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Le Groupe en bref

Un métier unique : Aménageur d’espace de vie
—

Aménagement / Lotissement Promotion de Maison de Ville




2¢eme |otisseur national

Le Groupe en bref

Un process optimisé décliné en 4 étapes :

Qualité de la Prospection fonciere

Qualité du montage urbanistique et technique des opérations
Réalisation des travaux dans les régles de I'art
Rapidité de la commercialisation et de la vente

Un modele sécurisé

Pour I’entreprise

Signature d’'un compromis sous conditions
suspensives :

- obtention d’'un permis de lotir purgé de recours tiers -
obtention d’un prét bancaire

Décaissements liés aux aménagements (VRD)
si et seulement si le terrain est acquis

Paiement via notaire des I'obtention du permis
de construire

Pas d'impayés

Pour le client-acquéreur
Garantie bancaire d’achevement des V.R.D.
Réduction du délai de livraison du terrain

Réalisation des V.R.D. dans les régles de l'art

L ’autorisation de lotir confére au particulier un
droit a construire pendant 10 ans

Possibilité de différer la construction

CAPELLI



Le Groupe en bref

Indicateurs clés

Exercice social : 1¢" avril 2008 — 31 mars 2009

Deux activités complémentaires

Aménagement/Lotissement 80 % du CA

Promotion immobiliére 20 % du CA
Chiffre d’affaires 50,5 M€
Résultat Opérationnel 5,5 M€

Une couverture nationale : 8 agences

Effectifs : 58 collaborateurs au 31 mars 2009

Nombre de lots et logements vendus : 613 dont 545 en lotissement
Nombre de lots sous compromis : 1239 (stratégie de géolocalisation)

Backlog au 4 mai 2009 : 42,7 M€




Rappel de nos objectifs 2008/2009

w 2 priorités :

=) Privilégier la génération de cash

» Preparer le rebond du marché
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Résultats 2008/2009

Dégradation brutale de I'environnement économique a
compter de juin 2008

Evolution du chiffre d’affaires trimestriel

2007/2008 8,29 12,87 10,49 33,96

2008/2009 12,82 12,17 9,68 15,83

Adaptation rapide d’une structure en phase de forte croissance a une
situation de crise du marché
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Résultats 2008/2009

Solide résistance de l'activité VEFA

—
Répartition du chiffre d’affaires par secteur
En M€ 31 mars ?009 31 mars ?008
12 mois 12 mois
Aménagement/ Lotissement 39,8 57,1
Promotion Immobiliére 10,7 8,5

Chiffre d’affaires annuel 50,5 65,6

L’activité « Aménagement / Lotissement » avait enregistré un record

historique en mars 2008
La promotion bénéficie du lancement réussi de la Maison de Ville

GROUPE |l




Eléments d’analyse des comptes 2008/2009

Poids des frais financiers liés au stock

Effet de la politique de destockage sur la marge brute (baisse du
prix des lots anciens)

Colts éleves des travaux négociés en période inflationniste

Baisse des taux (Euribor 3 mois) a compter seulement d’octobre
2008 (5,39 % au 10 oct. 2008 vs 1,26% au 15 juin 2009)

Adaptation de la structure : abaissement du point mort de 1 M€ en
2008/2009 avec un effet plein en 2009/2010 (réduction des effectifs,
réduction des frais fixes et des frais financiers, ...)




Un contexte de crise marqué au S2

—
S12008/2009 S2 2008/2009
Chiffre d’affaires annuel 25,04 25,46
Résultat opérationnel 3,81 1,72
Résultat financier - 1,31 -1,14
Résultat net pdg 1,26 0,27

CAF 1,50 0,70

-Traditionnellement, l'activité bénéficie d’'un effet de saisonnalité au
second semestre. Sur cette période, la baisse de I'activité a un effet direct
sur la rentabilité.

