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Agenda

Chiffre d’affaires 2024-20251

Nouveau périmètre, notre focus2



122M€
chiffre d’affaires 

annuel

CHIFFRES FY24

4

118M€
chiffre d’affaires 

annuel

CHIFFRES FY25*

Croissance du chiffre d’affaires sur l’année de +1% 
à périmètre et taux constants1

* Non audité. Chiffre d’affaires retraité IFRS 5 - ** Périmètre et taux de change constants

Un impact change très défavorable de -3% et 
un ralentissement volontaire des 
investissements marketing au T4 afin de 
préserver la rentabilité

2

Effet périmètre lié à la cession des activités non core
Europe en octobre 2023 (4 mois pour 2,5M€)3

Une performance des activités 
impactée par des facteurs externes

30M€

CHIFFRES T4 FY24

27M€

CHIFFRES T4 FY25*

+1%**

-4%**

Déconsolidation des divisions PlanetArt et 
myDevices (IFRS 5)4
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* Impact cession des activités non core Europe en octobre 2023 (4 mois pour 2,5M€)

Chiffre d’affaires quatrième trimestre  (M€)

En M€ Avril à juin 2025
(3 mois)

Avril à juin 2024
(3 mois) 

Variation
Var. à taux de 

change constants
Var. à périmètre 

constant

Var. à périm. et 
taux de change 

constants

CA 4ème trimestre 27 30 -9% -4% -9% -4%

En M€
Juillet 2024
à juin 2025

(12 mois)

Juillet 2023
à juin 2024

(12 mois)

Variation
Var. à taux de 

change constants
Var. à périmètre* 

constant

Var. à périm. et 
taux de change 

constants

CA annuel 118 122 -3% -1% -1% +1%

Chiffre d’affaires annuel (M€)
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* Spot EUR/USD au 30/06/25 : 1,17 (vs 1,08 au 30/06/24)
** Impact cession des activités non core Europe en octobre 2023 (4 mois pour 2,5M€)

Chiffre d’affaires annuel (M€)

Croissance
organique

Effet de 
Change*

Effet de 
Périmètre**+1,4%

-2,7%

-2,0%

122

118

FY24 FY25
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Chiffre d’affaires de 118 M€ en progression de +1% 
à périmètre et taux constants (- 3% à taux réels 
impacté par l’effet change et la cession des 
activités non core**)

Un ralentissement volontaire des 
investissements marketing au T4 pour préserver 
la rentabilité

Activités stratégiques (93% du CA)

• Croissance des ventes d’Adaware

• Ralentissement des ventes de Soda PDF et 
InPixio sur l’exercice

Les activités non stratégiques (non core) 
résiduelles aux Etats-Unis, qui représentent 
désormais 7% du CA (8M€ vs 11M€ FY24), sont en 
cours de cession

** Non core = distribution de logiciels de parties tierces et autres activités non
stratégiques (Europe : Retail France & Allemagne, Marketplace) , USA (Retail, bundle,
distribution Core)

122 M€ 118 M€

Chiffre d’affaires (M€)*

* Données de gestion non auditées

9%

7%

29%

54%

7%

6%

29%

58%

Non core

54% 58%

29%
29%

7% 6%
9% 7%

FY 2024 FY 2025
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Nouveau périmètre

Notre focus
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Un nouveau périmètre plus lisible et plus performant 
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* Données 2025 estimées non auditées

FY22A FY23A FY24A FY25E

474 M€
507 M€ 496 M€

492 M€

5,4%

6,4%

9,3%
± 10%

118 M€

Nouveau Claranova*
Revenus M€ & Marge %

± 20%

FY25R

118 M€

24%
du chiffre d'affaires Groupe 

avant cession

x2
Rentabilité

± 50%*
du ROC normalisé Groupe 

avant cession
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Désendettement massif  du Groupe
-108M€* soit -68% au 30 juin 2025

Dette brute au 
30/06/25

Prêteur
Principal au

30 juin 25
Date de 
début

Date de 
maturité

Maturité
(années)

Taux intérêt 
annuel (%)

Type 
d’intérêts

Paiement des 
intérêts

Remboursement 
principal

PGE Claranova SE 1,0M€ 22-Mai-21 22-Mai-26 5 0,3% Simple Annuel
Amortissement 
linéaire annuel

BPI Avanquest SAS 4,0M€ 30-Juin-22 30-Juin-27 5 2,0% Simple Trimestriel
Amortissement 

linéaire trim.

