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lhre Mikrofone sind stumm geschaltet wahrend der Prasentation

Bitte reichen Sie uns Ihre Fragen Uber die Chat oder die Fragen-Funktion ein

Weitere Fragen gerne an investor.relations@shs-viveon.com
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SHS viveon.

Agenda

1. Status *
2. Ausblick

3. Fragen & Antworten

* Auf Basis der bisher am Kapitalmarkt veroffentlichten Informationen

Weitere Informationen finden Sie auf der IR Webseite der SHS Viveon AG




Prognosenanpassung vom 26.1.2022 fir das Ergebnis 2021 * SHS viveon.

. Bestandskunden-Geschaftsverlauf wie erwartet, Churn ~ 3%
alle Betrage in 2021
EUR Aktuelle Prognose * 15 Neukunden Abschlusse in 2021 (VJ: 13)
Umsatz 11,8m Minus 6% bis 7% Griinde fiir die Abweichung bei Umsatz und Profitabilitit

1. Eingeplante Neukunden-Abschliisse konnten wider Erwarten zum
Jahresende nicht realisiert werden.

EBITDA 1,696m

EBIDTA Marge 14% 7% bis 8% 2. HGB Umsatz-Abgrenzungen zum Jahres-Ultimo bei Neukunden-
Abschllissen
1,408m 3. Vorgezogene und damit beschleunigte Investition in die Zukunftin

Verbindung mit auBerordentlichen und einmaligen

Aufwendungen
. Beschleunigung der technischen Transformation (Plattform)
und neue Produkte
Dl . Einmalige Aufwendungen
sz 0,2m bis 0,3m (z.B. 2 Vorstandswechsel, Neubesetzung VP PS)

Uberschuss

2021 Fazit: Strukturelle Situation der SHS gegeniiber Vorjahr weiterhin
unverandert, bei gleichzeitiger Beschleunigung der Innovationstatigkeit
sowie Einmaleffekten

5 * Prognose basiert auf den zum Datum bekannten Informationen. Die Feststellung eines vorldufigen, und noch nicht testierten Jahresergebnisses ist erst im Laufe Februar 2022 mdglich
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Aktive Transformation des Kundenportfolios durch Neukunden - Abschlisse und

Upsell bei Bestandskunden

2017
Anzahl 0
Neukunden-
Abschliisse
ARR ** 0

Upsell von Bestandskunden

* Jahr 2021 mit besonderer Herausforderung bzgl. Deal Closing zum Jahresende, Umsatz-Abgrenzung zum Jahres-Ultimo, sowie Executive Wechsel im Vertrieb
Additiver ,,Annual Recurring Revenue“ aus dem Neuabschliissen, auf 12-monatiger Jahresscheibe bezogen (vorldufige Zahlen fiir 2021)

6 * %

PAONRS)

150k€

Transformation der Bestandskunden-Basis

2019

500k€

SHS Top Line Wachstum vor allem aus dem Neukunden-Geschaft

2020

550k€

Diversifizierung (,Enterprise Kunden®, Marktplatze, White Label Losungen, Reselling Partner)

2021*

400k€

SHS viveon.
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Neukunden — Abschliisse in 2021 (1 / 2)

SHS Compliance /
SHS Connect

SHS Risk Pilot /
SHS Connect

Kreditkarten-Dienstleister Internat. Grof3bank
Leasing und Factoring (Risikobewertung)

Handler-Onboarding One-Stop-Anbieter

Anbieter von , Kauf auf Rechnung”
Luxusuhren Hersteller

Zahlungsdienst Anbieter

Leasing und Faktoring (Risikobewertung)
Bausparkasse

Marktplatz fiir Geschafts- und Privatkredite
Zahlungsdienstleister ,,Buy now, pay later”

Datenanbieter / Reselling - Partner

Compliance Integrations-Plattform
Business Partner Compliance (Upsell)

Ecommerce White Label Risiko Plattform

Internationalisierung

Europa Rollout Leasingprozess (Upsell)
White Label Risiko Plattform

B2C Datenplattform und Bonitatsauskunft
Antragsprozess und Risikobewertung
Antragsprozess und Risikobewertung
White Label Risiko Plattform

SHS Risiko Losung




Neukunden — Abschliisse in 2021 (2 / 2)

SHS Trade Technologie GroBhandler UK Kreditmanagement (Upsell)

Methacrylat Hersteller (Chemie) Internationales Kreditmanagement

Klinik Ausstatter Internationales Kreditmanagement

Maschinenbau (Schaumstoff, GieRereien) Internationales Kreditmanagement




Das SHS Viveon Executive Leadership Team SHS viveon.

