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20 ans a créer de la valeur pour les marques, bien au-dela
du e-commerce

SHOWROOM

# PRIVE

2° acteur
Flash sales
en Europe

beautGyrivee

5° Beauty
specialist
en France

| (0 Rechercheruns vente, uns marcue,.
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Accueil Madc  Maison  Voyages  Sport
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LOREAL

Trouvez votre routine adaptée d vos besains,
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893M<€

GMV 2025

20M 80%

CA via mobile
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® GROUP

3 000

Margues

7 Pays

France, Italie, Portugal,
Belgique, Espagne,
Maroc, Pays-Bas

72%

CA réalisé via ventes
évenementielles
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Pourquoi Showroomprivé est unique aujourd’hui ?

Ol

Une plateforme
puissante

Connecter les marques
a une audience forte

SHOWROOM
PRIVE

02

La force de notre
communauté

Recruter aujourd’hui les
acheteurs de demain

03

Créer
I'expérience

Des solutions marketing
ultra-personnalisées,
entierement congcues

autour du client



01 - Une plateforme puissante

Connecter les marques a une audience propriétaire massive et activable

SHOWROOM A

® PRIVE Une plateforme multi-catégories pour une visibilité forte

et un potentiel d'écoulement renforcé

Nouveautés Livraison express

-  —

20 M 1 ,5 M 4 Catégories

Membres Visites/jour
Mode
Maison
30M 7 Beauté
Voyage
Produits vendus
Pays
par an
marques via mobile
Source: PowerBI - Internal data - 2025
0 France, Italy, Spain, Belgium, Portugal, Morocco, Netherlands
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02 - La force de/notre communauté

Profil (1 Comportement client Insights

75% 40% 60%

Aiment retrouver des marques
qu'ils aiment

39 70€ 82%

Age moyen Panier moyen / Sont décisionnaires des achats au
Mode sein de leur famille

Femme CSP+

Mode
82% : 38%
N . 1ere (v
Résident en province o ) Rachétent généralement la marque
Catégorie achetée dans son réseau de distribution

par les membres ou sur son e-shop
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03 - Créer I'expérience
Des solutions marketing ultra-personnalisées, entierement congues autour SON/4
du client y

PA msyk's L

Social Media
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lls nous font confiance : plus de 3 000 marques partenaires

Mode Y sportwear X Maison ¥ High Tech

LACOSTE (i<
WL, 18P CRrnY

)

(3 Bl

SVR
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Nos solutic
O Yese

Ventes Flash

Ecoulement et recrutement
Rotation rapide des stocks,
recrutement de nouveaux clients

SHOWROOM
© PRIVE

Marketplace

Distribution
Mise en avant des collections
tout au long de I'année

Média

Notoriété de marque et données
Soutenir les marques dans le
déploiement de leurs stratégies
médias grace a notre expertise média




2025 : une année de transformation volontaire et assumée

Un Groupe aux fondamentaux solides, prét pour sa prochaine phase de croissance

@ Optimisation de la Iﬂ La data comme moteur ¢§ Discipline financiére et
qualité du business de différenciation gouvernance renforcée

v Sélectivité des offres et premiumisation v Segmentation fine (tribes) v Renouvellement du Management

. . .
v Relance conversion et fréquence d’achat v Ciblage précis pour les marques et du Conseil d’Administration

v" Amélioration de |a livraison et des retours v Accélération du retail média
(délais, process, couts) focus rentabilité vs. volume

v Focus expérience clients v' M&A sélective : cession de The Bradery

v" Gestion stricte du BFR et du cash

I 2025 pose les fondations d'un modéle renforcé, plus efficient ou le Groupe pourra exploiter sa connaissance client

v' Discipline financiére : réduction des colts,
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Compte de Résultat - 2025

€ en millions FY 2024 FY 2025 25/24%
GMV 999,2 (1) 892,8 -10,6%
Chiffre d’affaires net 646,5 9 559,0 -13.5%
CoUt des marchandises vendues -408,4 -363,7 -11,0%
Marge brute 238,0 195,3 -18,0%
Taux de Marge brute 36,8% 34,9% -1,9 pt
Marketing -27,8 -25,6 -7,.8%
Logistique et Exécution -148,7 -132,6 -10,8%
Frais généraux et administratifs -75,5 -79,5 +5,4%
Total Charges Opérationnelles (OPEX) -252,0 e -237,7 -5,7%
Résultat opérationnel courant -13,9 0 -42,5
Autres produits et charges non-courants -109,1 15,3
Résultat opérationnel -123,0 -27,2
Codts de I'endettement financier -1 -1,6
Résultat avant impot -124,2 -28,7
Impdts sur les bénéfices -9,1 2,2
Résultat net -133,3 (5) -30,9

1. GMV

2025 : 893 M€, -10,6%, recul principalement lié a la
baisse d'activité et a la concurrence accrue des
plateformes de fast fashion (Shein, Temu, Vinted)

2. Chiffre d’affaires

2025 : 559 M€, -13,5%, repli en lien avec la baisse de
la GMV, ralentissement  global de la
consommation

3. Total Charges opérationnelles (OPEX)

2025 : 238 M€, -57%, maitrise des colts stricte
(marketing, structure) et économies logistiques
grace au regroupement au nouvel entrepdt de
Saint-Witz

