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Lõexercice 2012/2013 nous perm et de démontrer une nouvelle fois notre capacité à maintenir une  

excellente dynamique de développement et de confirmer la pertinence du positionnement du Groupe.  

 

Notre business model, Promoteur -Aménageur, centré sur notre produit phare  dõappartements et de 

maisons de ville en Villa Duplex® , nous permet de répondre  à la solvabilité et aux besoins de logements 

dõune client¯le diversifi®e de primo-accédants en recherc he dõune r®sidence principale. 

 

Le Groupe a ainsi réussi à capitalise r sur son savoir -faire  historique, notamment en matière de prospection 

foncière,  pour développer une offre de Promotion immobilière ciblée parfaitement adaptée aux attentes 

de ses clients .   

 

Grâce à une  force de vente flexible et réactive , une culture nationale doubl®e dõune forte présence 

régionale rendant le Groupe incontournable sur les zones géographiques où il est implanté, et 

lõutilisation  de vecteurs de communication et marketing innovants, notre Groupe  aborde lõexercice 

2013/2014 avec confiance . Dans un environnement sectoriel difficile  sur les premiers mois de lõann®e 2013, 

le  Groupe  affiche dõailleurs à ce jour une surperformance  avec un niveau de réservations en hausse  de 

17%, validant ainsi  la résistance de notre modèle à la conjoncture et notre positionnement  sur le marché . 

 

Pour lõensemble de lõexercice 2013/2014, fort de ce  bon niveau de r®servations et dõun backlog bien 

orient®, le Groupe pr®voit de r®aliser un chiffre dõaffaires en croissance de plus de 10% avec le maintien 

dõun bon niveau de rentabilit®. 

 

Pour y parvenir, de nouveaux relais de croissance sont dõores et d®j¨ en place et devraient porter leurs 

fruits rapidement :  

Á Les premiers programmes immobiliers  de Capelli Suisse viennent dõ°tre sign®s dans la région de 

Genève .  Ces programmes bénéficieront en outre de la notoriété du Groupe en zone frontalière  ; 

Á Lõouverture dõune filiale au Luxembourg est actuellement ¨ lõ®tude ;   

Á Plusieurs projets « Villasereno ® », offre dédiée aux seniors,  pourraient déboucher au cours de 

lõexercice ;  

Á La nouvelle offre «  Vivmedio ® è, d®di®e aux logements sociaux, vient dõ°tre lanc®e et constitue une 

solution économique pertinente pour les bailleurs.  

 

Fort du succ¯s de la lev®e de fonds de 11,7 Mû r®alis®e dans le cadre d'un emprunt obligataire fin 2012  

(IBO), la structure financière du Groupe est solide et laisse toute latitude pour poursuivre un plan de 

développement am bitieux.  

 

 

 

Christophe CAPELLI 

Président Directeur Général  

 

LE MOT DU PRESIDENT 

 



 
5 

 

 

  

 

 

 

R®sultats de lõexercice 2012/2013 en forte hausse 

Résultat opérationnel  à + 34,4% 

Structure financière solide  : gearing de 17,4%  

 

Poursuite dõune croissance rentable en 2013/2014  

Réservations en progression de 18%  
 

 

 

 
Tous les indicateurs de performance sont en progression  
 
Sur lõexercice 2012/2013, CAPELLI confirme sa dynamique de d®veloppement sur le segment de la 

promotion immobilière avec une offre qui r®pond ¨ la solvabilit® et aux besoins de logements dõune 

clientèle diversifiée de primo -acc®dants en recherche dõune r®sidence principale. La pertinence de ce 

positionnement qui comprend à la fois des maisons de ville et des appartements en Vill a Duplex® explique 

les bonnes performances du Groupe.  

 

Le chiffre dõaffaires de lõexercice sõ®tablit ainsi ¨ 50,1 Mû avec une forte pouss®e de lõactivit® Promotion 

qui cro´t de 14,4% ¨ 32,2 Mû, soit 64% de lõactivit® du Groupe.  

 

La marge brute sõ®tablit ¨ 13,9 Mû et b®n®ficie largement de la mont®e en puissance de lõactivit® 

Promotion. Elle repr®sente 27,9% du chiffre dõaffaires contre 25,7% lõan dernier.  

Le r®sultat op®rationnel est en hausse de 34,4% ¨ 5,2 Mû. Gr©ce ¨ un niveau de marge brute ®lev® et une 

bonne ma´trise des charges de structure, il ressort ¨ 10,5% du chiffre dõaffaires contre 8,1% lõan dernier. 

 

Le r®sultat net consolid® sõinscrit quant ¨ lui en hausse de 25,9% ¨ 3,1 Mû et le r®sultat net part du Groupe ¨         

2,9 Mû, faisant ainsi ressortir une rentabilité nette de 5,8%.  

