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Le meétier du Groupe ADLPartner
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Recrutement d’abonnés sur une durée fixe, généralement 1 an

A l'issue du premier abonnement, le client regoit une proposition commerciale
'invitant a renouveler son abonnement.

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

Recrutement d’abonnés avec un outil de prélevement

Le client est prélevé selon des rythmes déterminés et ’'abonnement
est reconduit de fagon tacite chaque mois

Statistiquement, ’ADL a une durée moyenne de plus de 30 mois




Les 3 facteurs-clé du succes de ADLPartner

ADLPartner collabore avec 120 éditeurs de presse

ADLPartner propose a ses clients plus de 350 titres
(dans le cadre d’abonnements a prix discount)
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Logique B to C : ADLPartner posséde un fichier actif de plus de 3 millions de particuliers

Logique B to B to C : des partenaires (grandes entreprises) confient I’animation de leurs fichiers
clients a ADLPartner dans le cadre d’une stratégie de marketing de fidélisation

Conception de messages adaptés a I’optimisation des taux de réponse

Dynamisation des ventes grace aux loteries et capacité a animer des segments de clientele

Sélection des titres de presse en fonction des cibles

Savoir-faire applicable a d’autres produits culturels (loisirs, CD, ...)

Recrutement de nouveaux noms pour le fichier propre
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L’environnement et le Marché en France (I/11) RN AD L Partner
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Ventes par
abonnement
35%

Ventes au
NUMEéro

Le marché des abonnements a la presse magazine
65% grand public a progressé de +17% sur la période




L’environnement et le Marcheé en France (lI/11)

Abonnements
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(Estimation ADLPartner)
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Les partenaires
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Fusion — absorption de France Abonnements par ADLPartner

Changement du mode de gouvernance

Accélération des investissements (nouveaux canaux de distribution : Internet, téléphone, etc.)
Evolution des activités a I'international :

Situation bénéficiaire en Allemagne
Gel de la filiale ADLPartner Italia (février 2006)

Création d’une filiale au Brésil
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Les premiers effets de la fusion ﬁx:nf“ == AD Lpartn?
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Renforcement du poids du Groupe vis-a-vis des éditeurs et des partenaires
Echanges de savoir-faire en matiére de techniques promotionnelles et de gestion des partenariats
Mise en place de nouveaux types de partenariats dans le cadre d’offres globales

Optimisation des opérations internes
Service marketing unique
Simplification de la gestion financiére

Synergie de colts budgétée a ce stade sur 2006 (environ 1,2 M€)
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Evolution du portefeuille d'abonnements actifs (ADL) ciedis = [RIs] M it
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Evolution du Volume d’Affaires Brut Ef" = AD Lpartn?
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Répartition du volume d’affaires brut 2005

Magazines
ADD
26%

Autres
2%

International
14%

Magazines
ADL
58%
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France
86%




Evolution du chiffre d’affaires :F'g;nf"‘ == AD LPartner‘
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Compte de résultat resume IFT =N AD Lpartn?
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2004 proforma % évol.
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Variation de
valeur du Création de
Résultat net (part portefeuille valeur (part du Valeur du
du groupe) ADL (part du groupe) (sur la portefeuille

ADL (nette
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Total Bilan : 59 472 K€

Capitaux propres
Provisions

Actif immobilisé 21,5%

Dettes financiéeres

Actif circulant 60,4%

Trésorerie 73,4% Dettes d’exploitation




Flux de trésorerie _{ A ﬁDLpartnet"
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Cash flow brut 28 380 26 373

Variation de la trésorerie nette -2 099




Actionnariat _f 2B == AD Lpartn?
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Auto-détention
7,58%

Public Publishers
23,52 % Clearing House

33,77%

Famille Vigneron
35,13%
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Nouveaux partenariats

Nouvelles offres alliant tous les savoir-faire du Groupe
Développement de nouveaux canaux de distribution

Développement international
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Intensification de la concurrence

Naissance d’un nouveau modéle de développement

Impact significatif des nouveaux canaux de distribution attendu en 2007 - 2008

Evolution positive du VAB et du CA dans un contexte de croissance modérée

Poursuite des investissements commerciaux (France et international)
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