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Auf der HV 2024 der LAIQON AG hat CEO Dipl.-Ing. Achim Plate in freier Rede
gesprochen. Dieses Dokument ist ein Transkript der freien Rede.

Es gilt das gesprochene Wort.

Liebe Aktionare, liebe Aktionare,

ich begriBe Sie auch im Namen von meinem Kollegen Herrn Stefan Mayerhofer sehr
herzlich hier zur diesjahrigen Hauptversammlung der LAIQON AG. Ich freue mich, Ihnen

wie in jedem Jahr einen Bericht zum abgelaufenen Jahr 2023 und zur Lage der
Gesellschaft geben zu durfen.
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Sie sehen hier die Gliederung meiner heutigen Rede. Ich werde lhnen zunachst einen
Uberblick zu LAIQON geben. Auch fir diejenigen, die vielleicht zum ersten Mal unsere
Hauptversammlung besuchen.

Was zeichnet uns eigentlich aus? Diese neudeutschen USP-Megatrends. Welche haben
wir davon zur Positionierung unserer Gesellschaft umsetzen kénnen? Und dann, ganz
wichtig, Use Cases. Das heiBt, womit verdienen wir eigentlich unser Geld und was haben
wir fur Kunden umgesetzt. Last but not least erldutere ich lhnen dann die finanziellen
Ergebnisse, insbesondere das Ergebnis der LAIQON AG im ersten Halbjahr 2024.
AbschlieBend stelle ich Ihnen die Tagesordnungspunkte der heutigen Hauptversammlung
Vor.



Die Aktie O
]

Aktionarsstruktur*:
Marktkapitalisierung Research

17%
s 23.082024: 99.0Mio.EUR

8%

9%

8%

Aktienstammdaten:

Ich beginne gleich mit der einzig ,negativen® Folie in meinem gesamten Vortrag. Sie
schmerzt mich genauso wie alle anderen Aktionare. Sie wissen vielleicht, dass ich mit
knapp 10 % im Besitz von meiner Familie und mir auch ein groBer Einzelaktionar der
Gesellschaft bin. Und in meinem Depot sieht es auch nicht so aus, wie ich es mir
gewunscht habe. Ich mochte jetzt gar nicht so sehr auf den Verlauf des Aktienkurses der
Gesellschaft eingehen.

Ich wollte Ihnen hier nur dies als Signal der Selbstkritik spielen, der Unzufriedenheit. Mit
meinem Vortrag mochte ich den Hinweis geben, dass ich der Meinung bin, dass dieser
Aktienkurs nicht unsere Bewertung widerspiegelt und dass Sie das durch meinen Vortrag
nachvollziehen werden kénnen.

Die letzte Folie meines Vortrages ist dann wieder diese. Und dann sprechen wir noch mal
uber den Verlauf des Aktienkurses, wenn ich lhnen den einen oder anderen Hinweis dazu
geben konnte.



Wir bedienen Kunden in der DACH-Region als Premium Wealth Spezialist mit innovativen O
und nachhaltigen Lésungen zum Vermdgensaufbau 1 ]

L I N LAIQON AG
61 5 Assets under Management uber die

Mrd. EUR AuM* gesamte Gruppe, davon

Leading Artificial Intelligence ONiine
Intelligence Quotient

Asset Management

Spezialist fur Publikumsfonds und
Spezialmandate mit aktiven Alpha-
Strategien von erfahrenen Managern

Wealth Management

Umsetzung individueller Vermogensziele
durch standardisierte oder individualisierte
VV-Loésungen sowie Family Office
Angebot

.: B Hamburg
' 1 Wt e
BESTE
Vermogens- (A W Berlin

verwalter

- Frankfurt

Digital Wealth

Kl-individualisierte Anlagelosungen und
- KlI-Fonds sowie ETF (KlI) Sparplane als
w1 Holzkirchen Wachstumstreiber

""" «+ Frammersbach

namsaapa! Miinchen

LAIQON ist unser neuer Name. Wir haben diesen 2023 eingefuhrt. Mittlerweile ist der
Name am Markt bekannt. Und das, was dieser Name ausdrucken soll, wird zunehmend
auch verstanden. Wir stehen als Premium Wealth Spezialist daftir, dass wir Geld von
Kunden anlegen, verwalten und vermehren sollen. Wir sind Vermogenstreuhander fur
Kundengelder.

Unser Hauptgeschaftszweck ist also das Verwalten von Kundengeldern. Ob private oder
institutionelle Kunden. Zum Teil sind es direkte LAIQON-Kunden, weil sie eine direkte
Kundenbeziehung zu uns haben. Zum Teil arbeiten wir fur White Label Partner, wo wir zwar
die Kunden bedienen, diese uns aber rechtlich nicht gehéren. Und unser Name drickt
genau aus, wie wir moderne Geldanlage verstehen.

Al und IQ. Wir stehen einerseits flir die moderne Seite des Asset Managements aus der
kinstlichen Intelligenz Al und andererseits mit dem IQ aus der menschlichen Erfahrung.
Das heiB3t, wir versuchen, Produkte und Lésungen fur unsere Kunden zu entwickeln, die
aus diesen beiden Welten das Beste hervorbringen. Wir haben Kunden, die dabei den
reinen Al-Weg wahlen. Und wir haben Kunden, die den reinen 1Q-Weg wahlen.

Von daher ist es uns nicht wichtig, eine Grundsatzdiskussion zu fuhren, was sich
durchsetzt, sondern fur uns ist nur wichtig, was unsere Kunden wollen. Und unser
Geschaftsmodell ist auch ganz einfach: Assets under Management (AuM) * Marge =
Umsatz. Daflur arbeiten wir. Das heiB3t vereinfacht, je mehr AuM, je hoher der Umsatz und
dann auch am Ende, je hoher der Gewinn.

Wir sind in diesem Jahr ausgezeichnet worden mit dem German Brand Award 2024. Da
kann man natlrlich sagen, davon kdnnen Sie sich gar nichts kaufen. Aber die
Auszeichnung erfolgte durch eine sehr hochkaratige Jury. Normalerweise kommen da
Firmen wie Sixt oder TUI oder andere ins Spiel. Dass wir als kleiner Mittelstandler dort
ausgewahlt wurden, zeigt, dass die Arbeit, die wir im Branding gemacht haben, als sehr
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hochwertig angesehen wurde. Fazit: Der Switch von der Lloyd Fonds AG auf die LAIQON
AG ist erfolgt und das sehr erfolgreich.

Sie sehen, wir managen aktuell 6,5 Mrd. EUR AuM im Konzern zum 30. Juni 2024. Diese
teilen sich auf unsere drei Geschaftssegmente auf. Das groBte Segment ist das Asset
Management mit rund 4,35 Mrd. EUR AuM. Hier sind wir Spezialist fir Publikumsfonds,
fur Spezialmandate, die man bei institutionellen Kunden hat. Und hier setzen wir auf
erfahrene Manager. Also I1Q.

Im Wealth Management bedienen wir vermogende Einzelkunden. Also die individuelle
Vermodgensverwaltung mit standardisierten oder mit sehr individualisierten Produkten. In
diesem Segment managen wir 1,55 Mrd. EUR AuM. Hier wirde ich auch das IQ verteilen.
Denn auch hier sind es die erfahrenen Menschen, die Vermdgensberater, die unsere
Kunden beraten.

Unser jungstes, neuestes und zunehmend wichtiges Segment ist Digital Wealth. Hier
managen wir rund 0,6 Mrd. EUR AuM. Hier geht es um Kl, also um digitale Losungen bis
hin zu ETF-Sparplanen unserer Tochter growney. Das sind unsere drei Segmente.

Wie sind wir dazu gekommen? Wie kommen heute die 6,5 Mrd. EUR AuM-Volumen
zustande?
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Auf dieser Folie dargestellt sehen Sie die Entwicklungsgeschichte von LAIQON. Von
dieser bin ich jetzt hier als CEO seit dem Jahr 2020. Mit Ablauf dieses Jahres sind es fur
mich damit funf Jahre. Wenn Sie diese Entwicklung sehen, beginnt es tatsachlich links
ganz oben auf der Folie abgebildet, mit einer Skizze der Strategie flr diese Gesellschaft.



Diese Skizze ist aus dem Jahr 2018. Haufig fragt sich die Borse, ob Strategien
durchgehalten werden. Wir kdnnen eindeutig sagen, wir haben diese Strategie aus dem
Jahr 2018 bislang eins zu eins umgesetzt. Und wir haben sie im Grunde mit diesem Jahr
2024 auch abgeschlossen. Ich méchte damit verdeutlichen, dass ,,Haus* ist gebaut.

Das bedeutet, LAIQON ist ein Investitions-Case gewesen. Wir haben sehr viel Investieren
mussen. Wir haben KapitalmaBnahmen umgesetzt, um bis zu diesem Zustand zu
kommen. Auf dem Weg haben wir Akquisitionen durchgefuhrt. Dabei haben wir immer
mehr Produkte entwickelt flr die Kunden in den einzelnen Geschaftssegmenten.

Aufdem Weg, wie Sie unten abgebildet auf der Folie sehen, sind die AuM de facto von null
im Jahr 2018 auf aktuell 6,5 Mrd. EUR angestiegen. Das heiBt, wir haben hier eine Leistung
erbracht, eine neue Firma aufzubauen. Mit einer Strategie Uber diese Laufzeit, die uns zu
den aktuellen 6,5 Mrd. EUR AuM gebracht hat. Aber wir sind noch bei sehr viel mehr
angekommen, auBer dieser reinen Zahl. Und das ist das, was ich lhnen im Laufe meines
Vortrags vermitteln mochte. Also was kann LAIQON? Was kénnen wir wirklich? Was
zeichnet uns aus? Warum sind wir ein gutes Investment, auch wenn die Borse das im
Moment noch nicht honoriert?

