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Le Groupe aujourd’hui

Le Groupe en bref

Un métier unique : Aménageur d’espaces de vie

Deuxieme lotisseur national

Deux activités complémentaires

Aménagement/Lotissement 87 % du CA

Promotion immobiliére 13 % du CA
Performances 2007/2008 Cumul 12 mois S12007/08 S2 2007/08
Chiffre d’affaires 65,6 M€ 21,2 M€ 44 4 M€
Marge d’opérationnelle récurrente* 16,8 % 13,4% 18,3%
Marge nette pdg récurrente* 7,9 % 5,8% 8,8%

10 agences dont 3 créations en 2007/2008

Effectif : 73 collaborateurs

Exercice fiscal ;: au 1¢" avril — 31 mars

* Hors éléments exceptionnels et participation
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Ccoeur de métier : le lotissement

CAPELLI, Amenageur d’espaces de vie

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 CAPELLI pour le client
Signature d’'un compromis sous conditions Garantie bancaire d’achévement des V.R.D.
suspensives : Réduction du délai de livraison du terrain
- obtention d’'un permis de lotir purgé de recours tiers -
obtention d’un prét bancaire Réalisation des V.R.D. dans les régles de l'art
Décaissements liés aux aménagements (VRD)
si et seulement si le terrain est acquis L’autorisation de lotir confére au particulier un
Paiement via notaire dés I'obtention du permis droit a construire pendant 10 ans
de construire Possibilité de différer la construction

Pas d'impayés




Cceur de métier : le Lotissement

Calendrier type d’une opération de lotissement

— . .
de construire construire par la DDE

Mois

J

Prospection fonciére et

.
Dépot des demandes . . Recours des| Voiries / Réseaux /
J L. N . Instruction des demandes par la mairie R .
négociation auprés de la mairie tiers Divers

Obtention de

1'arrété de lotir

Signature du compromis .
Attestation de plate-forme

d'achat du terrain

Achat du terrain

el allclls-N'JNe!

Reglement par

Pré-commercialisation Commercialisation R
le notaire

Mois

Préparation du permis | Instruction du permis de

Dépot du permis de Obtention du permis de
construire construire
Dépot de la demande Obtention du financement
de prét bancaire

Achat du terrain
chez le notaire




Cceur de métier : le Lotissement

Exemple d’une opération de lotissement

Sathonay-Village . . . e T T




Coeur de métier : le Lotissement

Exemple d’une opération de lotissement

Sathonay-Village . . . = ‘E’?*JJ e
“ les Verchéres - développement harmonieux et équilibré du village g

Le projet prévoit :

-un ensemble d'environ
95 logements,

- une MAFPA (Maison d'Accuell
pour Personnes Agées)

- et un espace réservé pour un
équipement public type Créche.

UN ESPACE VERT AU
COEUR DU PROJET

EQUIPEMENT PUBLIC
type créche

1 Mdison d'accueil pour
Personnes Agées

MAISONS DE VILLE
10 logements

MAISONS INDIVIDUELLES
33 logements

MAISONS DE VILLAGE
52 logements +

Alelier d Architecture et d Urbanisme Thierry Roche - 71 bis ave



Maison de ville en VEFA

Lancement de la Maison de Ville

Une méthodologie d’Aménageur reconnue au service de la Maison
de Ville

Des projets a taille humaine pour une clientele désireuse
de se loger en maison individuelle en premiere couronne

Des logements adaptés a tous (primo-accédants, budgets maitrisés)
Réduction des délais de construction et de livraison
Souplesse du calendrier de réalisation en fonction des réservations

Respect de I'environnement et de la culture communale




Un relais de croissance : Maison de Ville

Exemple de programmes Maisons de Ville

. . Marcy I'Etoile (69)
Divonne les Bains (01) o
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Faits marquants

Des investissements de croissance

= Renforcement du maillage territorial :

