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Fidele a notre valeur : la proximite

La proximité est devenue une valeur résolument moderne. Le Groupe Mr|Bricaolage|la défend depuis
Ses origines. Proximité avec ses clients mais aussiavec ses magasins.|Chacun des|collaboratatns
du Groupe se veut proche, ouvert et disponible. Les magasins sontiagences|de \facon, a creer

une certaine intimité avec le client, étre en phase avec ses attentes, le conseiller et It propaser

du sur mesure. La proximite, c’est vraiment la base de notre culture d’entreprise.
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- Acteur majeur de la distribution spécialisée de bricolage en France.
- 521 points de vente dont 37 a I’étranger.

- Pres de 11 000 collaborateurs.

- En 2007, le Groupe a réalisé un chiffre d’affaires commercial de 1 866,7 M€
dont 93 % sous I'’enseigne Mr.Bricolage et 7 % sous I’enseigne Catena.

- Le réseau Mr.Bricolage est le n°1 francais du segment des villes moyennes
(40 & 80 000 habitants).

- Le réseau Catena se positionne en zone rurale et dans les petites villes (20 a
40 000 habitants).



2007, nouvel exercice de croissance rentable

Chiffre d’affaires™

Chiffre d’affaires hors ventes

Résultat opérationnel™

(en M€) promotionnelles*® (en M€) (en M€)

2005 1 470,7 2005 ° 4174 2005 ¢ 21,8

2006 1455,8 2006 1 424.0 2006 1 27,2
2007 AT 4892 2007 4 1 452,1 2007 AT 33 7

Un exercice marqué par la progression de la rentabilité et

la préparation de la cession de 'Immobiliére Mr.Bricolage au groupe ICADE

2007 s’est inscrit dans la croissance de I'activité et la progression
de la rentabilité. L'activité a cri de + 7,3 %, portée par un contexte
de marché favorable. Dans le méme temps, grace a la maitrise des
charges, les résultats ont progressé, encore plus rapidement :

Résultat net part Marge Brute d’Autofinancement*

du Groupe* (en M€) (en M€)
2005 © 10,2 2005 243
2006 15,5 2006 ¢ 23,7

2007 _ 16,8 2007 _ 30,6

* Tous les chiffres sont consolidés.

Magasins Intégrés : résultat opérationnel proche de I'équilibre
La hausse du chiffre d’affaires, le maintien de la marge commerciale
et la politique d’arbitrage ont permis aux Magasins Intégrés d’amélio-
rer leur résultat opérationnel de 0,5 M€.

Services Aux Réseaux : Résultat opérationnel de 33,9 M€

La progression du résultat opérationnel des Services Aux Réseaux
(+ 19,3 %) integre I'augmentation des recettes fournisseurs nettes
(+ 8,6 M€), la stabilisation des codts logistiques et la prise en
compte annoncée de dotations aux provisions liées a des litiges
commerciaux non récurrents (3,5 M€).

+ 23,8 % pour le résultat opérationnel et + 8,9 % pour le résultat
net, témoignant de la capacité du Groupe a préserver de bonnes
marges.

Investissements bruts* Endettement financier net*

(en M€) (en M€)

2005 g7 20057 1383
2006 793 2006 $105,59

2007 AT 22,90 2007 AT 123 40

01.01.08 AT ) 82,69

Evenement marquant postérieur a la cloture 2007, la cession
de 95 % de I'lmmobiliere Mr. Bricolage, dont I'accord a été annoncé
le 1 octobre 2007, a été définitivement réalisée le 1* janvier 2008.
A cette date, cette opération a généré une plus-value nette d’environ
14 M<€ au titre de I'exercice 2008 et s’est traduite par un fort désen-
dettement du Groupe, avec un gearing® de 43,8 %, contre 58,3 %
au 31 décembre 2006.

(1) Les ventes promotionnelles sont des ventes de marchandises transitant par la plate-forme

logistique externalisée.

(2) CAPEX (9,9 M€) + investissements immobiliers destinés a étre refinancés en partie par ICADE

(13,0 M€).
(3) Gearing au 31/12/2006 = Dette financiére nette hors ORA / (capitaux propres + ORA),

Gearing au 01/01/2008 = (Dette financiére nette au 01/01/08) / (capitaux propres au 31/12/07

+ Plus value nette au 01/01/08).




Etre proche |c'est.|(grandir

Chiffre d’affaires consolidé 489,2 455,8 +73%
Hors ventes promotionnelles ® 452,1 424,0 + 6,6 %
~ Résultat opérationnel (ROP) 33,7 6,9 % 27,2 6,0 % +238%
‘ - dont Magasins Intégrés (0,2) - (0,6) - +77,6%
- dont Services aux Réseaux 33,9 14,0 % 28,4 12,6 % +193%
Résultat opérationnel ordinaire @ 38,0 78 % 27,7 6,1 % +372%
- dont Magasins Intégrés (0,6) - 0,7) - + 20,8 %
- dont Services aux Réseaux 38,7 15,9 % 29,1 12,9 % + 33,0%
Résultat avant impots © 25,4 52 % 21,2 46 % + 20,0 % j
Résultat net part du Groupe 16,8 34% 15,5 34% +89%

(1) Les ventes promotionnelles sont des ventes de marchandises transitant par la plate-forme logistique externalisée.
(2) Le résultat opérationnel ordinaire est le résultat opérationnel hors plus ou moins values de cessions et opérations a caractére exceptionnel.
(3) Le résultat avant impdts est le résultat courant avant impdts hors quote-part dans le résultat net des entités associées et des activités destinées a étre cédées.

