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Une nette amélioration de
la profitabilité en 2007
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Une activité en croissance ADLPartner

Marketing de fidélisation

Volume d’Affaires Brut Chiffre d’affaires
En M€
245,9

234,8

113,9

109,8

2006 2007

Le chiffres d’affaires s’obtient par la différence entre le VAB et les quotes parts éditeurs et remises promotionnelles
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Le portefeuille d’abonnements récurrents
en croissance réguliére et prévisible en France
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Structure du portefeuille d’abonnements récurrents par année de recrutement
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Maintien de la croissance ADLP
’ 3 LMartner
tout au Iong de I annee Marketing de fidélisation

Evolution du VAB par trimestre (en M€)

66,6 68,6
63,6 66,7

54,1 57,7

50,6 52,8

T1 06 T2 06 T3 06 T4 06 T107 T2 07 T3 07 T4 07
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L’évolution du mix-produit

Evolution du VAB par segments (En M€)
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ADL Partner

Marketing de fidélisation

Autres offres et produits

4,70 =
29,9 30,5
55,9 54,2
2006 retraité 2007
Offre ADL Offre ADD Offre LOAV
Résultats annuels 2007 4 avril 2008
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Compte de résultats
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ADL Partner

Marketing de fidélisation

(en M€) 2006 2007 Variation
Retraité*

Chiffre d’affaires 109,84 113,91 +3,7%
Résultat opérationnel 6,90 10,86 + 57,4%
En % CA 6,3% 9,5%

Produit financier net 0,29 0,78 + 169,0%
Charge d'imp6t -3,23 -5,30 +64,1%
Résultat net des activités en cours 3,84 6,26 + 63,0%
Résultat net des activités arrétées ou en cours de cessions -1,88 -0,61 ns
Résultat net de 'ensemble consolidé 1,95 5,66 + 190,2%
En % CA 1,8% 4,9%

Résultat net part du Groupe 1,74 6,01 +245,4%
En % CA 1,6% 5,3%

*

- Forte progression du taux de MOP: +320 points de base

reclassement des nouvelles activités arrétées ou en cours de cession : Angleterre et Suisse

- Hausse exceptionnelle de I'impo6t, conséquence principalement de la réduction de I’actif d’impo6t

différé de la filiale allemande
- Croissance soutenue du résultat net (pdg) : x 3,45

Résultats annuels 2007 4 avril 2008
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Rentabilité opérationnelle par offre ADLPartner

Marketing de fidélisation

2006 | 7033 2007
retraité* :
5960 '
: 4 123
2 922 ;
1227
435 672 252
; -1 978
-3 092 :
France** International** ! France** International**
Offre ADL Offre ADD et LOAV Autres offres

*

reclassement des nouvelles activités arrétées ou en cours de cession : Angleterre et Suisse
** Aprés réaffectation a I'International des co(ts de la Direction Internationale supportés par la société-mere
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Evolution du résultat net (pdg)
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. - . ADLPartner
et du portefeuille par zone géographique  verting e fidsiisation
(en K€) Résultat net Résultat net Valeur du Valeur du
(pdg) (pdg) portefeuille ADL | portefeuille ADL
au 31/12/2006 | au 31/12/2007 | (nette d'impéts) (nette d’imp6ts)
(pdg) (pdg)
au 31/12/2006 au 31/12/2007
France 5783 8 359 55 101 64 037
(y compris Direction
Internationale)
Allemagne 230 - 386 1496 1491
Espagne - 1601 - 902 3 827 3 521
Brésil - 781 - 454 --- ---
Activités arrétées -1 885 - 605 2749 1371
ou en cours de
cession
(Suisse et UK notamment)
Total 1745 6012 63173 70 420
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Actif net réévalué au 31 décembre 2007
a 19,6 € par action (hors auto-détention)

En K€
83.656
+ 18,7%
Fonds propres
(pdg)
13,236
70.453
Fonds propres
(pdg)
7,280
Valeur du
Valeur <?u portefeuille
portefeuille d'abonnements
d'abonnements ADL (pdg)
ADL (pdg) 70,420
63.173
au 31 dec. 2006 au 31 dec. 2007*

ADL Partner

Marketing de fidélisation

* comprend I'impact de 'harmonisation de la méthode de valorisation pour les abonnements ADL gérés pour son propre compte en France
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Un bilan sain et équilibré

En M€

Actif immobilisé
Impéts différés
Stocks

Créances

Autres actifs

Liquidités

Résultats annuels 2007

Actif Passif
6,12
2,95 17,92
5,16

Total de Bilan : 64,61 M€

4 avril 2008
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Fonds propres

Provisions
Dettes financiéres

Dettes
Fournisseurs

Autres
dettes

Page 24



\d

Tableau de financement ADLPartner
(en K€) 2006 2007
CAF avant coit de 'endettement financier et impét 6.098 10.828
Impbt versé 454 -4.276
Variation du BFR -2.342 - 3.833
Flux d’exploitation 4.210 2.718
Investissements nets -1.181 227
Variation des dettes - 205 -291
(y compris variations des cours des devises)

Flux financiers - 1.386 - 64
Variation de trésorerie 2.824 2.654
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Perspectives :
Une confiance dans la
pérennité du développement
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2 et y " _mgsm
Une stratéegie d acc!wsnlon ADLPartrer
de parts de marChe Marketing de fidélisation

Développement accru des Renforcement
partenariats des techniques marketing
La diversification des canaux de distribution Le perfectionnement de I'attractivité de I'offre
Le renforcement de I'Internet et de la télécarte L’élargissement des canaux de distribution
Le recrutement croissant d’opt in Le développement de I'offre Livres-Objets-
L'utilisation de la base en propre Audio-Vidéo

Le renforcement du marketing solution

Croissance externe

Un relais d’accélération du développement
La consolidation du savoir-faire
L’élargissement du spectre d’offres et de canaux de distribution
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LOFUF, : ADL Partner
Un IeVIer de crOISsance Marketing de fidélisation

Des actifs attractifs en forte synergie avec le modeéele économique d’ADLPartner

La complémentarité de I'offre,
de nouvelles opportunités de partenariats
Résultats annuels 2007 4 avril 2008
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L OFUP’ .y 2 ADL Partner
Les mOdallteS Marketing de fidélisation

 De nouvelles opportunités de partenariats
« Des synergies de colts (services centraux et back office notamment)
* Un effet dilutif en 2008

* Une opération créatrice de valeur en 2009
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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

\d
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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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Données boursiéres

4 avril 2008 Page 32



\ 4

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%
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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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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)

Résultats annuels 2007 4 avril 2008
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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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