= En 2 ans, le Groupe a ouvert 6 nouvelles agences dont 3 sur
I'exercice : Metz, Paris-Sud et Lorient

= Investissement par agence

PARIS SUD Année 1:200 KE (StrUCtUre) +
— 130 K€ (dépbt des premiéres

' demandes d’autorisation et

publicité)

Année 2 : 255 K€ (structure) +

245 K€ (dépbt des premieres

demandes d’autorisation et

publicité)

~ RENNES

Sapemitsl | LYON

= Organisation type d’'une agence : 3 collaborateurs
= Retour sur investissement : 24 mois
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Faits marquants

Des investissements de croissance

Renforcement des eéquipes commerciales :

Arrivée d’'un Directeur des ventes France

Mission : Elever la productivité (programmes de formation, outils
d’aide a la vente, accompagnement terrain, ...)

Renforcement de la force commerciale au niveau national

Répartition des effectifs :

11%

73 collaborateurs 239, B Bureau

d'études
18°% H Commerciaux
B VRP achats

£ Administration
et D.G.

12




Faits marquants

Des investissements de croissance

Renforcement de la Direction Générale et des equipes Support :
Nomination d’'un Secrétaire Général
Création d’'un pool Marketing /Communication pour :
Accroitre la visibilité du Groupe
Accompagner la promotion des programmes Maison de Ville
Mettre en ceuvre des produits de commercialisation innovants

ex : opération « Vente privée » en collaboration avec AST Groupe
et meilleurtaux.com.
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Faits marquants

Des investissements de croissance

Vente Privéee meilleurtaux.com

Cliguez sur la commune de votre choix pour décaouvrir
offres exceptionnelles :

terrain + maison individuelle Y

Pour |z Tere fois, 3 spécialistes :
AST Groupe, constructeur de maisons individuelles
Capelli, spécialiste du terrain a batir,

et meilleurtaux.com s'unissent pour vous proposer le
projet de construction de vos réves.

Devenez propriétaire de votre maison et profitez de
notre offre :

EXGLUSIE: wvotre cuisine offerte 1

Mentions légales
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Faits marquants

Des investissements de croissance

3 vente-Privée meileurtau.com

\Vente Privee meilleurtaux.com

Sélectionnez la commune de v
NOUEILLES (31)

‘= Devenez propriétaire pour 1167 € par mois

| Prix Terrain + Maison : 196000 €

Commedités:

A 20 mn de Toulouse. Accés autoroute. Bus, Gare SNCF & Vernet.
Ecolez. Ramaszzage zcolaire pour Collége et Lycée. Biblisthéque.
Médiathegue. Activités sportives. Nombreux artizans.

- o Surface du terrain: 830 m?

Lotz digponibles Siuation e S
Modéle de maison halancelle |
| Surface maison : 89.76 m* |

4 chambres |

Cliguez =ur le plan pour agrandir

Je veux réserv
profite
Pour 1€ de plus,mac

Envoyer  un ari ok

Mentions Iégales

* Cuizine Hygiéna modéle Amsterdam implantation standard 3 métres linéaires § coloris au chobx.
Electroménager (Four email inox Whirpool + Plague électrigue Inox Whirpool + Hotte) et pose comprize.

Offre valable uniguement sur les terraing proposés =ur la vente privée via Internet.

CAPEILILT
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Faits marquants

Des investissements de croissance

—
= Deévelopper les partenariats avec les constructeurs

MAISONS PIERRE, un constructeur qui pense a TOUT

%, Dumercredi 28 novembre au

samed] 1 décembre Inclus ., e, Terrain 640 m? covicon

/ MAISONS PIERRE : <. et
T " putir r N *

présent au centre im gi70 ] | S 153 000 €

Y commercial Super U
de Nord sur Erdre

AL e g : Terrain 500 m? smwiron
J Visites terrains =3 VETERT

i - modéle Montalibert
! I Fs ) el e
| or janisee

. Ll e gisd sy "~z 144 000 €
" S Ly n—

-

— r "‘

CAFELLI

= W
MAISONS PIERRE C’EST AUSSI : CREDIT FONCIER » i

..................