Anhand der Marktkapitalisierung sehen Sie vielleicht ein wenig, wie Finanzmarkte
manchmal funktionieren. Die kleine Zahl da unten auf der Folie abgebildet ist die
Marktkapitalisierung der Gesellschaft. Im Jahr 2021 betrug sie mit einem
Jahresschlusskurs von 15,55 EUR 203 Mio. EUR. In diesem Jahr hatten wir aber nur 2,2
Mrd. EUR AuM fiur unsere Kunden verwaltet. Heute haben wir dreimal so viele AuM und
die halbe Marktkapitalisierung.

Dasistder erste Hinweis flr mich. Irgendwas ist hier noch nichtrichtig eingepreist. Zumal
jeder weiB, dass dieses Jahr 2021 ein Sonderjahr war, nachdem Coronajahr. Aber damals
ist die Borse auf uns angesprungen. Wir hatten damals auch eine andere Borsenphase,
das muss man auch ganz klar sagen. Aber sie gibt vielleicht einen Hinweis. Wir sind
letztendlich heute 2,5 Jahre weiter in der Entwicklung unserer Gesellschaft, haben
dreimal so viel AuM, aber nur die halbe Marktkapitalisierung.

Darauf gehe ich dann spater noch mal tiefer ein. Sie sehen auch rechts auf der Folie, was
wir mittlerweile verdffentlicht haben. Ich mochte unsere Publikationen hier nicht alle
vorlesen. Aber am Ende steht da, dass wirim Jahr 2028(e) erwarten, rund 13- 14 Mrd. AuM
Kundengelder zu verwalten. Das bedeutet, vereinfacht ausgedruckt, unser Ziel ist von
heute bis in gut vier Jahren eine Verdopplung der AuM.

Das ist unser Ziel. Ich durfte die Gesellschaft bisher funf Jahre als CEO begleiten und
werde das auch in den nachsten Jahren tun. Ich méchte lhnen mit meinem Vortrag
vermitteln, dass wir Strategietreu sind. Wir setzen das um, was wir von Anfang an gesagt
haben. Was auf jeder Hauptversammlung wiederholt wurde. Das ab und zu mal die
Strategie eine nachste Jahreszahl bekommen hat, ist unwichtig, weil es vom Grundsatz
immer die gleiche ist, wie oben links urspringlich in der Skizze abgebildet.
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Warum haben wir uns flr diese drei Segmente entschieden? Dies sind die Asset- und
Wealth Management- sowie Digital Wealth-Markte, die wir bedienen. Im Asset
Management soll der deutsche Markt bis 2028(e) nochmals um 8 Prozent bis auf circa 5
Bill. EUR wachsen. Im Wealth Management Markt soll der Markt bis 2028(e) auf ein
Volumenvon rund 3,5 Bill. EUR ansteigen. Und im Bereich Digital Wealth rechnet man mit
den starksten Zuwachsraten. Hier soll der Markt bis 2028(e) auf rund 500 Mrd. EUR
ansteigen.

Diese Markte haben wir damals bewusst ausgewahlt. weil sie Wachstum generieren, es
sehr viel Vermdgen dort gibt, das verwaltet werden will und weil wir Uber eine hohe
Kundenanzahl sprechen. Und jeder dieser Markte weist Besonderheiten auf, die wir auf
dieser Folie jeweils pro Markt unten aufgefuhrt haben. Diese haben wir alle registriert und
adressiert. Also welche Besonderheiten im Wachstumim jeweiligen Segment zu erwarten
sind, welche Bedurfnisse die Kunden zunehmend haben und auch ganz rechts auf der
Folie im Bereich Digital Wealth der zunehmende Bedarf auch an KI-Lésungen. Wir haben
also nichts in der Theorie erarbeitet und umgesetzt, sondern, dies ist wichtig zu
verstehen, orientieren uns an den Marktgegebenheiten.



Unsere Losungen sind auf die Kundenbediirfnisse der drei Wachstumsmarkte abgestimmt O
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Wir haben das mit dem von mir skizzierten Aufbau unser drei Geschaftssegmente
umgesetzt. Im Asset Management liefern wir eine breite Palette von Publikumsfonds, von
Aktien- bis hin zu Mischfonds und auch einem Single Hedge-Fonds. Fur institutionelle
Kunden liefern wir die sogenannten Spezialmandate, in dem das Vermogen groBerer
Kunden verwaltet wird. Wie viele Kunden haben wir in diesem Bereich? Ungefahr 1.000.

Diese 1.000 Kunden betreuen wir sehr stark. Zum Verstandnis: Eine Volksbank, die unsere
Produkte verkauft, ist fur uns der Kunde. Die Volksbankkunden, die unsere Fonds gekauft
haben, kennen wir nicht personlich. Im institutionellen Bereich haben wir direkte
Kundenbeziehungen. Und ansonsten kennen wir naturlich sehr viele direkte Kunden, die
unsere Fonds kaufen, die wir durch unsere Vertriebsteams betreuen.

Unser Geschaftsmodell ist wie bereits ausgefuhrt AuM * Marge = Umsatz. Was erhalten
wir fur unsere Leistung? Rund 0,2 - 1,6 % als Bruttovergltung ohne Performance Fees.
Warum ist die Bandbreite so groB? Wenn Sie ein Spezialmandat mit 500 Mio. EUR AuM
verwalten, erhalten sie rund 0,2 % Marge. Wenn Sie einen aktiven Aktienfonds als
Publikumsfonds anbieten, dann liegen sie eher bei einer Marge von rund 1,6 %. Dies ist
also die Bandbreite.

Im Wealth Management haben wir 2.400 direkte Einzelkunden. Das heiBt in diesem Fall
haben wir eine Vertragsbeziehung zum Kunden. Also ein Depot, das bei uns eroffnet
wurde sowie eine Betreuung. Die Bandbreite ist aber auch hier sehr groB. Da gibt es den
Kunden mit einem Vermdgen von 100.000EUR in einer standardisierten
Vermogensverwaltung. Der Betreuungsumfang fur diesen Kunden halt sich in Grenzen.
Da gibt es aber auch den Kunden mit einem durch uns verwalteten Vermogen von 30 Mio.
EUR mit einem umfangreichen Portfolio. Nicht nur mit Fonds, sondern beispielsweise
auch mit Immobilien oder Direktbeteiligungen. Dort findet eigentlich eine permanente
Betreuung durch unsere Vermogensberater statt. Daneben gibt es dann noch die Family
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Offices, also die Betreuung sehr vermogender Familien, die Dienstleistungen durch uns
ausfuhren lassen im Controlling von beauftragten Vermdgensverwaltungen. Das Wealth
Management bei uns beinhaltet also auch eine Bandbreite von sehr kleinen bis sehr
groBen Kunden. Der Betreuungsaufwand und die Produktart, die dort gewlinscht wird, ist
dementsprechend komplett unterschiedlich. Die Margen liegen bei 0,5 - 1%, auch
wiederum ohne Performance Fee.

Damit zum Bereich Digital Wealth. In diesem Bereich haben wir eine groBe Kundenanzahl
uber unsere Tochter growney. In Summe sind dies 19.000 Kunden bei LAIC und growney.
Uber LAIC bieten wir KI-gesteuerte Produkte und Lésungen, also komplett Daten basiert
an. Bei growney wird noch 1Q genutzt, um ETF-Strategien zusammenzustellen und digital
zu verkaufen. Zudem haben wir bei growney auch ein Tages- und Festgeldangebot, auch
dafur bieten wir einen voll digitalen Abschluss an. Die Marge hier liegt zwischen 0,4 -
1,2 %.

Insgesamt kann ich auf Ruckfragen sagen, der Druck auf diese Margen ist fur mich
momentan kein Thema mehr. Es gelingt uns auch in einzelnen Segmenten die Margen
geringflugig bei Bestandskunden zu erhohen. Das heiBt, auch langjahrige Kunden
akzeptieren diesbezlgliche Margenerhdhungen. Wir verspulren also keinen Margendruck,
allerdings auch nicht eine ausufernde Margensteigerung.

LAIGON AG

Der Q-Weg zum Kunden
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S : Kunden der White
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2 Vertriebswege zum . . White Label Partner
Kunden 2L Vertrieb

Losungen/Produkte Asset Management Wealth Management Digital Wealth

USP-Megatrends
Digitalisierung 4.0 Nachhaltigkeit KI-
9 g 4 9 Nutzerzentrierung

Zusammengefasst ist auf dieser Folie im oberen Teil abgebildet, dass es bei unserer
Gesellschaft drei Segmente mit ganz unterschiedlichen Angeboten fur Kunden gibt. Wie
werden diese vertrieben? Wir haben einen Direktvertrieb. Wir haben ungefahr 15
Personen, die im Direktvertrieb flr uns als Angestellte unterwegs sind und unsere
Produkt- und Losungspalette vertreiben. Mit allem, was da so zugehort, Terminfindung,
Gesprache, Abschlisse usw.




Wir haben daneben einen weiteren Vertriebsweg aufgebaut, der den Direktvertrieb
deutlich schlagen wird. Und das ist der Vertrieb Uber White Label Partner. Wir haben
erkannt, dass wir mit dem, was wir aufgebaut haben, interessant und partnerfahig sind.
Damit meine ich groBe Partner. Die Vertriebsleistung mit groBen Partnern werden wir nie
mit dem eigenen Direktvertrieb erreichen kénnen. Also haben wir gesagt, wir machen
beides.

Die Direktvertriebsaktivitaten fihren zu institutionellen Kunden und zu den Privatkunden.
Dies sind, wie auf der vorherigen Folie bereits dargestellt, aufgeschlisselt in Summe
aktuell zum 30.06.2024 rund 22.400. Im White Label Partnerbereich haben wir zurzeit
2.500 Kundenbeziehungen, also momentan noch weniger. Ich gehe davon aus, dass sich
im nachsten Jahr auf der Hauptversammlung die Zahlen schon angeglichen haben
werden. Die White Label Kunden werden deutlich steigen und mittelfristig sechsstellig
werden.

