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OTOFARMA: UNA STORIA DI SUCCESSO, DI CRESCITA REDDITIZIA E GENERATRICE DI CASSA
NELL’AMBITO DI UN SETTORE CONSOLIDATO

I Ricavi netti (Eu min)

Il fondatore, Rino Bartolomucci,

porta con sé una profonda
""" @

- | settore,
esperienza nel settore, avendo ﬁ'#ﬂtﬂfarma k2%

lavorato presso un grande soluzioni per I'udita
player del settore prima di

avviare Otofarma
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| Il Gruppo ha ampliato la |
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| Otfofarma S.p.A. & stata modello di business nel 2018 la capillaritd nazionale e
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vendita e distribuzione di
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I fondata da Gennaro collaborando con  diverse
apparecchi acusticie |

|

|

|

A . servizi, generando oltre il 50% a una solida crescita con
Bartolomucci nel 2016 farmacie

circa deiricavi nel Nord Italia ~12k apparecchi acustici

occhiali, inominata MAXO
. I prodottinel 2025.

Audioprotesi nel 2004

e

s:otofarma:

soluzioni per l'udito

Fonti: Informazioni fornite dal Management; * | dati finanziari FY 19-FY22 si riferiscono solo a Otofarma S.p.A.; (1) | dati proforma includono: Otofarma S.p.A., M.AX. Oto Otocostruzioni Sr.l., M.AX.O. AudioprotesiSr.l., Home

Service Sr.l., OdiensSrl. P Dtu farm a ““
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UNA STORIA CHE VALE LA PENA ASCOLTARE: PORTARE GLI APPARECCHI ACUSTICI IN
FARMACIA, CON UN APPROCCIO ALTAMENTE PROFESSIONALE, DALLA PRODUZIONE
ALL'ASSISTENZA POST-VENDITA

#1 Produtiore di apparecchi acustici distribuiti atiraverso il canale farmaceutico

Produzione interna Modello di business o
di apparecchi e processo di ) ius Qraer ciare ed‘t
acustici vendita innovativo Eesienza postvendira
| prodotti sono realizzati su misura La tele-audiologia facilita Fornire un supporto completo
atfraverso un processo produttivo I'accesso ai pazienti durante l'intero percorso
inferno, garantendo precisione, attraverso larete di farmacie riabilitativo del paziente, dallo

personalizzazione e prezzo

- screening iniziale all'assistenza
competitivo

post-vendita

~245%
Eu 1719 mn N +4.4k* 8\ Personale Specializzato (l) ~]12k

DU @ Valore della 2 Farmacie affiliate a Tra audiometristi, audioprotesisti, {O Protesi acustiche
produzione FY 25 dicembre ‘25 informatori commerciali, dottori
e infermieri

prodotte nel 2025

4 Fonti: Informazioni fornite dal Management ; (1) Figure Pro-Forma includono: Otofarma S.p.A., M.AX. Oto Otocostruzioni Sr.l., M.AX.O. AudioprotesiSr.l., Home Service Srl., OdiensSrl.; (2) CAGR fa riferimento airicavi e e Dtn fa rm a
esclusivamente di Otofarma S.p.A. -|r schuziond per Nugitn &



PRODUZIONE INTERNA: .
FONDAMENTALE PER OFFRIRE QUALITA ED ESTREMA PERSONALIZZAZIONE 2

Con >30 anni di esperienza nel settore dell'hearing care, Otofarma si propone al mercato come uno dei pochi produttori italiani di apparecchi acustici, in grado di fornire soluzioni
altamente personalizzate, garantire la soddisfazione del cliente e mantenere accessibile il prezzo di vendita

UN APPROCCIO PROFESSIONALIZZATO ALLA CURA DELL'UDITO... ... CON UN PROCESSO PRODUTTIVO INTERNO

otafarma ----- PROGETTAZIONE DI APPARECCHI ACUSTICI
‘ Q Persondlizzazione della |
LEADER NEL SETTORE DEGLI APPARECCHI ACUSTICI INNOVATIVI tecnologia  degli  apparecchi
| acustici in base alla curva uditiva
del paziente

O Forma dellapparecchio acustico ;
adaftata  alla  conformazione 3
dell’orecchio del paziente &

PRODUZIONE DELL’APPARECCHIO

N\

‘ “o { —
T —

INNOVAZIONE .
QUALITA AFFIDABILITA

/ Q Entro 10 giomi dallordine, i

tecnici del laboratorio
Otfofarma  (audioprotesisti e
tecnici di laboratorio)

soluzioni per l'udito

progettano e producono un
apparecchio acustico su misura

otofarma

> Certificato dal Sistema Sanitario Nazionale

Al
> Capacita di correggere le perdite uditive - e
gravi
Q Ogni apparecchio acustico viene
q ® H H HIH sottoposto a rigorosi controlli  di
N Perfe_ﬂ.qn)en’re qs:lqﬁablle.(.zlle esigenze c!el cI!enh in @ qualt per garaniire _ speciic
termini di correzione auditiva e personalizzazione standard di prestazioni & comfort;
Q Grazie all’ Apparecchio
Elettronico, i prodotti sono dotati di
certificato di conformita

Fonti: Informazioni fornite dal Management; (1) Informatori commerciali: rappresentanti di vendita formati da Otofarma sulla cura dell'udito e sul funzionamento degli apparecchi acustici; (2) Audioprotesista: Professionista JL t f D
laureato con know-how specifico nella cura dell'udito, che supporta I'informatore commerciale, medici e pazienti a seguito dell' acquisto dei prodotti Otofarma; (3) Il numero totale comprende 11 medici, 2 audiometristie 7 D n a rm a od
infermieri; (4)Tecnici di laboratorio: specialista dell'udito che produce apparecchi acustici; (5) Le farmacie attive sono quelle che fatturano durante I'anno