 

La capacit® dõautofinancement sõ®tablit ¨ 4,6 Mû, en progression de 32,2% sur la p®riode, et d®montre la 

capacité de CAPELLI à générer du cash.  

 
 

Compte de résultat consolidé (1er avril au 31 mars)  

 

9b aϵ - audités 2012/2013 2011/2012 Variation 

/ƘƛŦŦǊŜ ŘΩŀŦŦŀƛǊŜǎ            50,1            47,9  4,6% 

Résultat opérationnel             5,2              3,9  34,4% 

Rentabilité opérationnelle 10,5% 8,1%   

Résultat financier           (0,4)           (0,1)   

Résultat avant impôts             4,8              3,8  25,9% 

Résultat net consolidé             3,1              2,5  25,9% 

Résultat net consolidé part du Groupe             2,9              2,4  22,3% 

CAF             4,6              3,5  32,2% 
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La structure bilantielle est solide et laisse toute latitude pour poursuivre un plan de 

développement ambitieux  
 

Les fonds propres du Groupe sõ®l¯vent ¨ 34,8 Mû et lõendettement net sõ®tablit ¨ 6,1 Mû, soit un gearing 

(endettement net sur fonds propres) de  17,4%. Hors IBO (emprunt obligataire dõun montant total de 11,7 

Mû, remboursable en 5 ans, r®alis® en novembre 2012), le gearing sõ®tablit ¨ 7,9%.  

 

Les bonnes tendances enregistrées en 2012/2013 se poursuivent  
 
CAPELLI maintient sa dynamique dõachats, garante de la croissance future du Groupe, le niveau de lots 

sous compromis dõachats atteint ainsi 107,1 Mû au 15 mai 2013, avec une focalisation sur la r®gion Rh¹ne-

Alpes -fronti¯re Suisse, lõIle de France qui confirme son d®veloppement et le Sud de la France.  

 

Le backlog 1 ¨ la m°me date sõ®l¯ve ¨ 55,9 Mû et confirme la bonne orientation de lõactivit® Promotion qui 

repr®sente 38,6 Mû contre 31,9 Mû, soit une hausse de 21% par rapport ¨ lõann®e pr®c®dente.  

 

Les réservations affichent une croissance de 18% à  ce jour d®montrant le succ¯s de lõoffre maisons de ville 

et appartements en Villa DuplexÈ situ®s en 1er ou 2¯me couronne dõagglom®rations. 

 
Dõautres projets en cours sont porteurs de croissance ¨ court et moyen termes : 

Á En Suisse, la cr®ation dõune filiale à Genève a permis à CAPELLI de signer ses premiers programmes 

immobiliers.  

Á Apr¯s une premi¯re phase dõ®tudes de march®, plusieurs projets « Villasereno ® » (offre dédiée aux 

seniors) sont en cours dõ®tudes et pourraient d®boucher au cours de lõexercice.  

Á De même, la nouvelle offre «  Vivmedio ® è, d®di®e aux logements sociaux, vient dõ°tre lanc®e et 

constitue une solution économique pertinente pour les bailleurs.  

 

CAPELLI confirme le maintien dõune croissance dynamique  
 
Pour lõensemble de lõexercice 2013/2014, fort dõun bon niveau de r®servations et dõun backlog bien 

orienté, CAPELLI pr®voit de r®aliser un chiffre dõaffaires en croissance de plus de 10% avec le maintien dõun 

bon niveau de rentabilité.  

 
 
Prochaine réunion  : le 27 juin 2013 à 11h30 à la SFAF, 24 rue de Penthièvre, 75008 Paris  

Prochaine publication  : Chiffre dõaffaires du 1er trimestre 2013/2014, le 30 juillet 2013 après bourse  

 

A propos du Groupe CAPELLI  
 

PROMOTEUR AMENAGEUR, le groupe familial CAPELLI b®n®ficie dõune exp®rience reconnue de 37 ans en 

d®tection, acquisition et viabilisation de terrains destin®s ¨ la construction et commercialis®s aupr¯s dõune 

clientèle principalement composée de primo -accédants. Véritable partenaire des communes, le Group e 

CAPELLI sõinscrit comme un cr®ateur dõurbanisation capitalisant sur ses savoirs faire, la qualit® de son 

process et son activité de promotion en maisons de ville et villas duplex. Coté sur Euronext Paris 

Compartiment C ð Code Isin  : FR 0010127530 ð Bloom berg CAPLI FP ð Reuters CAPLI. PA 

 

Contacts  

Christophe Capelli - Président Directeur Général  

Rodolphe Peiron ð Directeur Général Adjoint  

Mathieu Baiardi ð Directeur Financier  

Tel : 04 78 47 49 29 ð www.groupe -capelli.com  

 

 

 
1 Le backlog correspond à la somme des réservations en portefeuille dans le Groupe et des lots vendus (acte notarié passé) sur lõexercice 

en cours, multipli® par leur prix de vente HT. Le backlog repr®sente le chiffre dõaffaires potentiel sur lõexercice en cours et les suivants. En 

effet, compte tenu du processus de vente, une réservation peut se transformer à une échéance allant de 3 à 18 mois.  

