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Repro	
  :	
  Educa4onal	
  Content	
  Management	
  to	
  Delivery	
  Solu4ons	
  



FY	
  2014-­‐15	
  :	
  Strategic	
  Results	
  	
  

1.   Domes(c	
  Market	
  :	
  Strategy	
  of	
  Value	
  Addi(on	
  and	
  Growth	
  

2.   Exports	
  :	
  Strategy	
  of	
  Large	
  Volume	
  Fulfillment,	
  Higher	
  Cash	
  flow	
  and	
  

Realisa(on	
  

3.   New	
  Ini(a(ves	
  :	
  Rapples,	
  enhancing	
  digital	
  educa(on	
  

4.   New	
  Ini(a(ves	
  :	
  The	
  exci(ng	
  e-­‐tailing	
  opportunity	
  

5.   Finance	
  Strategy	
  :	
  Reduc(on	
  of	
  Debt	
  and	
  consolida(on	
  

The	
  Strategic	
  Direc=on…..	
  	
  

Progress	
  Update	
  -­‐	
  On	
  course	
  with	
  the	
  strategic	
  direc=on…	
  



Focus	
  on	
  New	
  Ini=a=ves	
  :	
  The	
  Investment	
  Strategy	
  	
  

Exis=ng	
  Businesses	
  :	
  Services	
  
for	
  Educa=on	
  publishers	
  in	
  

India	
  and	
  Africa	
  
	
  
	
  

Crea=ng	
  Infrastructure	
  to	
  
meet	
  	
  demand:	
  

	
  
• 	
  From	
  1	
  to	
  a	
  million	
  copies!	
  

• 	
  Focus	
  on	
  Government	
  
tenders	
  and	
  reaching	
  millions	
  
of	
  books	
  to	
  Africa,	
  Afghanistan	
  

etc.	
  

• 	
  Meet	
  the	
  needs	
  of	
  large	
  MNC	
  
Publishers	
  globally	
  	
  

Rapples	
  –	
  Pre-­‐loaded	
  
textbooks	
  on	
  tablets	
  :	
  

	
  
Crea=ng	
  	
  the	
  pipelines	
  to	
  

meet	
  demand	
  :	
  
	
  

• 	
  From	
  Schools	
  and	
  to	
  4e-­‐
up	
  Publishers	
  

• 	
  4e-­‐up	
  with	
  Publishers	
  for	
  
Content	
  

• 	
  Create	
  special	
  
customised	
  solu=ons	
  for	
  
different	
  school	
  segments	
  

E-­‐Fulfillment	
  for	
  e-­‐tailers:	
  
	
  

Crea=ng	
  	
  the	
  pipelines	
  to	
  
meet	
  demand	
  :	
  

	
  
• 	
  From	
  B2C	
  customers	
  

• 	
  create	
  warehouses	
  and	
  
fulfillment	
  infrastructure	
  for	
  

large	
  clients	
  

• 	
  Create	
  the	
  e-­‐fulfillment	
  
infrastructure	
  with	
  the	
  POD	
  
+	
  Logis=cs	
  solu=on	
  for	
  the	
  

industry	
  

FY	
  2014-­‐15	
  :	
  The	
  emerging	
  strategic	
  path	
  	
  



FY	
  2014-­‐15	
  :	
  The	
  emerging	
  strategic	
  path	
  	
  

The	
  Strategic	
  Direc=on…..	
  	
  
The	
  strategy	
  for	
  	
  

Exis=ng	
  Domes=c	
  Businesses	
  	
  



Exis=ng	
  Businesses	
  :	
  Services	
  for	
  Educa=on	
  publishers	
  in	
  India	
  
	
  

Result of the Strategy set in motion 
	
  

Domes=c	
  Business	
  :	
  	
  
Focus	
  on	
  exponen=al	
  growth	
  and	
  be]er	
  margins	
  by	
  Publishers	
  adop=ng	
  the	
  value	
  added	
  full	
  

service	
  offering	
  from	
  Repro	
  

Quarter	
  over	
  quarter	
  increase	
  :	
  Rs.	
  36	
  crore	
  to	
  Rs.	
  66	
  crore	
  
	
  

FY	
  2014-­‐15	
  :	
  The	
  emerging	
  strategic	
  path	
  	
  



Large	
  Global	
  MNCs	
  :	
  Repro	
  Strategy	
  :	
  Focus	
  on	
  Core	
  Business	
  

Shiaing	
  the	
  Business	
  Paradigm	
  :	
  Crea=ng	
  a	
  new	
  business	
  model	
  

1. Partnership	
  rather	
  than	
  transac4onal	
  business	
  

2. Understanding	
  of	
  business	
  –	
  so	
  more	
  value	
  added	
  services	
  as	
  per	
  the	
  clients	
  needs	
  

3. Loyalty	
  and	
  4ed	
  in	
  to	
  rela4onship	
  –	
  long-­‐term	
  view	
  and	
  planning	
  

4. Predictable	
  Annual	
  business	
  

5. More	
  value	
  for	
  services	
  –	
  beMer	
  realisa4on	
  

6. Entry	
  barriers	
  extremely	
  high	
  –	
  	
  model	
  difficult	
  to	
  replicate	
  
	
  

	
  
The	
  Poten=al?	
  –	
  to	
  create	
  the	
  business	
  and	
  create	
  the	
  market!	
  