NANTES - 199, route de Vannes - Saint-Herblain TERRAINS ABATIR  ynww.maisons-plerre.com

Demande de renseignements gratuits et sans engagement
Retournez-niots ce coupon diment rempli 3 MAISONS PIERRE - Service Documentation Phonéme — 6, rue du Calvaire — 44000 Nantes

T8l dambdbe ;oo s i s e e e TR I R e e e e TN B s e e R L R




Faits marquants

Des investissements de croissance

= Deévelopper les partenariats avec les constructeurs

VENEZ CHOISIR VOTRE TERRAIN .
ET LA MAISON DE VOS REVES

T VENTE
= “PRIVILEGE”

les 18 et 19" janvier 2008

*14h - 21h - *#10h - 19h

Agence Maisons Punch
5 bis rue Poncottier - BOURGOIN-JALLIEU

&

Tél. 04 74 43 93 00 Tel. 04.74.43.90.04

www.maisons-punch.com

MAISONS




Faits marquants

Des investissements de croissance

—
= Deévelopper les partenariats avec les constructeurs

Terrain + Maison
a partir de:

136 100 € C du 19 au 24 mai
LTS [ CARREFOUR

# Hors VRD et frais de Notaire. % ~
- | Créches S/ Saone

d’eni'kanoe
'__' Tel Macon : 03 85 20 27 27 E
/7 TelBourg: 0474229745

s o

F

Tel: 0385392120
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Faits marquants

Des investissements de croissance

—
= Deévelopper les partenariats avec les constructeurs

PONT ST ESPRIT careitr REVVENEZ PROPRIETAIRE !

DEVENEZ PROPRIETAIRE ‘ ( OFFRE EXCEPTIONNELLE, PROCHE BOURGOIN

DE VOTRE VILLA Terrain + Maison
a partir de: a partir de:

151 900 € | 171 51 0 €

‘Iltdh'nfi m + il ki bl i 20 " N chileak.

1-{1_‘,;,-‘1* Génératlan: Mabons

*Offre promotionnelle : Villa T4, plain-pied avec garage et
terrasse, hors adaptation au sol et branchements. Terrain
viabilisé & Pont Saint Esprit (30) d'une surface d'environ

307 m2, hors VRD et frais de notaire. “‘-K|T ALARM E{—
— SECURITAS —

/ OFFERT
= (AN



Faits marquants

Des investissements de croissance

Participer aux plus importants rendez-vous de
I'immobilier en région

-Sur 2007/ 2008,
présence sur les
salons de
I'immobilier de
Toulouse,
-Bourg-en-
Bresse, Lyon,
Nantes, Lorient,
Dijon, Rennes,
Grenoble,
Macon,...




Faits marquants

Des investissements de croissance

—
= Multiplier et diversifier les communications

CAPELLI 7 DEVENEZ ENFIN PROPRIETAIRE

C e cit s - VOTRE MAISON !

RARE | B | | :
Le Spécialisté - Votre terrain et la maison de vos réves
s ST GENIS POUILLY a 2 pas du canton genevois !

www.capelli-immo.fr - Terl'ainS de 800 m2

TERRAIN A BATIR TERRAIN A BATIR

LIBRE CHOIX CONSTRUCTEUR /.*- TERRAIN A BATIF
a partir de Py 5 ; ‘

ES 219 990 €
o partrde: CHANTIER B2 e
371900 € + B8 C1 COURS | s

* ex pour une maison 3 chambres + terrain
avet notre partenafre constructeur, b

Pt Hufs,irals de.notalre assuranceel \c‘RD ’:'._ o L

S R R A T TR Terrain + Maison 08 1000 22 22 )
5000 € o

www.capelli-immao.fr

S A PG

i &"



Faits marquants

Des investissements de croissance

3 mn d’affichage sur Canal + pour tous les matchs
joués a Gerland
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Faits marquants