4. Résultat opérationnel courant

2025 : -43 M€, reflet de la baisse des volumes et
des efforts de transformation

5. Résultat net

2025 : -31 M€, absence de dépréciation du
goodwill (-85 M€ en 2024) et impact de la cession
de The Bradery
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Bilan au 31.12.2025

€ en millions FY 2024 FY 2025
Goodwill 44,8 (1] 34,0
Autres immobilisations incorporelles 545 457
Immobilisations incorporelles 40,8 35,0
Autres actifs non-courants 37 4,1

Total des actifs non-courants 143,8 118,9
Stocks et en-cours 72,3 (2] 51,6
Clients et comptes rattachés 29,1 31,6
Autres actifs courants 282 381

Trésorerie et équivalents de trésorerie 46,0 435

Total des actifs courants 175,7 164,7

Total des actifs 319,5 283,6

Total des capitaux propres 69,2 Q 36,8
Emprunts et dettes financiéres (>1an) 239 0 495

Autres passifs long terme 153 11

Total des passifs non-courants 39,3 60,6
Emprunts et en-cours bancaires (<lan) 128 6,0
Fournisseurs et comptes rattachés 132,8 1237

Autres passifs courants 653 56,7

Total des passifs courants 21,0 186,3

Total des passifs et des capitaux propres 319,5 9 283,6

1. Goodwill

2025 : 34 M€ : réduction liée a la sortie du
périmétre de The Bradery (-11 M<€). Aucune
dépréciation complémentaire constatée en 2025
apreés le test de valeur

2. Stocks et en-cours

2025 : 52 M€, baisse significative de -21 M€
résultant de la stratégie de déstockage accéléré
initiée au T2 2025, libérant de la trésorerie malgré
un impact négatif sur la marge

3. Capitaux Propres

2025 : 37 M€, érosion liée au résultat net déficitaire
(-31 M€). Les capitaux propres restent positifs, reflet
de la continuité d'exploitation

4. Emprunts & Dette Financiére

2025 : 50 M€, hausse liée au tirage intégral du
crédit renouvelable (20 M€) en TI 2025. Un
protocole de conciliation signé en janvier 2026
reporte les échéances a 2027-2028

5. Total Passifs & Capitaux Propres

2025 : 284 M€, réduction du total bilan reflétant la
cession de The Bradery, la baisse des stocks et
|'érosion des capitaux propres
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Tableau des Flux de Trésorerie

€ en millions FY 2024 FY 2025
Flux de Trésorerie liés aux activités opérationnelles 14,2 c -0,7
Flux de Trésorerie liés aux activités d'investissement -22,7 (2] -18,8
Flux de Trésorerie liés aux activités de financement -16,1 e 16,9
Variation de la Trésorerie -24,5 (4] -2,6
Trésorerie d'ouverture 70,6 46,0
Trésorerie de cléture 46,0 435

1. Flux de Trésorerie Opérationnelles

* 2025 : Flux opérationnels négatifs en raison de
la baisse de l'activité (-13,5% de CA) et d'un
Résultat Net déficitaire. La variation favorable
du BFR grace au déstockage a partiellement
atténué l'impact

2. Flux de Trésorerie d’'Investissement

*  Flux moindres, avec des investissements se
normalisent a 9 M€ aprés les CAPEX
logistiques exceptionnels de 2024 (nouvel
entrepdt Saint-Witz)

3. Flux de Trésorerie de Financement

+ Tirage intégral de Ila ligne de crédit
renouvelable (+20 M€)

4. Variation de la Trésorerie

+ -2,6 M€ redressement significatif de la
génération de cash malgré un contexte
opérationnel difficile, principalement grace a
la cession de The Bradery et au tirage du RCF.
La position de trésorerie atteint 43,5 M€
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e : chaque visiteur

N

3 moteurs de création
de valeur

2026 : un modéle hybride
unique, commerce + média

Une market place
de référence

Commerce : vente de produits
(GMV)

* Monétisation de I'audience h 4 v 3
* Retail media: monétisation de

I'audience

Vente de stocks

* Logique valeur

* Logique de volumes - Marketing services : activation full

* Revenus multi-sources
funnel pour les marques

+ Marges sous pression a9
+ Activation data pour les marques

- Dépendance au trafic

SHOWROOM _ 28S




2026 : ouverture d’'un nouveau cycle

@ Un potentiel de
D

croissance clair

¢¢ Un business recentré
:¢ Un modéle assaini

« Accélération Retail Media

*  Moins de volume, plus de valeur + Expansion internationale

(focus Italie)
- Discipline financiére renforcée

+ Clients plus rentables et fidéles

- Leadership sur la beauté
« Colts optimisés

Expérience en forte amélioration

+ Cash sous controle

Offrir aux clients les meilleures marques pour réaliser de bonnes affaires et se faire plaisir.

Etre le partenaire des marques pour écouler leurs stocks, vendre leurs collections et bénéficier de I'audience d'une

marketplace de référence pour faire parler d’elles
SHOWRP%VOEM
L]




Q&A

——
Relations Investisseurs

showroomprive@newcap.eu
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