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Une nouvelle ere

= One Claranova, notfre approche pour une croissance rentable

Une équipe alignée Une forte expérience Créer de la valeur gréce Explorer des alternatives en
avec le méme état opérationnelle combinée a l'innovation produit, I'lA vue de détenir 100 % des
d'esprit d une base de plus de et la data actifs stratégiques « core »

100 millions d'utilisateurs
actifs



Une équipe alignée avec un état d’esprit commun C|qrqnqu

La direction et le conseil d'administration sont alignés sur notre objectif commun de rentabilité
UN CONSEIL D'ADMINISTRATION RENOUVELE

Marc Goldberg** Craig Forman™** Michele Anderson®™  Michael Dadoun™* Christine Hedouis Gabrielle Gauthey**

Président du Vice-président du Conseil Membre du Conseil Membre du Conseil Membre du Conseil Membre du Conseil

Conseil d'administration d'administration et d'administration et d'administration et du d'administration, d'administration, du
Président du Comité des Présidente du Comité des Présidente du Comité Comité d'audit et du
nominations et des Comité RSE nominations et des d'audit ** Comité RSE

rémunérations rémunérations

UNE EQUIPE DE DIRECTION RENFORCEE

Eric Gareau™™ Xavier Rojo Roger S. Bloxberg Todd Helfstein Beth Burkhart™ Isabelle Frenette™*

Directeur général, Directeur financier, Directeur général, Président, Conseillere en Vice-présidente exécutive

Claranova et Avanquest Claranova PlanetArt PlanetArt stratégie et en Talents et culture
innovation

** Arrivée chez Claranova au cours des 12 derniers mois



One Claranova, une mission :

« Transformer l'innovation technologique en
solutions centrées sur l'utilisateur »

claranova



Trois piliers pour une croisssc ntable

claranova
Devenir un groupe plus intégré || Capitaliser sur I'lA et la Exploiter des synergies
d’envergure internationale data pour conquérir et pour optimiser la
plutdt qu'une holding fidéliser les clients performance
One Claranova, notre nouve atégie

pour une meilleure performar anciere



PREMIER PILIER STRATEGIQUE

Devenir un groupe plus
intégré d’envergure
internationale

claranova




AUJOURD'HUI :

Trois entreprises de qualité, mais SEPAREES, avec de vastes marchés adressables

@ Avanquest

TOP 10

éditeurs de logiciels
en vente directe au
consommateur dans
le monde

~11M

d'ufilisateurs actifs
mensuels dans plus
de 160 pays

€ 675Mds”

Marché adressable
en 2023

€ 90M

carnet de
commandes
provenant de revenus
récurrents

Panet ART

PLATEFORME 70M+ clients
DE ler PLAN dans plus de 15 pays

de vente en direct aux
consommateurs de
produits personnalisés

€ 365M

de chiffre
d'affaires sur
I'exercice 2024

€ 50Mds’

Marché adressable

UCl O THERE
w2 ’.“.‘*J e

s e N

*Les sources concernant la taille totale des marchés adressables se retrouvent en annexe.

claranova

myDeuices

PLATEFORME CLE EN MAIN

des solutions pour plus
SOOS lOT DE de 1 000 appareils,

préconfigurées et prétes
ler PLAN pouries & atre connectées et

PME ef les partenaires de  déployées

distribution
€ 650Mds’

Marché adressable
en 2024

CHAQUE
SECONDE

un évenement est
détecté par nos
capteurs




DEMAIN

Construire une plateforme logicielle d’envergure internationale

claranova

claranova

ngeuices

Focalisation sur les actifs
stratégiques « core »

UNE VISION COMMUNE




RE

DEVENIR UN GROUP

i Un groupe plus intégré focalisé sur ses actifs stratégiques « CORE »

"'.yDE\ﬂCES un actif voué a étre cédé

= mMmyDevices est une plateforme technologique “middleware” orientée vers des partenaires B2B
avec fres peu, voir aucune synergies ou similitudes avec PlanetArt & Avanquest

= Une banque d’'affaires (“Canaccord Genuity”) sera mandatée pour la vente de myDevices
e Claranova se donne comme objectif de vendre myDevices dans les prochains mois

