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2007 : des Acquisitions Clés

Nova Development, aux Etats-Unis, le 24 janvier 2007
� Une  Equipe de Management exceptionnelle
� #1 des Editeurs de Logiciels de Création Graphique 
� Des marques célèbres telles que Hallmark, Berlitz
� Des logiciels en propre tels que Photo Explosion et Print Artist
� Des résultats nettement supérieurs aux attentes
� Devenu  Avanquest North America au sein du groupe

Emme, en Europe, le 25 avril 2007
� L’un des principaux éditeurs européens de logiciels 

à thèmes culturels, ludo-éducatifs et vie pratique
� Une part de marché très élevée en France et au Royaume-Uni
� Des résultats impactés par la chute du marché en France et Allemagne
� Une pépite avec GSP UK, aujourd’hui Avanquest Software Publishing 

qui réalise un Ebit supérieur à 18% chaque année

Software Paradise au Royaume-Uni, le 24 mai 2007
� Leader de la vente en ligne de licences aux entreprises
� Fer de lance pour la stratégie Corporate Avanquest Online 

en Europe

Une création de valeur retardée mais attendue



Un Exercice d’Intégration 
après deux acquisitions majeures

Une évolution défavorable de l’environnement économique

� Marché Retail européen du logiciel en net repli

� Forte chute du dollar et de la livre sterling

Un exercice d’intégration pour Avanquest

� Acquisition de Nova Development aux Etats-Unis, une réussite magnifique

� Acquisition du groupe Emme en Europe, une intégration plus difficile 

dans un contexte de marché chahuté

� Une année consacrée à la fusion des équipes et l’optimisation des structures

� Rationalisation des catalogues produits et des activités

� Un travail de restructuration ayant un impact significatif sur la disponibilité des équipes 

et par voie de conséquence sur le chiffre d’affaires et les résultats 2007/2008

Un retard à l’allumage mais une fusée prête à décoller !



Fusion des équipes et du management

� Regroupement des équipes avec fermetures de sites ou rationalisation 

des structures en Allemagne, France, Royaume-Uni et États-Unis

� Réduction significative des effectifs (10%)

� Fusion des systèmes comptables et de gestion 

Rationalisation des catalogues produits et des activités

� Fusion des gammes avec élimination des doublons

� Rationalisation des canaux de vente sur chaque territoire

� Arrêt des produits non rentables ou sans avenir

Mise en Œuvre des Synergies
Plus coûteuse qu’initialement anticipée

Un coût global non récurrent de 5,3 M€ en 2007/08 
pour une année 2008/09 consacrée au business !



Parallèlement à la mise en œuvre des synergies, prép arer l’avenir :

Lancement de nouveaux titres majeurs développés en interne ou en partenariat

� Avanquest : Perfect Image, PC Fine-Tune,  SendPhoto s,  System Suite Essential, WebEasy

� Nova : Print Artist Platinum, Greeting Card Factory  Deluxe, Hallmark Card Studio 2008, etc.

� Emme :  All in One Driving Test 2007, Brain Workout , Dora the Explorer

Signatures de nouveaux accords OEM avec des acteurs  majeurs 

� Montée en puissance du contrat avec Sony Ericsson

� AsusTek, 1er fabricant mondial de cartes mères – Mob ile PhoneTools 
équipe désormais les cartes Data haut débit d’Asust ek

� Lenovo, #3 mondial des fabricants de PC – Mobile Pho neTools équipe en série 
la gamme d’ordinateurs portables haut de gamme Blue tooth de Lenovo

� Telefunken intègre Digital Frame Manager, le nouvea u logiciel d’Avanquest, 
à ses cadres numériques, nouveau media en pleine exp ansion

� Sonim, le fabricant US de téléphones portables robu stes, intègre  Mobile PhoneTools 
à sa gamme Xtreme Performance TM

Définition de la stratégie de développement des log iciels destinés à assurer 
la croissance de demain

� Globalisation de la propriété intellectuelle (valori sation des contenus multimédia Emme 
à l’international)

� Concentration sur les catégories à fort potentiel (m obilité, multimédia, utilitaires, sécurité)

Faits Marquants Opérationnels 2007-08



Résultats annuels 2007-08

Un résultat opérationnel positif 

avant stock-options et éléments non récurrents



Un chiffre d’affaires conforme à 116,4 M€

Un chiffre d’affaires impacté par

� La chute du dollar et de la livre sterling (impact de 2M€ rien que sur le dernier trimestre)

� Le net repli du marché Retail européen sur les princ ipales catégories adressées par 
le groupe. Les filiales françaises et allemandes on t été plus particulièrement impactées.

