product offering of all competitors, sticky 
recurring business model intact, positive cash flow and profit, renewed OE licenses with 
improved goodwill, and a strong and rapidly growing second flagship. 
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Points:

Company has not been active in investment community for a number of years, while it 
addressed challenges. 

Those have now been dealt with successfully and the company is now able to tell the 
refreshed IFM growth and opportunity story. 
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Points: 

The company has had real growth and control that has been masked by FX.  The 
guidance for FY13 shows reportable revenue and NPAT growth, despite further AUD FX 
strength.

This will see underlying profit growth outstripping FX headwinds for first time in many 
years. 
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Points:

When FY 10 and 11 are restated using FY12 FX (dark orange bars), and midpoint of FY13 
guidance is projected at same FY 12 rate, the underlying company growth exposes itself. 
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Points: 

Now post GFC, Superservice is showing its ability to perform, with approximately 5,000 
Menus and Triage subscriptions added last year, combined.  

Also EPC added about 700 subs year on year.

10



Points: 

Strong Small Cap Balance Sheet.  

Unleveraged allowing company to be flexible towards opportunities as and when 
they present.
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Points:

This illustrates IFM’s current sensitivity to FX by taking the midpoint of FY13 
guidance, assuming there was no FX cover in place, and sensitizes it for potential 
FX changes. 

Note: that the strengthening AUD risk is hypothetical only, as cover is in place to 
protect from an upside breakout, while a downside breakout could be 
participated by rescheduling cover to smooth out over a longer period. 
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Points: 

IFM is reinventing its product line strategy from individual application orientation, to a 
suite of application solutions that reach across the whole Fixed Operations department 
of retail automotive dealers.  

The per‐subscription, per‐month sales and revenue model remains unchanged.
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Points: 

This diagram shows the manual and paper process steps that all automotive 
dealers generally follow with regards to customer 
engagement for vehicle servicing. 
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Points: 

It is generally stated in the industry, that dealers lose approximately 65% of 
servicing opportunities within 3 years of a new car sale. 
This business generally goes to independent repairers. 

OEs want to add more steps to process in the belief that it will improve retention, 
but concurrently require automated solutions. 
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Points:

Infomedia has provided Microcat and Superservice Menus for a number of years 
to provide productivity and automation to one step of this process.
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Points: 

The company is currently releasing 5 additional product solutions, and 
developing a sixth solution (Command) providing integrated process automation 
and customer handling. 

The whole solution suite addresses the core customer retention disconnect ‐
Accuracy, Certainty, Transparency and Trust. 

17



Points: 

IFM's offering is a breakthrough from various silo (single application) approaches 
of the Company and its competitors from the past. 

The suite not only provides great productivity competence at each step along the 
way, but the IFM solution steps are fully online making them able to exchange 
information,  and be able to be easily tracked for statistical performance and 
assessment. 
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Points: 

During the past year, the Company has been improving upon its user interfaces 
which include their extension to tablet computing. 
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Points: 

Product and positioning details for each of Infomedia products is available at 
www.superservice.com.
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Points:

Core development costs for the new product lines has been paid for in previous 
financial years. 

The company intends to continue its current level of R&D expenditure to 
continue expanding the realm of the product solutions in the fixed operations 
area. 

Management believes the company is unique amongst its competitors in terms 
of the depth of and performance of its products, the online delivery of its 
solutions, and the existing installed customer base who could adopt the new 
products 
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Points: 

Every EPC customer is a prospective and likely customer of most other 
Superservice solutions. 

This table shows for one franchise group that has been a long‐time Microcat EPC 
user, their growing acceptance of Menus and their interest in the newer 
Superservice application services. 

Even for the countries who have declined to adopt an application (pink), 
management believes this is a temporary rather than a permanent decision. 
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Points:

This table provides some perspective from which to assess the potential 
contribution of the new IFM products by reference to the existing EPC dealer 
base. 

The table sets out reasonable projections of what the average company revenue 
per dealer relating to each product solution would be. 
There are currently 18.9K dealerships globally subscribing to Microcat.  

6.6K dealers already subscribe to Menus. Triage, Insight, Connect and Register 
are virtually new offerings. 
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Points:

A linear projection of the past 8 year curve of Menus acceptance indicates an 
additional 50% growth in Menus during the coming 3 years. 

Management believes there will be a close knitting of Triage and Insight to 
Menus, both going forward and retrospectively. 
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Points: 

These tables extrapolate modelling numbers from page 16 slide to represent 
what additions to revenue and subscriptions would occur if x% of current EPC 
dealers, adopted y% of Superservice solutions at the projected average revenue 
per dealership, per month. 

For example if 100% of current EPC dealers adopted 100% of the solution suite, it 
would add $75M pa in revenues and 119K online subscriptions, for a total of 
$125M revenue and 196,000 subs.

It needs to be kept in mind that this modelling assumes no EPC growth, even 
though EPC growth is actually likely given long‐term organic growth and the 
release of new versions of EPC such as for Chrysler. 
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Points: 

Management perceive there is pent up value in the company that has been 
overlooked by the market. 

There has been: organic growth that has been masked by FX; Menus reaching a 
significant momentum that can now carry other associated products forward; 
and a technology inventory the majority of which has been paid for, and coming 
to market with a competitive lead/edge. 
The stage is again set for strong growth. 

Any sustained weakening to the AUD, will bring material benefits to company 
bottom line. 
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Points: 

All of IFM's fundamentals are very sound, and all things considered it is, in the 
opinion of management, reasonable to expect a re‐rating 
of the company by an informed market. 
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