PATIENT JOURNEY: UN MODELLO DI BUSINESS UNICO, INTEGRATO CHE PASSA

ATTRAVERSO LE FARMACIE

Otofarma ha sviluppato un modello di business unico che combina ricerca e sviluppo, integrazione verticale, per garantire una produzione certificata su misura, e la telemedicinaq, al fine di
consentire ai farmacisti di offrire soluzioni acustiche avanzate accessibili ai pazienti

Business Model

SCREENING IN FARMACIA TELEMEDICINA
[m ]| . Consegna rapida e diretta con Supporto continuo
& 4k+ farmacie affiliate @ =[] @ perfetta integrazione con la attraverso la teleassistenza...
) farmacia
Giornate di screening dell'udito &3 S e doh
E i oee e Sligginermieien Qg?j Diagnosi da remota da parte di _'3 &I s-otofarmat
T commerciali audioprotesista, medico e
E 4@@ Accesso facile autonomo allo infermiere/audiometrista . . -
o- screening preliminare: non é Farmacie gia dotate di spazi e Consegna diretta in Pef go_ronflre quol_n‘o e
o necessario alcun medico strumenti necessari farmacia / a domicilio soddisfazione al paziente
(&} Migli - del Produzione di dispositivi cerfificati e Assistenza
8 Farmacisti incentivati che pégi:rzfe oﬁt:%ee"enngozie = su misura interamente in-house, Il farmacista riceve e gratuita a vita
o promuovono il servizio S h con confrollo completo del consegna al  paziente .
(o) supporto  degli  informatori processo per garantire velocitd, I’apparecchio acustico Accesso diretto
2 commerciali qualita e personalizzazione agli specialisti
L Fitting finale e regolazioni 2 anni di
~ ~ ~ + . .
o- 100 Olire 7000 10 Days 100% 23k in farmacia / garanzia
. v Tempo Produzione Dispositivi programmazione di una .
* ElE h\e/llg:rfei’f;:gor:gl 2325 mediio di interna consegnati Sessigone vituale  con SUPPIO"O ?onf’nuo
produzione l'audioprotesista al paziente
— @ Farmacista . . . . @ Consegna affidata a terzi @ Audioprotesista
_ (—)I Informatore commerciale @ Tecnico di Laboratorio
6 ; @ Informatore Commerciale @5 Informo’rorel @ [egnicoT 3 dli
2 o @ Tefom .Speciolizzo‘ro:. Dottore, @ Audioprofesista E0MMSLEEIS ClolRielelg
(@) @ Audioprotesista l/r,lﬁcrjrgpe)rrce)l‘resis TOAudlome‘rrls‘ro @ Audioprotesista @ Centralino
; srotofarmat

Fonti: Informazioni fornite dal Management



UN APPROCCIO A 360 GRADI, ALTAMENTE PROFESSIONALE E INNOVATIVO PER IL
TRATTAMENTO DELLE MALATTIE UDITIVE

Un percorso end-to-end con (i) Informatore commerciale, (ii) un team specializzato (dottore, infermiere, audiometrista /audioprotesista), (iii) audioprotesista e (iv) tecnico di laboratorio,
che rendono I'esperienza unica accompagnandoti durante tutta la patient journey

INFORMATORI
COMMERCIALE™M

Aftivita Quando KPls
Esegue screening rapidi dell'udito nelle Q Durante gli screening
farmacie partner -t preliminari e lungo 199
1 lintero percorso del Informatori Commerciali

Organizza  consultazioni  virtuali  con
I'équipe medica di Otofarma

paziente

Attivita Quando KPIs
TEAM : :
SPECIALIZZATO: Esegue un esame audiometrico completo Q Durante la
DOTIORE, per diagnosticare e certificare la perdita consultazione in 23
INFERMIERE E . delludito del paziente I:’ felemedicina in Dottori, Infermieri e Audiometristi
AUDIOMETRISTA Guida alla pianificazione personalizzata formog.o fino alla
del tfrattamento prescrizione
Attivita Quando KPIs
In”dividuo i! _disposi’ri\zjc? piU idoneo in.l?ose O Durante gli screening
dlla prescrizione medica e ne supervisiona O preliminari e  lungo 21
AUDIOPROTESISTA la produzione su misura linfero percorso del Audioprotesisti
Adatta e calibra I'apparecchio acustico, poziente
g fornendo  supporfo e un programma O Durante la visita in
riabilitativo post-vendita telemedicina
Aftivita Quando KPls
Produce e monta l'apparecchio acustico Q Durante la produzione
TECNICO DI su misura, regolandolo con precisione per degli  apparecchi 10 ~10days
LABORATORIO prestazioni e comfort ottimali acustici e dopo la Tecnici di Per produrre
consegna Laboratorio I'apparecchio
!