Des investissements de croissance

e
» Lancement d’'un nouveau site web entierement dédié a

la commercialisation

by 1 g | \‘, _
CAPELLL & T U@ A
= Il ﬁp ” ]

;

]ﬁ«n- WWW: monrevedeterraln" ‘com-

. CHOISISSEZ UNE REGION

 N°Azur IiT] 1000 22 22 Choisissez un département :

Contactez nos agences I Ies [01-2in-23

- d.,am:@

CAPEILILT

23
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Faits marquants

Des investissements de croissance

errain .-[:Dl'ﬂ
PLUIS DF DETAILS TeuenaTe !

LE TOMWEN Do W0S MOWS

e ¥ o

e, 54 iy B s v TOE Mo
—= ) )

. 4.

| semiis s remisimimenis | Bk ¢ e o W) =1

& :.._'__:; P & 78 €

INFORMATIONS TECHRIQUES
2 LOTERCEAENT

LAISSEZ VOTRE N*°
Ol WOUS FEPELLE g e Bt

B ChRIAr ) s et

B Dcharmer Fttenrs

EEETSTTTEETN | FHOTOS D65 U

BREA TR bl 18 el
| mimeceee cofie ok

Retour 4 la corte
de france




Faits marquants

Une dynamique commerciale confirmeée

Renforcement de notre place de 2¢™M¢ intervenant national :

Evolution du nombre de lots et logements vendus

750 800
171
100
- I l I
i il I ‘19& (196‘ (1906 &

* Incidence de la greve des archéologues en France
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Faits marquants

Une dynamique commerciale confirmeée

Backlog : 55,1 M€

Soit un chiffre d’affaires securisé representant 84% du C.A.
2007/2008 se répartissant comme suit :

41,2 M€ en lotissement
13,9 M€ en VEFA de Maison de Ville et logements
Soit 55,1 M€ HT soit 84% du C.A. 2007/08

Nombre de lots a I'achat sous compromis (12 mois 2007/2008)
au 31/03/08 : 2 407

26




Faits marquants

Une dynamique commerciale confirmeée

m Evolution du nombre de lots a I’achat sous
COMPromis (en année civile)

3 000

2 500

2000

1 500+

1 000+

500

+ 54%

1 506

2005

+ 14%

/

2315

2006

2 640

2007

27



Faits marquants

Poursuite de la politique anti-inflationniste

Une vision stratégique payante :
Une politique de normalisation mise en place dés la fin 2006

Requalification des produits :

Sélection de lots en zone péri-urbaine parfaitement adaptés a la
demande actuelle (augmentation des frais de transport)

Lots plus petits (400 a 600 m?) correspondants au budget des
primo-accédants

Accroissement de la productivité (rotation plus rapide des lots)
Augmentation des marges avec des emplacements n°1

Une stratégie qui permet une forte résistance dans un marché
plus difficile

28
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Exercice 2007/2008

Preambule

Changement de date de cléture

Afin de lisser les effets de saisonnalité et d’améliorer la lisibilité du
groupe, CAPELLI GROUPE a adopte une nouvelle péeriode d’exercice
fiscal du 1¢" avril au 31 mars.

Ce changement a amené le Groupe a établir des données pro forma
pour la période du 1¢" avril 2006 au 31 mars 2007.

Les premiers effets du lissage de la saisonnalité seront visibles des
2008/20009.
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Exercice 2007/2008

Analyse du chiffre d’affaires

Croissance organique : + 11 %

Ex. 2006 publié (12 mois) Ex. 2007/08 (12 mois)

janv. / déc. 06 avril 07/ mars 08 'anation

En M€

Chiffre d'affaires cumulé 59,1 65,6 +11 %

Répartition du C.A. par activité (2007/2008 vs 2006/2007 pro forma)