» myDevices ne sera pas inclus dans les résultats consolidés de I'année fiscale en cours (FY2025)
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DEVENIR UN GROUPE PLUS INTEGRE

o

Améliorer nos stratégies de mise sur le marché

Mutualisation de l'innovation

Mise en commun de nos briques
technologiques

Consolidation des processus
de développement produits

Partage des meilleures pratiques
opérationnelles

D‘UN PORTEFEUILLE D’ACTIVITES >

claranova

Partage de connaissances

Un état d'esprit commun

Objectifs et KPI communs

A UN GROUPE PLUS INTEGRE




‘ DEUXIEME PILIER STRATEGIQUE

Capitaliser sur Il
pour conqueérir
les clients

claranova
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CAPITALISER SUR L

N}

Investir dans la technologie et tirer parti de données globales ClC"'C| nova
Claranova, une plateforme pilotée par I'lA

> N /e Amélioration des
Y /]| connaissances
N\ /)= Meilleure prise de
Plates-formes d'lA | décision

| Mise en place d'lA
1 générative & &
auto-apprenante

multimodales avec |/ .
L e Augmentation de

une architecture | 'engagement et de la
plug & play fidelité clients

= Augmentation des
ventes et du retour sur
investissement

=

Tirer partfi de I'A et du machine learning, des données clients et de fierces parties provenant de
millions d'utilisateurs sur plusieurs plateformes pour lancer de nouveaux produits, améliorer la feuille
de route produits et accroitre I'engagement



CAPITALISER SUR L'IA ET LA DATA

—_
W

Claranova développe de NOUVEAUX
produits pilotés par I'lA qui
impressionneront les utilisateurs et
attireront de nouvelles audiences

AVEC L'IA, CLARANOVA PEUT:

Automatiser et élever les utilisateurs au rang d'experts en
création de « conception et de documents »

Proposer des mises en page, des modeéles et du contenu
(visuel et textuel) en fonction du contexte et des
interactions avec l'utilisateur

Ajouter des fonctionnalités d'lA générative et
conversationnelle pour améliorer 'engagement

Développer la technologie PDF multiplateforme et
multifonctionnelle aupres du public B2B

Lancer de nouveaux produits mobiles fondés sur des
techniques de quantification de I'lA

- Des capacités natives plus rapides et plus performantes pour
pénetrer de nouveaux segments

Développer des kits d'outils pour les vendeurs des

marketplaces et les créateurs de contenu fondéssurla .~
donnée

o>

“Itis quite wrong totry
founding a theory

claranova










Générer de la valeur
grace a l'lA et la data

= Unifier les vastes bases de données
clients de Claranova pour mieux
comprendre leurs comportements
et débloquer le potentiel

VENTES CROISEES

Client A :
Un créateur de contenu
utilisant Avanquest pour

I'édition de photos recoit

des offres pour
transformer ses photos

AUGMENTER )
LA PART DE MARCHE

Client B :

Les données d'une
tierce partie combinées
a l'utilisation du produit
de cartes de voeux de
PlanetArt indiquent
qu'un couple vient de
se fiancer. Le client
recoit une promotion
pour des albums photo

TARIFICATION
DYNAMIQUE

Client C :
L'apprentissage par
I'lA et 'analyse
prédictive définissent
le niveau de besoin
des consommateurs
et fournissent une

en divers types de
marchandises par
l'intermédiaire de

tarification optimale
AuUx Nnouveaux clients
qui explorent la
gamme de produits

et des cadeaux
personnalisés pour
souligner leur union.

inexploité afin de créer des

opportunités commerciales
PlanetArt

Plus d'une transaction / seconde
Ventes dans plus de 160 pays

Plus de 100 millions d'utilisateurs
actifs combinés

Plus de 5 milliards de data points!

CAPITALISER S|

e qrcmovd '

o




‘ TROISIEME PILIER STRATEGIQUE

Exploiter des synergies
pour optimiser la
performance

claranova




Saisir de nouvelles opportunités de croissance C|CII'CI nova

ANCE

Maximiser le rendement des Améliorer 'ARPU*
investissements d'acquisition clients ‘I . Marketing conjoint pour exposer
- Tirer parti de notre taille et de la connaissance les clients existants a I'ensemble
des différentes plateformes / canaux / marques du catfalogue produits
pour améliorer la conversion « Tirer parti des systemes CRM et

des connaissances en reciblage
pour améliorer le retour sur
investissement (ROI)

Poursuivre I'expansion dans les Extension des zones
canaux B2B géographiques

« Capitaliser sur nos briques technologiques « Bénéficier de I'implantation du
avec les petites entfreprises, les intégrateurs et Groupe dans plus de 160 pays
les développeurs

EXPLOITER DES SYNERGIES POUR C

*Revenu moyen par utilisateur

©




MANCE

EXPLOITER DES SYNERGIES POUR OPTI!