Cheyne Claranova DEV 45,4M€ 04-Avril-24 04-Avril-28 4
Max (EUR 3m; 2,5%) 
+6.5% & PIK 3,75%

Simple + 
PIK optionnel 

3,25%
Trimestriel A maturité
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*Avec remboursement du PIK

45 45 45 45

4
2
1

3
5

1

50

48 48

50

30 Juin 25 30 Juin 26 30 Juin 27 04 Avril 28

Encours dette brute (M€)

Cheyne BPI Cheyne PIK PGE

/ 45*

/ 45*

48 /47* 48 /45*

50 /45*

* Base dette brute au 31-Déc-24 de 158M€



11

Une situation financière assainie 
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Données indicatives et estimées, non auditées.

118M€

Chiffre d’affaires

MAÎTRISÉ 
Résultat Financier

±1.5
Effet de 

levier net

POSITIFS
Capitaux Propres

50M€

Dette brute
- 108 M€

±20%
Marge

ROC normalisé

±10M€

Trésorerie

POSITIF
Résultat net

Hors
10 M$ 
mis en 

caution à 
12 mois
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Situation financière assainie

Capacité de croissance renouvelée

Focus « Avanquest »

3 segments porteurs : technologies propriétaires 

Ventes par abonnement en mode SaaS

75% de revenus récurrents

95,5 % Particuliers (B2C) 

4,5 % Professionnels (B2B)

Un « pure player » dans l’édition de logiciels
216 Salariés

% de
CA

Amérique 
du Nord

39%

Europe

40%

Océanie

5%

Asie

5%

Reste du monde

11%

160+ Pays
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Challenger sur des marchés en croissance
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1. Maximize Market Research, “Security Software Market – Global Industry Analysis and Forecast (2024-2030)”, 2024
2. Business Research Insights, “PDF Editor Software Market Report”, 2024 + Grand View Research - Digital Signature Market Size & Share, Industry Report, 2030 +, Coherent
Market Insights, Business Document Work Process Management (WPM market)
3. Expert Market Research, “Global Photo Editing Software Market Outlook”, 2024
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CA : 34 M€

PDF – Doc Workflows

~55B $2

+25% évolution annuelle

Retouche Photo

CA : 7 M€

~43B $3

+8% évolution annuelle

Utilitaires - Sécurité

CA : 68 M€

~24B $1

+14% évolution annuelleM
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Retour vers une croissance dynamique

Accélérer l’acquisition 

client : notre force 

stratégique

Optimiser la performance 

financière

Conquérir de nouveaux 

marchés avec l’IA et notre 

technologie
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Accélérer 
l’acquisition client :
notre force 
stratégique
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Acteur verticalement intégré, des marchés diversifiés
Un atout concurrentiel majeur

Des produits et des technologies 100% propriétaires

• Des produits vendus en mode SaaS à forte récurrence et des marchés diversifiés
• Plateformes et applications B2C et B2B 

Un savoir-faire avéré dans l'acquisition client et le marketing digital

• Expertise dans l’analyse du trafic web à haute volumétrie 
• Partenaire privilégié des plateformes marketing 

Une plateforme de paiement propriétaire

• Exploitation de la data client pour améliorer nos conversions
• Minimisation des frais de transaction

CRM intégré et gestion du cycle de vie client

• Outils et campagnes de conversion intégrés
• Une approche multi-canaux

Produits et 
technos 

propriétaires

Savoir-Faire
Acquisition 

client

Plateforme de 
Paiement

CRM

Un levier stratégique :
• Capacité accrue à générer des revenus complémentaires
• Meilleure personnalisation de l’expérience marketing-produit-achat
• Optimisation de nos marges bénéficiaires
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+7.5M
Utilisateurs 

actifs chaque 
jour
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Acquisition client : notre force stratégique
accélérer la conquête de nouveaux clients

Un savoir-faire avéré dans l'acquisition client et le marketing digital
• Des milliards de points de données => optimisation des conversions
• + 7 500 « digital assets » (web, mobile, vidéo display, etc.)
• Expertise interne de la commercialisation