Aménagement/ Promotion C s
. . eres Consolidé
Lotissement immobiliere
En M€ 2006/07 2007/08 2006/07 2007/08 2006/07 2007/08
Total chiffre 59,3 57,1 6,6 8,5 65,9 65,6

d’affaires
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Exercice 2007/2008

Maintien d’une rentabilité nette élevée : 7,9 %

En M€ 31/12/2006 31/03/2007 31/03/2008
proforma
Chiffres d’affaires 59,1 65,9 65,6
Marge commerciale en % 30,8% 29,8% 30,4%
Résultat opérationnel 11,2 12,3 10,5
Résultat opérationnel récurrent (1) 10,8 11,9 11,0
Résultat financier -1,1 -1,2 -2,2
Résultat Net pdg 6,6 7,1 4,8
RN pdg récurrent (1) 6,3 6,8 5,2

(1) Hors éléments exceptionnels non récurrents sur frais de personnels et participation

%

du C.A.

100%

16,0%
16,8%
3,3%
7,4%

7,9%

-Investissements de
croissance
- structuration du
groupe

Financements des
achats fin de période
fiscale
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Exercice 2007/2008

Un second semestre tres soutenu

Chiffres d’affaires 21,2 100,0%
Marge commerciale 6,4 30,0%
Résultat opérationnel 2,6 12,3%
Résultat opérationnel récurrent (1) 2,9 13,4%
Résultat financier -0,7 3,4%
Résultat Net pdg 1,1 5,0%
CAF apres imp6t 0,8 3,6%

(1) Hors éléments exceptionnels non récurrents sur frais de personnels et participation

2007/2008 o
(3
2éme semestre
44,4 100,0% Politique
anti-inflationniste et
maitrise des colts
13,6 30,6% travaux
7,9 17,8%
8,1 18,3%
-1,5 3,3%
3,8 8,5%
4,2 9,4%
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Exercice 2007/2008

Information sectorielle

Détail des comptes Lotissement et Promotion

Aménagement Promotion .
. . Consolide
Lotissement immobiliere
Normes IFRS en M€ 31/03/2008 31/03/2008 31/03/2008
Chiffres d’affaires 57,1 8,5 65,6
Résultat opérationnel 10,2 0,3 10,5
Marge opérationnelle 17,9% 3,5% 16,0%

Lancement VEFA Maison de ville
Effet attendu : RELAIS DE
RENTABILITE

34




Exercice 2007/2008

Un bilan qui reflete une phase de développement

En M€

—_—
ACTIF 31/03/2007 31/03/2008
Actifs non courants 4.2 5,1 -
Stocks 34,0 60,7 piciulrig
Clients 19,3 31,1 marché actuel
Créances diverses 6,7 6,5
Trésorerie et equiv. 13,7 15,6
TOTAL ACTIF 77,9 118,9

Recours au financement
PASSIF bancaire en fin de période
(décalage entre la signature de
: I'acte de vente et le versement
Capitaux propres 23,9 27,8 dos fonde)
Passifs non courants 2,3 3,2

Passifs courants

Passifs financiers 24,7 47,9
Dettes fournisseurs 24,2 34,1
Autres 2,8 5,9
TOTAL PASSIF 77,9 118,9
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Exercice 2007/2008

Focus sur le financement des stocks

Le niveau de stocks traduit la politique d’anticipation menée par le Groupe dans un souci
d’adéquation au marché :

Requalification des produits
Fluidité en accroissant le taux d’avancement des travaux de viabilisation

Diversification géographique (10 agences a ce jour)
Au 31/03/2008, le stock comprenait 300 lots réservés et inscrits au backlog
40% des ventes réalisés en mars 2008 :

Effet direct sur le BFR
10 M€ de décalage d’encaissement, les fonds étant chez le notaire

Fort effet de saisonnalité sur le gearing

Evolution | 2006 | 31/03/07 | 31/03/08 | 30/06/08
Geaing | 10 | 05 | 13 | 08

36
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Stratégie et objectifs

Un marché plus difficile mais qui reste
structurellement porteur

Un besoin de logements élevé
Déficit de 1,3 million de logements a ce jour
Nécessité de construire 500 000 logements/an d’ici 2010
Accroissement des ménages
Croissance démographique

