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| Vos interlocuteurs

Daniel SAUVAGET Christophe VASSEUR Pauline SAUVAGET

63 ans 49 ans 33 ans

Ex-PDG de Tilly-Sabco (abattoir de poulets) 20 ans d’expérience en Direction Générale dans le 7 ans en banque d'investissement et finance d'entreprise
3 Masters de I'Institut Francais domaine agroalimentaire (Socavi, BRF, Solina) (fusions & acquisitions, crowdfunding, contrdle de

de Géopolitique MBA HEC Paris (E14) gestion et excellence opérationnelle), dont une

expérience en amélioration de la performance financiere
chez EY et 3 ans chez UBS en tant que directrice de
projets d'automatisation via intelligence artificielle
Master Finance Paris Dauphine
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points de vente

Q Click & Collect

Click & Buy

au 30/09/23 ® Livraison dans toute la m

NN W e e croissance +8,3%

[ 4 40,3 M€

O 0O

(hmw (%) collaborateurs?

1Source : Etude Xerfi — février 2022 en nombre de magasins
269 en effectif moyen sur I'exercice 2022/23

écomiam, le 3¢Me réseaul spécialisé du marché francais
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Commercialiser nos
produits aupres

de 'ensemble ]
des francais

Accroitre la fréquentation

de nos magasins en développant
notre notoriété

(communication)

(réseau & digital)

Landivisiau

Carhab - "
] arhaix @ Pontivy S
Quimper % Qui Rennes 'y
’ uimperie Chateaugiron
. Fouesnant = @
Caudan @ @ vannes
ura

A Carquefou
® Nantes @
Belle-lle-en-Mer Gueérande ’ L

Saint-Brevin

S.--% Incarner et rendre visible

notre démarche
d’engagement et de respect
envers nos collaborateurs, nos
producteurs, nos clients et
I’'environnement

Maintenir le rapport
qualité/prix juste de
nos produits

(sourcing)

(valeurs)



Consolidation de notre positionnement

différenciant et vecteur de sens

100 % DES PRODUITS
NCE

ORIGINE

. W

ERA
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Le réseau éthique et accessible
de distribution de produits frais
surgelés et authentiquement
origine France

Une entreprise familiale,
précurseur dans ses convictions

et son modele économique

Aiguillettes
de poulet

le sachet de 900g

10,95 €

soit 12,17 €/kg




Expansion du réseau sur la fagade Ouest S
62 magasins
(fin dec. 2023)

6 | _L} 1 'Hauts de France

Normandie

|

0O O

i

jl

Bretagne 3 4 ==
— Evolution du réseau (au 30/09)
] [l
= rance
) VS
Pays ‘ B
de Loire 9 — H1 ‘Centre-Val-
o O de-Loire
Nouvelle ‘ 5 B
o e 1114
Aquitaine —o

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 Dec23

D

BN

4

Occitanie

i

(-




27 affilies L e i

depuis I'IPO o .V I
Chiffre d’affaires et stocks 1 N 4 F‘mb'.\

| uunm:llmﬂfﬁ‘l?; |V‘ Ul

b I

e
\ j [
2 . 18 “:::Bgsv”

,:‘/

T4 Y4 .
reStent Ia propr[ete d ecomiam il l Miedl”  H @ WS P WY 000000 NS A SR s rrne
e R,

i, He

qui reverse aux affiliés une |

commission indexée

————, -

l-|

sur les ventes

Fixation des prix par écomiam
Fidélisation du réseau

1/3 des affiliés sont
multi points de vente



Un nouveau segment pour de nouveaux clients

ILYENAPOUR TOUS LES GOOTS! .
e S| & RECETTES CUISINEES [Igle (Wil [SIEIES
m gt comme a la maison, exclusivement a partir de produits

inspirées de la mer
ou végétariennes. ;s .
Su rgeles ecomiam
_ Evolution des ventes (K€)
ST .. [ [ IRV EUX MANGER / MIEUX CUISINER REITRIEWISICRINE de recettes cuisinées
- S R, L LT nouvelle offre
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Une notoriété de la marque renforcée...