	
  
	
  

Publishing	
  
House	
  

Repro	
  :	
  The	
  comprehensive	
  solu=on	
  



§  India	
  market	
  has	
  grown	
  by	
  39%	
  over	
  last	
  financial	
  year	
  

§  PAN	
  India	
  strategy	
  con4nues	
  to	
  be	
  successful	
  with	
  an	
  
even	
  higher	
  penetra=on	
  with	
  new	
  customers	
  in	
  the	
  	
  

§  East	
  (largely	
  un-­‐explored	
  in	
  this	
  industry	
  at	
  any	
  scale)	
  
§  South	
  (value	
  addi4on	
  strategy)	
  	
  

§  Focus	
  on	
  contractual	
  =e	
  up	
  with	
  large	
  publishers	
  for	
  
con4nued	
  and	
  sustained	
  business	
  con4nues	
  in	
  North	
  and	
  
West	
  

§  Focus	
  and	
  increased	
  revenues	
  from	
  the	
  Coaching	
  
Segment	
  (POD	
  Led	
  solu4ons)	
  with	
  leading	
  players	
  

§  Margin	
  growth	
  due	
  to	
  the	
  following	
  Strategies	
  :	
  

§  Value	
  Engineering	
  –beMer	
  planning,	
  sourcing	
  and	
  deliveries	
  
§  POD	
  –	
  Clients	
  benefiYng	
  due	
  to	
  value	
  added	
  service	
  and	
  for	
  

Repro	
  a	
  higher	
  margin	
  business	
  
§  Produc=on	
  Efficiency	
  –	
  Products	
  structured	
  for	
  smooth	
  and	
  

op4mum	
  produc4on	
  

Domes=c	
  Market	
  :	
  Strategy	
  of	
  Value	
  Addi=on	
  &Focussed	
  Growth	
  



FY	
  2014-­‐15	
  :	
  The	
  emerging	
  strategic	
  path	
  	
  

The	
  Strategic	
  Direc=on…..	
  	
  
The	
  strategy	
  for	
  	
  

Exis=ng	
  Interna=onal	
  Businesses	
  	
  



Exis=ng	
  Businesses	
  :	
  Services	
  for	
  large	
  Educa=on	
  publishers	
  in	
  
Africa	
  

	
  

Result of the Strategy set in motion 
	
  
	
  

Interna=onal	
  Business	
  :	
  

Openings	
  and	
  closings	
  for	
  large	
  tenders	
  in	
  developing	
  countries	
  

Focussed	
  strategy	
  for	
  Cash	
  flow	
  and	
  Realisa=ons	
  	
  

FY	
  2014-­‐15	
  :	
  The	
  emerging	
  strategic	
  path	
  	
  



Interna=onal	
  Markets	
  :	
  Focus	
  on	
  Large	
  Government	
  Tenders	
  

Focus	
  on	
  Government	
  tenders	
  –	
  Funded	
  by	
  Financial	
  
Organiza=ons	
  -­‐	
  	
  Full	
  service	
  fulfillment	
  across	
  the	
  world	
  

§ Understanding	
  of	
  :	
  

§  the	
  Government	
  	
  requirements	
  
§  The	
  bid	
  process	
  
§  Strong	
  Rela4onships	
  with	
  local	
  publishers	
  to	
  partner	
  with	
  

(if	
  required)	
  
§  Ability	
  to	
  vet	
  partners	
  financial	
  status	
  

§ Previous	
  performance	
  record	
  

§ Transformed	
  the	
  market	
  through	
  value	
  added	
  services	
  

§ Volume	
  deliveries	
  –	
  in	
  4me	
  

§ Value	
  of	
  money	
  spent	
  much	
  higher	
  	
  ie	
  beMer	
  u4lisa4on	
  of	
  
money	
  

Focus on Strategy of Higher Cashflow and 
Realisation : Con4nues	
  with	
  Publishers	
  and	
  non-­‐government	
  
business	
  

Large	
  Tenders	
  and	
  
openings	
  in	
  	
  
Malawi,	
  	
  
Democra=c	
  Republic	
  of	
  
Congo	
  
Burundi	
  
…..	
  And	
  even	
  Afghanistan	
  



FY	
  2014-­‐15	
  :	
  The	
  emerging	
  strategic	
  path	
  	
  

The	
  Strategic	
  Direc=on…..	
  	