Warum machen wir noch diesen Direktvertrieb? Weil wir nur, wenn wir eigene Kunden
haben und genau verstehen, was Kunden wollen, Produkte und Lésungen entwickeln und
anbieten konnen, die White Label Partner interessieren. Wir brauchen die eigenen
Kunden weiter, nicht nur fir die Marge und fur den Umsatz und das Ergebnis, sondern
daraus lernen wir. Das ist flr uns ganz, ganz wichtig.

Wozu hat dies gefuhrt?

Premium Wealth Spezialist mit Losungen fur die breit diversifizierte eigene LQ- O
Direktkundenbasis mm
Privatkunden Institutionelle Kunden

3.900 Mio. EUR AuM

2.500 Mio. EUR AuM
. 360° VW
200Mio. EUR A Family Office
2 Private KI-VV Individuell
500'Mia EUR Premium VV Strategien
Premium-VV
400 Mio. EUR KI-wW
LF- Fonds
LF- Fonds ;f;‘;;“g"u'n% ® Internationale Orgnisationen
800 Mio. EUR Retail FondsRente kassen
ETF-Sparplane

* > 20 Fonds - Aktive und Kl gesteuerte Investmentfonds
= 360° Individualmandate und Family Office-Mandate

* Premium-Vermégensverwaltung standardisiert

= Kl-Vermogensverwaltung individualisiert

* ETF-Sparplane und Festgeld

= Kirchl. Einrichtungen/ Verbande

offtl. Untermehmen/
Einrichtungen

Stiftungen

* MaRgeschneiderte Investmentiosungen
* Spezialfonds

= Asset Allocation Beratung

= 30 Jahre Track Record

Auf dieser Folie sehen Sie unsere Direktkunden. Links die Privatkunden. Das ist die
typische Einteilung von Banken, wie Privatkunden gesehen werden. Von Retail-, Affluent-
uber Private Banking- bis Wealth Management-Kunden. Und sie sehen, wir adressieren
alle Privatkunden, die es in Deutschland gibt, mit Losungen und Produkten, die auf der
Folie rechts aufgefuhrt sind in den einzelnen Kundenclustern. Ob das im Retail Bereich
ETF Sparplane sind oder ganz oben in der Spitze der Pyramide Family Office-Leistungen.
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Und Sie sehen links, wie viele AuMs wir in diesen Gruppen der Privatkunden haben. In
Summe sind das 2,5 Mrd. EUR. Das soll naturlich weiterwachsen.

Auf dem rechten Teil der Folie sehen Sie die institutionellen Kunden. Dort verwalten wir
3,9 Mrd. EUR AuM. Diese Summe ist ziemlich gleich aufgeteilt bei Unternehmen,
Pensions- und Versorgungskassen flr langfristige Pensionszahlungen. Zudem betreuen
wir hier Family Offices als einen weiteren groBen Block sowie Staatsfonds. Auch Staaten,
die einen eigenen Fonds habe, lassen einen Teil dieses Fondsvermogens durch uns
verwalten. Einen dreistelligen Millionenbetrag. Als anerkannter Manager wurden wir von
diesem europaischen Staat ausgesucht und verwalten dessen Vermaogen.

Hier ist unser Direktvertriebsteam gefordert. Es gibt dafur klare Aufgaben und wir
vereinbaren Ziele mit dem Team. Ob im Privatkundenbereich oder im institutionellen
Bereich. Ziel ist es, das betreute AuM-Volumen in beiden Bereichen mit hoher Marge
schnell zu erhdhen. Wir haben deshalb flur diesen Bereich mit Florian Barber ab 1.
Oktober 2024 einen neuen Bereichsvorstand Vertrieb und Marketing ernannt. Er kommt
von einem Munchener Wettbewerber zu uns und soll insbesondere diesen von mir
erlauterten Bereich weiter nach vorne bringen.

LAIGON AG
Losungen als Premium Wealth Spezialist fiir die Kunden unserer White Label Partner O
2] 1|
Koy Foct und otntal unsrr Parner

* TOP 8 Volksbank in Deutschland

EY] meine Volksbank '}" meine + 350,000 Kunden
== Raiffeisenbank eG Buyertache Vermagen * 24 Mrd. EUR betreutes Kundenvelumen

= 11,4 Mrd. EUR Bilanzsumme

i WertAnla()e = Mit 486 Mrd. EUR AuM Platz 2 der grofiten dt.
:JI‘IIUI‘; t o Asset Manager
nvestmen Individuelle = ‘ertriebsstarke von ca. 700 Banken der gesamten
Fondsvermogensverwaltung Genossenschaftlichen FinanzGruppe
* Robo-Advisor
g ro Wn ey g row Al * Vielfacher Testsieger

= 19.000 Kunden direkter Bestand
= Online Sales

Der Wachstumstreiber fur die Gesellschaft wird aber unser White Label Ansatz sein. Und
da wir im White Label Ansatz auch Privatkunden, allerdings nicht direkt unsere, sondern
die der Partner bedienen, muss es die gleiche Kundeneinteilung geben. Es hat keinen
anderen Grund, denn unsere Partner adressieren die gleichen Kundengruppen. Mit
growney adressieren wir den Retailbereich. Ja, growney ist eine Tochtergesellschaft der
LAIQON AG. In diesem Segment wollen wir growney mit der growAl befahigen, dass die
Gesellschaft der einzige Robo Advisor in Deutschland wird, der eine individualisierte KI-
Lésung anbietet. Daher behandeln wir growney wie einen White Label Partner. Wir stellen
die Kl zur Verfligung, damit growney damit Kunden gewinnt.
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Unser groBter Gewinnistim mittleren Block fur die beiden Kundenbereiche dort auf dieser
Folie abgebildet. Das ist der Gewinn des White Label Partners Union Investment. Union
Investment ist der zweitgroBte deutsche Asset Manager hinter der Allianz mit aktuell 486
Mrd. EUR AuM. Und wir sind der exklusive Partner flr die Union Investment zum Ausrollen
einer Kl-Vermogensverwaltungslosung. Sie sehen hier schon den Namen: WertAnlage.
Wirhaben diese Losung zusammen mitder Union Investment komplett konzipiert. Sie soll
in Uber 700 Volksbanken der gesamten Genossenschaftlichen FinanzGruppe zum
Vertrieb angeboten werden. Das ist der groBte Vertriebserfolg, den unsere Gesellschaft
bisher vorweisen kann.

Ganz oben dargestellt, auf der Folie fur das Wealth Management haben wir ebenfalls
einen White Label Partner gewonnen. Die meine Volksbank Raiffeisenbank eG, die
achtgroBte Volksbank in Deutschland in Rosenheim. Die Volksbank hat mit uns mit der
meine Bayerische Vermogen eine komplette White Label Lésung realisiert, an der wir
sogar mit 25 % beteiligt sind. Die Rosenheimer Volksbank hat 350.000 Kunden und
betreut ein Kundenvolumen von 23 Mrd. EUR. Davon reicht ein Prozentsatz von 25 % in
diesem Joint Venture.

Was ist, und damit schlieBe ich diesen Bereich ab, zuklinftig auch aus Sicht eines
Aktionarsin diesem Bereich zu erwarten? Wir missen immer davon ausgehen, dass groBe
White Label Partner Beteiligungen an der LAIQON AG anstreben. Und es gibt bei der
LAIQON nur zwei Ebenen, auf der sich ein Partner beteiligen kann. Bei den
Tochtergesellschaften oder in der LAIQON-Aktie. Wir haben zunehmend das Interesse,
dass Partner beiunsin die LAIQON-Aktie investieren. Wirwollen White Label Partner auch
als Aktionare gewinnen.

LAIGON AG k

Strategische Partnerschaft mit der mVBRB Rosenheim O
EEE

Partner-Beteiligungen

LAIOON AG

Group LAIC Capital GmbH

14,92% Token 21 und 24
5,04% mVBRB Rosenheim
80,04% LAIQON AG

BV Bayerische Vermogen
GmbH §15 WplG

meine Bayerische Vermégen GmbH

LAIC Capital GmbH *  75% mVBRB Rosenheim

75%
l = 25% LAIQON AG

VK GmbH 20% | | m meine Volksbank
—1

BV Bayerische Vermdgen GmbH
25% mVBRB Rosenheim
= 75% LAIQON AG

= Raiffeisenbank ¢G

> Vertiefung der strategischen Partnerschaft zur gemeinsamen Gewinnung
von Marktanteilen in der Region Oberbayern

>3 Nutzung der innovativen KI-Vermégensverwaltungslésungen in der mBV

V:KI GmbH
20% mVBRB Rosenheim
10% lhre Volksbank eG
= 70% LAIC Capital GmbH
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Was haben wir da bisher geschafft? Die meine Volksbank Raiffeisenbank eG Rosenheim,
hat sich mittlerweile an vier Gesellschaften des LAIQON-Konzerns beteiligt. Die meine
bayerische Vermogen GmbH ist das Joint Venture, das wir zusammen mit dieser groBen
Volksbank betreiben. Zusatzlich hat sich die Volksbank noch an drei weiteren
Gesellschaften beteiligt. Auch an der LAIC Capital GmbH, an unser
Vermogensverwaltung BV Bayerische Vermoégen GmbH in Munchen und an der VK
GmbH. Den exakten Betrag fur den Erwerb dieser Beteiligungen, den die Volksbank daflr
bezahlt, darf ich lhnen nicht nennen. Aber es ist in Summe von einem niedrigen
zweistelligen Millionenbetrag in EUR auszugehen. Das bedeutet, wir arbeiten mit der
achtgroBten Volksbank in Deutschland seit Uber eineinhalb Jahren zusammen. Diese
Bank investiert hohe Betrage bei uns und ist der First Mover bei LAIQON. Weitere White
Label Partner werden nachziehen. Dies ist auch unser erklartes Ziel, wenn ich lhnen
spater in meinem Vortrag nochmals die Aktienkursentwicklung erlautere. Ich springe
noch einmal zuriick. Die Borse gibt uns noch kein ,,grines Licht, noch keinen Proof of
Concept. Die Union Investment waren die ersten, die gesagt haben, was ihr hier
aufgebaut habt, haben wir in dieser Form von keinem anderen Wettbewerber bisher
gesehen. Und die Volksbank Rosenheim ist der zweite White Lable Partner.