- Des effets « structure » et frais financiers sont attendus.
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Compte de resultats

(1e" avril — 31 mars)

31 mars 2009 31 mars 2008
12 mois 12 mois
Chiffre d’affaires annuel 50,50 65,63
Marge commerciale % 28,4% 30,4%
Résultat opérationnel 5,53 10,53
Résultat financier -2,45 -2,19
Résultat net pdg 1,53 4,85

CAF 2,19 4,80

g CAPELLI




Information sectorielle

(1°" avril — 31 mars)

Détail des comptes Lotissement et Promotion

Ameénagement /

. Promotion
lotissement
Chiffre d’affaires 39,8 10,7
Résultat opérationnel 4,5 1,0

La Maison de Ville : un produit en adéquation avec le lotissement, coeur
de métier, tant en terme de montage financier qu’en terme de rentabilité.




Politique de stocks

Evolution du stock Lotissement a
périmeétre constant

Ventilation
Lotissement / Promotion

_ Stock Lotissement 40773 52 614
Aménagement C s
: 40773 52 614 Achats réalisés
/ Lotissement depuis le 01/04/08 | ~ 4910
Promotion 10750 | 8041
immobiliére
dont VRD 39% 32%

Un niveau de stock en corrélation avec la politique de

destockage.
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Principaux éléments du bilan

—

En K€ 31.03.2009 30.09.2008 31.03.2008
Capitaux propres 28 747 28 402 27 844
Trésorerie active 11122 14160 15602

Dettes financiére 44 982 45 627 49 936

Gearing 1,18 1,11 1,23

Stock 51 523 58 182 60 655
Créances clients 26 149 20 130 31074
Fournisseurs 21 491 25590 34 082

BFR 58 007 54 799 57 105

Total Bilan 100 002 104 353 118 974
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Un positionnement pertinent

Typologie du marcheé a ce jour

Une clientele composée pour I'essentiel de primo accédants :

Qui recherchent une solution économique en 1¢r¢ et 26me couronne
avec des petites surfaces

Qui acceptent I'éloignement quand la différence budgétaire est
marquée

Qui souhaitent benéficier de tous les avantages liés a I'accession a
la propzriété): Pass foncier (TVA 5,5% , crédit d'imp6t, doublement
du PTZ, ...




Un positionnement pertinent

Une politigue anti-inflationniste payante

Une vision stratégique mise en place des 2007 par Capelli

Requalification des produits :

Sélection de lots en zone périurbaine

Calibrage de lots plus petits de 400 a 600 m2 adaptés au
budget des primo accédants

= Accroissement de la productivité (rotation plus rapide des lots)

=» Augmentation des marges avec des emplacements n°1.
Densification avec un effet relutif sur la marge et une offre en
corrélation avec la demande.

N A\ PELLIf




Un positionnement pertinent

Des produits clés en main attractifs

Développement de la Maison de Ville

- —

Lozanne (69)A

St Marcel les
Valence (26)



Un positionnement pertinent

Une offre pertinente et complémentaire

Accession / Pass
Foncier

Défiscalisation

Bailleurs sociaux

ELARGISSEMENT DE L’'OFFRE VERS D’AUTRES SEGMENTS DE MARCHE




Un positionnement pertinent

Une offre efficace : quelgues exemples

Capelli remporte la consultation de la Mairie d’Anse (69) pour
la ZAC de Chanselle : 150 logements (individuel, individuel
groupé, collectif)

Signature d’une premiere vente dédiée au logement social a
Ornex (01) : montant 5 M€

Plus de 260 lots inscrits en Pass foncier suite a des actions
d’information auprés des mairies ou le Groupe dispose de
terrains

CAPELLI
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Un marketing offensif

Une démarche d’innovation, d’information, de séduction
———————

= INNOVER

« Lancement du concept « Terrain Low Cost »
=« Maison Préte a louer

« Maison a 15€/jour

« Capelli Sérenity

« Partenariats constructeurs / investisseurs

@ GARANTI! ]

A compter du 13 octobre,

> pour tout achat du terrain

@ e de vos réves vous bénéficiez
dela:

GARANTIE REVENTE
pour 0€de plus

CAPEL L_I Renseignements au :
Serenity 08 1000 22 22)

PRIX APPEL LOCAL
*suivant clauses et conditions de I'assureur.
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Un marketing offensif

Une démarche d’innovation, d’information, de séduction

= INNOVER Création de sites web dédiés

UL EIL] Vous pensiez ne pas avoir
el wd les moyens...
R (e devenir propriétaire ?