2008, cap sur 2011 : objectifs de croissance de lactivité

et de la rentabilité

Laccélération du développement des réseaux, I'amélioration de la
performance des magasins et I'augmentation des revenus de la
Centrale constituent les axes stratégiques clés pour les quatre pro-
chaines années.

2008 est une premiere étape du plan stratégique 2011, qui doit
conduire Mr Bricolage au troisiéme rang des groupes francais
du bricolage.

En 2008, le Groupe compte faire I'acquisition de 5 magasins (les
deux premiers ayant été rachetés respectivement début janvier a
Saint Junien et début mars a Saint Yriex la Perche) et agrandir ou
transférer 4 points de vente, tout en améliorant la rentabilité des
Magasins Intégrés.

Proposition de dividende

Le Conseil d'Administration proposera, lors de 'Assemblée Générale
des actionnaires du 14 mai 2008, un dividende de 0,53 euro par

Concernant les réseaux, le développement se poursuivra tant en
France (+ 55 000 m?) qu’a I'international, ou plus de 11 ouvertures
sont programmées sur 35 000 m? (2 en Espagne, 3 & 5 en Belgique,
2 en Bulgarie, 2 en Roumanie, 1 au Maroc et 1 a I'lle Maurice).

Par conséquent, 2008 devrait étre un nouvel exercice de crois-
sance du chiffre d’affaires et de la rentabilité globale, a laquelle
s'ajoutera la plus value nette d’environ 14 M€ issue de la cession
de 95 % de I'lmmobiliere Mr Bricolage a Icade.

action, en hausse de 6 % (dont le versement est prévu le
30 mai 2008).




“Une meéeme vision strategique,
de nouvelles ambitions |

Jean-Francois Boucher
Président-directeur général
de Mr Bricolage SA

Depuis 2005, mes prédécesseurs et moi-méme travaillons a redonner une forte dynamique commerciale
a Mr Bricolage, tout en renforgant notre rentabilité. Le Groupe est désormais sur la voie d’une croissance
solide et d’une rentabilité améliorée.

2007 aura ainsi été une année de redéploiement, avec six acquisitions de magasins. Notre chiffre d’affaires
consolidé progresse de 7,3 %. Les ventes des Magasins Intégrés (+ 8,0 %) comme celles de la Centrale
(+ 6,3 %) contribuent a cette hausse. Les résultats ont augmenté, plus rapidement que I'activité, illustrant
nos gains de rentabilité : le bénéfice net de I'exercice ressort a 16,8 M€, en progression de pres de 9 %.

Stimulé par trois tendances lourdes, le marché du bricolage se porte bien : + 3,7 %* en France en 2007.
Les européens consacrent de plus en plus de temps, d’argent a aménager et personnaliser leur intérieur.
Un élan que I'on retrouve au travers du succes des différentes émissions télévisées de décoration - un vrai
phénoméne de société ! De plus, la volonté gouvernementale de porter le taux de propriétaires de 54 % a
70 % va inciter les ménages frangais a investir dans I'aménagement et la rénovation. Enfin, les produits qui
respectent I’environnement connaissent un engouement... durable !

Je suis convaincu que ce contexte favorable va soutenir notre activité pour plusieurs années encore.

Si je partage la vision stratégique de mes prédécesseurs, je souhaite accélérer le développement
du Groupe afin de devenir le 3*™ acteur francais du bricolage a horizon 2011.

C’est dans ce but que j'ai défini des objectifs opérationnels nécessitant I'adhésion de chacun et la cohésion
de tous : doubler notre rythme de croissance du chiffre d’affaires en France, doubler notre chiffre d’affaires
a I'international, atteindre une marge opérationnelle de 3 % pour les Magasins Intégrés et maintenir

une marge opérationnelle d’au moins 15 % pour la Centrale.

C’est avec I’engagement, I'énergie et I'esprit d’initiative de chacun des collaborateurs du Groupe, mais
également avec la confiance de tous nos actionnaires que nous atteindrons nos obijectifs.

* Source Banque de France. 7




Etre proche c'est...
devancer vos désirs

« Nous souhaitons accélérer notre développement et devenir le troisieme groupe
francais de bricolage ». Jean-Francois Boucher.

Une méme vision, de nouvelles ambitions : le plan de marche 2008 - 2011
inscrit les conditions de laccélération que souhaite mettre en ceuvre le Groupe

au cours des prochaines années. Cette accélération se fera en France, dans un marché
toujours porteur, ol l'objectif est de continuer a avancer plus rapidement

que la concurrence. A Uinternational, malgré une couverture significative, beaucoup
reste a faire : le potentiel est a transformer. Clairement, c’est par le développement
des réseaux que le Groupe se fixe les conditions d’'un développement fort et plus
rentable, pour les 4 années a venir.

a4 000



De nouvelles ambitions

Notre ambition 2011 est de devenir le troisieme
groupe francais de bricolage. Pour cela, le
Groupe s’attache a 3 axes stratégiques : accélé-
rer le développement des réseaux en France en multipliant par deux
le taux de croissance annuel actuel (3,8 %) et, a I'étranger, en doublant le chiffre
d’affaires actuel pour le porter a 330 M€. Enfin, améliorer le niveau de rentabilité de
Mr Bricolage SA.

Des réseaux plus dynamiques

Le Groupe envisage d’augmenter la surface commerciale de Mr.Bricolage et Catena
de 90 000 m? en moyenne chaque année. Ainsi, dés 2008, cela se traduira par une pro-
gression de 55 000 m? des surfaces en France grace aux ouvertures de nouveaux
magasins et aux transferts ou agrandissements de magasins existants. Parallelement,
les créations de points de vente a I’étranger généreront 35 000 m? supplémentaires.