Assiste il paziente nelle consultazioni post
vendita

nell'assistenza post-
vendita

acustico

Fonti: Informazioni fornite dal Management; (1) Formato da Otofarma, con certificato ufficiale rilasciato (Associazione Italiana Audioprotesisti-ETS);

srotofarmat



BACKSHOP DELLE FARMACIE: UN MODELLO DI BUSINESS UNICO

Otofarma ha sviluppato un modello di business unico nel trattamento delle malattie uditive facendo leva sia sul mercato delle farmacie
- oggi canale chiave del Gruppo - sia atiraverso la vendita diretta tramite una rete di punti vendita in via di sviluppo

NORD ITALIA %’
2023 2024 2025 2026(* CANALE FARMACEUTICO
) TRATTAMENTO DELLE MALATTIE = —
Formacie SRR (R Y I8 UDITIVE ATTRAVERSO FARMACIE E sultotale | | Fat. '. BN
CANALE DIRETTO delle Medio/ “‘\ & ]|
vendite in farmacia ” —
farmacia attiva
FARMACIE INDIPENDENTI Fatturato Occhiali IM 4, 4k+
0,5% Farmacie
Fatturato Diretto (2) r CENTRO ITALIA 4 .Affilio’re a
>3 | 18% Eu7.1k@ dicembre 25
sul totale Fatt.
Riparazioni / Altri servizi delle Medio/
2,0% vendite in farmacia
farmacia attiva
SUD ITALIA
CATENE DI FARMACIE IfY25 . 5% Eus. 1K@
Ricavi sul totale Fatt.
delle Medio/
Eu 16,7mn vendite in farmacia
farmacia attiva
' CANALE DIRETTO®
FI1h
s] M. A % ©
Fatturato Farmacie (1) .— 2 T —
86,2% 6 P
Punti d
Vendita 4 o Ien s
Fonti: Informazioni fornite dal Management; (1) Il canale farmaciassi riferisce alle vendite generate da Otofarma S.p.A. attraverso la propria rete di farmacie partner; (2) Il canale diretto si riferisce alle vendite effettuate dai punti vendita esistenti e
altri canali non farmaceutici; (3) La societd prevede 'apertura di diversi hub, molti dei quali gid in costruzione (Palermo, Castrocielo, Napoli, Cosenza); (4) Le farmacie attive sono quelle che generano entrate durante I'anno. Nofe'_ﬂhpo%u?a rm a 53
farmacie agiscono solo come canale di vendita in quanto Otofarma fattura direttamente al cliente finale e poi ne rimborsa una parte al farmacista (2,2 milionidi euro diricavinel FY24) 1" Avhr b B A

(*): AL 31 MAGGIO 2026



ATTIVITA ALTAMENTE DIVERSIFICATA SENZA DIPENDENZA DA SINGOLE FARMACIE...

i Veneto i
i 133 |
______________ Puglia, Calabria
(m------- SSEEEEE & Others !
Nessuna farmacia ha un peso significativo sui ricavi totali in nessuna regione; oo 925 |

il gruppo detiene una presenza significativa nel Nord Italia

c.2k active
164 pharmacies

% DEI RICAVI DEL FY25 PER FARMACIA( S jeross 20

Piemonte reg o
217

_____________

Lombardia

449 |

Soa0nk  dozymr  doaemr  dozemb dozzmb dozzgb doasmh d02smD H025%F R0.24%F
e, Bl EERSTIT R .
Attive #1 #2 #3 #4 #5 #6 #7 #8 #9 #10 Altri
Regione Lombardia Lazio Lazio Calabriac Lombardia Veneto Toscana Lombardia Piemonte Lombardia

Fonti: Informazioni fornite dal Management; (1) il Breakdown si basa su €13 mn di euro di produzione generata esclusivamente attraverso il canale farmacia dalla Capogruppo Otofarma SpA.



... ENESSUNA DIPENDENZA DAGLI INFORMATORI COMMERCIALI

| ricavi sono ben distribuiti su tfutta la rete commerciale, senza una

significativa concentrazione sui singoli informatori commerciali

% DEI RICAVI DEL FY25 PER FARMACIA(

------- = | 84% = 1.74%m " 1.59%"
[iutateiuintr q2'|77h .,202%|. [t T TTTTT
P P 5 90% 2.18% EAA N Rt
______ 2.24% 1 2225,
' 2.30% R2.24% .
=247 . " 2.50% .

Informatori )

Commerciali #1 #2 #3 #4 #5 #6 #7 #8 #9 #10 Altri
L t f
J-otofarma<

Fonti: Informazioni fornite dal Management; (1) il Breakdown si basa su €11,7 mn di euro di ricavi generati esclusivamente attraverso il canale farmacia. Esclude i ricavi generati attraverso il canale farmacia ma fatturati

10 direttamente da Otofarma (ca. €2,2 mn). e ricavi da altri canali di vendita diretta (ca. €1,3 mn di euro attribuitia MAXO Audioprotesi Srl)



Principali Risultati FY 2025

skotofarma<



Principali Risultati 2025

Crescita del fatturato rispetto al FY 2024 e marginalita in linea con il primo semestre 2025...

* Ricavi delle vendite: Euro 16,7 milioni (+10,8% rispetto al 2024 )

« EBITDA Adj. : Euro 1,6 milioni, EBITDA Margin pari al 9%
o EBITDA Adj. ex mancati «incrementi delle immobilizzazioni per lavori interni
%‘ pari a Euro 2,4 milioni, EBITDA Margin pari al 13%

« EBIT Adjusted: Euro 667 mila, EBIT Margin pari al 3,7%

12



Principali Risultati 2025

...per effetto:

del rafforzamento commerciale,

dell’espansione della rete di farmacie daffiliate,

dell’avvio del progetto Odiens,

del potenziamento del team manageriale,

dell’avvio del Servizio di Telemedicina Specialistica in Farmacia (Telefarmamedica).