� La baisse des ventes du principal client OEM (-5M€)

Excellente dynamique en dehors du marché Retail européen

� Activité particulièrement dynamique et profitable au x États-Unis et au Royaume-Uni

� Croissance à deux chiffres de l’activité vente aux en treprises (+14%) et du web (+20%) 

Web : 13%



Un résultat opérationnel positif 
avant stock-options et éléments non récurrents

En milliers d’euros 
2007/08
15 mois

2007/08
12 mois

2006
12 mois

Chiffre d’affaires 140.375 116.402 74.335

Résultat opérationnel avant 
stock-options et éléments non 
récurrents

-121 +344 5.646

Stock-options -1.132 -919 -395

Éléments non récurrents -5.599 -5.321 -1.332

Dépréciation des écarts 
d’acquisition

-5.000 -5.000

Résultat opérationnel -11.852 -10.896 3.919

Résultat net (part du groupe) -13.954 -12.911 2.764



Analyse Résultats Annuels 2007/2008

Un résultat opérationnel positif : +344 K€

(avant coût des stock options et éléments non récurrents) :

Un résultat opérationnel inférieur à l’objectif initial en raison de :

� Forte baisse de l’activité du 1er client OEM (-5M€)

� Activité Retail déficitaire en France et Allemagne

Les autres divisions sont en ligne ou au-dessus de leurs objectifs.

Un résultat net impacté par les frais de restructuration qui s’établissent à 5,3M€

dont 4,2M€ concernent des frais de départ.

Amortissement du goodwill pour 5 M€ afin de prendre en compte la valeur réelle 

des actifs européens intégrés suite à l’acquisition de Emme.

Une capacité d’autofinancement également positive : +2 342 K€

Avanquest ne perd pas d’argent malgré une année difficile



Une Trésorerie Saine

Tableau de flux de trésorerie   

En milliers d’euros
Exercice 2007/08

(15 mois)
Exercice 2006

Capacité d’autofinancement 2.867 6.963

Flux de trésorerie provenant de l’ exploitation 1.958 3.183

Flux de trésorerie net lié à l’investissement -18.345 -9.635

Flux de  trésorerie net lié au financement 15.675 -3.705

Variation de trésorerie +729 -10.157

Impact de change sur la trésorerie -2.152 -62

Trésorerie à la clôture 11.131 12.554



Bilan consolidé

En milliers d’euros 31/03/2008 31/12/06

Ecarts d’acquisition 94.047 34.248

Autres immobilisations 13.018 9.500

Autres actifs non 
courants

2.701 1.292

Actif non courant 109.766 45.040

Stocks et en cours 9.505 4.475

Clients et comptes 
rattachés

15.025 20.139

Autres créances 12.575 7.502

Trésorerie 11.626 12.554

Actif courant 48.731 44.670

Total Actif 158.497 89.710

En milliers d’euros 31/03/2008 31/12/06

Capitaux propres 93.697 58.005

Provisions pour risques et 
charges

3.450 25

Dettes financières à plus d’un 
an

17.736 1.948

Autres passifs non courants 1.584 1.947

Passif non courant 22.770 3.920

Dettes financières à moins 
d’un an

1.138 80

Dettes fournisseurs et comptes 
rattachés

22.147 11.775

Autres passifs courants 18.745 15.930

Passif courant 42.030 27.785

Total Passif 158.497 89.710

Une situation financière toujours aussi saine



Stratégie 2008-11

Une nouvelle stratégie pour recréer rapidement une dynamique

de croissance profitable



2008/2009 : Avanquest se réinvente

Le groupe a démontré sa capacité à se réinventer
» 1996 : ouverture de la filiale américaine (aujourd’ hui 45% du chiffre d’affaires)

» 2002 : recentrage logiciel avec cession des actifs non stratégiques (33% du C.A.)

» 2008 : Avanquest 3.0

Internet, vecteur de croissance rentable et de synergie  entre toutes les activités 
du groupe, est au cœur de la Stratégie

Une stratégie 
crédibilisée 

par la performance 
actuelle de notre 

activité
e-Commerce : 

+ 20%



Le Web 3.0, vecteur de synergie entre toutes les activités

Avanquest 3.0

Exemples :

» Le Marketing Viral et les e-PR 
favorisent les ventes sur 
l’ensemble des canaux

» La communauté Avanquest 
influencera la conception même 
des logiciels 

» Les portails Internet de ventes 
aux Entreprises soutiendront 
l’implantation internationale de 
l’activité Corporate Software

» Le projet communautaire 
d’Avanquest encouragera 
les ventes de nos logiciels 
sur l’ensemble des canaux 
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Pourquoi Avanquest place-t-il Internet 

au centre de sa Stratégie ?