©

Focalisation sur les colts

Tirer parti du
développement
et de la technologie

- Partager les modeles et les
innovations en matiere d'lA pour
améliorer le délai de mise sur le
marché et réduire les coOts

« Intégrer davantage I'|A dans nos
processus de marketing et de
développement

claranova

Tirer parti de notre taille et Acccroitre I'efficience

des capacites organisationnelle

d'internalisation - Mettre davantage en ceuvre des
Evaluer les options outils d'IA et des initiatives
d'approvisionnement, les d'amélioration des coUts au sein du
fournisseurs et les capacités Groupe
internes pour réaliser des - Evaluer les équipes et les structures
economies d'échelle avec une perspective RH globale

Revue complete de
l'infrastructure et des plateformes
pour négocier des contrats
globaux




ANCE

EXPLOITER DES SYNERGIES POUR O

Mieux exploiter I'activité CRM pour améliorer I'acquisition, la
fidélisation et la « Lifetime Value »

HIER : DEMAIN :
et ey
- = 1un R
| n Yo CRM consolide
I -—'—.__ , ope 7
| SR - Donnees qualifiees
Lw L? - Meilleure segmentation
Plusieurs systémes cloisonnés » Campagnes ciblees claranova
Données incomplétes = > avec de mulfiples points de —
opportunités manquées contact B EED ot R ot RT
- Opportunités de ventes ==
w P ——— croisees
""" Az | B = - Amélioration des taux de
conversion




Améliol S
performances 1
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Maximiser la valeur actionnariale a long terme claranova

Renforcer notre
bilan

Augmenter la
rentabilité

Générer de la
croissance
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AMELIORER LES PERFORMAN

N
W

Générer de la
croissance

claranova

Maximiser le rendement des investissements dans
I'acquisition de clients

Améliorer 'ARPU

Tirer parti de nos briques technologiques pour
développer le B2B

Commercialiser des produits existants dans de nouvelles
zones geographiques
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Evolution de la base clients

1200 000

1000 000

800000

600 000

400000

200 000

0

Clients Avanquest*

+8%

+17%
+21% +1% I I

FY19 FY20 FY21 FY22 FY23

+9%

FY24

30000000

25000000

20000000

15000 000

10 000 000

5000000

0

FY19

Clients PlanetArt*

16%
39%

I -20% 6% +5%
FY20 FY21 FY22 FY23 FY24

= Claranova a démontré une solide capacité a faire croitre sa base clients année aprés année
« Avanquest affiche une progression constante de sa base clients année apres année
« PlanetArt a affiché une forte croissance (FY19-FY21) impactée par I'App Tracking Transparency en

FY22

= Maximiser les rendements des investissements en acquisition clients, augmenter |’ ARPU et
capitaliser sur de nouveaux marchés stimulera la croissance a long terme

*Data intferne non auditée



IERES

AMELIORER LES PERFORMAI

N
Ul

claranova

« Améliorer le produit pour obtenir une Lifetime Value* plus
elevée

« Maximiser les synergies pour augmenter la marge
Augmenter contributive — amelioration des couts variables

ege® v d ) ° ° ° . 7 L4
la rentabilite = Capitaliser sur notre taille et la technologie pour réduire les
frais de vente, généraux et administrafifs

= Améliorer le reporting et l'uniformisation des indicateurs clés
de performance

* Valeur Vie Client : somme des revenus générés sur la durée de vie du client au sein du Groupe



|ERES

AMELIORER LES PERFORMAN

N
(9]

Renforcer
notre bilan

claranova

Améliorer la gestion de la trésorerie et mettre en place
des systemes de centralisation de trésorerie (cash — pooling)

Convertir les subventions R&D et le report déficitaire en cash
Minimiser lI'impact des taux de change

Utiliser le cash-flow opérationnel pour réduire la dette au fil
du temps

Réduire le coit de la dette



AMELIORER LES PERFORMANCES FINANCIERES

27

Evolution de la dette financiére

200 AU terme de notre plan .
179

180 172

e Dette de Cheyne
Capital ainsi que
- SAAR LB

160

140

6 o Toutes les autres
dettes sont
remboursées d méme
nos flux de frésorie

120
100

80

e [ravail surla réduction
du coUt de la dette

60

40

20

Fy22 FY23 FY24 Fy27



Notre ar N >
finan: =
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AMELIORER LES PERFORMANCES FINANCIERES

N
O

Notre engagement envers les actionnaires C|CII'CI nova

= Croissance du chiffre d’ affaires : =« Améliorer la rentabilité :
«  Revenu total entre 575-625 millions d'euros . R’OC ng>rmc1|isé2 entre 13 % et 15% d'ici a
représentant une croissance annuelle moyenne I'exercice 2026-2027"

entre 5% et 8% d'ici FY2027'