TN

— (+161 da 01/01/26)

@ TELEMEDICINA SPECIALISTICA 2.450 EY 25 vs 320 FY 24

Tasso di conversione 50%
O VISITE IN TELEAUDIOLOGIA 7K RIE2o1Vs/6162 | FT°2% (n. visite/apparecchi venduti)

' ~175 FY 25
odiens NEGOIZI OTTICA AFFILIATI (+65 da 01/01/26)

+ 18 dipendenti

’_@_‘ DIPENDENTI E COLLABORATORI + 11 collaboratori

Jtotofarmas



Conto economico!2

Consolidato Consolidato
€'000 Proforma % (i Pro - Forma % (i - an
e o0 A L (D Costi per servizi
Ricavi delle vendite 16.695 93,5% 15.067  95,0% | Costi per servizi pari a Euro 9,7 milioni (54,1% dei ricavi vs 29,8% nel 2024) a seguito di:
Variazioni delle rimanenze di prodotti in corso di 619 3.5% 88 0.6% « maggior incidenza del fatturato derivante dalla vendita diretta ai pazienti, le cui
lavorazione, semilavorati e finiti ' 1070 e e . . - . . ..
provvigioniriconosciute alle farmacie ricadono nella voce di costi per servizi.
Incrementi di immobilizzazioni per lavori interni 401 2,2% 567 3,6% ) . . - .
P ’ ° * Incremento delle provvigioniriconosciute alla forza vendita, in linea con la crescita del
Altri ricavi e proventi 144 0,8% 133 0,8% fatturato
Valore della produzione 17.859 100,0% 15.855 100,0% . X . A . .
: » Rafforzamento delle risorse esterne dedicate alle diverse funzioni aziendaliin linea coni
Sgtit)l g:llllz \rgarl.tnglireng:]lr;r?Z,;usadlane e di merci al (2783)  -156% (2.396)  -151% piani strategici della societa.
. » Oneriuna tantum legati al processo di quotazione e poste ricorrenti generate dagli
1 171 . 0, - . . . . . by
Costi per servizi (0.667)  -54.1% (7.446)  -47.0% () adempimenti correlati allo status di societd quotata
Costi per godimento beni di terzi (529) -3,0% (456) -2,9% . P " . e . .
Cosi del | 5153 17 7% » 285 14.4% * Maggiori commissioni di istruttoria afferenti alla modalita di pagamento tramite
osti del personale (3.153) L (2.285)  -144% (2) rateizzazione.
Oneri diversi di gestione (365) -2,0% (967) -6,1% M - H di selezi ; .
* Maggiori costi di selezione e formazione.
EBITDA 1.363 7,6% 2.305 14,5% 99
EBITDA Margin (sul VdP) 7 6% 14.5%  Costi di marketing legati alla partecipazione e/o sponsorizzazione di fiere, congressi,
workshop, concentrati soprattutto nella prima metd dell’esercizio 2025, come il MIDO e
Proventi straordinari (79) -0,4% (79) -0,5% Cosmofarma.
Oneri straordinari 328 1,8% 580 3,7% » Costi una tantum per efficientamento del reparto acquisti e del magazzino: sono
EBITDA Adjusted 1613 9.0% > 806 17 7% confinuatiilavori diristrutturazione eseguiti dalla Home Service presso i locali aziendali
— n——, v pypes per accogliere I'evoluzione commerciale che il Gruppo sta perseguendo. Inrelazione
EBITDA Adjusted Margin (sul VdP) 0% —l alla Odiens S.r.l. sono stati realizzati dalla Home Service S.r.l., n. 4 negozi con I'inserimento
Ammortamenti e svalutazioni (2.369)  -133% (370) -2,3% direlativo personale Audioprotesico e Ottico.
Accantonamenti - 0,0% - 0,0% Costi del |
osti del personale
EBIT (1.006) -5,6% 1.935 12,2% @ P
EBIT Margin (sul VdP) -5,6% 12,2% | Costi del personale sono stati pari a Euro 3,2 milioni, e hanno rappresentato una
maggiore incidenza sul valore della produzione rispetto all’esercizio 2024
Ammortamenti e svalutazioni Straordinari 1672 9,4% (79) -0,5% principalmente per effetto di (i) adeguamenti contrattuali su alcune figure aziendali,
Accantonamenti Straordinari - 0,0% 580 3,7% anche sulla base della conversione a tempo indeterminato dei relativi contrafti di
EBIT Adjusted 667 3.7% 2.436 15.4% lavoro (ii) incremento fisiologico del personale indiretto per supportare la crescita,
- : avvenuto principalmente nei primi mesi dell’ esercizio 2025.
EBIT Adjusted Margin (sul VdP) 3,7% 16,3%
14 11 dati comparativi pro-forma al 31 dicembre 2024 sono numeri gestionali elaborati dalla Societa e non soggetti a revisione contabile; _ll_ t D
2 L'EBITDA Adjusted indicail risultato della gestione operativa prima delle imposte sul reddito, dei proventi e oneri finanziari, degli ammortam enti delle immobilizzazioni, delle svalutazioni, degli accantonamentia fondi rischi -‘r D u a rm a ok
e oneri e dei proventi e degli oneri straordinari, quali a titolo esemplificativo e non esaustivo sopravvenienze attive, sopravvenienze passive, risarcimenti, multe, sanzioni, etc. a L