Cette orientation repose sur trois constats :

Internet révolutionne la technologie, les usages et les comportements, et s’impose 
aujourd’hui comme le moteur privilégié du développement de l’édition de logiciels, 
tant au niveau de la conception des produits que de l’accès au marché ;

Avanquest Software a pu apprécier tout le potentiel de ce canal par sa prise de 
position réussie dans  l’e-Commerce depuis quatre ans en terme de croissance 
organique (de 3 à 15 M€ de chiffre d’affaires) ; 

La tendance actuelle du marché très favorable au eCommerce

» Selon la Fevad (Fédération des Entreprises de Vente  A Distance), 
le commerce en ligne devrait dépasser, en 2008, la barre des 20 milliards d’€uros, 
et peser près de 32 milliards d’€uros en 2010. 

R&D, Commercialisation, marketing : sur chaque composante de la chaîne 
de valeur, Internet trouve sa place dans la nouvelle stratégie du groupe



Objectifs
� Renforcer les ventes de logiciels développés en int erne sur chaque canal

� Raccourcir les cycles de développement : réduction des coûts et du « time to market »
par la modulation des applications, offshore, sous- traitance

� Compléter le parc des best-sellers existants
(Mobile PhoneTools, Fix-It, WebEasy, Print Artist)

Stratégie
� Se concentrer sur les catégories les plus dynamique s

» Sécurité, convergence mobile, multimédia, diagnosti cs/optimisation

� Focaliser les efforts de développement sur une gamm e resserrée

» A fort potentiel dans chacune des catégories identi fiées

» Adaptés à tous les canaux : Web, Entreprise , OEM et  Retail

� Investir dans les produits nouveaux qui porteront l a croissance future

» Logiciels combinant le off- et le on-line (zero inst all, SAS), applications mobilité, multimédia et 
utilitaires DLNA (interopérabilité de l’ensemble des  périphériques dans l’écosystème du PC)

» S’appuyer sur des technologies next-gen, comme WPF (Windows Presentation Foundation) 
pour les applications classiques, Flex et Silver Li ght pour le online

Avanquest Product Design:
Préparer l’avenir de l’industrie du logiciel

‘08



Priorité à l’Innovation
Convergence Internet, PC, Mobilité

Illustration avec le logiciel SendPhotos Mobile 
� SendPhotos Mobile - technologie propriétaire - offre une solution de gestion et de partage 

par Internet des photographies, prises à partir d’un téléphone cellulaire 3G;
� Solution de convergence complète avec l’ajout de la mobilité à l’Internet et au PC du client
� Logiciel de « social networking » permettant l’envoi automatique des photos vers Flickr,

FaceBook ou MySpace , ou de partage de photos entre amis/famille en toute sécurité

Ce logiciel sera lancé à grand renfort de Marketing Viral

‘08
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Une stratégie qui bénéficie à tous les 
canaux de distribution

L’OEM : la convergence Internet, PC, Mobilité par ex cellence
� Lancement de nouvelles solutions logicielles (Digital Frame Manager, Fix-It, System Suite 

Essentials…), de nouvelles applications auprès des opérateurs et fournisseur d’accès 
Internet, et méthodes de commercialisation telles que « live update » et « Software as 
a Service » testé avec succès aux Etats-Unis.

Les Ventes Corporate : internationalisation avec In ternet
� Développement d’une offre internationale et d’un catalogue de vente directe par Internet 

aux entreprises (basé sur l’expertise de Software Paradise)

� Déploiement d’un portail Corporate destiné aux revendeurs pour appuyer localement 
les ventes indirectes

Du Retail au e-Retail : consolider nos parts de mar ché en Retail 
et élargir les canaux de distribution
� Mise en place d’une politique sélective (stratégie fondée sur le modèle d’Avanquest 

North America) pour privilégier une gamme resserrée autour de best-sellers potentiels 

� Développement des accords avec les e-revendeurs, et de portails donnant accès aux 
logiciels en mode « on demand »

� Développement en Europe d’une stratégie de jeux de divertissement « casual games »
ou de logiciels ludo-éducatif (Passeport) sur des plateformes en croissance 
(PC et consoles DS Nintendo)

‘08



Cibler Attirer Fidéliser

Faire d’Avanquest 
la boutique en ligne 

de référence 

Déjà 15 millions de 
clients et 1 million suppl. 

par mois potentiel

De 3 à 15 M€ de C.A. 
en 4 ans

Potentiel d’accès 
à 75 millions de clients
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80% de ventes en 
téléchargement !