+Verénderungen in 2021

Ralph Schuler Ingo-Stefan Schilling Horst Brand
CEO und Vorstand CPO / CTO und Vorstand CSO

an -

Rolf Anweiler Roland Meier Karin Schuler Michael Wiedmaier
VP Marketing VP Professional Services VP Controlling, HR, VP Customer Growth and
und Partnerships und Customer Support Capital Markets Success / Risk Losungen
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Zusammenfassung: SHS viveon.
Die SHS Transformation in 2021 mit maximal moéglicher Geschwindigkeit

Transformation der Kundenbasis schreitet voran

*  Bestandskunden Geschaft stabil, geringer Churn, und mit einigen wichtigen Cross- und Upsell Realisierungen

*  Neukundengeschaft in absoluten Abschliissen und in seiner Diversitat (Enterprise, Marktplatz, Partner, Transaktionsmodelle) weiter
gestiegen, ARR gegentliber Vorjahr niedriger. Gesamtumsatzbeitrag aus Neukunden nicht erreicht

N EL O SNV EREE M IMEEIgN, mit Blick auf die Zukunft der Starkung von Technologie, Vertrieb und Projektumsetzung, musste
operativ bewaltigt und umgesetzt werden

Technische Transformation wurde beschleunigt

Produktstrategie detailliert, Einflihrung der Innovations-Plattform via Pilotkunden, SHS Connect mit 24 neuen Konnektoren und 17
Aktualisierungen, Release-Updates fiir Risk und Kredit, OICD, Server-Adaption fiir Groflkunden, 254 Virtuelle Maschinen im RZ zu
betreiben, davon 68 neu, Azure ,Lift & Shift“ Vorbereitungen, Aktualisierung Interne IT Applikationen, Neuprodukt-Planung der Supply
Chain Compliance

EAVEN Vo I-Aeo [T [ABWIETNIN resultierend aus Pandemie, dem Wandel zu einem aggressiven Arbeitnehmer Markt sowie der
alternativlosen SHS Transformationsdynamik

Forcierte weitere Flexibilisierung der KostenstrukturenfIsgeX I8NV le R ICH M\ (=18 ale]aTaV- A oo [V C=T Y VYTl Vo V- MWAV ET-{T gV o oo [T @ =Ta e ETge

Wartung, Auslagerung von Projektleistungen)

Erarbeiteter, detaillierter mittel- bis langfristiger Wachstums-Plans



Herausforderung und bestatigte strategische Intention der SHS Viveon * SHS viveon.

Marktdynamik trategische Intention der SHS Viveon

*  Die Marktteilnahme langfristig sichern

GRC Markt mit SHS Viveon
CAGR >20% *  Positionierung unter Top 3 Losungsanbieter im Europaischen Mark

mit globaler Marktansprache

Horizontale &
Etabliertes . ) ) )
Geschaftsmodell ** *  Uberproportionalen Anteil (> 20%) am Marktwachstum sichern

vertikale Integration

Technologie-

Innovation Aktive *  Wachstumsfokus auf

Tra”Sformatior_‘ der *  deutliche Umsatz-Steigerungen
AR «  wiederkehrende Umsatzanteile
e Seed il . Skallgrbarfa und margenstarke Stan.dard Lésungen mit Fokus
(A ERErE e auf die grofRten Wachstumspotenziale
*  Signifikante Profitabilitatssteigerung

Fragmentiert Mittelfristig signifikante Erhohung der Marktkapitalisierung

Kompetitiv Fazit: Beschleunigung der Innovations-Transformation auf Basis de

ausgearbeiteten Wachstumsstrategie und -plan

Beschleunigte
Investitionstatigkeit
/ M&A

*  Prasentation auf der Mlinchner Kapitalmarktkonferenz am 4. Mai 2021
** Kundenbasis, Etabliert am Markt, Expertise, Produkte, Bestehende Innovationsstrategie



Ein mittel-bis langfristiger Wachstumsplan wurde erarbeitet. Portfolio Ausrichtung * auf

SHS viveon.