Stato patrimoniale’-2

Consolidato

Consolidato

€'000 Proforma Pro - Forma
FY25 FY24A
Attivo fisso netto 4.987 3.191
Rimanenze 780 157
Crediti commerciali 2.716 3.536
Debiti commerciali (1.955) (1.535)
Capitale circolante commerciale 1.540 2.157
Altre attivita correnti 459 311
Altre passivita correnti (724) (179)
Crediti e debiti tributari 1.538 468
Ratei e risconti netti (51) (25)
Capitale circolante netto 2.762 2.732
Fondi rischi e oneri (155) (85)
TFR (385) (381)
Capitale investito netto (Impieghi) 7.210 5.458
Indebitamento finanziario netto (7.086) 356
Patrimonio netto (Mezzi propri) 14.077 5.087
Patrimonio netto (Terzi) 6 14
Totale fonti 7.210 5.458

®

() Capitale circolante netto

I Capitale Circolante Netto € passato da Euro 2,7
milioni al 31 dicembre 2024 ad Euro 2,8 milioni al 31
dicembre 2025 principalmente per effetto di (i) un
incremento del magazzino relativo a politiche di
approvvigionamento su alcune materie prime, (i) una
riduzione dei debiti commerciali e (iii) un incremento
dei crediti fributari.

(2 Posizione finanziaria netta

La Posizione Finanziaria Nefta al 31 dicembre 2025 €
pari a -7,1 milioni, da Euro 356.000 al 31 dicembre 2024.
L'effetto € legato principalmente al completamento
del processo di quotazione su EGM avvenuto ad
Agosto 2025

15

1 | dati comparativi pro-forma al 31 dicembre 2024 sono numeri gestionali elaborati dalla Societd e non soggetti a revisione contabile;
2 L'EBITDA Adjusted indicail risultato della gestione operativa prima delle imposte sul reddito, dei proventi e oneri finanziari, degli ammortam enti delle immobilizzazioni, delle svalutazioni, degli accantonamentia fondi rischi
e oneri e dei proventi e degli oneri straordinari, quali a titolo esempilificativo e non esaustivo sopravvenienze attive, sopravvenienze passive, risarcimenti, multe, sanzioni, etc.

J=otofarmas




Fatti dirilievo intervenuti nel corso del 2025 e successivi alla chiusura di
esercizio

A partire dal secondo semestre del 2025 e stato avviato un percorso strutturato di interventi finalizzati al
supporto della crescita, caratterizzato da azioni di

+ efficientamento della struttura dei costi,

« oftimizzazione del modello operativo

« accelerazione degli investimenti a sostegno di produzione e aftivita commerciale
« rafforzcamento del management e della governance

o 6 agosto 2025: inizio delle negoziazioni su EGM.
o 15 oftobre 2025: softoscrizione del contratto preliminare di acquisto del nuovo stabilimento di Corsico (Ml)
o 8 gennaio 2026: designazione di Nicola Mottola come nuovo Diretfore Amministrativo del Gruppo Otofarma:

o 23 marzo 2026: riassetto della governance e nomina di Gennaro Bartolomucci ad Amministratore Delegato del
Gruppo Otofarma, mantenendo la carica di Presidente

o 22 aprile 2026: sottoscrizione del contratto definitivo di compravendita relativo all’acquisizione del nuovo
stabilimento produttivo a Corsico
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Strategia di crescita: una combinazione di nuovi progetti e crescita organica

I driver di crescita: (i) nuovo stabilimento produttivo in Lombardia per ampliare e rafforzare la capacita industriale; (ii) accelerare l'ingresso nel canale degli ottici con il marchio Odiens e
(iii) perseguire un'attenta e strategica strategia di M&A. La crescita organica sta dando ampia visibilita con I'espansione della rete di farmacie e il continuo sforzo diricerca e sviluppo che

NUOVO STABILIMENTO PRODUTTIVO

IN LOMBARDIA

rappresentano due aree di investimento chiave.

DIVERSIFICAZIONE DEI CANALI

DISTRIBUTIVI CON PRESENZA DIRETTA

TRAMITE CENTRI OTTICI

STRATEGIA DI M&A

SUPPORTATI DA |

" Aumentare la capacita
produttiva

Essere piu vicini al
‘.‘ principale mercato di
sbocco (nord ltalia)

Capacita di attrarre
‘.‘ personale qualificato
anche in funzione R&D

e ) fi

odiens

Nuove aperture di Rebranding di
centri acustici e

e . centri oftici
ottici in ogni esistenti
provincia
~€50k ~€15k 240
Start-up Start-up negozi
capexper capex per affiliafi
POS POS

®

Acquisizione di piccole reti di
vendita al dettaglio tramite
Odiens e utilizzare i propri
prodotti

Acquisizione di aziende nel
settore audio-protesico

ESPANSIONE DEL CANALE DELLE
FARMACIE

Maggiore penetrazione nella
rete delle farmacie (>16k non
raggiunti)

R&D: SVILUPPO DI NUOVI PRODOTTI

Ampliamento
dell'offertain
telemedicina Mmoc

Wil
TELEFARMAMEDICA

s

Sviluppo di nuovi (
prodotti '

Soluzioni per il Sistema
Sanitario Nazionale ("ASL")

Nuovi prodotti per @ iy,

aumentare I'offerta @3

nelle farmacie Integratori

Source: Management Elaboration
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Espansione organica: nuovo stabilimento produttivo per rafforzare la capacita produttiva

Attraverso I'espansione a Milano e I'acquisizione di un nuovo sito produttivo, Otofarma rafforza la propria presenza nazionale con un investimento strategico volto a raddoppiare la
capacita produttiva, consolidare la filiera industriale e creare un polo di riferimento nel Nord Italia, area centrale per la distribuzione di apparecchi acustici, a supporto della propria rete
commerciale