Constitution d’une 
équipe dédiée Mkg Viral

Versions d’essais  
Téléchargements 

gratuits 
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Conception de produits 
spécifiques

Développement 
de programmes 

d’affiliation

Mise en place de portails 
spécialisés

���
����
��
�������	

Accélérer le e-Commerce
avec une Stratégie e-Marketing « Next Gen »

Investir dans trois directions principales pour accélérer la croissance 
du canal Internet
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Etendre le Rayonnement d’Avanquest 
Avec la Naissance d’une Communauté

Objectifs
� Créer un lieu d’échanges destiné à renforcer la relat ion d’Avanquest 

avec ses clients

� Constituer une communauté d’esprit et de services au tour du thème de 
« la Technologie comme art de vivre le présent et le  futur »

Une communauté Web 2.0 
où les utilisateurs de Logiciels peuvent interagir, 
partager leurs connaissances et offrir 
leur assistance à travers leur expertise

Un vecteur d’image : 
le « FaceBook du monde du logiciel »

� Chaque internaute possèdera son propre profil, 
et sera en mesure de rassembler des amis, 
de dire quel type de logiciel il/elle utilise, 
de donner son avis sur nos produits et 
de s'abonner à de nombreux services interactifs

Un vecteur de croissance avec des utilisateurs 
fidélisés et participatifs

Lancement du Software Café en invitant la base d’utilisateurs 
des logiciels Avanquest : plus de 11 millions enregistrés



Perspectives 2008-11

Croissance et rentabilité pour les 3 prochains exercices 



Le groupe Avanquest a connu 21 années de croissance  profitable en 24 ans

Un groupe solide sur ses fondamentaux et confiant d ans ses perspectives

� Après 2 années d’investissements qui ont permis à Avanquest Software 

de s’affirmer dans le top 10 des éditeurs mondiaux de logiciels, 

le groupe se concentrera sur la croissance organique et la rentabilité

Un business model diversifié à l’appui d’une stratégi e ambitieuse

� Être à la fois développeur de logiciel et éditeur de logiciels de tiers a été

un atout dans le développement d’Avanquest, 

� Introduire de nouveaux best-sellers innovants développés en interne sera 

la clé de voûte pour assurer la croissance rentable à long terme du groupe.

Une  stratégie gagnante

� Profitant des nouvelles tendances de l’univers Internet, la nouvelle stratégie 

permettra la croissance rentable de nos ventes sur chaque canal 

2008-09 : Priorité à la Croissance Rentable



Les Objectifs d’Avanquest Software
à trois ans

Pour l’exercice 2008/09, une prévision de chiffre d ’affaires compris entre 115 et 120 M€

et un résultat opérationnel compris entre 4 à 6 %

� Ces chiffres intègrent un impact négatif dû à l’évolution du dollar et de la livre sterling qui pèse 

pour environ 9 M€ sur le chiffre d’affaires (Le taux moyen budgété pour le dollar est de 1€ =1,6$)

� A taux de change constant, la croissance organique serait comprise entre 7 et 12%

� Un résultat opérationnel en nette hausse qui reflètera la réduction des coûts  et l’évolution du business 

model

Prévisions 2009/10 : un CA compris entre 125 et 135  M€ et 

un résultat opérationnel entre 6 et 8 % 

Prévisions 2010/11 : un CA compris entre 135 et 150  M€ et 

un résultat opérationnel entre 8 et 10%
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Des prévisions prudentes au vu du contexte économique



Pourquoi investir dans Avanquest Software
aujourd’hui ?

Un acteur indépendant incontournable : une position  de leader mondial (Top 10)

dans l’édition de logiciels grand public

Une stratégie Internet qui est une évolution dynami que du business model actuel 

pour bénéficier des nouveaux médias et des nouveaux  modes de diffusion du web 3.0

Une société toujours aussi saine financièrement 

Une année de transition qui précède un nouveau cycl e de croissance 

Une société particulièrement peu valorisée dans l’un ivers des éditeurs de logiciels 

avec une capitalisation représentant moins de 50% d e ses capitaux propres.



Nous vous remercions de votre attention

Toutes vos questions sont les bienvenues