Une Centrale plus rentable

Le Groupe a la volonté d’augmenter les revenus de la Centrale pour maintenir une
rentabilité opérationnelle au moins égale a 15 % d’ici 2011. Il va en effet bénéficier de
la croissance du réseau ; maitriser ses charges ; améliorer I'outil logistique ; favoriser
I’esprit d’initiative, de créativité et d’innovation des collaborateurs ; accroitre la qualité
de services aux magasins.

Des magasins intégrés plus performants

Le Groupe est déterminé a augmenter le chiffre d’affaires au m?* de chaque magasin
pour atteindre une rentabilité opérationnelle au moins égale a 3 % en 2011. Dans
ce but, le Groupe va retravailler les assortiments, renforcer la pression publicitaire
pour augmenter la fréquentation, mobiliser ses équipes pour accroitre le panier
moyen, soigner le merchandising pour offrir le bon produit au bon endroit.

Les magasins les moins rentables ayant été minutieusement analysés, des 2008,
un plan d’actions spécifique sera mis en ceuvre. Ce travail de longue haleine se
poursuivra en 2009 pour analyser la rentabilité de chaque métre de linéaire et refondre
les assortiments.

La place des MDD (Marque du distributeur) va étre redéfinie. Celles-ci devront
représenter 20 % du chiffre d’affaires contre 12 % aujourd’hui.

Objectifs consolidés 2008

L’année 2008 est la premiere étape d’une vision stratégique sur quatre ans. Elle sera
une nouvelle année de croissance rentable. De plus, la cession de 95 % de
I'lmmobiliere Mr.Bricolage a ICADE (au 1* janvier 2008) permet de dégager une plus
value nette d’environ 14 M€.
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Etre proche c'est...
accompagner tous vos projets

Mr. Bricolage poursuit son développement en France et a I’étranger

Un marché en pleine croissance
Le marché du bricolage se porte bien. C'est le deuxiéme poste de dépenses des francais apres lalimentation.
Trois grandes tendances viennent renforcer le marché :
- La volonté affichée des pouvoirs publics d'amener 70 % des ménages francais a devenir propriétaire de leur logement
contre 54 % aujourd’hui. Un objectif réaliste et conforme a la moyenne européenne.
- Lengouement pour la décoration renforcé par la multiplication des magazines et des émissions de télévision sur ce theme.
- Le souci de préserver 'environnement qui va entrainer une rénovation de l'habitat encouragée par l'état (meilleure
isolation, économies d’énergie, produits non polluants...).
La menace d’un ralentissement économique ou d’une crise immobiliere ne devrait pas avoir d’incidence majeure sur
le marché du bricolage. Dans un climat difficile, les consommateurs vont se recentrer sur leur intérieur. Un effet cocooning qui
va se conjuguer a la nature méme des produits composant notre offre commerciale. Nous vendons du plaisir et du loisir, mais
aussi du nécessaire et du solide.
Parallelement, on assiste a un grand boom vers le jardin qui est devenu une véritable piéce de la maison. C'est un endroit ou l'on
prend plaisir a passer du temps en famille ou avec des amis. On ne se contente pas d'y faire pousser des plantes et des fleurs.
Le jardin est aménagé pour organiser des diners, étre illuminé, établir les bases de jeux des enfants. Terrasses en bois, bassins,
fontaines, chaises longues, barbecues... viennent transformer le jardin en lieu de vie.

L




GROUPE 521 magasins

Réseau
CATENA CATENA
1 ceantrale ~
e

Réseau

Mt.Bricolage

204 magasins référencement 117 magasins

dont 73 intégrés et de services dont 2 intégrés
et 331 adhérents et 115 franchisés

Tous différents,
tous gagnants
sur les prix

Mr.Bricolage en France

367 magasins dont 13 dans les DOM-TOM.

Surface commerciale : 1 054 000 m?, soit + 2,4 %.

Chiffre d’affaires : 1 570,9 M€, soit + 4,5 % a surfaces courantes,
+ 4,9 % en France métropolitaine a magasins comparables
par rapport a 2006.

Catena en France

117 magasins

Surface commerciale : 102 000 m?, soit — 3,3 % du fait des fermetures ou transferts
vers I'enseigne Mr.Bricolage.

Chiffre d’affaires : 130,8 M€, soit - 3,5 % a surfaces courantes,

+ 2,2 % en France métropolitaine a magasins comparables par rapport a 2006.

Mr.Bricolage a linternational

37 magasins répartis sur 8 pays : 20 en Belgique, 10 en Bulgarie, 1 en Roumanie,
1 en Espagne, 1 en Andorre, 1 au Maroc, 1 a Madagascar et 2 en Uruguay.

Surface commerciale : 118 000 m? soit — 2,1 % du fait de la sortie ou fermeture
de 6 magasins.

Chiffre d’affaires : 165 M€, soit une hausse de 21,3 % par rapport & 2006.




LA VIE DU RESEAU EN FRANCE

UN RESEAU EN MOUVEMENT

« Notre réseau de magasins recéle de véritables potentiels de développement ».
Jean-Francois Boucher.