Terrain discount | Terrains low cost | Nous recherchons
Aecweil P par
région département

mardi 21 avril 2000 - 15:30
pz! b i
Ligne girects: 04 74 72 81 81

Est une marque
du Groupe Capelli

Wi projets immabilien

Terrain i batir - choisissez votre région :

Pass foncier | Maison 15 euros  Termaim LOW COST

Le PASS-FONCIER donne la possibite aux familles ayant des
revenus medestes de devenlr proprédaines autrement. Ce
disposiil permel aux primo-accédants un achal en deux

L'actualité immobiliére et I'information sur
les terrains constructibles

Terrain a batir 63 - Rhone - Lowcost

Loi Scellier - opportunités

Malson 15 euros

Pass foncier

Comment frowver un temain ¥

Davenir propriétaire en achetant un terain
constructible

Terrain a batir : Fenctions

° Ajouter cette page & vos favoris
Suite ..
° Recormimander la site LOW COST

° Imprimer celte page En savor plus sur Pass foncer
° Recevoir le lien LOW COST par mall

24
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Un marketing offensif

Une démarche d’innovation, d’information, de séduction

£

INNOVER Création de sites web dédiés

LA LOI SCELLIER - tout savo
Scellier

SIMULEZ rapidement votre
INVESTISSEMENT

Situation familiale * Marié(e) D
Mombre denfant a
SRR Aucun D

Revenu annuel

imposable

Capaciteé d'épargne
250/0 mensuelle |:|

_ o Civilits Mme [
du montant investi déduit i | |
directement de vos impéts, e - | |
Profitez d'un régime fiscal sans précédent quivous permet de Email * | |
‘g . s 3 n
réduire jusqu'a 8 333 € d'impét par any, RY—— ]
EXEMPLE :
Vous faites I'acquisition d'un logement neuf de 200 000€ livré en 2009. Votre réduction
dimp6t s'élévera 3 5 555€ dés 2009, quel que soit le mois d'achévement du programme Adresse
immuobilier et quelle que soit Ia tranche marginale dimposition de votre foyer. Sur 9 ans,
vous bénéficiez ainsi d'une réduction dimpdt égale 3 50 000€

Code postal l:l

Ville | |

OBTENIR SA SIMULATION
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Un marketing offensif

Une démarche d’innovation, d’information, de séduction

= INNOVER Diversification des campagnes publicitaires

[ V4
Journal 20 minutes s Journal Métro
pour ‘rg':l‘:pns
pé pur =n 3 e B
. - IMMOBILIER 23 . o
TENDANCE Chacun chez soi mais avec des espaces collecti fs se révéle un mode de vie plus solidaire 3 __ <\'. E _'
L’'HABITAT GROUPE POUR MIEUX VIVRE ENSEMBLE = ai _ o

Terrains r viabilisés. Libre choix de constructeur
A partir de

24 500¢ 0474728186)
www.terrainlowcost.com

INVESTISSEUR



Un marketing offensif

Une démarche d’innovation, d’information, de séduction
———————

= INFORMER

« Pass Foncier

« Défiscalisation

= Opérations « mairies » dans les zones ou le Groupe
dispose de terrains

| propriétaire

.+ demamaison

+ pour1H euros
parjour. Em

PASS FONCIER® -

POSSIBLE




Un marketing offensif

Une démarche d’innovation, d’information, de séduction

| S E D U I R E LE sPECIALISTE DU TERRAIN A BATIR

DANS VOTRE REGION

= Prix Chocs

= Mailing

= Plaquettes _‘lﬂTS !!!__
CAPELLI N\ ‘.Pf

S @ CLIWEM) 08 10002222)
C 08 1000 22 22

PRIX APPEL LOCAL

CAPELLI
B““ EXCEPTIONNEL & RARISSIME DANS LA REGION !
‘g C voTRE TERRAIN ET MAISON a Pajay
603" /mois’ & ¥ - TR |
o,
TEH“AI" VOTRE TERRA€|N ET MA-ISO*N a Fitilie:l.! : i