Une capacité éprouvée et mécanique à générer des revenus

• Meilleur Coût d'Acquisition Client (CAC) Net
• Aucune commission sur le budget marketing (± 5-7% économisés)

• Meilleure compréhension des comportements clients
• Synergies pour adresser de nouvelles cibles (marchés et produits) 
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utilisateurs
(depuis 5 ans)

+175M€
investis en 
acquisition 

clients
(depuis 5 ans)

+3.5M
nouveaux 

clients
(depuis 5 ans)

Investissements 
MKT 

Clients

CA 

Entre 9 mois et 12 mois
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Accélérer la croissance organique
via nos KPI* stratégiques
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KPIs calculés en lien avec nos logiciels propriétaires en mode SaaS (Sécurité, PDF, Photo) :
LTV : somme des revenus générés sur la durée de vie du client (produits et segments confondus)
Base clients : Evolution du nombre de clients actifs nets (nouveaux clients – désabonnements)
ARR : Annual Recurring Revenue - Revenus récurrents annuels
CAC : Coût d’acquisition client

* Données de gestion moyennes, non auditées

LTV/CAC

2,47

Base clients

+4%

ARR

75%

Améliorer le taux

Accroître la proportion

>3
Augmenter le ratio

>80%

Supérieur à

+10%
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Conquérir de 
nouveaux marchés 
avec l’IA et notre 
technologie
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Conquérir de nouveaux marchés,
focus sur nos briques technologiques PDF B2B
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Portail et technologies dédiés*
• Approche self-service ou accompagnement personnalisé
• Multi-langage :  SDK, Web app, API (C++, C#, Python, Kotlin et Swift)
• Multi-plateforme : Windows, Linux, Cloud, Kubernetes, “Sur-site”,…

Solutions avancées de gestion de documents

• MS Office, OCR/ICR via IA, comparaison intelligente et extraction intelligente 
de données et contenus

• Multi-langue, multitude de connecteurs et workflows

Marchés privilégiés
• Entreprises, intégrateurs de solutions et OEM
• Secteurs : finance, santé et services

Notre ambition
• S’établir comme l’alternative de référence à Apryse

* developers.avanquest.com/fr/

https://developers.avanquest.com/fr/
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Capitaliser sur l’IA et la data
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* Valeur Vie Client : somme des revenus générés sur la durée de vie du client au sein du Groupe

Exploiter la data pour améliorer notre acquisition client
• Augmenter les conversions, la fidélité et le LTV*
• Amélioration des parcours utilisateur/client
• Analyse du comportement intra-produit

Développer de nouveaux produits propulser par l’IA
• Doc IA (PDF): analyse et exploitation des données documentaires
• Modèles conversationnels pour interagir avec les solutions (POC)

L’IA au cœur de notre productivité 
• + 25% de notre code sera généré par l’IA

• Mise sur le marché accélérée
• Technologies plus efficaces et à moindre coût

• Accélération du déploiement des Chatbots
• Réduction des coûts service clients (± 1M€ annualisés d’ici 2028)
• Génération de ventes croisées automatisées (+2M€ annualisés d’ici 2028)
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Optimiser la 
performance 
financière
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Cap sur 2028*
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150-160M€
Chiffre d'affaires

Proche de 0
Levier net***

Forte rentabilitéMontée en puissance

* Sur l'exercice 2027-2028 - ** En termes de ROC Normalisé par rapport au CA​  *** Dette financière nette sur ROC normalisé 

Endettement sain

23% - 25%

Marge opérationnelle**
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• Réduire les coûts opérationnels du Groupe (±1M€ par an) 
• Simplification organisationnelle & juridique
• Cession des activités non-core US (-8M€ CA et ±1.0% ROC) 

• Maximiser la capitalisation et les subventions R&D

• Diminuer notre taux d’imposition moyen en convertissant les 
reports déficitaires

• Minimiser l'impact des taux de change

• Refinancer la dette Cheyne à court terme

• Économies de l’ordre de 2 à 3 M€ par an

Amélioration de nos résultats financiers
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* A périmètre constant

Objectif : gain annuel entre 3 et 5 M€*  
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Focus sur la création de valeur
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Une organisation désendettée
• Réduction de la dette de 68% au 1er juillet 2025
• Réduction du poids des frais financiers de 50%*