Also diejenigen Partner, die sich intensiv. mit uns beschaftigen, mit uns
zusammenarbeiten, erkennen unsere Leistung und den geschaffenen Wert der
Gesellschaft. Also kommtes jetzt darauf an, dass dies noch mehr Interessierte an unserer
LAIQON-Aktie ebenfalls tun.

LAIOON AG O

01. LAIQON AG im Uberblick
02. USP- Megatrends
03. Use Cases

04. Finanzen

05. Tagesordnungspunkte Hauptversammlung 2024

Jetzt kdnnten Sie kritisch die Frage stellen, wieso sucht die Union Investment mit LAIQON
so einen vergleichsweise ,kleinen“ Wealth Management Spezialisten aus? Wofur
bendétigt denn die Union Investment eine Gesellschaft wie LAIQON? Und da bin ich
ziemlich stolz, dass wir als vergleichsweise ,,kleine“ Gesellschaft in den vergangenen flnf
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Jahren konsequent drei Megatrends umgesetzt haben, die fur die Finanzbranche gelten
und die ganz, ganz wenige auch groBe Gesellschaften bisher umsetzen konnten.

Innovative Umsetzung der drei Megatrends der Finanzbranche als Basis fiir den USP der O
LAIQON zum Nutzen der Kunden 2] |

e gz ‘ Kl- ’
Digitalisierung 4.0 Nachhaltigkeit Nutzerzentrierung
t t

v API-Schnittstellen in Cloud-Struktur v Konzernweite Umsetzung v Eigene KI-ADVISOR® - Entwicklung
v Hohe Prozessqualitat mit ISO 27001 v Klare Ziele bis 2025 v Losungen mit Kunden-Individualisierung
v White Label Integration zu Partnern v Diverse Initiativen v UX-Applikationen zum Endkunden

Das fangt an mit der Digitalisierung. Alles, was man heute an Produkten zu Endkunden
bringt, muss digital sein. Alles muss, dass wissen sie selbst, am Ende auf einer App
abbildbar sein. Das Ganze mdglichst einfach. Das heiBt, es kommt zu komplexen
Datenflissen. Wenn man Digitalisierung in BaFin regulierten Gesellschaften nicht
beherrscht, dann wird es schwierig. Also haben wir anscheinend mit dieser
Digitalisierung etwas geschaffen, was ein White Label Partner allein in dieser Form
bislang nicht darstellen kann.

Wir haben mit der angestrebten ISO Zertifizierung nach 27001 eine hohe Prozessqualitat,
quasi einen Bankenstandard geschaffen. Wir sind eine ,,kleine“ Gesellschaft, aber unsere
IT, Datensicherheit, alles was dazugehort, entspricht dem Bankenstandard.

Wir haben uns dartber hinaus dem nachhaltigen Investieren verschrieben. Das heiBt,
unsere gesamte Gesellschaft und die beschriebenen Geschaftssegmente investieren
bestmodglich im gesamten Produkt- und Losungsportfolio nach Artikel 8 und 9 der
Offenlegungsverordnung SFDR. Dieses setzten wir auch in Partnerlésungen um.

Rechts auf der Folie abgebildet sehen Sie unsere KI-Entwicklung. Eine Eigenentwicklung.
Rund 30 Mio. EUR haben wir bisher dafiir investiert. Also eine eigene Kl-Entwicklung und
noch weitere Elemente, die ich Ihnen gleich in meinem Vortrag kurz erlautere.

Diese drei Elemente haben uns befahigt, die Union Investment sowie die Volksbank in
Rosenheim als White Label Partner zu gewinnen. Ohne die Umsetzung dieser drei USPs
waren wir nicht zu diesem Ziel gekommen. Wir haben dies bereits im Jahr 2018 erkannt
und entsprechend sehr viel Energie, Manpower und Investments dort reingesteckt. Und
ich kann sagen, wir sind in diesem Jahr mit der gesamten Struktur unser digitalen
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Konzernplattform fertig und werden Uuber weitere Release Schritte unseren
Wettbewerbsvorteil absichern.

Aufbau der DAP 4.0 als digitale, integrierte Konzernplattform und fiir White Label Partner O

(]|
=
Websites Onboardings ON r'm p:‘"l'" ‘ . v G
I I I I I I pxte v Uber 60 Partner und 35 363 Erag Sicht Assets
Softwarelosungen s Ll )
. OO 4 Guialet  HRlot (@)
parnd N
; . ¥ Moderne UX mit eigener v LAIC ADVISOR®-KI
-~
Al LAIC -||| Power ’_I o I_ Bloomberg 1Q App v Datenanalysen
s DWH“’ ) T W Binfront GTERSOFT v DWH 4.0 mit LQ- mit LAIC-KI
Ve Datenuniversum v > 25,000 Assets/Indizes
/nws 't; 1 K Pdwpbank ... ampega. ‘
~ Helabamest - Qe Digital Asset Plattform 4.0
155 AW - lkll\ll\l FACTSET .
MSCI Bloomberg 5 Stockpulse MACROBOND
Cloud AmazonWeb  mm [ Modem | v Onboarding Strecken
| itrastnenr | 2WS MGees . WE Microsoft 365 A Microsoft Azur Workglace | | v" Grundlage fur mit hoher UX
Machhaltigkeitsanalysen v Detailliertes Reporting
v API-Schnittstellen ¥ Eigene Programmierer A . und Analysen
v Vollstindig Cloudbasiert v Hohe Security-Standards Risikomanagement v LAIQON Inside-White-
. o Label Partnering
¥ Hohe Prozessqualitat ¥ =30 Jahre Datenhistorie

Was verbirgt sich hinter dieser Plattform? Ich mochte dies nicht zu ausfuhrlich erlautern.
Bitte merken Sie sich vereinfacht, eine digitale Plattform heute in der sogenannten Cloud
ist unendlich skalierbar. Funktioniert im Grunde genommen nicht auf Rechnern bei uns.
Wir haben keinen einzigen Rechner bei LAIQON. Die Steuerung unseres gesamten
Geschaftsmodells erfolgt auf der Plattform. Milliarden von Daten befinden sich in einem
Data Warehouse. Wir steuern dort alle Prozesse, beispielsweise ob ein Fonds einen Kauf
durchfuhrt oder in der Vermdgensverwaltung ein Depot eréffnet wird.

Alle Prozesse werden komplett digital abgebildet. Was ist das Besondere, was wir
geschaffen haben? Wir sind in der Lage, unsere Plattform innerhalb von funf Monaten
komplett mit der Plattform beispielsweise unseres White Label Partners Union
Investment zu integrieren. Wir haben also eine hohe IT-Kompetenz als Asset Manager
aufgebaut, weil wir verstanden haben, dass man mit groBen Partnern nur so ins Geschaft
kommt.
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Umsetzung im nachhaltigen Investieren tGber Integration - Transformation - Wirkung O

2] ]}
Machhaltigkeit
Bekenntnisse Umsetzung - Integration - Kundenpraferenzen
LAIQON AG (Partnerschaften) Asset Management Wealth Management Digital Wealth
= PRI = 95% der Publi:gumsfonds AuM . N".L:-.. Itigkei . aferenzanfrage: * Digitalisierte PAI und
= Science Based Target Initiative Art, 8/9 SFDR Orientierungshilfe Nachhaltigkeits-Priferenz-
= Carbon Disclosure Project (CDP) * Wolle Transparenz iber Machhaltigkeit * Beriicksichtigung individueller Beriicksichtigung
= Osterreichisches Umweltzeichen « Klare Abwagung von positiven Machhaltigkeitspraferenzen = Art. 9 Aktienfonds mit CO2
= FNG-Siegel 2024 Beitragen und Kontroversen * Leistungsangebot vollstindig Reduktionsziel
= Technische Zusammenarbeit: WWF » Verfolgung SDG-Transitionspfade nach Art. 8 SFDR* abbildbar
Umsetzung: LAIQON Produkt- und Lésungsangebot
2 UNGC/Mormen ~ Nachhaltigkeitsrisiko Green Bonds
2 l Waffen Internes Monitoring der PAI SDGs [PAB/CTB

- Fossile Energietriger Nachhaltigkeitsdaten Science Based Target Status.

Richtlinien und Vorgaben Interne Schulungen & externe Webinare Verantwortlichkeiten, Daten & Prozesse

Organisatorisch: Nachhaltigkeitskomitee LAIQON Konzern / Head of Group Sustainability

Chief Sustainability Officer & Mitglied GF SPSW Capital GmbH

In der Nachhaltigkeit haben wir nicht nur in der AG, sondern in allen drei
Geschaftssegmenten nachhaltiges Investieren bestmodglich umgesetzt. Wir sind als
LAIQON AG Partner in vielen Initiativen. Diese zwingen uns nicht, sondern begleiten
unsere Entwicklungsfortschritte in der Nachhaltigkeit konstruktiv mit dem Ziel, immer
besser zu werden. Im Asset Management entsprechen mittlerweile 95 % der AuM unserer
Publikumsfonds Art. 8 oder 9 der Offenlegungsverordnung SFDR.

Klasse 9 SFDR ist, wenn Sie so wollen der h6chste Standard im nachhaltigen Investieren.
Wenn Sie in diesen Klassen anlegen, mussen Sie Transparenz schaffen. Das kdnnen wir.
Wir sind auch in der Lage, im Bereich Digital Wealth nachhaltige Produkte anzubieten. In
diesem Bereich wurden Art. 9-Fonds Paris Aligned mit einem hohen CO2-Reduktionsziel,
komplett Kl-gesteuert, umgesetzt. Ich erldutere Ihnen das spater noch etwas genauer.