PRIX il ~-594 /mois’ & & -
CHOC ! Arec 0'a

voTRE TERRAIN ET MAISON

Jusqu'au 15/11/08 .. 529°/mois’ a -',n :
S Avec 0°¢d" apport' A{ ot

LT/ ARBEAPREL UOCALY




Un marketing offensif

Le NET, principale source de prospects

Site www.groupe-capelli.com : 2 000 visites / jour

Forte progression des contacts en mai 2009 :
52 800 visites (+28% vs avril 2009)
44 893 visiteurs uniques (+30% vs avril 2009)
211 535 pages vues (+18,5% vs avril 2009)

Principales sources d’information des futurs accedants
(suite sondage)

Infernat 54

Agencs immaoblisrs 36.0

Jeurnau grauits 253

Journaux spa cialiss s immaodilier .4

Bouche & craille / relarions |207

Journau quotidiens 1A 29
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Un rebond du marché

Un déficit de logements qui se creuse

Besoins démographiques / sociologiques

Motif Nombre de logements requis

Destruction et changement d’'usage 45 000

Vacances liées a la mobilité 45 000

Logements occasionnels (professionnel) 10 000

Résidences secondaires 15 000 achats par des étrangers / an
40 000 achats par des retraités

Effets sociologiques 110 000

Migration et étudiants 75 000

Evolution démographique 158 000 entre 2005 et 2010

Besoins Environ 500 000 par an

Auxquels s’ajoute un déficit de logements

estimé a ce jour a 1,3 million Source Crédit Foncier
N C APLELLI|
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Un rebond du marché

Un déficit de logements qui se creuse

Une pénurie agqravée par la crise :

- Arrét brutal des programmes des promoteurs
- Opérations de déstockage de la part des promoteurs

- Délais incompressibles de relance et de construction de nouveaux
programmes (36 mois)

- Défaillance de certains acteurs

- Attentisme des secundo accédants, ...




Un rebond du marché

Des conditions d’accession tres favorables

Fortes incitations gouvernementales

Crédit d'imp6t lié a 'acquisition de sa résidence principale
Doublement du prét a taux zéro
Pass Foncier / Maison a 15€ par jour

Déductions fiscales dans le cadre de l'investissement locatif

Des taux d’intéréts attractifs

Détente sur les conditions d’acceptation des dossiers par les
banques




Backlog
———

m Lots réservés et actés

15 juin 2009 30 juin 2008

Amepagement / 317 41,2
lotissement

Promotion 15,6 13,9

Cumul 47,3 55,1




En conclusion : nos atouts

Succes du repositionnement prix / produit amorce fin 2006

Maintien d’'une dynamique forte de développement
(innovation, marketing, packaging des différentes offres, ...)

Amorcage d’'un rebond du marché constaté depuis janvier par
I'ensemble des acteurs du marché

Des opportunités a saisir : pénurie, locatif, défiscalisation, ...

Une situation financiere assainie (génération de cash,
déstockage, ...)

Effet en année pleine du plan d’économies
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Cahier de 'actionnaire

Euronext Paris - Eurolist C
Code Isin : FR0010127530
Code Bloomberg : CAPLI FP
Code Reuters : CAPLI.PA
Cotation en continu

Nombre de titres inscrits : 13 280 000 actions

Cours au 11/06/2009 : 1,73 €
Capitalisation : 23 M€

Teneur de marché : CM CIC Securities

Public

25%

La Bourse

Famille
Capelli
75%
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