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Avertissement

Le présent document contient des déeclarations a caractere prospectif. Le plan d'activité presenté aujourd'hui est notamment s oum is a certains facteurs de risque
detailles dans cette présentation. Les déclarations a caractere prospectif ne constituent pas des previsions au sens du Regle ment (CE) n°809/2004.

Lors de la préparation de la description de ces facteurs de risque, la direction s'est basée sur ses propres évaluations, mai s également sur le fruit de la diligence
d'experts ayant realisé en avril et mai 2016 un examen indépendant des activites de SoLocal Group et de ses filiales, et notamment un examen du plan stratégique
de la sociéte.

SoLocal Group estime gque son plan d'activité repose sur des hypotheses raisonnables, méme s'il contient des déclarations a caractere prospectif soumises a un
certain nombre de risques et d'incertitude. Les conséquences de la concurrence, les niveaux d'utilisation, la reussite des in vestissements du groupe en France a
I'etranger et les répercussions de la situation économique comptent parmi les facteurs importants pouvant entrainer un écart Imp ortant entre les résultats reels et

prévus par les déclarations a caractere prospectif.

La section 4 « Facteurs de risque » du « Document de réféerence » de SolLocal Group, rempli avec I'Autorité francaise des marches financiers (AMF) le 29 avril 2016,
contient une description générale des risques auxquels le groupe est expose.

Les déclarations a caractere prospectif contenues dans le présent document sont valables uniquement a la date de rédaction du document. SolLocal Group ne
prévoit pas de mettre a jour tout ou partie de ces declarations pour prendre en compte des évenements ou des circonstances su rve nant apres la date de rédaction
dudit document, ou si des événements inattendus surviennent.

Les donnees comptables annuelles indiquéees sont des données consolidées et verifiees, les donneées trimestrielles ou semestrie lles indiquées sont des donneées
consolidées, mais non vérifiées.

Les indicateurs commerciaux contenus dans la présentation couvrent les activités continues.

Tous les indicateurs et données financiers détaillés sont publieés dans le rapport des Informations financieres consolidées du 30 juin 2016, disponible sur le site de
I'entreprise www.SoLocalgroup.com (onglet Finance).
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« Digital 2015 » : Investir et Transformer
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Transformation de SolLocal en leader européen du digital

Position en 2015

Développements fin 2015

640 Oy de CA Internet, soit une croissance de 4 % Le CA Internet
représente 73 %du CAdu groupe

Spécialiste de la communication digitale locale offrant des solutions de
SearchLocal @96 Oy de CA)et de Marketing Digital (1440 y de CA)

Dynamique solide des audiences, n°% sur Internet en France, audience
en hausse de +9 %grace a un bond de +24 % dans le mobile en 2015
et a des partenariats privilégiés avec Google, Microsoft, Yahoo!,
Facebook et désormais Apple

Position de leader sur chacune des verticales, permettant de fournir des
solutions sur mesure aux différents segments de clientele : Habitat,
Services,Commerce, Santé et Public,BtoB

= Taux de marge EBITDAde 319%' grace a l'amélioration continue de
n - g h hobéeatiomrelie |

1Taux de marge EBITDA récurrent / CA, hors éléments non récurrents

1440y de CA dans le Marketing Digital, grace aux nouvelles activites
(~380k sites Internet, prise de rendez-vous en ligne)

Lancement réussi de nouvelles gammes de produits : programmatique
local, store locator et servicesde = e nekeegm npipeeforme de prise de
rendez-vous médicaux en ligne

Nouvelles sources de croissance par le biais de nos plateformes
(croissance mobile, Ooreka), et premier partenariat exclusivement
mobile avec Apple qui vient compléter les partenariats existants avec
Google et Bing

Remplacement d'I¥3 de la force de vente et réorganisation en 5
verticales. L'équipe est desormais composee f environ 2 000
conseillers spécialistesd'Internet,u - ¢ r r wyr dep autils et processus
de vente de pointe

Désengagement de 4 activités Internet non rentables et non en
croissance, et grande discipline dans la gestion des ressources et des
codts
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SolLocal a des positions dominantes sur le marche de la communication
digitale locale

Solocal Solocal Solocal Solocal Solocal

SANTE&PUBLIC .