Demande constante des primo-accédants (25-35 ans) d’acquérir leur
résidence principale

Un retard persistant de la France dans I’accession a la propriété (57 %)
contre Espagne (82 %), Grece et Irlande (78 %), Belgique (74 %),
ltalie (72 %)

Relative stabilité des prix des terrains depuis sept. 2006
Prix moyen des terrains a batir : 60 325 € soit 50 % du budget global

(source Ministére de I’'Ecologie, du développement et de 'aménagement durable)
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Stratégie et objectifs

Des conditions a I’accession restent favorables
notamment pour les primo-accedants

Fortes incitations gouvernementales
Crédit d'imp6t lié a I'acquisition de sa résidence principale
Prét a taux zéro (PTZ)
Pass Foncier
Lancement de la Maison a 15 € par jour
Déductions fiscales pour I'investissement locatif

Des taux d’intérét qui progressent mais restent accessibles et un
allongement des durées de préts

Capacité d’endettement des francais supérieure a la moyenne
européenne (moins de 60% du revenu disponible contre 80% pour la
moyenne européenne)

mmmm)> Un besoin accru de sécurité et de de cocooning
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Stratégie et objectifs

Primo-accédants : ce qui a changeé

Favorise le rapprochement (1¢® couronne) quand cela s’inscrit dans
sonh enveloppement budgétaire

Accepte I’'éloignement quand la différence budgétaire est marquée

Nos choix stratégiques : Le marche nous donne raison
Rigueur anti-inflationniste
Requalification des produits

Lancement de la Maison de Ville

40




Stratégie et objectifs

Nos vecteurs de croissance 2008 — 2010

Croissance organique

Effet de levier des agences nouvellement créées

En projet : création de nouvelles implantations sans
agences

Renforcement des outils d’aide a la vente (CRM,
marketing & communication, formation, Internet, ...)
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Stratégie et objectifs

Une communication efficiente

TEXTE INSTITUTIONNEL
Présentation du Groupe

ILLUSTRATIONS NUMERO ET NOM
(identiques au kakémono) DE DEPARTEMENT
POUR CLASSEMENT et ARCHIVAGE
B 7
38
CAPELLI Isére
www.capelli-immo fr 7 les hauteurs de Vienne ACCROCHE

W i » VIENNE
icon "Le Belvédere de Saint Ignace” —— NOM de la commune
NOM du lotissement

et viabilisation de terrains destings 3 la canseruction de maisons

composte de primo-accédants.

@ CAPELL sinscri
un eréateur d urbanisation capialisant sur son saveir faire a qualité
e son process ec son activicé de promotion horizontale

— maisons un priviégié
des mairies pour Faménagement de leur cerritoire.

rprrr—

Présent aujourd'hul sur 24 départements. le Groupe poursuit sa
1 avee T

PHOTO de présentation
du terrain

CAPELLI (Siége Franc

<)
s ehamin 4 Covlousriar Z.1 du Tronchen

NOM et NUMERO de tel
AGENCES

Le Spécialiste d Terrain & bitir.

CONTACT
coordonnées du siége.

PAGINATION

LOGO sur photo

PLAN COMMERCIAL PDF et PAPIER A3 ou A4 1/2
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Une communication efficiente

RELANCE
Date:

s "
Nom du commercial :

L

. CONTACT
NOM : PRENOM :
ADRESSE :
p: VILLE:

TE MAIL :

SITUATION ACTUELLE : PROPRIETAIRE () LocaTaiRe ()
-

| LOCALISATION

LOCALISATION RECHERCHEE :
AUTRES LOCALISATIONS ENVISAGEABLES :
LIEU DETRAVAIL : Mr:

Mme:
-

I PROJET

DESCRIPTIF DU PROJET :

SUPERFICIE : BUDGET: APPORT :
CRITERE DETERMINANT DANS LE CHOIX DU PROJET :
ETAT D'AVANCEMENT DU PROJET :

CONTACT AVEC UN PRO. DE LA CONSTRUCTION : OUI O NON O LEQUEL:

CONTACT AVEC UN ETAB. BANCAIRE : QUI O NON O LEQUEL :
.