Das heiBt, wir haben nicht nur angefangen auf der AG-Ebene nur noch Hybride oder E-
Autos einzelnen Mitarbeitern als Dienstwagen zur Verfigung zu stellen, sondern férdern
auch Mobilitdt durch Bahntickets und die Bezuschussung zum Deutschlandticket. Dies
sind alles notwendige Rahmenbedingungen, um als nachhaltiger Asset Manager
wahrgenommen zu werden. Wichtig ist aber, dass wir in unseren Produkten samtliche
Nachhaltigkeitsanforderungen von Kunden bestmaglich erfullen kdnnen.
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LAIGON AG
KI-Nutzerzentrierung fiir individuellste Kundenziele mit hoher UX und Transparenz O
2] [
LAIC ADVISOR®

Daten

@ W/’-\

LAIC-App

@

\
mmk LADVISg i\

o= "o

@

KI-Asset Management UX-Applikationen Self-Service Excellence

\\\H Individualstrategien mit KI-Asset Management /

UX-Applikationen vom Onboarding bis zum transparenten Reporting B
Self-Service Excellence fiir Berater und Kunden

Unsere groBte Leistung erlautere ich Ihnen auf dieser Folie. Unser Kl Asset Management
ist der sogenannte LAIC ADVISOR®. Das ist die Technologie, die in der Lage ist,
vollkommen datenbasiert Kundengelder anzulegen. Und ob dieses Geld in einem
Publikumsfonds ist oder in einem Einzeldepot, ist der Kl dabei egal. Diese Kl ist in der
Lage, wirklich individuelle Strategien zu steuern. Und das werde ich lhnen nachher
ebenfalls noch kurz erlautern, wir kbnnen rund 1 Mio. Strategien parallel steuern.

In der Mitte auf dieser Folie abgebildet dann die UX-Applikationen. Auch so ein Wort. Es
geht hier um das Empfinden von Kunden, wie sie diese Losung aufnehmen, sie
wahrnehmen. Hierbei nehmen Sie bitte mit, dass wir hier nicht als Berater auftreten,
sondern digitale Ldésungen fur unsere Partner entwickeln mussen. Das fangt bei
Onboarding Strecken an und geht bis hin zum Reporting zur Vermogensanlage in Apps
oder Portalen. Das heiBt, der Kunde erhélt eine vollstdndig transparente Ubersicht Giber
seine Vermogensanlage. Mittlerweile sind diese Prozesse ausgereift und werden
ausschlieBlich von uns betreut und auch mit Partnern zusammen programmiert. Es gibt
keine ,Fremdunternehmen® mehr bei diesen Applikationen zwischen uns und den
Kunden. Und es ist flr uns unerheblich, ob es ein direkter LAIQON-Kunde ist oder ob es
sich um den Kunden eine White Label Partners, beispielsweise einer Volksbank handelt.
Beide wurden von uns im spezifischen ,,Look and Feel“ informiert werden.

Als Buzzword ist das Thema ChatGPT zudem momentan in aller Munde. Was ist ChatGPT
vereinfacht ausgedruckt? Es ist die nachste Dimension von KI. Man nutzt dabei die Kl um
Fragen, Informationen, die der Einzelne hat, in schneller Geschwindigkeit mit einer hohen
Genauigkeit dem Kunden zu geben.

Wir haben einen LAIC:GPT umgesetzt und wollen diesen im Q1 2025 in die Marktreife
bringen. Das bedeutet, bei uns kann ein Kunde, der ein Depot hat, das wir steuern, exakt
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detaillierte Fragen zu seinem Depot stellen und wird innerhalb von unter drei Sekunden
eine gestochen scharfe Antwort zu seiner Fragestellung mit einer Grafik erhalten. Zum
Beispiel kann der Kunde dem LAIC:GPT folgende Frage stellen: Welcher Fonds hat im Q1
2022 in meinem Depot den hochsten Ergebnisbeitrag in EUR gebracht? Es dauert dann
die entsprechende Zeitspanne von bis zu rund drei Sekunden. Dann erhéalt der Kunde
seine individuelle Antwort auf diese Frage. Uber dieses Tool soll jede beliebige Frage zum
Kundendepot beantwortet werden.

LAIGON AG
Breites nachhaltiges Lésungsangebot fir Private- und institutionelle Kunden durch O
Innovationskraft und langer Erfahrung aufgebaut (2] ||
Digital Wealth Asset Management Wealth Management
White Label AuM Partner Fonds/Spezialmandate Vermdgensverwaltung
Vollumfangliches White Label Angebot Spezialist fur Publikumfonds und Umsetzung individueller Vermogensziele
mit Asset- und KI-Wealth Management Spezialmandate mit aktiven Alpha- durch standardisierte oder individualisierte
Lésungen beliebig skalierbar, vom Strategien von erfahrenen Managernim W—Losungen_some Family Office
Onboarding bis zum Reporting mit hoher Direktvertrieb und Partnergeschaft Leistungen
UXin App und LAIC:GPT -
| IE Lo L I | '_Tﬁ —
M Laig = _El = I NS [rew— ;.'-.‘.'4';_1_\ @
o 28T RO B =
e N : Frec Guro
Tiefe IT-Integration und CEETn a.usgezelchnete Erfahrung in der Beratung
= Digitalisi 2 DAP 4 >3 Alpha-Generierung und R e ler V. . el
igitalisierung Uber .0 Prozessoptimierunalmit DAPAI0 individueller Vermégensziele

Ich fasse meinen bisherigen Vortrag kurz zusammen. Auf der Folie sehen Sie unsere drei
Geschaftssegmente Digital Wealth, Asset Management und Wealth Management. Ich
habe lhnen zum Marktvolumen in diesen Markten, zu den Produkten, zu den Kunden
bereits einige Informationen gegeben. Wir haben es geschafft, in jedem dieser Segmente
etwas Besonderes aufzubauen und sind dadurch in der Lage, wie links auf der Folie
abgebildet, groBe und etablierte White Label Partner zu gewinnen. Warum? Weil dort eine
tiefe Integration in deren oftmals alteren IT-Systemen notwendig ist mit dem Ziel, deren
Kunden moderne Finanzdienstleistungen anzubieten.

Im Asset Management sind wir noch sehr traditionell aufgestellt. Dieser Bereich lasst sich
sicherlich weiter optimieren, indem wir unser Daten-Know-how aus der Digitalisierung
hier noch starker mit einbringen. Und im Wealth Management, in der
Vermodgenverwaltung? Dieses Segment lebt sehr stark von den dort handelnden
Personen, von der individuellen Beratung der Kunden. Hier betreuen wir, wie bereits
erlautert, insgesamt rund 2.400 Kunden. Ein guter Beleg unserer Kompetenz auch in
diesem Bereich.
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LAIGON AG 4 O

01. LAIQON AG im Uberblick
02. USP- Megatrends
03. Use Cases

04. Finanzen

05. Tagesordnungspunkte Hauptversammlung 2024

Wir sind jetztin meinem Vortrag an dem Punkt angekommen, IThnen zu verdeutlichen, was
wir kdnnen, was wir aufgebaut haben. Ich habe Ihnen eingangs schon erlautert, das
bereits funf Jahre Arbeit, funf Jahre Investitionen hinter uns liegen. Und was macht die
Gesellschaft jetzt damit? Was sind diese Use Cases? Womit verdient die Gesellschaft
Geld? Wie schnell wachst dieser Geldstrom jetzt?

Kooperation Union Investment - Erfolgreiche Umsetzung des White Label Partner O
Ansatzes in der iFVV WertAnlage mElm
A | Einfiihrung Individualisierte

Fondsvermoégensverwaltung fur

Union gehobene Betreuungskunden mit

Ihre individuelle

@ s
Union

Investment
LAIC im Oktober 2024
Platz 2 Investment
der groften deutschen Asset Manager Besindruckende Varriepsstaike
durch Zusammenarbeit mit ca. 700
>486 Mrd. EUR AuM Banken der gesamten

Genossenschaftlichen FinanzGruppe

Q f svertrag Dez 2023
\ start Okt. 2024

Kl- und UX-Losungen von LAIC zur
Nutzung fir die bestehende
Infrastruktur der Volks- und
Raiffeisenbanken

WertAnlage als einzigartige Fondsvermogensverwaltung in der Genossenschaftlichen FinanzGruppe eroffnet neue
Maoglichkeiten in der Geldanlage.

Wenn man als ,kleine®“ Gesellschaft mit der Union Investment den zweitgroBten Asset
Manager Deutschlands gewinnt, der seit 18 Jahren zum ersten Mal mit einem Partner ein
Produkt auflegt und bei allen Volksbanken ausrollen méchte. Und der erste Partner ist,

der vollstandig technisch an diesen Verbund angebunden ist, dann wurde ich sagen, hat
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dies die erste Darstellung als Use Case auf dieser Folie verdient. Vor uns hat dies noch
keine andere Gesellschaft geleistet. Das ist einmalig. Und wenn man sich ein wenig im
Vertrieb auskennt, dann weiBB man, dass die Genossenschaftliche FinanzGruppe eine
hohe Vertriebskraft hat. Mit unserer Kooperation mit der Union Investment, sind wir jetzt
ein Teil davon geworden.

Das Produkt, ich hatte es bereits vorgetragen, heif3t WertAnlage und soll ab dem 15.
Oktober 2024 vertrieblich ausgerollt werden. Und wenn wir die Zahlen betrachten, dann
muss man zunachst verstehen, dass wir diese Produktlosung ein dreiviertel Jahr
zusammen mit der Union Investment entwickelt haben. Daflr haben wir noch keine
monetare Gegenleistung erhalten, denn ein White Label Partner vergutet die
Vertriebsleistung nach AuM + Marge und nicht nach Tagessatzen, wie bei sonstigen
Dienstleistern. Deshalb sind wir jetzt erst einmal in Vorleistung getreten, um jetzt ab dem
15. Oktober 2024 in die Umsatzphase bei diesem Kooperationsprodukt zu kommen.