<<L’avvio degli uffici commerciali e di marketing & previsto entro il 2027, menire I’entrata in funzione delle prime linee produttive e attesa entro il 2028>>

Panoramica degli stabilimenti

Headquarters & Stabilimento operativo W\ S .
Via Ripuaria, 50k-501, 50m - 80014 '
: ‘ Giugliano in Campania, (NA)

- Aftivita: R&D, Formazione, teleaudiologia, design, prototipazione,
produzione, controllo qualita
« Real Estate Asset: Area: ~2,500 m2 | Contract: di proprietd

~2,500 m2 Area coperta 1 Production Shift

Stabilimento operativo 9
alore
Via della Liberazione, 1, 3, 5 - 20094 gl
. > 25k unita
Corsico, (MI) Capacita annuale
1Q 2026
o ege . . . . . Chiusura del
» Activities: Formazione, design, prototipazione, produzione Soriere
+ Real Estate Asset: Area: ~3,000 m? | Confratto Preliminare 2.3 capex
1.5 mn ristrutturazione
0.8 mn afttrezzature
~3,000 m2 Area coperta 1 Production Shift Enfro il 2028

18 Source: Management Elaboration;



Progetto Odiens

Odiens sta ridefinendo il mercato dell’hearing care attraverso apparecchi acustici su misura erogati tramite teleaudiologia, combinando diagnosi a distanza e regolazione digitale con un
modello distributivo innovativo che integra ottici terzi e una rete in crescita di negozi oftici di proprieta

®
Canale ottico o d I e n s Canale diretto

Migliora il tuo udito Punti
MIDO 2026 __ PUNTIVENDITA Q@ .o
240 \1' Cagliari
Affiliaozioni oftiche '
ad Aprile '26 “=Castrocielo (FR)

(+65 vs 31.12.2025)

'\-} Palermo

Nel | semestre 2026 € stata firmata 0
convenzione con CECOP

(www.cecopitdlia.it) “in fo?eogf’ cl';ltvvio) II

Protesi vendute nel 2026 (al 31.05) > FY2025

\'-.. Varcaturo (NA) o

Linea Diva Odiens Linea Iron Cic

= @«

19 Source: Management Elaboration =ll'L- qtg,f,“a rm a w


http://www.cecopitalia.it/

80/100
farmacie

A4

Progetto di Convergenza - Otofarma 2.0

Field Manager:
- Otoperatore
- Tecnico di telemedicina
strumentale

20
farmacie
affiliate

Field Manager:
- Otoperatore
- Tecnico di telemedicina
strumentale

20
farmacie
affiliate

Field Manager:
- Otoperatore
- Tecnico di telemedicina
strumentale

20
farmacie
affiliate

Field Manager:
- Otoperatore
- Tecnico di telemedicina
strumentale

20
farmacie
affiliate

definizione di piani d'azione commerciali precisi
supervisione diretta e formazione dei nuovi
rappresentanti di vendita

gestione di altre attivita del gruppo, tra cui Odiens.

20

Industrializzazione della rete commerciale, al fianco di quella esistente, mediante strutturazione efficace delle funzioni e degli strumenti Corporate di supporto

Principali aspetti del Progetto

v" Area Manager: risorsa chiave altamente skillata
in campo commerciale con capacita do gestione
di reti commerciali.

v'  Otoperatore: informatore in farmacia per il
servizio di cura dell’'udito, con spiccate doti
comunicative e provata esperienza sul campo.

v" Tecnico di telemedicina strumentale: caregiver
per servizi di telemedicina specialistica
strumentale

v" Impiego di risorse (persone e fonti finanziarie)
ricorrente per assicurare un efficace processo di
engagement del personale (range stimato di
costo del personale coinvolto: 15k-20k mese)

v' 6 mesi: tempo necessario per rendere
produttive le risorse ingaggiate

Avviate procedure di recruitment con primarie

agenzie di Headhunting.

Formazione a cura dell’azienda, con sostenimento dei
sti.

Per rendere le attivita degli agenti:

o piu efficienti
o piu efficaci

o  piu rapidamente redditizie
per sfruttare le economie di scala e le sinergie trasversali tra i canali

commerciali

per <<industrializzare>> la rete commerciale




Highlights

Crescita dei ricavi, a conferma della soliditd del modello di business e
dell'efficacia delle strategie commerciali implementate negli ultimi
anni

'll':l-"-': P @
o 4
-
.-.|
5.p.a

Nuovo hub produttivo consentird di raddoppiare la capacita produttiva
dell’azienda, rafforzando ulteriormente il posizionamento di Otofarma tra i
principali player nella produzione di apparecchi acustici in ltalia

Accelerazione commerciale, con ampliamento della rete di partner sia
nel settore audiologico che ofttico

otofarma

Start-up di successo del progetto Odiens, che apre nuove prospettive di
sviluppo strategico attraverso il canale ottico

-dL
“1r

Telefarmamedica: Implementazione dei servizi di  Telemedicina
specialistica strumentale

Accelerazione dell'implementazione del Progetto di convergenza -
Otofarma 2.0

ONONONOMONO
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Trend attesi per il 2026