Mr.Bricolage en pleine croissance

Lancé fin 2003 pour attirer la clientéle vers la décoration dela 8 % du chiffre d’affaires a surfaces comparables, la premiére
maison, le concept « Au Cceur de la Maison » continue a se  année, et surperformance de 3 % I'année suivante.
développer. 103 magasins I'ont adopté, ce qui représente Le Groupe continue & mobiliser son énergie et celle des adhé-
plus de la moitié des magasins aux formats concernés. rents pour accélérer le passage aux concepts « Au Cceur de
En 2008, une trentaine de magasins supplémentaire va la Maison ». Il renforce ainsi sa position de spécialiste de la
adopter ce concept qui a fait ses preuves : augmentation de décoration et de 'aménagement.

Catena se réorganise

Implanté dans les petites villes et les zones rurales, le réseau
sous enseigne Catena poursuit sa réorganisation. En 2007,
neuf magasins sont sortis du réseau, deux sont passés sous
enseigne Mr.Bricolage et trois nouveaux ont été créés. Ce qui
porte a 117 le nombre de magasins Catena. Deux magasins
ont bénéficié d’un agrandissement. La surface commerciale
est aujourd’hui de 102 000 m?.

Refondus en 2006, les plans de vente ont été implantés en
2007. lls ont été définis pour quatre formats de magasin
différents. Pour chaque format, la collection idéale est sans
cesse adaptée dans chaque famille de produits, métre
par métre. Dans le méme temps, Catena offre des produits
CﬂTEﬂd « Premiers prix » et développe ses produits de marque distri-
— buteur. 1 000 références permettent aujourd’hui de réaliser de
e meilleures marges tout en élargissant I'offre clients.




Le succes des Magasins Intéegrés

Un parc en développement

Mr Bricolage SA a poursuivi le développement de son parc
intégré avec l'acquisition, en 2007, de six magasins a
Ambérieu, Auch, Montereau, Vichy, Balaruc et Pontarlier,
représentant une surface supplémentaire de 33 249 m2
Parallelement, un magasin a été créé a Saint Maximin (3 200 m?).
Deux magasins ont été transférés vers de nouveaux sites a
Melle et Saint-Dizier. Deux agrandissements ont été réalisés

Objectifs 2008

2008 va voir la mise en ceuvre d’un plan d’actions spécifique
pour les magasins les moins rentables. De plus, cing
nouveaux magasins devraient venir rejoindre le parc des
magasins intégrés. Quatre autres devraient s’agrandir comme
celui de Dax qui passe de 2 500 a 6 500 m2.

Tableau d’évolution du parc des Magasins Intégrés

a Anet et Touques. Enfin, trois cessions ont été effectuées
dont deux au réseau et 2 fermetures ont été opérées.

Fin décembre 2007, le Groupe compte 75 Magasins Intégrés
en France et annonce le rachat, début 2008, des magasins
Mr.Bricolage de Saint Junien (4 200 m?) et de Saint Yriex la
Perche (3 300 m?).

Le parc des Magasins Intégres
75 magasins intégrés fin 2007 représentant

14 % du parc total

pus de 1 800 collaborateurs
Chiffre d’affaires consolidé de 294,0 \YES

en hausse de 8 %.

« Lentreprise est en mouvement, explique Richard Palfray,
Directeur des Magasins Intégrés. Le travail mis en place sur
les hommes, les concepts et les basiques doit nous assurer
une croissance pérenne ».

Mr.Bricolage 71 1 6 2 3 73
Catena (France Metro) 3 1 2
Bricogite 1 1 0
Total 75 1 6 3 4 75 J
Dont France Metro 73 1 6 2 3 75
Dont International (Espagne) 2 1 1 0




LA VIE DU RESEAU EN FRANCE

questions a Jean-Laurent Rebours,
directeur du Magasin Intégré d’Auxerre (4 636 m> :



L’exigeant
« Ce qui me plaitici ? Le service. Je bricole beaucoup et
j’ai besoin de renseignements. Je connais les vendeurs.
Quand j’ai un peu de temps, je regarde et je prends des
idées. Aujourd’hui, j'ai acheté une brouette et du matériel
électrique. Je prends tout chez Mr.Bricolage. Le Service
Apres-vente est impeccable sinon, je ne reviendrai pas.
J'ai une carte de fidélité. »

Philippe Curly

La pressée

« Je fréquente le magasin depuis des années parce qu’ici,
je trouve un vendeur tout de suite. Au moins, on est ren-
seigné ! Je ne cours pas partout quand je suis pressée !
J’aime beaucoup le rayon décoration. C’est frais, c’est
gai, pas entassé. Je peux bien circuler ! C6té services, j'ai
fait réaliser des coloris de peinture et des encadrements.
Tout était parfait. Je vais bientdt refaire ma salle de bain.
J'ai déja étudié le catalogue. »

Martine Ducy Barré

Portraits de clients

(rencontrés au hasard entre 11 h et midi

le 5 mars 2008 dans le magasin d’Auxerre)

Le pointu
« Je viens chez Mr.Bricolage parce que je trouve des
spécialistes a chaque rayon. Je rénove une maison
ancienne et j'ai besoin de trés bons conseils. Je suis
abonné a différentes revues de décoration et je cherche
de la qualité. Ici, pas besoin de trainer dans les rayons
pendant des heures. Je demande a un vendeur et
il m’emmeéne directement vers ce que je cherche avec
le sourire ! Je suis satisfait du Service Apres-Vente. J'y ai
déja laissé une perceuse et une pongeuse. »
Jean-Jacques Bougnon

Le fidéle

« Je viens depuis I'ouverture du magasin, en 1985. lIs sont
gentils et le service rapide. Je regarde les nouveautés
et je demande des conseils. Aujourd’hui, j'ai acheté
du matériel pour le jardin. Et puis, j'ai déposé ma tondeuse
a réparer. »

Bernard Chevrier
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LA VIE D

Un nouveau départ

Plus de 40 M€ ont été consacrés a la publicité nationale et
locale des réseaux en 2007. 42 M€ le seront en 2008.
Dufresne Corrigan Scarlett, I'agence de publicité historique
de Mr.Bricolage a été mise en compétition et remplacée par
Compagnie 360 Euro RSG.