LAIGON AG
Unser White Label Partner Ansatz kombiniert individuelle KI-Asset Management O
Losungen mit unserer umfassenden Digitalisierungskompetenz in der iFVV WertAnlage =En
. . Partner Service &
v ) Onboardingstrecken -
9 Kl-Portfoliomanagement @ Kunden App
LAIC _

Technologie Aktive Steuerung der Nutzerzentrierung &
Partner Portfolien Individualisierung

il USs sonk S

:f“l I
- o N
*  Komplette Verbundintegration — _f | B Illl.
= Tagliche Ubermittiung Trades ___.
® Union
Investment
> LAIC: Lieferung der gesamten digitalen Wertschopfungskette vom Onboarding bis zum Reporting

Was mussen wir fur die Union Investment im Rahmen der vereinbarten Kooperation
liefern? Es fangt immer an mit dem Onboarding. Ein Kunde, der dieses Produkt Uber
seinen personlichen Berater bei der Volksbank in Deutschland abschlieBen mdchte,
bendtigt dafur ein weiteres Depot. Dafur braucht man eine Onboardingstrecke.
vereinfacht ausgedrickt die Depoteroffnung. Welche Strategie wollen Sie denn, lieber
Kunde? Wie individuell soll diese Produktldsung denn sein? Diese Onboardingstrecke
wurde komplett durch uns entwickelt. Das heiBt, wenn der Kunde der Volksbank sich
zusammen mit seinem Berater fur diese Losung entscheidet, dann bekommt er im
Onboarding Prozess gar nicht mit, dass er im Hintergrund an unsere digitale Plattform
angebunden wird. Die Onboardingstrecke wird dabei in unterschiedlichen
Auspragungsgraden durchlaufen. Das Ergebnis ist dann ein individueller
Anlagevorschlag, der den regulatorischen Anforderungen vollumfanglich entspricht. Sehr
vereinfacht ausgedruckt merkt der Kunde gerade nicht, wahrend er noch mit seinem
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Berater spricht, dass wir die Daten in Millisekunden Bereich an die Union Investment
geben und die Plattform der Union Investment wiederum in Millisekunden Datensatze
hinzufigt. Warum? Weil der Kunde einen Vermdgensverwaltungsvertrag, mit allen in
Deutschland sehr umfangreichen Regularien, mit dem Produkt WertAnlage abschlieBt.

Das heiBt, das gesamte Vertragswerk fur den Kunden entsteht durch ein ,Wechselspiel”
von zwei IT-Umgebungen. Um dies zu ermoglichen, bestehen viele Schnittstellen zur
Union Investment. Wenn das Kundendepot bei der Union Investment Service Bank AG
eroffnet wurde, ist unsere Aufgabe fur jeden dieser Kunden seine unterschiedliche
Strategie zu steuern. Ein kurzer Exkurs: Die Union Investment Service Bank AG ist eine
groBBe Bank, die kaum einer kennt, obwohl sie rund 5 Mio. Kundendepots verwaltet.

Zurlck zur Strategiesteuerung im Depot, die vollstandig Kl-basiert, durch uns erfolgt. Wir
steuern dort Fonds, ETFs und Fremdprodukte ein. Und wir didrfen auch unsere eigenen
Fonds dort einsteuern. Das heif3t bei jedem Depot, das zukunftig bei einer Volksbank
eroffnet wird, sind in dem Produkt WertAnlage dabei sowohl Fonds der Union Investment
als auch von LAIQON enthalten.

Was ist das Besondere, warum hat sich die Union Investment flr eine Kooperation mituns
entschieden? Weil wir eine Individualisierungskompetenz in der Strategiesteuerung
aufgebaut haben. Der Kunde kann bei seinem Berater sein Produkt quasi selbst
mitbestimmen und dabei Schwerpunkte, Neigungen und Einschatzungen mit angeben,
die dann Kl-basiert in der Strategiesteuerung durch uns umgesetzt werden. Damit hat
jeder Kunde ein hochst individuelles Produkt und inhaltliche Steuerung zu erwarten.

Ganz rechts auf der Folie abgebildet sehen Sie die Reports Uber die Vermodgensanlage,
die Kunden und Berater ebenfalls durch uns erhalten. Das heif3t, Ubersetzt auf den Union
Investment Case, dass wir Kunden und Berater mit samtlichen Informationen zur
Vermdgensanlage versorgen. Beispielweise mit Informationen Uber
Depotumschichtungen etc. Zudem mussen wir einmal im Quartal ein vollumfangliches
regulatorisches Reporting zur Vermogensanlage zur Verfugung stellen.

Ich mdchte Thnen mit meinen ausfuhrlichen Erlauterungen verdeutlichen, dass unsere
Produktlosung kein  ,Kindergarten“, sondern eine der hochkomplexesten
Produktlosungen, die wir bisher umgesetzt haben, ist. Und dies mit unser ,kleinen“
Gesellschaft. Ich hoffe, Sie spuren, dass uns das wahnsinnig stolz macht. Das hat in
diesem Umfang meines Wissens auch noch kein Wettbewerber mit der Union Investment
umsetzen durfen.

Was wir als Aufgabe weiterhin haben, ist, diesen White Label Partner als adaquater
Innovationspartner zur Verfligung zu stehen. Uns also immer Gedanken zu machen, wie
wir den Kunden der Volksbanken ein optimales Ergebnis lhrer Vermogensanlage bieten
konnen. Wir behandeln das Ganze daher, als waren es unsere Kunden. Nur wenn Sie das
verinnerlichen, werden Sie langfristig erfolgreich mit White Label Partnern arbeiten
kénnen.
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Use Case: UX-Applikation LAIC:GPT
uEm

Produkt Interface

LAIC:GPT

Kernfunktionen

) Kl-Service-Losung mit der Kapitalmarkt-, sowie individuelle
Depotfragen direkt beantwortet werden

> Fir Berater und Endkunden

> DAP 4.0 als Enabler fur exzellente und skalierbare Kundenbetreuung
> Berater gewinnt mehr Zeit fur personliche Kundenbindung

> Alle Daten der DAP 4.0 kénnen genutzt werden > Entlastung der Fachbereiche zu produktspezifischen Fragen

> LAIC:GPT liefert dem Kunden umgehend Antwort inkl. Visualisierung > Lieferung von guter Qualitit mit erhohter Geschwindigkeit

Zum LAIC:GPT hatte Ich Ihnen ja schonviel zu gesagt. Daher fasse ich mich kurz. Ich hoffe,
dass wenn der eine oder andere bei uns Kunde ist und ein Depot hat, er irgendwann im
Q1 2025 dieses durch uns entwickelte Tool dann auch ausprobiert. Deshalb hier jetzt
keine groBe Theorie. Aber es ist aus meiner Sicht hochinnovativ fur die Finanzindustrie,
wenn ein gesamtes Data Warehouse auf ein Sprachmodul uberfuhrt wird und der Kunde
oder Berater dann einfach per Sprache oder per Eintippen beispielsweise auf seinem
Handy beliebige Fragen zu seinem Depot mit sekundenschnellen Antworten stellen kann.

LAIGON AG

Use Case: Digital Wealth Al Fonds

o

]3] ]
Produkt Performance: LF — Al Impact Equity US AK RC
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#  LF - Al Balanced Multi Asset A . oaoc:o\
A o
&  LF - Al Defensive Multi Asset 0% ~
30.12.2022 31.08.2023

31.12.2023
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Fondsstrategien

> Mischfonds mit globalem ETF-Universum aus Aktien- und Renten-

ETFs ) Reine Aktienfonds mit Allokation von Einzeltiteln

) Artikel 8 — Berticksichtigung der ESG-Kriterien

) Absolute Return - Renditermaximierung unter Einhaltung einer
festgelegten Volatilitat

> Top Down - Ansatz mit Fokus auf dem Gesamtmarktumfeld

) Artikel 9 Paris Aligned - Expliziter Fokus auf nachhaltigen Investments
> Relative Return — Fokus auf Outperformance der ausgewahlten Benchmark

> Bottom Up - Ansatz mit ausgiebiger Analyse der Einzelunternehmen

Jetzt mochte ich Ihnen noch drei weitere Use Cases auBerhalb des Union Investment
Cases vorstellen. Im Kl-Bereich managen wir momentan funf KI-Fonds. Sie sehen hier auf
22



dieser Folie den Al, also Kunstliche Intelligenz, Impact, also Nachhaltig, Equity, also
Aktien, US, also Amerika weitgehend auf den MSCI USA aufbauenden LF — Al Impact
Equity US-Fonds. Ein reiner Aktienfonds, nachhaltig durch Kl gesteuert. Diesen Fonds
bieten wir in dieser Struktur seitdem 1. Januar 2023 an, also seit rund ein dreiviertel Jahr.

Dieser Fonds hat 44 % Performance bis zum 31.07. 2024 erwirtschaftet. Zum Vergleich:
Der MSCI USA, der Vergleichsindex liegt bei 42 % Performance im selben Zeitraum. Das
bedeutet, wir sind in der Lage, mit der Kl einen Index, den Kunden direkt gar nicht kaufen
kénnen, in dem Sinne zu schlagen, obwohl wir fir unseren Fonds eine Fondsgebuhr
veranschlagen. Wir sind also besser als der Index. Und das Allerwichtigste. Dieser Fonds
ist ein Art. 9 Fonds nach Offenlegungsverordnung SFDR. Ein Beispiel: Bei einem
Investment von 1 Mio. EUR in diesen Fonds hatte man fur 93 Tonnen CO2-Ausstof3
gesorgt. Hatte ich mir alternativ einen ETF eines Anbieters gekauft, der diesen Index
nachbaut, davon gibt es eine ganze Reihe von Index-ETFs, hatte diese 1 Mio. EUR fur 335
Tonnen CO2-AusstoB gesorgt. Das heif3t, es wurde mit Hilfe der Kl nicht nur eine bessere
Performance als der Index generiert, sondern auch 72% weniger CO2-AusstoB
verursacht. Das versteht man unter nachhaltigem Investieren in einem Art. 9 Kl-
gesteuerten Aktienfonds.