Wachstumssegmente mit hohem Skalierungseffekt, hohem Margenbeitrag und Transaktionsmodellen

s
(_’)&
\\\‘/

Risk & Credit Compliance Connect mProvision

I [ Provision
(Marktplatz, Daten)

Connect > 20% CAGR

Compliance > 20% CAGR

Risk ~15% CAGR
Credit ~ 10% CAGR

* Darstellung der relativen Portfolio-Veranderung
** Ungefahre Darstellung, da z.B. Teile von Compliance und Connect im Risk & Credit enthalten sind




Die Top Line Wachstumstreiber um starker als der Markt (CAGR von > 20%) zu wachsen SHS viveon.

iM\ertiefung und Vertikalisierung [o[S@EHEE N s METHUESR CIORWE s S (o] (- Eads

(SHS Risk Pilot, SHS Trade)

yAPortfolio-Transformation mit Fokus auf hoch skalierfahigen Losungen mit hohem Margenbeitrag:
SHS Connect (intelligente Datenintegration), SHS Compliance (Bilanz, Lieferketten, SSC),
Nicht-finanzielle Risiken (z.B. Nachhaltigkeit)

CAEtablieren als neutraler ,,Single Point of Truth and Control” [s[V]gelsWe[l=Relai=Ial-M sleJgFLeTai 1 S0 s RR M Flau {eTg0g!
und den agilen Integrations-Ansatz des ,Neutralen Brokers”

4. yTULEIEHAERIELS ity durch innovative low-code / no-code und hybride Cloud Plattform ohne
eigenen Anspruch auf die Technologie-Flihrerschaft (strategische Plattform-Partnerschaft, Entwicklungs-
Partnerschaften) und einem besseren TCO und T2M

Forcierte Transformation zu Subscriptions-, Transaktions- und ProvisionsmodellengSE€lEER
wiederkehrende Umsatzanteile

A Geschaftsmodell-Erweiterung mit dem SHS Risk to Value Marktplatziylisafelds B CUE s Elalf-Cla R e Nl EIEED

Umsatzpotenzial, additiver SHS Vertriebs- und Marketingkanal mit Pull-Effekt, Re-Selling, Whitelabelling, flexiblen Make /
Buy Strategien und der Moglichkeit der Marktdisruption z.B. im Datengeschaft

7. (LR ERCANEGEMOGEINNERIGS mit Erweiterung des Zielmarktes auf die groRten Wachstumsbereiche, Nutzung des
vertrieblichen ,,Snow-Ball Effektes” und Pull-Mechanismen via skalierfahiger Partnerstrukturen

13
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Geplante IR Aktivititen fiir das 1. Halbjahr 2022 SHS viveon.

1. Vorstellung des ausgearbeiteten mittel- und langfristigen Wachstumsplans (AR Freigabe vorausgesetzt)
(Zeitraum: Februar und Marz 2022)

2. Geplante Corporate News (im Februar 2022) zu
 dem strategischen Technologie Plattform-Partner
* den Professional Services Partnern im Bereich Compliance und globaler Lieferfahigkeit
* weiteren Vertriebspartnerschaften
3. Vorlaufiges Jahresergebnis 2021 und Prognose 2022 (bis Mitte Marz 2022)
4. Prasentation auf der Miinchner Kapitalmarkt Konferenz / m:access Forum am 4. Mai, 11:45 — 12:20 Uhr
5. Veroffentlichung des Jahresberichts 2021 am 10. Mai
6. IR Webcast zum Jahresbericht 2021 am 11. Mai
7. Hauptversammlung (Termin noch festzulegen)

Weitere IR Aktivitdten warden rechtzeitig in unserem Finanzkalender und auf unserer webpage kommuniziert.



SHS viveon.

Fragen & Antwort Session

Fir Ihre Fragen benutzen Sie bitte die Chat- oder Fragen-Funktion.




Kontakt

Karin Schuler

Head of Investor Relations

SHS Viveon AG
Clarita-Bernhard-Str. 27
81249 Miinchen

Fon +49 (0) 89 747 257 171
Fax +49 (0) 89 747 257 900

karin.schuler@shs-viveon.com

Webseite

https://www.shs-viveon.com

Blog

https://www.shs-viveon.com/unternehmen/blog/

Facebook

https://facebook.com/SHSViveon/

Twitter

https://twitter.com/SHS_VIVEON
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