La télévision

Un nouveau film publicitaire de 30 secondes décliné en
formats de 10 secondes sera présent tout au long de I'année sur
TF1 et des chaines du cable et du satellite. Tourné dans un
magasin Mr.Bricolage, le film utilise 'lhumour pour mettre en
valeur la relation de confiance entre un conseiller et un client.
Le conseiller est tellement captivant que... tout le monde
I’écoute ! Un attroupement se forme, les flashs des appareils
photos crépitent, des clients prennent des notes... Le Groupe
met le conseiller vendeur au cceur de la campagne.

Publicité et commmunication

« Les hommes et les femmes de Mr.Bricolage sont au coeur
de la campagne » Olivier Cugerone, responsable de la publicité

et de la communication du Groupe.

L]
On peut compter sur lul.

Parallelement, Mr.Bricolage reste le sponsor de la météo de
France 3 pour 2008. De nouveaux billboards donnent égale-
ment le premier rble au conseiller vendeur Mr.Bricolage.

La radio

De nouveaux spots de 30 et 10 secondes mettant aussi en
valeur le conseiller vendeur seront diffusés en cing vagues en
2008 sur les grandes radios nationales. lls viennent en sup-
port des principales opérations commerciales promotionnel-
les de I'enseigne Mr.Bricolage.




L’image prix

Pour lutter contre la concurrence du discount, Mr Bricolage
travaille sur son image prix. Le Groupe facilite le choix des
clients en leur proposant une échelle de prix tres lisible :
Premier prix, Qualité prix et Haute performance.

Les affiches mettent en valeur le prix et le conseil a la seule
différence que le conseil est gratuit !

Les premiers prix ne représentent que 3 % a 5 % du chiffre

Le site Internet

Une nouvelle version du site a vu le jour en ao(t 2007.
Le nouveau site se veut résolument plus dynamique et plus
commercial avec la possibilité de consulter les catalogues et
en particulier ceux suivis par le magasin le plus proche.
La partie conseils est étoffée avec les fiches conseil, la rubri-
que « Vos projets » et le « Coin Déco ». En 2008, des jeux en
ligne permettront de gagner des bons d’achat et le contenu

sera encore enrichi. A titre indicatif, entre aolt et décembre
2007, le site a recu 1,26 millions de visites soit 7 759 visites
par jour.

d’affaires du Groupe mais 100 % de I'image prix.

« Vous pouvez compter sur lui ! » Toute la communication de
Mr.Bricolage met en valeur la relation de confiance entre un conseiller
vendeur et un client.

Par rapport a la concurrence, Mr.Bricolage se démarque par des vendeurs
disponibles et hautement qualifiés. Ces vendeurs sont triplement proches
de nos clients. Proches parce que présents et faciles a repérer. Pas la peine
de faire trois fois le tour du magasin pour trouver un vendeur ! Proches
parce qu’en phase avec les attentes de chaque client, ils sont capables
de I’écouter, de le conseiller sur le choix d’un produit et, méme, de lui offrir
du sur mesure. Proches enfin, parce qu’ils créent un lien de complicité avec
le client, peuvent I'aider a lister ce dont il a besoin pour réaliser son projet
et 'accompagner tout au long de ses achats.

Les nouvelles campagnes de publicité mettent en avant les prénoms
des conseillers de vente pour créer une relation de confiance et renforcer
la proximité avec le client.




LA VIE DU RESEAU INTERNATIONAL

DE FORTES AMBITIONS A L'INTERNATIONAL

« Notre ambition est de doubler notre chiffre d’affaires
a I'étranger d’ici 2011 ». Jean-Francois Boucher.

L'acollida

Mr Bricolage va accélérer son développement a U'international. Le Groupe met en place de
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solides relations avec des partenaires locaux. Il entend conquérir en priorité le pourtour

méditerranéen et les pays de lest.

Des nouvelles du monde

Bulgarie : La participation de Mr Bricolage SA dans le capi-
tal de Doverie Brico est de 45 %. Trois magasins ont ouvert
en 2007 a Pleven (2 656 m?, Rousse (3 822 m?) et Dobrich
(83 706 m?, portant a dix le nombre des magasins Mr.Bricolage
en Bulgarie. Les résultats sont au-dessus de nos objectifs.
Le chiffre d’affaires a augmenté de 33 % (65,6 M€ contre
49,3 M€ en 2006). 2007 a été marquée par l'arrivée de
Stéphane Pascal qui geére I'ensemble des magasins.
En 2008, un travail de fond de consolidation des magasins
existants est prévu pour contrer la concurrence de plus en
plus présente en Bulgarie. La société Doverie Brico va déve-
lopper I’enseigne Mr.Bricolage en Serbie a partir de 2009.

Belgique : Mr Bricolage SA déteint 30 % de Prova, centrale
animant le réseau belge. En 2007, quatre magasins ont quitté
I’enseigne et un magasin a été transféré. Ce qui porte a 20 le
nombre de magasins en Belgique, qui ont réalisé un chiffre
d’affaires de 66,1 M€ en 2007. En 2008, Prova va appliquer
les plans de vente francgais et remettre en route les extensions
prévues. Trois magasins vont passer au concept « Au Ceeur
de la Maison ». Entre 3 et 5 ouvertures sont programmeées.
Le Groupe met en oeuvre une politique de rachat des concur-
rents et de quincailleries indépendantes.