Une amélioration de nos marges
• Amélioration du ROC normalisé pour atteindre + de 23% de marge 

opérationnelle(**)
• Refinancement de la dette Cheyne (± 2-3M€ annualisés)
• Réduction des coûts opérationnels (± 2-3M€ annualisés d’ici 2028)

Une croissance renouvelée
• Croissance organique soutenue dans les années à venir (TCAM 8%-11%)
• Doubler le poids du B2B à horizon 2028
• Focus sur l’acquisition client et les KPI stratégiques

* Calcul de la proportion des charges de la dette sur le ROC normalisé post transaction FY25 vs FY26
** En termes de ROC normalisé par rapport au chiffre d’affaires



Croissance du chiffre d’affaires
Revenu total entre 150-160 millions d’euros
représentant une croissance organique annuelle
moyenne entre 8% et 11% d’ici FY20281

Amélioration de la rentabilité
ROC normalisé2 entre 23 % et 25% à l’horizon 2027-
2028

Une croissance axée sur la rentabilité
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26 1 Hors effets de change potentiels, 2 EBITDA = ROC normallisé

FY 2025 FY 2028

118M€

TCAM
8% à 11%

150M€

160M€

FY 2025 FY 2028

±20%*
23%

25%

* Données 2025 estimées non auditées



Contact analystes & investisseurs
+33 1 41 27 19 75
ir@claranova.com
www.claranova.com

Avertissement important

Le présent document contient des déclarations prospectives relatives à la situation financière, aux résultats des opérations, aux métiers,
à la stratégie et aux projets de Claranova. Même si Claranova estime que ces déclarations prospectives reposent sur des hypothèses
raisonnables, elles ne constituent pas des garanties quant à la performance future de la Société. Les résultats réels peuvent être très
différents des déclarations prospectives en raison d'un certain nombre de risques et d'incertitudes, dont la plupart sont hors du contrôle
de Claranova, et notamment les risques décrits dans le document d’enregistrement universel 2023-2024 déposé le 31 octobre 2024
auprès de l’Autorité des Marchés Financiers. Les informations figurant dans ce document sont données à titre indicatif, les états
financiers consolidés 2023-2024 faisant foi.

27

mailto:contact@claranova.com
http://www.claranova.com/
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Lexique
Résultat Opérationnel Courant normalisé (ROC normalisé) : agrégat non strictement comptable
utilisé pour mesurer la performance opérationnelle des activités. Il correspond au Résultat
Opérationnel Courant avant impact IFRS 2 (charges liées à l'octroi d'actions aux salariés), des
dotations aux amortissements, et de l’impact IFRS 16 sur la comptabilisation des contrats de
location.

LifeTime Value (LTV) – Valeur de vie client : somme des revenus générés par un client pendant
toute sa durée de vie en tant que client (tous produits et segments confondus).

Coût d’Acquisition Client (CAC) : coût total engagé pour acquérir un nouveau client. Il représente
le coût total des investissements marketing et commerciaux divisé par le nombre de clients acquis
sur une année.

Annual Recurring Revenue (ARR) - Revenus récurrents annuels : les revenus récurrents sont
définis comme des revenus générés par des utilisateurs de nos logiciels et/ou outils de façon
répétitive. Ils correspondent notamment aux revenus de souscriptions liés à nos logiciels
propriétaires (Sécurité, PDF, Photo) et aux revenus publicitaires sur notre base d’utilisateurs
récurrents.

Ratio Life Time Value (LTV) / Coût d’Acquisition Client (CAC) : permet d'évaluer le retour sur
investissement des dépenses engagées dans le but d'acquérir de nouveaux clients (B2B et B2C).

Taux de Net Churn annuel moyen (Logiciels propriétaires en mode SaaS – B2B et B2C) : mesure
la variation nette du chiffre d'affaires provenant des clients existants, après avoir pris en compte à la
fois la perte de revenus due aux résiliations et la croissance provenant des clients existants, comme
les mises à niveau. Plus le taux de Net Churn est négatif, meilleure est la rétention clientèle et plus
l'entreprise est capable de maintenir et de développer ses revenus récurrents.
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