Un sujet national sur le surgelé ... On pense a nous
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RETROUVEZ
DANIEL SAUVAGET

DANS L'EMISSION :L’ECO SUR
franceinfo
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Une augmentation du trafic et une fidélisation du client
comme modele de croissance de |'enseighe

Evolution de la fréquentation

Evolution du nombre de cartes coup de
pouce depuis I'lPO

1400 000

1200 000
300 000

1
250 000 000 000

200 000 800 000 Nb de passage

clients

600 000 mmm Nb de passage
clients fidélisés

150 000

100 000

400 000 e [\agasins actifs fin

50 000 o
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200 000

REJOIGNEZ

LA

Et profitez y
* +25% ENTRE T1 2023 ET T1 2024 d'iréductibles " ¥
bonsplans! e

2020/21 2021/22 2022/23

* +51% DE PASSAGE
CLIENTS FIDELISES DEPUIS L'IPO
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Un cycle d’investissements

Conquéte de |'Arc atlantique

Développement de
I'offre produits

Construction progressive d’une
notoriété nationale

qui doit porter ses fruits

UNE STRATEGIE D’INVESTISSEMENTS
POUR ATTEINDRE LA TAILLE CRITIQUE

DES RESULTATS IMPACTES PAR LES
POINTS DE VENTE NON RENTABLES,
DEPUIS FERMES

LES FACTEURS CLES DE SUCCES SONT MAINTENANT
CLAIREMENT IDENTIFIES
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Recentrage sur les magasins a fort potentiel

Evolution du chiffre d’affaires consolidé Evolution du chiffre d’affaires magasins
en M€ (au 30/09) 41,4 en M€ (au 30/09)

38,6
36,2 '
A surface de vente constantel
23,0 Activité +4,9%
Fréquentation -1,9%
14,7 6 nouvelles ouvertures
11,7 7 fermetures
9,1
T l I I

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

PROGRAMME DE FERMETURES DE MAGASINS N'OFFRANT PAS DE
PERSPECTIVES DE DEVELOPPEMENT SUFFISAMMENT RAPIDES

@



Ameélioration significative de la marge brute
mais un réseau encore hétérogene en matiere de rentabilité magasin

Charges afférentes aux magasins
essentiellement variables

Achats consommeés # Entrée dans le périmetre Assets de 7 nouveaux points de
24,3 M€ vente dont 6 magasins en dessous du point mort Marge brute
4,9% % Charges de personnel +591 K€ :
Chiffre d’affaires + ) g P commerciale
: % Locations +278 K€
magasins +2 pts
(+8,3%) : ¢ Commissions versées aux affiliés +541 K€ dont =80% liés Marge REX
’ Marge commerciale Charges . : , . o) >
. e —— a la hausse du chiffre d’affaires et =20% a la 7,8%

16,1 M€ (+14,1%) magasins revalorisation pour faire face a l'inflation sur les charges
13,2 M€ (+20,6%) d’exploitation
Taux de marge ’ # Hors impact des magasins fermés, REX Réseau a 3,9 M€
39,7% (+2,0 points) REX reseau
3,2 M€

('91 2%)

Autres revenus magasins
0,3 M€

Evolution de la Marge Brute

39,70%
37,70%

33,80%
32,M
1 Dépenses désormais pilotées au niveau national

2 Achats de marchandises liées aux activités d’écomiam équipement et écomiam aménagement
Sept.21 Sept.22 D
15




Chiffre d’affaires consolidé 40,4 M€

... mais des codts de structure qui pesent sur la rentabilité du Groupe

Des charges de structuration du Groupe

% Communication — marketing! : 2,5 M€ > +51 K€
& Charges de personnel : 2,2 M€ > +277 K€

Achats consommés (recrutements animation réseau)
24,3 M€

n e & Achats d’équipements et matériels? : 488 K€ > -258 K€
Chiffre d'affaires ’ & DAP : 875 K€ > +326 K€ (frais optimisation du réseau)
Z‘gia;'ﬂr: % Autres charges : 934 K€ > +219 K€
e _ Des colts de
, Marge commerciale Charges
brute d’exploitation structure en hausse
16,1 M€ (+14,1%) magasins

de +0,7 M€

13,2 M€ (+20,6%)
Taux de marge
39,7% (+2,0 points) REX réseau

n ; 3,2 M€
utres revenus magasins 9 2‘7
0,3 M€ (-9,2%)

Co(ts de structure

7,7 M€
(+9,7%)

Autres revenus du Groupe
0,8 M€ (-14,0%)

»
»