LAIGON AG
Use Case: Asset Management IQ Fonds O
mEn
Produkt Performance: LF-Sustainable Yield Opportunities
" 9 stringent abgestimmte Fondsstrategien 270 e .

o | Rentenstrategie 1
T o ! +155,77%
=] y  Ertrag: 6,65% p.a. |

]

Performance

LF - Active Value Selection 5 210 IL Wolatilitat: 4,06% p.a
N g S
LF - European Hidden Champians 5 180
LF - Atacama Global Equity Impact Opportunities =
LF - Green Dividend Warld £ 150
3 120
. LF - ASSETS Dafanshes Opportunit 2009 2011 2013 2015 2017 2019 2021 2023

>
Risiko

Fondsstrategien

> Aktives Fond g it — Unabhéangiger Bottom-Up Ansatz > Expliziter Fokus auf nachhaltigen Investments, FNG-Siegel
> Opportunitaten — Attraktives Chance-Risiko-Profil > Artikel 9 — LF-GDW, LF-GMAS und LF-Atacama (Fonds teilw. Paris Aligned)
> Absolute Return — Renditemaximierung unter Einhaltung einer > Aktive Interaktionen mit dem Management der Portfoliounternehmen

festgelegten Volatilitat

) Fokussierung — Konzentrierte Portfolien mit hohen
Gewichtungen der Top-10

) Ausnutzung ineffizienter Bewertungen von Small- und Mid-Cap-
Unternehmen

Dagegen nahezu langweilig ist das nachste Produkt, unser USE Case LF — Sustainable
Yield Opportunities. Hierbei handelt es sich um einen ganz klar menschlich gesteuerten
Rentenfonds. Und der Fondsmanager, Dr. Tobias Spies, steuert dieselbe Strategie schon
seit 2009. Nichtimmer in unserem Haus, aber seit 2009 verfolgt erim Grundsatz dieselbe
Strategie. Er identifiziert Unternehmensanleihen mit einem attraktiven Chancen-Risiko-
Profil. Er versucht also mit Anleihen, nicht mit Aktien, eine gute Performance flr seine
Kunden zu erzielen.
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Auf dieser Folie sehen Sie, was Dr. Spies mit seinem Team bisher erreicht hat. Der Fonds
erzielte bisher eine Performance von 6,65% pro Jahr bei einer ganz geringen Volatilitat von
rund 4 % pro Jahr. Das Besondere an diesem Produkt ist damit die Kontinuitat fur Kunden,
die Aktien wegen zu hoher Volatilitdten meiden. Das ist auch ein Produkt unseres
Konzerns. Artikel 8 nach Offenlegungsverordnung SFDR, also auch dieser Fonds ist
nachhaltig.

Use Case: Asset Management Spezialmandate O

Produkt Performance: Anleihestrategie eines institutionellen Mandates

formance (pa)  Max. Verust |
0%

+47.79%

Fonds
17%

Benchmark !

N

= \ r
AUFGABENSTELLUNG S N\
KONFLIKT LOSUNG
: LIQUIDE ANLAGE, . . Sa15E S =0 S a0 a s
UMSETZUNG die mBglicht risikoarm ine 2 2010 2012 2014 2016 2018 2020 2022 2024
moderate Steigerung des
Realvermégens ermaglicht :'“_ ’:'=' LN Bl Eus
Individualisierte Insti-Mandate
Schwerpunkt: Betreuung institutioneller Anleger tiber > Vollstandige Kundenzufriedenheit durch direkte Kommunikation zwischen

Spezialfonds und Mandate Kunden und Fendsmanager

Durch unsere asymmetrischen Investmentansitze generieren wir > AusschlieBliche Konzentration auf die Ziele des Kunden

langfristig ,Uberperformance® bei niedrigerem Risiko > Vollstindige Unabhingigkeit von anderen Produktanbietern

10 erfahrene Portfoliomanager mit durchschnittlich Gber 20 Jahren > Kooperation mit 10 Kapitalverwaltungsgesellschaften und 12
Berufserfahrung Depotbanken

Und auch furinstitutionelle Mandate bieten wir individuelle Strategien an. Auf dieser Folie
sehen Sie eine individuelle Anleihen Strategie, die wir fur einen groBen institutionellen
Kunden aufgebaut haben. Im Zeitraum von 2008 bis zum 31.07.2024 liegt die
Performance bei 48 %, die vergleiche Benchmark bei 16 %.

Sie mussen sich jetzt hier auf gar keinen Fall diese Prozente merken. Was ich lhnen
verdeutlichen mochte, ist folgendes. Wir bedienen Kunden. Der risikoaverse Privatkunde,
der mochte Produkte, wie dieses lhnen eben vorgestellte. Der Privatkunde, der in erster
Linie Performance mit seiner Anlage erzielen will, der nimmt auch mehr Volatilitat in Kauf.
Und der institutionellen Kunden, der Mrd. EUR verantwortet, der Uberlegt sich eine
individuelle Vermodgensaufteilung. Unsere Pflicht ist es, diese Kundenbedurfnisse
genauso zu erflllen. Und vereinfacht ausgedruckt, das konnen wir nach meiner
Einschatzung gut. Aber, auch das sei gesagt, wir kdnnen auch hier noch besser werden.

Bevor ich |hnen die Finanzen erlautere, kommen wir damit inhaltlich zur
Zusammenfassung unseres aufgebauten Geschaftsmodells.

24



Zukiinftige Trends im Asset und Wealth Management als Basis fiir LAIQON: O
Wealth. Next Generation. mEm

Trends Asset & Wealth Management Umsetzung LAIQON

wDigitalisierung*:
LAIC ADVISOR®, LAIC:GPT, hohe UX durch On-
boarding- & Beratungsstrecke, sowie eigener App

» Kl und Daten getriebene Investmententscheidungen?
« Zunehmende Automatisierung®

®
<

~Personalisierte Services":
LAIC ADVISOR® ermittelt aus >60.000 Kombinations-

mdglichkeiten die optimale Anlagestrategie nach
individuellen Kundenbedirfnissen

Machfrage nach relevanter Personalisierung wichst!

+ESG-Investments": . .
13 nachhaltige Publikumsfonds gem. Art. 8/9

SFDR und eigen entwickeltes  Impact Modul” zur
Machhaltigkeitsanalyse

Nachhaltige und ethische Investitionsméglichkeiten?

@6 &

wAnleihen und Aktien im Fokus":

¢
H
=

Breite Angebotspalette an Produkten in den

Kapitalzuflisse in Anleihen & Aktien durch
Assetklassen Aktien-, Misch- und Rentenfonds

héhere Zinsen?

D &

@

»~Grofker Vermogenstransfer*:

Baby-Boomer-Generation Gbertragt riesige
Vermégenswerte?

Breite Aufstellung LAIQON als Wealth
Management Spezialist

YV

Unser Claim Wealth. Next Generation. ist ernst gemeint. Das ist unsere DNA, daflr
fiebern wir, daflr leben wir. Und Wealth bedeutet, es geht nur um Vermdgen. Dabei ist
unerheblich, ob es sich um kleine oder groBe Vermdgen handelt. Ein Sparplan bei
growney startet mit 25 EUR im Monat. Und den betreiben wir genauso mit Herz und
Verstand wie die Betreuung dreistelliger Millionenvermaogen.

Next Generation heiB3t, wir versuchen immer, nicht nur die nachste Generation, also die
Erbengeneration, zu adressieren. Das sind die nachsten Kunden der Zukunft. Aber Next
Generation heift fir uns auch immer, was ist der aktuellste Technologiestandard? Wo
geht die Entwicklung in der Technologie, in der ,Digitalisierung” hin? Wir wollen dabei
immer weit vorne im Wettbewerb sein, denn dies macht uns interessant bei White Label
Partnern. Es wird unsere Gesellschaft aber mit dem Investment Case auch interessant an
der Borse machen, weil wir zeigen, dass wir Trends Produkt- und Partnerfahig umsetzen
konnen.

»Personalisierte Services” ist der neue Trend. Ein Beispiel: Wenn Sie heute ein Auto
bestellen, gibt es eine Vielzahl von Auswahlmadglichkeiten. Kein Auto sieht heute in
Deutschland mehr aus wie das andere, auch von derselben Marke oder Typ. Die gleiche
Entwicklung beobachten wir auch im Finanzbereich.

Die Zeit, dass alle nur den ETFs hinterherrennen, die ist nicht vorbei. Aber ETF ist immer
das Gleiche. Ohne Risikomanagement, relativ einfach und dafur gunstig. Wenn die
Markte in die richtige Richtung laufen auch alles schon und gut. Deshalb haben wir ja
auch ETFs im Angebot und arbeiten damit. Aber sobald es ein bisschen spezieller wird in
der Situation, wollen die Kunden ihr Produkt anpassen. Und dies am liebsten verbunden
mit einer hohen UX. Also vereinfacht gesagt mochten sie dann ihre beispielsweise bisher
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offensive Strategie in der nadchsten Zeit etwas defensiver aufstellen. Dies sollte dann
relativ schnell, ohne groBen Beratungsaufwand, im Depot umsetzbar sein. Und wenn der
Kunde dann in naher Zukunft erwartet, dass ein neuer Trend fur lhn wichtig wird, dann
mochte er weitere Depotumschichtungen schnell realisieren konnen. Und davon binich
Uberzeugt. Dies geht hervorragend mit KI.

»ESG-Investments” ist kein Modetrend. Nachhaltiges Investieren ist die Zukunft. Es wird
dafur immer mehr gesetzliche Vorgaben geben. Was wir momentan erleben, ist hier erst
der Anfang. Und wenn ein Finanzunternehmen nachhaltiges Investieren nicht umsetzen
kann, wird man niemals Partnerfahig sein kdnnen.

»Anleihen und Aktien im Fokus®. Wir sind nicht rein auf Aktien spezialisiert, sondern
bieten unseren Kunden die gesamte Palette und ein breites Angebotsspektrum an.

Zudem haben wir den ,,groBen Vermogenstransfer auf die Babyboomer* auf allen Ebenen
im Blick. NEXT.GENERATION. Die Kunden von morgen.

