











Une sélectivité a l'international AD L Partner

Marketing de fidélisation

« Allemagne :
— Consolider le positionnement sur le canal des télécartes
— Saisir et réaliser des opportunités de cross-selling

« Espagne:
— Déploiement des opérations de marketing solutions (Exemple: Banco
Santander)
— Accroitre le nombre de partenaires (Exemple: Banco Popular)

« Brésil:
— Finaliser la phase de tests

Privilégier la rentabilité économique a l'international
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En résumeé sur 2008:
. . ADLPartner
Un développement fort du core-business  mareting e fissisation

* Des investissements renforcés avec les partenaires
en France et a I'international sur les segments
rentables

— Une accélération de la croissance du VAB et du CA
— Un ANR en forte croissance
— Un impact ponctuel sur le résultat 2008

* Une amélioration du profil de rentabilité dans la durée

* Rester en veille sur les opportunités de croissance
externe
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ADLPartner

Marketing de fidélisation

Données boursiéres
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Evolution du résultat net (pdg) ADLPartrer
par action * Marketing de fidélisation

1,43

X7,5

0,42

0,19

2005 2006 2007

* Calculé sur la base du nombre moyen pondéré d’actions au cours de I'exercice
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Evolution du cours de Bourse
= HD Lpartner
depu‘s un an Marketing de fidélisation
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Distribution ADLPartner

Marketing de fidélisation
2007

Résultat net social 3.147 K€

Distribution en M€ 982 k€

compte tenu des actions auto-détenues

Taux de distribution 31,2%

Dividende par action 0,23 €

Dernier cours coté (1¢r avril 2008) 9,50 €

Rendement 2,42%

Résultats annuels 2007 4 avril 2008 Page 35



\ 4

Répartition de I'actionnariat
s HD Lpartner
au 31 decem bre 2007 Marketing de fidélisation

25,67% Groupe familial Vigneron

"

35,14% Droits de vote: 42,92%

M Publishers Clearing House
Droits de vote: 41.23%

H Auto-détention

Public
Droits de vote: 15,85%
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ADLPartner

Marketing de fidélisation

Annexes
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Glossaire

« ADD (Abonnement a Durée Déterminée)
— Recrutement d’abonnés sur une durée fixe, généralement 1 an

\d

ADL Partner

Marketing de fidélisation

— ATissue du premier abonnement, le client recoit une proposition commerciale I'invitant

a renouveler son abonnement

— L’ADD suppose un effort promotionnel important chaque année pour renouveler le parc

d’abonnés

* ADL (Abonnement a Durée Libre)
— Recrutement d’abonnés avec un outil de prélévement

— Le client est prélevé selon des rythmes déterminés et 'abonnement est reconduit de

facon tacite chaque mois
— Statistiquement, 'ADL a une durée moyenne de plus de 30 mois

 LOAV (Livres — Objets — Audio — Vidéo)
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Glossaire ADL Partner

Marketing de fidélisation

VAB (Volume d’Affaires Brut)

— Le Volume d’Affaires Brut (VAB) représente la valeur des abonnements et autres
produits commercialisés, alors que le chiffre d’affaires (dont la détermination repose
sur le statut de commissionnaire de presse pour les ventes d’abonnement) ne tient
compte que du montant de la rémunération versée par les éditeurs de presse : dans le
cas des ventes d’abonnement, le chiffre d’affaires correspond donc en réalité a une
marge brute, puisqu’il déduit du montant des ventes encaissées le colt des magazines
vendus.

Chiffre d’affaires
— Le chiffre d’affaires (dont la détermination repose sur le statut francais de
commissionnaire de presse pour les ventes d’abonnements) ne tient compte que du
montant de la rémunération versée par les éditeurs de presse ; dans le cas des ventes
d’abonnements, le chiffre d’affaires correspond donc en réalité a une marge brute,
puisqu’il déduit du montant des ventes encaissées le colt des magazines vendus.

Valeur du portefeuille
— La valeur du portefeuille a un instant donné est calculée en actualisant les revenus

nets futurs qu’il va générer a un taux, fonction du colt de I'argent.
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Un .marche de la presse magazine en ADL Partrer
cr0|ssa nce Marketing de fidélisation

* Une croissance structurelle de la presse magazine
— +1,2% de croissance sur 6 mois et 2,5% sur un an
— 101 titres a la hausse dont 27 significativement

* Une faible corrélation avec les évolutions conjoncturelles

Une audience des principales familles de presse magazine en croissance
Presse féminine '0,30%

Presse TV . 0,60%

Adolescent 1,40%
Sport 1,50%

Malson/Jardin/déco ' 1,70%

People ‘ 2,40%

Automoblle # 2,40%

Voyages et tourlsme ' 3,90%

Loisirs électroniques ‘6,00%

Sciences "60%

Economie/patrimoine (M) 5 0%

Information §) 6,50%

rote! | 2 5%

*Source: résultats 2007 de I'étude AEPM (mesure de I'audience de la presse magazine)
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