1 Dépenses désormais pilotées au niveau national REX conso
2 Achats de marchandises liées aux activités d’écomiam équipement et écomiam aménagement -36ME
7
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Chiffre d’affaires 38636
dont CA magasins 37322
Marge commerciale brute 14 083
% sur CA magasins 37.7%
EBE? (1579)
Dotations aux amort. et provisions (933)
Résultat d’exploitation (2511)
Résultat financier (135)
Résultat courant (2631)
Résultat exceptionnel (99)
Charge d'imp0ts 648
Résultat net consolidé (2 083)

1 Incluant 90 K€ de ventes non comprises dans le CA magasin communiqué en octobre 2023
2 Excédent Brut d’Exploitation = Résultat d’exploitation + Dotations aux amortissements et provisions

41 435
40 4321

16 062
39,7%
(2 224)
(1424)
(3 648)
(557)
(4 225)
(852)
(233)
(5310)

2022/23 : analyse du compte de résultats

Amélioration de la marge brute
+5,3% dans un contexte de hausse d’activité / +2 pts vs 2021/22

Hausse des charges de structure en lien avec I’expansion rapide du réseau
sur les 2 derniers exercices + 45 ouvertures nettes
» Charges de personnels (+867 K€)
» Augmentation des commissions (+541 K€)
» Frais marketing/publicité (+51 K€) a 6,2% du CA magasins
(Vs 6,5% en 2021/22)
» Colts d’entreposage stables (+12 K€)
» Honoraires en augmentation du fait de la croissance du Groupe (+56 K€)
» Impact REX des magasins fermés post cléture : 702 K€

> Intéréts sur nouveaux emprunts et dépréciation avances financiéres

> Dépréciation d'immobilisations non cédées suite a fermeture de
2 magasins sous écomiam Assets + provisions pour optimisation
du réseau



-700 K€ de stocks vs N-1 ‘

Augmentation du taux de
commission et financement
de l'activité des filiales
intégrées sous Assets

2022/23 : analyse du bilan

Actif immobilisé 4 092
Stocks 3431

Clients / Affiliés 715
Autres créances 1770
Disponibilités 3155

Autres actifs

5030

3571

2991

643

1101

Capitaux propres

Obligations convertibles

Dont 0,5 M€ de crédit-bail
et 2,4 M€ a+1an

Autres dettes financiéres

En ligne avec le niveau

Fournisseurs de stocks

Dettes fiscales & sociales
Prov. Pour risque & charge de

973 K€ (cartes CP & avances

Autres passifs mag. fermés post 30/09)




Capacité d’autofinancement

Variation du BFR

Flux de trésorerie générés par l'activité
Flux de trésorerie liés aux investissements
Flux de trésorerie liés aux financements

Variation de trésorerie

(1984)
170
(1815)
(948)
(689)

(3 453)

(2 935)
49

(2 886)
(305)
(697)

(3 888)

2022/23 : analyse des flux de trésorerie

Réduction des stocks et des dettes fournisseurs

Impact des magasins fermés post cloture

Entrée dans le périmetre de 7 points de vente sous Assets

Remboursement emprunts
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gﬁ* Cap sur un cycle de
retour sur investissements

Une croissance maitrisée

Une marge brute optimisée

CAP VERS UNE
RENTABILITE DURABLE

Une baisse du budget
publicitaire
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IMMEDIATES

Fermeture de 7 magasins
+
Création de la fonction Achats &
Marketing de I'offre
+
Des actions marketing orientées
vers ’ADN de la marque
+
Poursuite des efforts orientés trafic
magasins & fidélisation clients

Des priorités identifiées pour un cycle de retour sur investissements

2024

« Acheter Mieux »
+
Développement du
« Catégorie Management »
+
Poursuivre 'optimisation du
parc sous l'angle de la
rentabilité
+
Etendre le réseau via le
« schéma de la spirale »
+
Relation clients a 360°

22



Analyse du réseau
en volume du CA
au 30/09/23

Une capacité d’analyse du potentiel du réseau

v
E= 50% du CA

§ 19 magasins
établis et

rentables

e ¥
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...POUR VENDRE MIEUX

Un extérieur qui pousse a entrer
=>ECO Miam

Le bouche a oreille de la bonne affaire
Consom’acteur = 1°"vecteur d’acquisition
de nouveaux clients pour écomiam depuis 3,2‘(9“%“2@..“!