  

http://www.groupe-capelli.com/
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 1.1 Une dynamique de développement maintenue  
 

 

 
 

Le chiffre dõaffaires de lõexercice 2012/2013 sõ®tablit à 50,1 Mû contre 4 7,9 Mû pour lõexercice 2011/201 2, 

soit une  progression de 4,6%. Lõactivit® du Groupe est rest®e soutenue sur lõensemble de lõexercice même 

si les intempéries de cet hiver (périodes neigeuses intenses) et les fortes pluies du mois de mars ont entraîné 

un décalage de production  en fin dõexercice. 

 

Lõactivit® de Promotion r®sidentielle qui comprend ¨ la fois des maisons de ville et des appartements en 

Villa DuplexÈ poursuit sa mont®e en puissance ¨ 32,2 Mû, en hausse de 14,4%. Lõactivit® Lotissement 

sõ®tablit quant ¨ elle ¨ 17,9 Mû. CAPELLI r®ussit ainsi ¨ accro´tre, comme annonc®, son activit® en faveur 

de la promotion qui représente désorm ais plus de 64% de son chiffre dõaffaires.   

 

La bonne orientation de lõactivit® se traduit par un niveau de backlog élevé à  55,9 Mû au 15 mai 2013 

assurant ainsi un bon exercice 2013/2014 . CAPELLI maintient également sa dynamique dõachats, garante 

de la  c roissance future du Groupe, avec un  niveau de lots sous compromis dõachats qui atteint 107,1 Mû à 

la même date.  

 

En novembre 2 012, CAPELLI a levé  11,7 millions d'euros dans le cadre d'un  emprunt obligataire au taux fixe 

annuel brut de 7%. Il sõagissait de la plus importante ®mission obligataire ouverte au public r®alis®e sur NYSE 

Alternext Paris.   Disposant dõune structure financi¯re tr¯s saine avec un gearing de 17,4% au 31 mars 2013 

(7,9% hors emprunt obligataire), le Groupe est  en ordre de marche et dispose des moyens nécessaires 

pour financer et pérenniser son développement.  

PRESENTATION DU GROUPE CAPELLI  

 

1. Faits marquants 2012 -2013 
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 Nos programmes «  Promotion  » en Rhône -Alpes et Sud de la France

 

 
 

 Mont®e en puissance de lõIle de France
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 1.2 Des campagnes marketing bien rodées  
 

 

Sur lõexercice 2012/2013 le Groupe a maintenu une stratégie marketing offensive et multicanal  : affichage 

sur les bus, campagnes radio, marketing digital, marketing direct, benchmarking, insertions presse, 

®v®nementiels, relations presse,é 

 

Cette strat®gie a permis ¨ CAPELLI dõancrer davantage sa marque et de renforcer son positionnement de 

Promoteur -Aménageur .  

Lõobjectif poursuivi est ®galement de se d®marquer des concurrents par des actions innovantes  : 

parrainage TV sur une chaîne nationa le, Capelli TV, smartsites pour lõensemble des programmes en 

promotion, page facebook, mise en place sur le site de solutions de retargeting personnalisé es, 

campagne dõaffichageé 

 

 

Un site internet efficient  

 
 
 

Ą WWW.GROUPE-CAPELLI.COM : PLUS + DE 2 200 VISITEURS JOUR 

 
 

  
             

 

  

Aide au financement  

Rappel immédiat  

Samedi inclus  

Capelli TV  

Conseiller en ligne  

NOUVEAU : Parrainage  

http://www.groupe-capelli.com/
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Ą  SMARTSITE   

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

Ą UNE FORTE PRESENCE SUR INTERNET 

 

 

Tous nos programmes sont relayés sur plus de 47 sites  : 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

Smartsite  : 

focus sur le 

descriptif dõun 

programme  

 

Å Présentation  

Å Situation  

Å Plans 

Å Prestations  

Å Prix 

Å Defisc  

Å Contact  
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Des campagnes marketing sélectives  et décalées   

 

Á Affichage bus  ; 

Á Affichage couloir de métro  ;  

Á Affichage sur les grands axes de circul ation (panneaux 4x3, 8mİ, etcé) ; 

Á Affichage dans les as censeurs dõimmeubles de bureau ; 

Á Affichage gares.  

 

 
    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  