Audience? : 11GM = Audience? : 200 M £ Audience? : 470 M £ Audience? :550 M £ Audience? : 210M

Parc clients: 116k = Parc clients: 77k E Parc clients: 146k E Parc clients: 83k £ Parc clients: 87k

ARPAR : 1272y - ARPA : 1231y E ARPA :696 y E ARPAR : 741y £ ARPA:1053 y

Marketing Digital’ : 24% = Marketing Digital* : 24% E Marketing Digital* : 16% E Marketing Digital* : 11% £ Marketing Digital* : 18%

PME = ~7x c PMP = ~1x E PMR =~6X e PMR =~5x £ PMR =~5x
/Q‘HomeAdvisor [ axelspringer' @m } { y elp.':':# J {\DM‘EM ZOCDOC} [ |NFAL€&BRO come, ATED}

Vgwvgu ngu fqgppl gu uqgp VvEn%du CAtitat2dNambie derecierchipes (BOKE3RARRPAZRIage Revenue PerAdvertiser, revenu moyen par annonceur) de Search Local 4 Taux de pénétration du parc
clients LocalSearch® PMR: Part de marché relative, poids du CA Internet de la verticale deSolLocalrapporté a celui du premier concurrent (Source : société de conseil indépendante) ¢ Estimation hors agences de voyage et
fg tlugtxcvkagp f-j@vgn gp nkipg egqpewttgpvagu
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Une organisation compeétitive pour «

Conquerir 2018 »
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Creation de 5 business unit verticales + 1business unit Grands comptes

Spécialisationdes équipes en vente, marketing, opérations

Verticalisationde n -

ghhtg

Nouveaux outils,approche commerciale, et service client

Marketing
Digital

Sites Internet et
contenus

/

P
Programmatique

Adwords
/

Expansionan -

Présence mondiale dans les sites Internet & contenus

K p v gt Bspagn&, Rogacime-Uni, Autriche
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Dynamique solide des commandes au S1 2016

Dynamique des commandes

Croissance des
commandes au S1

Marketing Digital

20161
Groupe @
Internet @
Search Local @

1Evolution des commandes S1 2015 vs S1 2018 Average Revenue PerAdvertiser(revenu moyen par annonceur)

Search Local

= Recul de la conquéte client di aux contraintes persistantes,
compensé par la croissance de n - CTquicest tirée par la
monetisation accrue de n - ¢ wi et [apriorité donnee aux
clients a fort ARPA

/
Marketing Digital

-~ Gamme de produits reussie et innovante®

> Tresforte acceléeration du programmatigue local

© Lancement f - wpogvelle offre Adwords congue par
Effilab

> Montée en puissance de n - ade sileginiernet haut de
gamme (SitePrivilege)

*Accélération des services fransactionnels, notamment
avec PagesJaunes Doc

> Croissancede n - ¢ esitkex kswagne

Vocal en termes de commandes

= ° permettant au Marketing Digital de depasser n - Koo &/k

e INVESTOR DAY

Solocall
GGGGG -

_\



Conquérir 2018
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Notre mission
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Deux activites Internet clés

Qhht kt fgu ugtxkegu gv fgu ugqgqnwvkqgpu fkikvecngu ¢c
et créer et mettre a jour le meilleur contenu local, professionnel et personnalisé pour les utilisateurs

Search Local Marketing Digital
= 4960y fdgd EC = 1440y f d EC
soit 78 % du CA Internet total soit 22 % du CA Internet total
= Activité significative et tres rentable avec = Activité a fort potentiel et en plein essor

un taux de marge EBITDA de 39%

= Activité protégée par de solides barriéres , . local
a I'entrée grace a un reach unique et - Programmatique loca

difficilement réplicable = Sites Internet et contenus locaux
lau 31/12/2015

£ Services transactionnels
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Atouts majeurs et strategie

Search Local Marketing Digital

Nos media Contenu enrichi

= 59 0 de reacht . = ~380 000 ¢ sites Internet et store/product
, \J mepy avE,!,re locators, dont~50 ' E n-kpvgtpcvk
e ~670 f-crchvkqpu alouer:fr

mobiles 2 ooreka = Leader de la prise de rendez-vous en ligne
Partenariats avec des acteurs mondiaux Données locales uniques
- Etqkuucpeg fg n-c @99 ey xgtu Fdgeup f gu wpkswgu uwt ngu
clients b oing ¢ = Reciblage des publicités locales
YAHOO’

facebook

= Acces unique au top 3 mobile = Efficacité des campagnes locales (Google, Bing)