I Gruppo intende proseguire nel 2026 il percorso di crescita avviato nel 2025, conftinuando a investire nello sviluppo
commerciale, nell'efficientamento organizzativo e nel miglioramento della marginalita, grazie al costante rafforzamento
quantitativo e qualitativo della rete commerciale, a una organizzazione e gestione efficiente ed efficace della presenza della
forza vendita sul territorio e al potenziamento del nefwork di farmacie

aumento delle vendite di profesi ad alta marginalitd rispetto
all’esercizio 2025;

e @

L
el
..|
s5.p.a

-: i

riduzione delle commissioni legate alla rateizzazione dei pagamenti delle
vendite dirette e infroduzione di nuove modalitd con pagamenti delle
commissioni a carico del cliente;

incremento del fatturato generato dalle nuove risorse di cui si € dotato il
Gruppo nel corso del 2025, gid in forza da almeno 6 mesi;

investimenti in atfivitd di marketing, promozione e comunicazione per
aumentare visibilitd e il consolidamento del marchio;

otofarma

costi di ristrutturazione e set up (licenze, autorizzazione ASL, ecc) relativi
alla nuova sede di Corsico;

=L
“ar

incremento servizi di telemedicina specialistica grazie al brevetto modello
di utilita “Telefarmamedica” supportato dalla newco Telefarmamedica
S.rl.

ONOROIORORO
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CONFIDENTIAL

DISCLAIMER

This document has been prepared by and is the sole responsibility of Otofarma SpA ("Otofarma” or the "Company”) for the sole purpose described herein.

The information contained herein does not contain or constitute an offer of securities for sale, or solicitation of an offer to purchase securities, in the United States, Australia, Canada or Japan or any
other jurisdiction where such an offer or solicitation would require the approval of local authorities or otherwise be unlawful (the "Other Countries”). Neither this document nor any part of it nor the
fact of its distribution may form the basis of, or be relied on in connection with, any contract or investment decision in relation thereto.

The securities referred to herein have not been registered and will not be registered under the U.S. Securities Act of 1933, as amended (the “Securities Act”), or pursuant to the corresponding
regulations in force in the Other Countries, and may not be offered or sold in the United States or to U.S. persons unless such securities are registered under the Securities Act, or an exemption from the
registration requirements of the Securities Act is available.

The content of this document has a merely informative and provisional nature and is not to be construed as providing investment advice. This document does not constitute a prospectus, offering
circular or offering memorandum or an offer to acquire any shares and should not be considered as a recommendation to subscribe or purchase shares. Neither this presentation nor any other
documentation or information (or any part thereof) delivered shall be deemed to constitute an offer of or an invitation by or on behalf of the Company.

The information contained herein does not purport to be all-inclusive or to contain all of the information a prospective or existing investor may desire. In all cases, interested parties should conduct
their own investigation and analysis of the Company and the data set forth in this document.

The statements contained herein have not been independently verified. No representation or warranty, either express or implied, is made as to, and no reliance should be placed on, the fairness,
accuracy, completeness, correctness or reliability of the information contained herein. Neither the Company nor any of its representatives shall accept any liability whatsoever (whether in
negligence or otherwise) arising in any way in relation to such information or in relation to any loss arising from its use or otherwise arising in connection with this presentation.

The information contained in this document, unless otherwise specified is only current as of the date of this document. Unless otherwise stated in this document, the information contained herein is
based on management information and estimates. The information contained herein i subject to change without notice and past performance s not indicative of future results. The Company may
alter, modify or otherwise change in any manner the content of this document, without obligation to notify any person of such revision or changes. This document may not be copied and
disseminated in any manner.

The distribution of this document and any related presentation in other jurisdictions than Italy may be restricted by law and persons into whose possession this document or any related presentation
comes should inform themselves about, and observe, any such restriction. Any failure to comply with these restrictions may constitute a violation of the laws of any such other jurisdiction.

By attending this presentation or otherwise accessing these materials, you agree to be bound by the foregoing limitations.

This presentation includes certain forward looking statements, projections, objectives and estimates reflecting the current views of the management of the Company with respect to future events.
Forward looking statements, projections, objectives, estimates and forecasts are generally identifiable by the use of the words “"may”, “will”, “should”, “plan”, “expect”, “anticipate”, “"estimate”,
"believe”, “intend”, “project”, “goal” or “target” or the negative of these words or other variations on these words or comparable terminology. These forward-looking statements include, but are not
limited to, all statements other than statements of historical facts, including, without limitation, those regarding the Company’s future financial position and results of operations, strategy, plans,
objectives, goals and targets and future developments in the markets where the Company participates or is seeking to participate.

Due to such uncertainties and risks, readers are cautioned not to place undue reliance on such forward-looking statements as a prediction of actual results. The Company’s ability to achieve its
projected objectives or results is dependent on many factors which are outside management’s control. Actual results may differ materially from (and be more negative than) those projected or
implied in the forward-looking statements. Such forward looking information involves risks and uncertainties that could significantly affect expected results and is based on certain key assumptions.