Roumanie : Mr Bricolage SA détient 19,99 % du capital de
Brico Expert. Le magasin de Bucarest connait un développe-
ment spectaculaire dépassant toutes nos attentes avec un
chiffre d’affaires de 18,0 M€ en 2007. En 2008, I'ouverture du
magasin de Pitesti sur 6 700 m? devrait étre suivie par deux
autres ouvertures I’'année suivante. Le marché est trés por-
teur. Les roumains voyagent et rattrapent leur retard avec une
grande rapidité. lls sont, pour 80 % d’entre eux, propriétaires
de leur logement et souhaitent le rénover et le décorer. Dans cet
espace, le savoir-faire francais est particulierement apprécieé.

Maroc : Mr Bricolage SA détient 19,99 % du capital de
Brico Invest. Le magasin de Casablanca connait une bonne
progression avec un chiffre d’affaires de 4,9 M€ contre
4,5 M€ en 2006. Un deuxieme magasin s’est ouvert a
Marrakech en avril 2008 dans un centre commercial tres
fréquenté. Le marché est prometteur avec, notamment, une
importante population européenne qui rénove des maisons,
aménage des constructions neuves et des résidences haut
de gamme.

Espagne : Le développement de Mr.Bricolage repart sur de
bonnes bases aprés la cession du magasin de Figueras a
Iberobrico et la fermeture de Pampelune. Iberobrico, détenue
a 19,5 % par Mr Bricolage SA, prévoit I'ouverture de deux
magasins en 2008 dans la région de Barcelone. Il existe
un gros marché en Espagne pour les magasins de proximité
et de décoration.

pius de 1 300 collaborateurs

travaillent pour le réseau international.




Uruguay : Mr Bricolage SA détient 19,99 % du capital Autres pays, sans participation capitalistique
de Imagen del Sur. En ligne avec leurs obijectifs, les deux de Mr Bricolage SA:

magasins affichent des chiffres d’affaires stables par rapport Madagascar : Aprés un transfert en 2006, I'unique magasin

a 2006. implanté a Tananarive affiche un chiffre d’affaires en progres-

sion de plus de 35 % en 2007.

Andorre : Le seul magasin implanté dans la capitale, dont le
chiffre d’affaires progresse légérement, figure toujours parmi
le trio de téte détenant le record de CA au m? a I'étranger.

questions a Bruno Cantoni,
Directeur du développement international
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La logistique

La carte de fidélité

La carte de fidélité et de paiement permet de cumuler des points et d’obtenir des bons
d’achat. Le nombre de porteurs actifs s’établit en 2007 a 178 000 clients qui ont fait des
achats représentant 7 % du chiffre d’affaires de I’enseigne avec un panier moyen doublé
(par rapport & un non porteur) et une fréquentation moyenne de huit fois par an.

Les catalogues

lls annoncent les temps forts et les actions promotionnelles de I’enseigne. La charte
graphique a été refondue pour des catalogues plus clairs, plus dynamiques et plus
modernes. Le contenu est en phase avec la saison ou la thématique du moment. Pour
stimuler le réseau a investir dans I’'animation commerciale, la Centrale a mis en place un
magazine « Objectif Business ». Des conseils sont donnés pour mieux anticiper, mieux
acheter et réussir les opérations commerciales liées aux catalogues. Des catalogues sont
proposés en fonction de la taille du magasin. Les magasins les plus performants commu-
niquent entre 16 et 20 fois par an.

Les affiches

Elles sont simples, lisibles et percutantes avec un fond blanc, un conseiller, un produit, un
prix et I'enseigne du magasin. Des annonces presse permettent de relayer les opérations
dans la presse quotidienne régionale. Les kits PLV permettent de théatraliser les opéra-
tions commerciales a I'intérieur et a I'extérieur des magasins.

Le service info clients

Mis en route en 2007 pour Mr.Bricolage et Catena, il permet a chaque client d’appeler du lundi au samedi de
9 h a 19 h. Sa mission : conseiller les consommateurs et les accompagner dans la réalisation de leurs projets ;
favoriser leur visite en magasin ; gérer les réclamations comme médiateur ; renseigner les clients sur les maga-
sins et la carte de fidélité ; répondre aux demandes diverses. Le service s’engage a trouver une réponse dans
les 48 heures. Il répond également par mail et par courrier.

Les assortiments

Mr Bricolage poursuit un travail de fond sur les assortiments. Il s’agit d’améliorer I'offre, la performance et
toujours, de s’adapter aux besoins des clients. L’enseigne se concentre sur les meilleurs fournisseurs pour
apporter un choix plus large tout en évitant les doublons.

La formation des collaborateurs des réseaux
En 2007, plus de 1 000 journées de formation ont été dispensées permettant a nos collaborateurs de s’adapter
aux nouveaux enjeux des métiers de la distribution.




Etre proche c'est...
s’engager avec Vous

Notre démarche
Lobjectif est de concilier les aspects économiques, sociaux et environnementaux
du développement durable pour:
- Participer a la mattrise et a la réduction des effets sur l'environnement des activités
de Mr Bricolage (gestion raisonnée des foréts, limitation des produits toxiques, utilisation
de produits a économie d’énergie, ...)
- Optimiser la gestion des déchets, de l'eau, de l'énergie et des consommables dans
une démarche de sensibilisation de nos collaborateurs et de nos clients.
- Prévenir les risques juridiques, financiers et sociaux dans les domaines de la sécurité
et de l'environnement.

