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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 immobiliere 13 % du CA
Performances 2007/2008 Cumul 12 mois S12007/08 S 2 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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Coaur de métier : le lotissement

CAPELLI, Amenageur d’espaces de vie

Un process optimisé décliné en 4 étapes :
Qualité de la Prospection fonciére
Qualité du montage urbanistique et technique des opérations
Réalisation des travaux dans les regles 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 des I'obtention du permis droit a cor_ls_tru,lre pgnfjant 10ans _
de construire Possibilité de différer la construction

Pas d’'impayés




Coeur de métier : le Lotissement

Calendrier type d’'une opération de lotissement
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Coeur de métier : le Lotissement

Exemple d’'une opération de lotissement




Coeur de métier : le Lotissement

Exemple d’'une opération de lotissement

ST U SAIRULE ISITIVE MU Wi

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 DE VILLAGE
52 logements +

MAISONS INDIVIDUELLES [ ¢
33 logements bl
LR




Un relais de croissance : Maison de Ville

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-accéedants, budgets maitrises)
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)

Pouilly le Monial (69)

St Genis Pouilly (01)
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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
Année 1 : 200 K€ (structure) +
130 K€ (dépobt des premieres
demandes d’autorisation et
publicité)

Année 2 : 255 K€ (structure) +
245 K€ (dépbt des premieres
demandes d’autorisation et
publicité)

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

Des Investissements de croissance

Renforcement des equipes 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 2304 W Bureau

d'études
18% H Commerciaux
B VRP achats

B Administration
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Faits marquants

Des Investissements de croissance

Renforcement de la Direction Genérale et des equipes Support :
Nomination d’'un Secrétaire Géneral
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
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Faits marquants

Des investissements de croissance
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Faits marquants

Des investissements de croissance

—
Développer les partenariats avec les constructeurs
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Faits marquants

Des investissements de croissance

—
Développer les partenariats avec les constructeurs
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Faits marquants

Des investissements de croissance

—
Développer les partenariats avec les constructeurs
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Faits marquants

Des investissements de croissance

—
Développer les partenariats avec les constructeurs
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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,...
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Faits marquants

Des investissements de croissance

—
Multiplier et diversifier les communications
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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
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Faits marquants

Des investissements de croissance
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Faits marquants

Une dynamigue commerciale confirmée

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

Evolution du nombre de lots et logements vendus

750 800
603
484
353
250
200
140 180 171*
50 75 100
© © A > ) o N q < > © © ®
\9% \9% \9% \9% \/ca (190 q/o (190 (190 (\90 (\90 (190 g 6\\0

* Incidence de la gréve des archéologues en France
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Faits marquants

Une dynamigue commerciale confirmée

Backlog : 55,1 M€

Soit un chiffre d’affaires sécurisé repréesentant 84% du C.A.
2007/2008 se repartissant 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
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Faits marquants

Une dynamigue commerciale confirmée

———
Evolution du nombre de lots a I'achat sous

compromis (en année civile)

+14%

3 000+ 2 640
+ 54% ””/””'

2 315

2005 2006 2007
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Faits marquants

Poursuite de la politigue anti-inflationniste

Une vision stratégique payante :
Une politique de normalisation mise en place des 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°L

Une stratégie qui permet une forte résistance dans un marché
plus difficile
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Exercice 2007/2008

Préambule

Changement de date de cl6ture

Afin de lisser les effets de saisonnalité et d’améliorer la lisibilité du

groupe, CAPELLI GROUPE a adopté une nouvelle période d’exercice
fiscal du 1°" avril au 31 mars.

Ce changement a ameneé le Groupe a établir des donnees pro forma
pour la période du 18" avril 2006 au 31 mars 2007.

Les premiers effets du lissage de la saisonnalitée seront visibles des
2008/2009.
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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 0g  vanation

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 .
. ) N Consolidé
Lotissement immobiliére
En M€ 2006 /07 2007/08 2006/07 2007/08 2006/07 2007/08
Total chiffre 593 57.1 6.6 8.5 659 65.6

d’'affaires
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Exercice 2007/2008

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

0
En M€ 31/12/2006 LAY 31/03/2008 &
proforma du C.A. ,
—Invesus_sements de
Chiffres d’affaires 59,1 65,9 65,6 100% croissance
- structuration du
groupe
Marge commerciale en % 30,8% 29,8% 30,4%
Résultat opérationnel 11,2 12,3 10,5 16,0%
Résultat opérationnel récurrent (1) 10,8 11,9 11,0 16,8%
Résultat financier -1,1 -1,2 2,2 3,3%
i Financements des
Résultat Net pdg 6,6 7,1 4,8 7,4% achats fin de période
fiscale
RN pdg récurrent (1) 6,3 6,8 5,2 7,9%

(1) Hors éléments exceptionnels non récurrents sur frais de personnels et participation
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Exercice 2007/2008

Un second semestre tres soutenu

En Mé 2007/2008 % \ 2007/2008 %
ler semestre 2eme semestre

Chiffres d’affaires 21,2 100,0% 44.4 100,0% ~ Politique
anti-inflationniste et
maitrise des codts

Marge commerciale 6,4 30,0% 13,6 30,6% travaux

Résultat opérationnel 2,6 12,3% 7,9 17,8%

Résultat opérationnel récurrent (1) 2,9 13,4% 8,1 18,3%

Résultat financier -0,7 3,4% -1,5 3,3%

Résultat Net pdg 1,1 5,0% 3,8 8,5%

CAF apres impo0t 0,8 3,6% 4,2 9,4%

(1) Hors éléments exceptionnels non récurrents sur frais de personnels et participation
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Exercice 2007/2008

Information sectorielle

Détail des comptes Lotissement et Promotion

Aménagement Promotion .
. _ N Consolidé
Lotissement immobiliére
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
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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 51

Un stock en corrélation

Stocks 34’0 60' 7 avséc le chklc:; et Ile
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
Capltfelux propres 23,9 27,8 des fonds)
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 géographigue (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
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Stratégie et objectifs

Un marcheé 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-accedants (25-35 ans) d’acquérir leur
résidence principale

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

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

(source Ministere 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 (PT2)
Pass Foncier
Lancement de la Maison a 15 € par jour
Déductions fiscales pour I'investissement locatif

Des taux d’intérét qui progressent mais restent acc essibles 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 change

Favorise le rapprochement (1 € couronne) quand cela s’inscrit dans
son enveloppement budgétaire

Accepte I'éloignement quand la différence budgétair e est marquée

Nos choix stratégiques : Le marché nous donne rais on
Rigueur anti-inflationniste
Requalification des produits

Lancement de la Maison de Ville
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Stratégie et objectifs

Nos vecteurs de croissance 2008 — 2010

Croissance organique

Effet de levier des agences nouvellement créees

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
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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
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Stratégie et objectifs

Une communication efficiente

Lancement de notre propre Garantie Revente :
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Stratégie et objectifs

Nos chantiers prioritaires pour 2008 — 2010

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

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

Réduction et restructuration de la dette

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

Nos forces

Une culture d’entreprise basee 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 Eamille
le versement d’'un dividende de 0,07 € par action au titre de Capell
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

50



Calendrier des publications 2008/2009

30 juillet CAT1 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
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Questions - Reponses