All forward-looking statements included herein are based on information available to the Company as of the date hereof. The Company undertakes no obligation to update publicly or revise any
forward-looking statement, whether as a result of new information, future events or otherwise, except as may be required by applicable law. All subsequent written and oral forward-looking
statements attributable to the Company or persons acting on its behalf are expressly qualified in their entirety by these cautionary statements.
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UN APPROCCIO CENTRATO SUL PAZIENTE E MOLTO VANTAGGIOSA PER | PARTNER COMMERCIALI

I modello di business di Otofarma consente di ottenere notevoli margini di profitto dalla produzione e distribuzione di dispositivi medici, offrendo al contempo (i) ai pazienti una soluzione
altamente personalizzabile e un buon rapporto qualita-prezzo; (ii) ai farmacisti di mantenere un margine di circa il 30% senza dover fare scorte e aumentando il traffico in farmacia

PREZZI ACCESSIBILI MARGINE FARMACISTI VANTAGGI PER | FARMACISTI

4 La produzione interna e

lI'assenza di una grande Q ~30% margine

e destinato alle

rete retail permette di farmacie AUMENTO DEL TRAFFICO
posizionarsi ben al di IN FARMACIA CON
sotto dei competitor piv " POTENZIALI AUMENTI DEI

grandiin termini di RICAVI

pricing T T

... NON E NECESSARIO
ALCUN MAGAIZIINO

' PROFESSIONALIZZAZIONE
DEL FARMACISTA

Eu per apparecchio acustico

SELL-OUT VALUE SELL-IN VALUE
(PREZZO DI VENDITA) (RICAVI OTOFARMA)

Fonti: Informazioni fornite dal Management
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TELEMEDICINA: DIAGNOSI A DISTANZA, UNA SOLUZIONE INNOVATIVA E SCALABILE

Otofarma ha sviluppato un modello di business innovativo per il trattamento delle malattie uditive, facendo leva sia sul canale farmaceutico, attualmente core

soluzioni per I'udito

otofarma®

L
r

TELEAUDIOLOGIA

L'informatore  commerciale mette in
contafto I paziente con I'hub di
teleaudiologia di Otofarma

Sostenuto da un quadro normativo di
supporto

ESAME A DISTANZA

O

Valutazione remota da parte di un
team specializzato: medico, infermiere,
audiometrista o audioprotesista

Esame video-otoscopico
Test audiometrico dell'udito

Misurazione del padiglione auricolare
(orecchio esterno)

INVIO DEI RISULTATI

Una volta che la perdita uditiva & stata
diagnosticata e certificata dal medico,
'audioprotesista seleziona
'apparecchio acustico piu adatto al
paziente

Tutti i dati clinici raccolti durante la
visita  vengono poi inoltrafi Al
laboratorio di Otofarma per I'andlisi e la
produzione in caso di ordine

del Gruppo, che sul canale diretto tramite una rete di punti vendita in espansione: un approccio snello, di alta qualita, confortevole, personalizzato

#1 Produttore di apparecchi acustici che utilizza la
telemedicina in farmacia

~50% > Dei pazientiche completanoil test tele-
Tasso di audiometrico procedono con I'acquisto
conversionell)

EVOLUZIONE DELLE VISITE TELEAUDIOLOGICHE

# di visite teleaudiologiche

6,821 7,000 KPI di trading attuali FY25

> 5.888

Contratti Chiusi

3.154

Contratti chiusi con
la teleaudiologia

Y 2.734
Contratti Chiusi

senza teleaudiologia

74

FY23 FY24 FY25

26 Fonti: Informazioni fornite dal Management; Ministero della Salute; (1) Calcolato come numero di contratti chiusi con visitain telemedicina / numero totale visite di telemedicina completate, sulla base dei dati FY25
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NEL TEMPO

soluzioni per l'udito

otofarma

L
r
"
\

CONSEGNA E ASSISTENZA POST-VENDITA: GUADAGNARE LA FIDUCIA DEI PAZIENTI

Servizio end-to-end che assicura la consegna, un percorso riabilitativo e continuo supporto

CONSEGNA
Q L'apparecchio acustico pud essere

spedito in farmacia o direttamente a
casa del paziente

PERCORSO RIABILITATIVO

Q Dopo l'arrivo del dispositivo, & possibile

programmare una sessione  di
formazione a distanza con
I'audioprotesista

Q I vero piano di riabilitazione viene

sviluppato dall'audioprotesista in linea
con le esigenze del paziente

ASSISTENZA POST VENDITA

Q Il paziente viene guidato con un piano

personalizzato

Q Il prodotto include la manutenzione a

vita e una garanzia di 24 mesi per
difetti

Q Assistenza gratuita  su  apparecchi

acustici esistenti (come per esempio la
pulizia)

DURATA DELL'APPERECCHIO ACUSTICO

J-otofarmaz ) 3-5 anni
Gli apparecchi acustici hanno una durata limitata e
potrebbe essere necessario sostituirli a causa dell'usura o del
peggioramento della perdita uditiva

Regolazione da remoto

Monitoraggio delle prestazioni

Promemoria personalizzati

Contatto diretto con I'assistenza
di Otofarma

Sumhen ~

Fonti: Informazioni fornite dal Management; Ministero della Salute
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Ampliamento e miglioramento della forza vendita: un processo che richiede circa 5/6 mesi

per diventare profittevole

)

Processo di selezione

RICERCA DEL CANDIDATO

Ricerca candidatia
cura dell’Ufficio HR

i

Jo

| candidati selezionati sono
invitatia un colloquioin =
presenza _—_J_a

Inizio del processo di selezione

©

SELEZIONE DEL
CANDIDATO

B - &

Colloquio infroduttivo
Colloguio tecnico e

motivazionale con il
Management

Fino a 15 giorni

INIZIO DELLA
FORMAZIONE
(ONBOARDING)

4otofarmas iRy

Formazione in presenza presso la
sede Otofarma. Alloggio e pasti
sono a carico di Otofarma

5-7 giorni

FORMAZIONE SUL
CAMPO

Formazione prafica
individuale con un Senior
Manager

& g

7-15 giorni

INIZIO OPERATIVO

Affiliazione con le farmacie

Eﬂ E@e

Pronto ad c. 3 mesiper
essere essere
profittevole profittevole

~3 mesi
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