  
The	
  strategy	
  for	
  	
  

Rapples	
  



Rapples	
  –	
  Pre-­‐loaded	
  textbooks	
  on	
  tablets	
  :	
  
 

Result of the Strategy set in motion  
	
  

Crea=ng	
  	
  the	
  pipelines	
  to	
  meet	
  demand	
  :	
  
	
  

• 	
  Focus	
  on	
  School	
  conversions	
  :	
  	
  Conversion	
  of	
  4	
  pilots	
  to	
  Implementa=ons.	
  
• These	
  schools	
  have	
  started	
  implementa=ons	
  in	
  specific	
  classes	
  with	
  paid	
  students.	
  

• 	
  Focus	
  on	
  4e-­‐up	
  with	
  Publishers	
  for	
  Content	
  :	
  =ed	
  up	
  	
  35	
  agreements	
  

FY	
  2014-­‐15	
  :	
  The	
  emerging	
  strategic	
  path	
  	
  



New	
  Ini=a=ves	
  :	
  Rapples	
  :	
  Industry	
  Recogni=on!	
  



New	
  Ini=a=ves	
  :	
  Rapples	
  :	
  The	
  Investment	
  Strategy	
  	
  
The	
  Rapples	
  Ecosystem	
  :	
  conver4ng	
  it	
  to	
  reality	
  in	
  Schools	
  and	
  with	
  
publishers	
  



FY	
  2014-­‐15	
  :	
  The	
  emerging	
  strategic	
  opportunity	
  	
  

The	
  Strategic	
  Direc=on…..	
  	
  
The	
  strategy	
  for	
  	
  

e-­‐Fulfillment	
  



New	
  Ini=a=ves:	
  e-­‐Stores	
  need	
  e-­‐delivery	
  solu=ons	
  

e-­‐Stores	
  need	
  e-­‐delivery	
  solu=ons	
  :	
  e-­‐Fulfillment	
  Services:	
  cri4cal	
  component	
  

Repro	
  
Rela1onship	
  
with	
  
Publishers	
  



FY	
  2014-­‐15	
  :	
  The	
  emerging	
  strategic	
  path	
  	
  

The	
  Strategic	
  Direc=on…..	
  	
  
The	
  strategy	
  for	
  	
  

Finance	
  



Strategy	
  and	
  Results	
  for	
  Finance	
  
	
  

Result of the Strategy set in motion 
	
  

1.   Finance	
  Cost	
  Reduced	
  

2.   Interest	
  to	
  Sales	
  Ra=o	
  	
  (improved)	
  

3.   Debtor	
  and	
  Receivables	
  Cycle	
  Reduced	
  

4.   Inventory	
  Reduc=on	
  
5.   Opera=ng	
  Margin	
  growth	
  

FY	
  2014-­‐15	
  :	
  The	
  emerging	
  strategic	
  path	
  	
  

The	
  Strategic	
  Direc=on…..	
  The	
  strategy	
  for	
  Finance	
  	
  



Strategy	
  and	
  Results	
  for	
  Finance	
  
	
  

Result of the Strategy set in motion 
	
  

Finance	
  Cost	
  :	
  Reduc4on	
  from	
  Rs.	
  2	
  cr	
  (Q1)	
  to	
  Rs.	
  1.21	
  cr.	
  (Q2)	
  
-­‐	
  A	
  40%	
  reduc4on	
  Q	
  to	
  Q	
  and	
  54%	
  Q	
  over	
  Q	
  

	
  
Interest	
  to	
  Sales	
  Ra=o	
  :	
  Reduc4on	
  from	
  4.25%	
  (’13-­‐’14)	
  to	
  1.3%	
  (Q2	
  ‘14)	
  

	
  

Debtor	
  &	
  Receivables	
  Cycle	
  :	
  Reduc4on	
  from	
  182	
  days	
  (Q2	
  ‘13)	
  to	
  150	
  days	
  (Q1	
  ‘14)	
  to	
  133	
  days	
  (Q2	
  ‘14)	
  

	
  

Inventory	
  Reduc=on	
  : Reduc4on	
  from	
  Rs.	
  34	
  cr	
  (March	
  ‘14)	
  to	
  Rs.	
  20	
  cr	
  (Q2	
  ‘14)	
  	
  

	
  

Opera=ng	
  Margin	
  growth	
  :	
  140%	
  growth	
  :	
  Rs.	
  2.95	
  cr	
  (Q1	
  ‘14)	
  to	
  Rs.	
  6.56 	
  cr	
  (Q2	
  ‘14)	
  

FY	
  2014-­‐15	
  :	
  The	
  emerging	
  strategic	
  path	
  	
  