Chiffre d’affaires (M€) ROC normalisé vs Chiffre d’'affaires
700 16% 15%
625

! ! 1 1
507 496 , 575 12% ;3%
500 473,6 | | ! !
| ! 1 1
: 10% 9,3%
400 | | i |
1 | H
! : 8% :
300 : i 6,4% 1 :
1 1
! : 6% 5,4% : :
1 1 1
| ! 1 1
200 | ! » : ;
| | ’ | |
1 ! 1 1
1 : 1 :
100 ! : 2% |
! ! 1 1
! ! 1 1
! ! 1 1
0 ! ! 0% ' i

FY22 FY23 FY24 FY27 FY22 FY23 FY24 Fv27

'Hors effects de change potentiels,



AMELIORER LES PERFORMANCES FINANCIERES

W
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Notre engagement envers les actionnaires

« Réduire le ratio d’endettement net:

- Dette financiere nette sur ROC normalisé
inférieure a 1x a la fin de I'exercice FY26-27

Ratio de levier

35

34

3 2,8
2,5 22

2
15

1

]

015 .

FY22 FY23 FY24 FY27

claranova

Maitriser la dette
Renforcement du bilan
Utiliser le cash-flow opérationnel pour réduire la dette

Diminuer le coUt de la dette



3]

o

Une opportunité

Des produits de premier plan
commercialisés dans de vastes marchés
adressables

Une équipe focalisée sur le renforcement
du bilan et 'augmentation de la valeur
pour l'actionnaire

One Clc
un Groupe plus intégré axé

1t

claranova =

Une nouvelle stratégie au service de
I’amélioration de la croissance et de la
rentabilité

Une capacité d'innovation renforcée
& l'integration de nouvelles
technologies pour accélérer les ventes
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Merci!

Feuille de route
strategique
30 octobre 2024

claranova
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Annhexe

Feuille de route
strategique
30 octobre 2024
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Un éditeur de logiciels B2C SaaS de premier plan
« Parmi les 10 premiers éditeurs de logiciels pour consommateurs
au monde

© © A

Soda PDF InPixio Adaware

Avanquest®

Solution pour document  Retouche photo tout- Securite en ligne et
PDF en-un protection de la vie privée

CHIFFRES CLES RECETTES PAR SEGMENT - T2-FY2024 LTM

Par type de revenu Par unité opérationnelle

€ 90M 20+ Advertisi Utilities2

Carnet de commandes provenant de Années d o o : .
revenus récurrents NNEEs efegpistlisinles Advertising 1% 3%
31%
~1IM ~1M

Utilisateurs publiciaitres actifs > : - Photo

< Abonnés actifs au logiciel 10%
Mobile /
Software Platform

69% PDF 2%

2M+ 86%

Titres de logiciels vendus par an Recettes récurrentes LTM 34%




@ ®  |'une des principales plateformes en ligne web et mobile au
MI {T monde pour créer et vendre des produits personnalisés

prmcal e g:ﬁﬁmm easytiles* 1See Me!l"  isimplytoimpressf

Canvas\World  PewendliiiCedions.  photo-affections Preeints ink cards postram

* Solide portefeuille de sites web et applications mobiles spécialisés
+ Plateforme technologique et marketing d'envergure mondiale
+ La plateforme technologique de pointe de PlanetArt est au coeur de nos développements futurs.

RECETTES PAR SEGMENT

CHIFFRES CLES
Par type de revenu Par pays
~ 73M T00M+ U
. 2 > Téléchargements d'applications Speciality Sites Gifts & 17%
Clients depuis le début mobiles 26% Marketplaces

31%

93% 1 par seconde

de transactions sur des appareils Commande honorée

mobiles
UK

28%

1 sur 6 1 Sur 3 Mobile Apps / Photos

des adultes américains clients de des adultes britanniques clients de 43%
PlanetArt PlanetArt
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Sources concernant la taille des marchés adressables

Avanquest - Marché adressable:

- Fortune Business Insights, “Global Document Management System Market”, 2023
- Expert Market Research, “Global Photo Editing Software Market Outlook”, 2023
- Maximize Market Research, “Security Software Market: Global Industry Forecast (2023-2029)", 2023

PlanetArt - Marché adressable:

- Market Research Future and Research And Markets as of April 2024

- Data Intelo, February 2024

- Aggregate of Photo Products and Personalized Gifts TAMs

- Aggregate of Promotional Products and Corporate Gifting 2023 TAMs

myDevices - Marché adressable:
- Fortune Business Insights « Internet of Things » 2024
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