~500 000 CLIENTS 23 % de PENETRATION

AdTech

J

1a fin mars 20167 a fin juin 2016
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Conquérir 2018 : objectifs de croissance et de rentabilité

Search Local

Accéléerer [acquisition de clients tout en
maintenant la croissance de 'ARPA

Marketing Digital

Cibler de nouvelles sources de revenu et
des opportunités a fort potentiel

Marketing
Digital

Croissance visée d'ici 2018

© ARPA:+3% a +6% ——@ Search = Taux de pénétration accru, de
= # clients :0% a +3% Local 22% en 2015 a30%

>15% de croissance visée d'ici 2018

—7
Qdl gevkhu xkulu rct ng Iltgwrg f-kek 423:

= Une croissance élevée a un chiffre de I'activité Internet

= Une croissance rentable : taux de marge EBITDA / CAentre 28% et 30%[

lAverage Revenue PerAdvertiser (revenu moyen par annonceur) 2 Taux de marge EBITDA récurrent / CA consolidé, hors éléments non récurrents
Note : les prévisions de tendances et de chiffres sont fondés sur un business plan non contraignant qui ne tient pas comptedelc r quukdng kpvgtpcvkgpcnkucvkgp fw Itgwrg gv f
digitale. Le scénario retenu est base sur une restructuration de la dette au T3 2016.
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Rentabilité élevée grace a la puissance de nos audiences

Taux de marge EBITDA / CA 2015

0 ;g
76% S | Acteurs Internet avec media
Acteurs Internetsans média

62% 61%

56%

| :
|
|
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38% | |
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Source : rapports annuels (2015), sauf HSBC (04/02/2016) pour SeLoger et LaCentrale
Note< ng vcwz fg octig GDKVFC 1 EC guv dcul uwt n- GDKVFC tiewttgpvilclwuvli rwdnki fcpu ngu tcrrgtvu cppwgr
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Business Plan

2016-2018

Virginie Cayatte
Directrice Financiere




Potentiel de croissance du marcheé

Marchés adressables

Part du digital dans la publicité locale

(France;g p 0 k n ndotssanca enyo 2615)

~34
Marketing Digital “ ~+5-10%

Publicité digitale ~2,5 ~+49%0

Source : société de conseil indépendante
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Aml osCpgp O0./6 tggqc a _aaC]) Cpcp | _ apmg

AMBITIONS POUR 2018
n- kpxguvkuugogpyVv gp e

n-grvkokucvkgp fg nc C@I%SA\N@EDU
Croissance £ Developper la promotion de la marque CA DU GROUPE

e Peérenniser lacroissance des audiences
Internet cxge n-ceswkukvkgp v »»vkswg fg vtchke gv fgu
partenariats technologiques

e Renforcer lesplateformes a fort potentiel CROISSANCE DU Proche
du Marketing Digital CA INTERNET de 10%

LEVIERS CLES

e Stabiliser le parc clientspar

> O

e OcOvtkugt nc fletgkuucpeg n-cevkxkuvli

f
Efficacité  imprimes & voca TAUX DE MARGE
opérationnelle = Adapter les plateformes commerciales EBITDA RECU RRENT

et les fonctions support

1 es attentes sont basées sur un business plan non contraignant qui ne tient pas compte la possible internationalisationdu Grour g pk f g n-ceelnitcvkgp fw oc htc
uwt wpg tguvtwevwtcvkgp fg nc fgvvg cw V5 42380 Etgkuucpemgnt20l8cpplg gp cpplg fw EC *423: xu 423

INVESTOR DAY (ocal




Accelérer la croissance Internet avec un portefeuille de clients stable et une
pénétration accrue du Marketing Digital

TCAM! ' . L
2015 2018 2015-2018 Czrgii?zagnl%e Principaux facteurs de reussite
e Parcclients stabilisé
CA Internet ' ' 5 . Ct
oo emnet 640 764 +6% E Crmssanc? p’eren.ne de n ’ ’CT RC
gl 19 e Tauxde pénetration accéléré
ARPA . oy £ Monétisation soutenue de n - ¢ wf dngrpissance
Seimh Local 940 1052 +4% 0 £ Accélération de n - ¢ e s wdke nduweiux gients a fort
S ARPA
# clients 10 ¢ Optimisation de la fidélisation client
eElEnLoes] 528 506 -1% 0 ¢ Investissement en conquéte de nouveaux clients
(en milliers)
Taux de e Adaptation et élabo_ration f - q h hihnguantes
pénétration 2904, 30% +8pts? +3ts (programmatique local, sites Internet haut de gamme et
Marketing Digital (en %) services transactionnels)
CA du G £ Croissance du CAdu Groupe grice an- ceel nd t c
u Groupe 873 852 1% la croissance Internet et & la décroissance maitrisée de