.




Nos actions

Recycler les imprimés : dés janvier 2007, Mr Bricolage a choisi de baisser de 9 %
le grammage du papier utilisé pour les prospectus. Pour sa communication nationale,
le Groupe a opté pour le papier recyclé. De plus, il est fondateur et associé d’Ecofolio,
organisme chargé de mutualiser le financement de la collecte et du recyclage du papier
provenant des imprimés (prospectus, catalogues, annuaires...).

Maitriser 'energie : en 2006-2007, le Groupe a réalisé une analyse de la consommation
énergétique de ses magasins. Des audits sont prévus courant 2008 sur les différents sites
pour élaborer un plan applicable a I'ensemble du Groupe. Ce plan mettra I'accent sur les
économies d’énergie potentielles.

Gerer les déchets : le Groupe a lancé un projet de gestion globale des déchets focalisé
sur le tri sélectif, soit sur le site, soit sur des sites agréés. En 2007, il a signé des parte-
nariats avec différents prestataires de gestion des déchets mais aussi des éco-organis-
mes. 2008 verra la concrétisation de nouveaux partenariats initiés en 2007. Les déchets
dangereux sont systématiquement triés, stockés dans des containers adaptés et éliminés
par des prestataires agréés. Le Groupe est en train d‘établir un guide pratique de gestion
des déchets a destination de I’ensemble des magasins des réseaux.

Nos ressources humaines

Parce que le succes de nos enseignes repose sur les femmes et les hommes qui les
composent, le Groupe a mis en place une politique Ressources Humaines ambitieuse,
axée sur le développement des compétences et la détection des potentiels.

En 2007, plus de 80 % des collaborateurs du Groupe ont bénéficié d’un entretien annuel
afin d’établir un bilan et d’aborder les souhaits d’évolution. Par ailleurs, un systéme
d’information « Vision RH » a été déployé afin de disposer d’un outil centralisé des
évaluations et d’identifier les potentiels.

Le Groupe accompagne ses collaborateurs afin qu’ils puissent s’adapter aux nouveaux
enjeux des métiers de la distribution. Cette politique s’est traduite par plus de 1 000 jours
de formation sur I'activité Magasins Intégrés.

Attirer les talents de demain, enjeu important pour notre Groupe, s’est traduit en 2007
par la refonte du site internet « mr-bricolage.fr » et le renforcement des actions aupres des
salons professionnels et a thématique « Emploi ». Le nombre de recrutement en contrat
a durée indéterminée a progressé de 20,5 % et la part des femmes s’élevait a 38,9 %.

Notre engagement pour I'avenir est de toujours positionner les femmes et les hommes
au cceur de nos préoccupations en veillant a les accompagner dans leur parcours
professionnel.
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Etre proche c'est.. informer pour toujours
plus de transparence

En 2007, le titre a évolué entre un plus bas 18,05 euros (le 2 janvier) et un plus haut de 25,74 euros atteint le 5 septembre, peu aprés
publication des résultats semestriels. Depuis, le cours de l'action a subi les conditions de marché particulierement défavorables pour
les valeurs moyennes et la distribution, rendant la capitalisation boursiére inférieure aux capitaux propres de Mr Bricolage SA.

R R Renouvellement du contrat de liquidité

L’action Mr BrICOIage SA Société chargée de la mise en ceuvre du contrat de liquidité (depuis
le 5 septembre 2006) : Oddo Corporate Finance.
Type de contrat : conclu annuellement et renouvelable le
Code Isin : FR 0004034320 31 décembre de chaque année par tacite reconduction, le contrat
Nombre de titres au capital : 10 700 240 (au 31.01.08) est conforme & la charte de déontologie établie par I'AFEI
(Association francaise des entreprises d’investissement).
Moyens figurant au compte de liquidité :
- au moment de la mise en ceuvre : 1 195 titres / 100 000 €
- avenant au 07.01.08 : + 200 000 €
- au 31.12.2007 : 3 800 titres (valorisés a 71 820 €) et 55 606,47 €

au compte espéces.

Mémento de I'actionnaire

Compartiment de marché : Eurolist B

Evolution du cours de Mr Bricolage SA et des volumes échangés Dividende distribué sur les 5 derniéres années
depuis son introduction (en euros)
En€ En nombre de titres
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Capital social et actionnariat de Mr Bricolage SA

Capital social (en nominal a 3,20 € par action) : 34 241 088 € (au 31.01.08)
Répartition du capital
SIFA 5,28 %

SIFI 1,01 %

Actionnaires individuels 5,90 %

Institutionnels 27,37 %

SIMB 34,23 %

Autodétention 0,74 %

Source : TPI Euroclear et
Actionnaires nominatifs au 31.12.2007.

Famille Tabur 25,47 %

Relations avec les actionnaires et les investisseurs

Des réunions d’information (analystes financiers,
investisseurs et presse financiére) sont organisées
chaque année dans le cadre de la présentation des
comptes annuels et semestriels ou de tout autre évene-
ment significatif, comme I'lmmobiliere Mr Bricolage.