——— CONNAISSANCE }

COMMENT NOUS A-T'IL CONNU ? (entourer le média correspondant)

PANNEAU PRESSE WEB RADIO MAILING BaO CONSTRUCTEUR MAIRIE

| CONCLUSION

PROMESSE ACHAT : oul QO NoN O

RDV MEILLEURTAUX : 0Ul O NON (O DATE:
CONTACT CONSTRUCTEUR : oul O NoN (O LEQUEL :

DATE DE PROCHAIN RDV :

Commentaires et observations :

ANALYSE DE LENTRETIEN

Motivation principale de votre acheteur ?

LASYMPATHIE [
L'ORGUEUIL O
LANOUVEAUTE [J
LA COMMODITE [
L'ARGENT O
LA SECURITE O

Pourquoi pensez-vous qu'il s'agisse de sa motivation principale ?

Quelle opération avez-vous proposé ?

Quelles autres opérations pourriez-vous proposer 7

( km )
I

\

Quelles objections pensez-vous devoir traiter ?

\

Comment allez-vous y répondre ?

OBSERVATIONS :
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Stratégie et objectifs

Une communication efficiente
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Stratégie et objectifs

Une communication efficiente
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Stratégie et objectifs

Une communication efficiente

CHASSONS LES NUAGES
DE VOTRE PROJET IMMOBILIER

Lancement de notre propre Garantie Revente :

CAPELLI

Serenit

Devenez proprigtaire de votre terrain en toute sérénité |

Avec Capelli Serenity, nous wous ndemnisons en cas de perte financiéne
iée i la revenie de votre been immaoblier suite 4 un événement générateur
garant,

- pere demploi consécutive & un licenciement économique

CAPELLI
serenity
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Stratégie et objectifs

Nos chantiers prioritaires pour 2008 — 2010

Maintenir un niveau de marge opérationnelle élevé
Effet mécanique lié a la requalification des produits

Tirer partie d'un marche plus difficile (stabilisation voire baisse
des coults de travaux, opportunités a I'achat)

Réduction et restructuration de la dette

Accompagner le retour sur investissements des implantations
créées dernierement
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Stratégie et objectifs

Nos forces

Une culture d’entreprise basée sur le respect des problématiques
d’Aménagement du Territoire

Une connaissance du marché qui permet une forte anticipation
et une forte adaptabilité aux conditions de marché

Un partenariat renforcé avec les Collectivités Locales

Grand respect de nos interlocuteurs
(propriétaires, Collectivités Locales, client acquéreur)

Compétences d’'équipes pluridisciplinaires intégrées
Capacité a dupliquer le process en région
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La Bourse

Carnet de I’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

Il sera proposé a I”’Assemblée Générale du 19 septembre 2008 ESnle
le versement d’'un dividende de 0,07 € par action au titre de Capelli
I'exercice 2007/2008 75%

Cours au 30/06/2008 : 1,38 €

Capitalisation au 30/06/2008 : 18,33 M€

Cours le plus Haut (depuis le 01.01.2008) : 4,37 €
Cours le plus Bas (depuis le 01.01.2008) : 1,30 €
Volume moyen / jour (depuis le 01.01.08) : 16 136 titres
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Calendrier des publications 2008/2009

—
= 30 juillet CA T1 2008/2009 au 30/06/2008
“ 19 septembre Assemblée générale
“ 14 novembre CA S1 2008/2009 au 30/09/2008

= 28 novembre Résultats semestriels 2008/2009

51




Questions - Réponses