&c | Kgj) ] gml

n- Kor &¥Yooal u

Note : tous les chiffres sont basés sur un business plan non contraint qui ne tient pas compte de la possible internationalisatg p fw |t gwrg pk fg n-ceelnltcvkqgp fg nc fkikvecnk
retenu est basé sur une restructuration de la dette au T3 2016.
1Taux de Croissance Annuel Moyen? Average Revenue Per Advertiser (revenu moyen par annonceur) 3 Taux de pénétration 2018 moins le taux de pénétration 2015
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Stabliliser la base de couts et générer un taux de marge EBITDA durable 28% -30%

TCAML Croissance o o
2015 2018 20152018 20172018 Principaux facteurs de réussite
Colts totaux (602)2 (603) 0% e Alimenter I? croissance Internet tout en stabilisant la
*gp oknnkqgp base de colts
Codt des revenus - Investissement en 2016 adapté sur la durée du plan
Internet 130 180 +11% +8% . _ P P
g akankdp f_gw(tquz (180) (TCAM2016-2018: +7%)
Colt des revenus - Colts des revenus largement externalisés avec des
Imprimés & Vocal (45) (27) -16% 16%  °© it T edlann J
*gp oknnkgpu f - gwtqgu+ ] 9 o
Colits commerciaux o £ Adaptation de la force commerciale et optimisation du
*gp oknnkapu - gh2de) (205) -1% +2% coltf - ¢ e s wdlientevde ka fidélisation

£ Adaptation du modele par le biais f - w pransition

*'zugreiior?ﬁ aou 1. o297 (192) -3% -2% progressive des ressources de n - ¢ e Vmprimiéss &
Vocal vers Internet

TaEléﬁ gAe [nargte 270 249 304 £ Génération f - wtpux de marge EBITDA stable et
recurren
V) 0 0 0
sgp oknnkaqp 31% 29% durable de 28%-30%
Note : tous les chiffres sont basés sur un business plan non contraint qui ne tient pas compte de la possible internationalisatq p f w |t qwrg pk fg n-ceeinitcvkgp fg nc fkikvecnk
retenu est basé sur une restructuration de la dette au T3 2016..
1Taux de Croissance Annuel Moyen?Rt gpcpv gp eqgorvg n3gdhgowvtggpgep¥wnkuegykmgtpgppgpVv ngu htcku ilpltcwz gv f)cfokpkuvtcvkaqg]
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Profil de cash -flow avant service de la dette...

Objectif Impact o S
annuel sur le CEN Principaux facteurs de reussite
Taux de marge ~ 250 , £ Accélérer la croissance Internet
EBITDA recurrent u _ _ _
#7rg fbeebhgl ]/ ~ukhH~329% £ Ciblerles investissements et adapter les plateformes
e Soutenir le développement produit en conservant les avantages
concurrentiels lies a AdTech
) gC'A;PbEze B . . T 39) a (75) U £ Poursuivre la refonte des plateformes informatiques du back-office
avec 3 principales initiatives (order to cash, order to publish, référentiels
clients et contenus)
Variation du ~ (10)A5 e Gérer attentivement les conditions de paiement et les modéles
fonds de roulement (10) a ~

ung fbeebhgl ]| %khl $ économiques possibles (abonnement, performance °)

Cash flow net avant

service de la dette 1 /7 e Générer un cash flow net avant service de la dette de ~90 Oy par an
*gp oknnkgpu
Note : tous les chiffres sont basés sur un business plan non contraint qui ne tient pas compte de la possible internationalisatg p fw |t gwrg pk fg n-ceelnltcvkqgp fg nc fkikvecnk

retenu est basé sur une restructuration de la dette au T3 2016.
1 Cash flow net avant service de la dette, apres impots et éléments non récurrents

INVESTOR DAY (ocal