Kim LE TALLEC sa création no_

L'offre Preuve !
Sur la Viande ! le produit marqueur des

12 ans Dir Achats et Offre consommateurs, sujet porteur en RSE ....
Aldi France

AUMEILLEUR PRIX!




Le bonheur de manger francais au meilleur prix

&% écomiam l

& écomiam I & écomiam '
LES REDUGTIBLER 90 SURSIAE | £ WREDUCTIBLES 30 SURDELL |

+25%
DES VENTES
(T12024 VS T1 2023)
+50% ACHETEURS
UNIQUES
(Dec. 23 vs Sept. 23)

3



- du développement des ventes

I"animation magasin > Optimiser, modéliser et
amplifier les actions qui fonctionnent

‘ma corte titre restourant.

le plus gros budget dédié a I'alimentaire > la carte titre restaurant

de I'offre et de I'omnicanalité

Uber




Plats cuisinés

) ) UNE REPONSE FORTE AUX ATTENTES CLIENTS
& SEDUCTION DE LA CLIENTELE URBAINE

@



Réseaux / Affiliés
Revenir aux
fondamentaux

L'emplacement

Le profil commercant

Le financement suffisant pour

atteindre la vitesse de croisiére

Taux optin
coup de pouce = >120%
1,5 € TTC rétrocédé a
I'affilié sur chaque
nouvelle carte

Base taux fidélisés
actifs >20%
+1% de commission
sur tranche 1
kusqu’a 40 K€ de CA

Incentive réseau
99_ Des ouvertures T1 2023/24 proches de I'équilibre
des lI'ouverture et durablement

@
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%O)
Cagnotte
Cumulezjusqu’a3%dela

valeur des produits
écomiam

o

Anniversaire
Recevez un cadeau pour
votre anniversaire
écomiam

&I
>

Parrainage
Additionnez la cagnotte
de vos proches

L]

Carte cadeau
Offrezun cadeau
écomiam a vos proches

ID—

i
oo
og

Expérience
Accédeza des
événements culinaires et
exclusifs

Panier surgelés
Utilisez librement vos
titres restaurant

1 Customer Relashionship Management ou gestion de la relation client

Ma carte Coup de Pouce

Evolution du taux de passage fidélisé

Al i \" . ;ﬁ%%iﬂ
"MACARTE % %"
COUPDEPQUCE! #8&

GUILLAUME

#

10,95 €

(AMARRTO AT AR

N° Carte : 500002Yxb!xvOpf5FZPL

T T2 T3 T4 T1 T2 T3 T4 T1 T2 T3 T4 T1
20/2120/2120/2120/2121/2221/2221/2221/2222/23 22/2322/2322/23 23/24

83% DU CHIFFRE D’AFFAIRES EST REALISE GRACE AUX CLIENTS ENCARTES
PANIER MOYEN SUPERIEUR DE 73% A CELUI DES NON ENCARTES AU 30/09

@



Une communication active sur
les réseaux sociaux

REDUCTION
DU BUDGET PUBLICITAIRE
DE 1,2 M€

. Avec |le bon contenu de marque

Virginie LE COSSEC

3 ans en tant que chargée de
projet et de comptes clients Pour booster la notoriété
Agence KOMKOM -

99— RENFORCEMENT DES ACTIONS POUR BOOSTER LE eCOMMERCE

3



Evolution du chiffre d’affaires magasins
en M€ (trimestre clos au 31/12)

Ar
®

Début d’exercice 2023/24

etenir au 1°" trimestre 2023/24

Chiffre d’affaires magasins en baisse limitée
de 6,2% malgré la fermeture de 7 points de
vente sur le trimestre (contre 2 ouvertures) et
une baisse drastique des dépenses
publicitaires (-63%)

DEBUT D’UN CERCLE

Evolution du chiffre d’affaires magasins
(par mois)

Dec. 23

-1%

Premiers effets
de [a mise en ceuvre
de la feuille de route 2024




gﬁ* Cap sur un cycle de
retour sur investissements

Croissance additionnelle rentable via
des points de vente
rapidement profitables

2023/24

Développement ciblé de
Fassortiment produits UN RESULTAT D’EXPLOITATION

EN AMELIORATION DES LE S1 ET
Retour a I’ADN de la marque _

Baisse drastique
du budget publicitaire

Consolider le taux de MB pour

financer la récompense clients
fideles et dynamiser le trafic
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