Les informations présentées lors de ces réunions sont

En outre, Mr Bricolage a participé aux rencontres inves-
tisseurs a Lyon en janvier aux Oddo Midcap, puis a
Paris, en avril au Smallcap Event et en septembre au
Midcap Event, a 10 road-shows (France, Angleterre
et Allemagne), ainsi qu’a une dizaine d’entretiens
individuels.

intégralement reprises sur le site internet de la société
(www.mr-bricolage.fr/groupe). Sociétés d’analyse financiére suivant la valeur

A ce jour, sept sociétés participent régulierement aux
réunions d’information et réalisent ponctuellement des
études sur la valeur : Aurel Leven Securities, Crédit
Agricole Chevreux, Fortis, Gilbert Dupont, H&Associés,

Natixis Securities, Oddo Midcap.

En 2007, elles ont eu lieu les 1 mars (résultats annuels),
30 aolt (résultats semestriels) et 24 octobre (point
immobilier).

10 et 11 janvier 2008
Mars 2008

29 avril 2008 *

21 et 22 avril 2008
14 mai 2008

23 juillet 2008 *

27 aolt 2008 *

28 ao(t 2008

29 et 30 sept. 2008
29 octobre 2008 *

Oddo Midcap (Lyon)

Lettre aux actionnaires n°9

Publication du chiffre d’affaires du 1 trimestre 2008
Smallcap Event (Paris)

Assemblée générale des actionnaires

Publication du chiffre d’affaires du 2°™ trimestre 2008
Publication du résultat du 1* semestre 2008
Présentation des résultats semestriels 2008

Midcap Event (Paris)

Publication du chiffre d’affaires du 3*™ trimestre 2008

Pour toute information ou documentation :
Communication financiere de Mr. Bricolage

Tel : +33 (0)2 38 43 21 88 - Fax : +33 (0)2 38 43 02 84
E-mail : eve.jondeau@mrbricolage.fr

Relations avec les actionnaires, les investisseurs,
les analystes financiers et la presse financiere

et économique :

M. Claude Larcher

Directeur Gestion et Communication

Melle Eve Jondeau

Responsable de la communication financiere * Aprés cloture de la Bourse.



Conseil d’administration

Mr Bricolage SA est administrée par un Conseil d’Administration composé de 16 membres. Chaque administrateur est tenu
d’étre propriétaire d’au moins une action. La durée des fonctions des administrateurs est de six années. Le conseil détermine
les orientations de I'activité de la société et veille a leur mise en ceuvre.

Au cours de I'exercice 2007, il a tenu 10 séances avec un taux de présence de 91 %.

M. Jean-Francois BOUCHER, Président M. Zacharie HARDY, administrateur

M. Michel TABUR, Vice-président et administrateur M. Bernard PIERSON, administrateur

M. Jean BLOSSE, administrateur M. Didier TABUR, administrateur

(dont le mandat devrait étre renouvelé)* Société SIMB, représentée par M. Serge RIGAUD,
M. Serge COURRIOL, administrateur administrateur

M. Georges CORAZZINI, administrateur M. Alain BERIOU, administrateur indépendant

M. Jacques GLEYSE, administrateur M. Yves CORDONNIER, administrateur indépendant
M. Pascal MORVAN, administrateur (dont le mandat devrait étre renouvelé)*

M. Bernard MAHUZIER, administrateur M. Yves LAFARGUE, administrateur indépendant

M. Nicolas MEIER, administrateur

* Sous réserve de I'approbation par I'assemblée générale du 14 mai 2008.

Présidence et Direction Générale

Elle est assurée par le Président du Conseil d’Administration, élu le 14 mai 2007 en remplacement de Maurice Vax.
Suite au départ d’Hervé Courvoisier en octobre 2007, la Direction Générale est désormais assurée par Jean-Francois Boucher.

L] »
Comités
Le Conseil d’Administration a constitué 6 comités composés de membres du Conseil d’Administration et de membres
du Comité de direction a I’exception du Comité rémunérations composé uniquement d’administrateurs.

Les Comités sont chargés d’étudier les dossiers stratégiques et de préparer certaines décisions du Conseil d’Administration
en formulant des avis et en émettant des recommandations.

1. Stratégie — Finances (dit Comité d’Audit) 4. Magasins intégrés
2. Achats 5. Commercial et publicité
3. Expansion - Suivi d’ouvertures — Parrainages (dit Comité Développement) 6. Rémunérations

Comité exeécutif et comité de direction

Pour I'accompagner dans sa stratégie, Monsieur BOUCHER a créé un comité exécutif, dont le rble est de proposer les
nouvelles orientations stratégiques du Groupe au Conseil d’administration. Il est composé de 8 membres (Directeurs Achats,
Financier, Logistique, Gestion et Communication, Commercial, Ressources Humaines, Systémes d’information, Magasins
Intégrés) et se réunit mensuellement en présence du PDG.

Le Comité de direction est I'organe relais de mise en ceuvre des orientations décidées par le Conseil d’Administration et les
Comités. Il est composé des membres du comité exécutif, et se réunit mensuellement en présence du PDG.

Controle interne

Afin de contrdler étroitement la cohérence entre la gestion de I'entreprise, le comportement du personnel et les orientations
stratégiques d’une part et la sincérité de I'information financiere et comptable d’autre part, le contrdle interne s’appuie sur un
ensemble de processus précis.

Ces procédures de contréle interne sont exigées aupres de chacun dans I'entreprise, a tous les niveaux d’opération et de
hiérarchie : de chaque collaborateur jusqu’au Conseil d’Administration, la Direction Générale, en passant par les différents
comités.

Toutefois, les efforts de prévention et de maitrise des risques résultant de I'activité de I’entreprise, mais aussi risques d’erreurs
ou de fraudes, ne peuvent fournir de garantie absolue que ces risques soient totalement éliminés.
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