LAIGON AG O

01. LAIQON AG im Uberblick
02. USP- Megatrends
03. Use Cases

04. Finanzen

05. Tagesordnungspunkte Hauptversammlung 2024

Liebe Aktionarinnen und Aktionare,

ich weiB selbst am besten, dass schone Worte, bunte Bilder, die richtige Strategie,
Produkte, die man umgesetzt hat, nicht zahlen. Dadurch erzielt kein Aktionar einen
Mehrwert. Ich formuliere es einmal ganz Ubertrieben. Eigentlich interessiert Sie als
Aktionar nicht jedes Detail, aber Sie konnen nach meinem Vortag hoffentlich die
Perspektiven unserer Gesellschaft besser beurteilen.

Was ich Ihnen aber auch verdeutlichen mochte, ist dass wir bei dem Aufbau der
Gesellschaft vielleicht unterschatzt haben, dass der Aufbau des Geschaftsmodells
etwas langer dauert, als wir uns das gewlnscht haben. Aber man muss auch den
»Gegenwind“ berlcksichtigen, den wir als Micro-Cap in den letzten flunf Jahren gehabt
haben.
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Dasistaber,Schneevon gestern® Es geht jetzt nur um die Zukunft. Und ich mdéchte lhnen
vermitteln, dass unsere beschriebene Positionierung und Leistungsfahigkeit uns positiv
fur die Zukunft stimmen kann.

GROWTH 25: Mittelfrist-Guidance LAIQON bis 2025(e) und LAIC bis 2028(e) O
L] 4]

13,0-14,0
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AuM 2028(e) von ca. 5,5 - 6,5 Mrd.

Il LAIQON AG B Lac EUR durch alle LAIC-Lésungen und
Partnerschaften erwartet

Mrd. EUR AuM

59,0% erwartetes organisches AuM-
CAGR 2025(e) - 2028(e)

Fangen wir also mit den Erlauterungen zu den Finanzen an. Diese Folie kennen Sie. Das
heiBt, ich mUsste ja ansonsten eine Meldung veroffentlichen, wenn ich nicht mehr von
der Erreichung der 8 bis 10 Mrd. EUR AuM bis Ende nachsten Jahres(e), das sind noch
rund 15 Monate, Uberzeugt ware. Ich betone es nochmals. Wir halten diese Guidance
deshalb aufrecht, weil wirvon der Erreichung der 8 bis 10 Milliarden bis 2025(e) ausgehen.

Unser Wachstumspfad ist also aus unserer Sicht intakt.

HeiBt an den publizierten Zielen hat sich nichts gedndert. Konnen wir einen Nachweis
bringen, dass wir auf dem richtigen Weg sind? Es geht um Umsatz und es geht um
EBITDA. Sind wir dort auf dem richtigen Weg?
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LAIGON AG
Umsatzerlose im Vergleich Zu Vorperioden (H1 /2023 bereinigt um Abverkauf Bestandsgeschift in 12/23) O

oL 4]
Entwicklung Umsatz p.a. 2019 - 2023 Entwicklung Umsatz pro Halbjahr 2022 - 2024
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Anstieg fixer Umsatzerlose des LAIQON-Konzerns mit einer CAGR von 35% ab 2019

Relevant auf dieser Folie ist der rechte Bereich. Dargestellt sehen Sie die Entwicklung des
Umsatzes in 1. Hj. 2022, 1. Hj. 2023 und aktuell im 1. Hj. 2024. In dieser Periode ist der
Umsatz von 8,8 Mio. EUR uber 13,9 Mio. EUR auf 16,3 Mio. EUR angestiegen. Das heift,
wir kommen im Umsatz nach vorne. Ohne Umsatz kein Ergebnis. Wir konnten die
Performance Fees im 1. Hj. 2024 auf rund 1 Mio. EUR steigern. Zum Vergleich: Im
gesamten Geschaftsjahr 2023 betrugen sie rund 0,8 Mio. EUR. Wir erwarten in diesem
Jahr unter der Voraussetzung einer weiterhin positiven Kapitalmarktentwicklung tber 2
Mio. EUR aus Performance Fees. Das heit, ,aus diesem Tal der Tranen®, wo Uber mehrere
Jahre so gut wie keine Performance Fees generiert werden konnten, kommen wir raus. Die
Performance Fees im 1. Hj. 2024 sind ein erster Beleg dafur.

Unten abgebildet auf der Folie sehen Sie die beiden Zahlen, die wir mit einer FuBnote
versehen haben. An diesen beiden Zahlen mdchte ich Ihnen auf der Hauptversammlung
verdeutlichen, wo wir wirklich stehen. Deshalb erlautere ich Ihnen die Zusammenhange.
Im Jahr 2023 haben wir final unser Altgeschaft mit geschlossen Fonds verauBert, mit
Ausnahme der aktiven Immobilienfonds. Es hat also keine Bedeutung mehr fir uns. Wir
haben aber aus der Endkonsolidierung des Altgeschéaftes in 2023 besondere Umsatze
erzielt. Diese Umsatzbestandteile haben wir in dieser Betrachtungsweise nicht
berlcksichtigt. Wir mdchten vielmehr das ongoing Business darstellen.

Und wir haben zusatzlich Umsatzrealisierungen in Hohe von 1,5 Mio. EUR fur Leistungen
im 1. Hj. 2024 erst nach dem Stichtag des 1. Hj. 2024, dem 30. Juni 2024 vereinbart,
weshalb Sie nicht im Ergebnis des 1. Hj, 2024 reported werden. Das sind die beiden
Besonderheiten.

Mit dieser Folie geben wir Ihnen damit der Moglichkeit der Vergleichbarkeit, dass wir mit
unserem Kern, dem fortlaufenden Geschaft in den drei operativen Geschaftssegmenten
auf einem Wachstumspfad sind. Und dies ist ja wie bereits ausfuhrlich erlautert die
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Situation noch vor dem Start unserer Kooperationsprodukts mit der Union Investment im
Oktober 2024.

LAIGON AG
EBITDA H1 2024 im Vergleich zu Vorperioden (11/2023 bereinigt um Abverkauf Bestandsgeschift in 12/23) O
(] {4
EBITDA p.a. 2019-2023 EBITDA-Entwicklung im Halbjahresvergleich
+7.0
x +4,6 5
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140
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EBITDA Verbesserung durch Kosteneffizienz und Skalierung

Damit zum EBITDA. Sie sehen auf der Folie rechts abgebildet, dass wir das EBITDA von -
6,6 Mio. EUR in 1. Hj. 2022 Uber -3,7 Mio. EUR in 1. Hj. 2023 auf -1,4 Mio. EUR im 1. Hj.
2024 verbessern konnten. Das heiB3t, wir haben im 1. Hj. 2024 wieder ein besseres
Ergebnis erzielt als in den Vorhalbjahren. Und wir erwarten auch fur das 2. Hj. 2024 eine
positive Entwicklung der Gesellschaft.

LAIGON AG
Gewinn- & Verlustrechnung H1 2022 - H1 2024 (H1/H2 2023 bereinigt um Abverkauf Bestandsgeschaftin 12/23) o

L] |

GuV In TEUR H12024 % H22023* % H12023* % H12022 L]
Umsatzerldse 16.267** 100,0% 14.418 100,0% 13.899 100,0% 8.849 100,0%
Materialautwand -2.428 -14,9% -3.057 -21.2% -2.469 -17,8% -1.589 -18,1%
Personalaufwand -10.135 -62,3% -9.446 -65,5% 10.779 -77.6% 7.883 -89,1%
Sonstige betriebliche Ertrage 709 4,4% 901 6.2% 2791 20,1% 418 4,7%
Sonstige betriebliche Autwendungen -5.858 -36,0% -6.415 -44.5% -7.135 -51,3% -6.750 -76,3%
Ergebnis aus assoziierten Unternehmen o 0,0% -58 0.4% 0,00 0,0% 281 3.2%
EBITDA @ -8,9% -25,4% -26,6% -75,5%
Abschreibungen und Wertminderungen -3.160 -19,4% -3.169 -22.0% -3.217 -23,1% -2.204 -24,9%
Ergebnis operative Geschaftstitigkeit (EBIT) -4.607 -28,3% -6.826 -47.3% -6.911 -49,7% -8.888 -100,4%
Finanzergebnis -1.143 -7.0% -8.867 -61,5% -982 7.1% 123 1.4%
Ergebnis vor Steuern -5.749 -35,3% -15.693 -108,8% -7.893 -56,8% -8.765 -89,1%
ErtragssteverniLatente Steusrn 3.504 21,5% 4.507 31,3% 2.586 18,6% 2114 23.9%

wor b -2.246 -13,8% -11.188 -77,6% -5.306 -38,2% -6.651 -75,2%
:::;;:’::I:::::Gr:cr:‘zflg\g:;lll;n Anteilen zurechenbares 59 0.4% 362 2.5% 189 14% 31 1.5%
Dan LAIQON-Aietlondren nurechentares -2.186 -13,4% -10.825 75,1% 5117 -36,8% -6.782 76.6%

Konzernperiodenergebnis

Die Folie, die ich Ihnen jetzt erlautern mochte, ist sehr kleinteilig. Aber ich spreche mit
den eingekreisten Zahlen genau das an, was ich lhnen vermitteln méchte. Sie sehen mit
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den eingekreisten Zahlen uber dem 1. Hj. 2022, die beiden Hj. 2023 und das aktuelle 1.
Hj. 2024 wie wir uns kontinuierlich zum Break Even bewegen. Sie sehen aber auch, dass
wir an den Kosten gearbeitet haben. Wir hattenin 1. Hj. 2023 einen Personalaufwand von
rund 10,8 Mio. EUR. Aktuell belauft sich der Personalaufwand in 1. Hj. 2024 auf rund 10,1
Mio. EUR.

Lassen Sie sich also bitte nicht von Einstellungsmeldungen irritieren, die wir dem
Kapitalmarkt kommunizieren. Wie in jeder Gesellschaft ublich, gibt es
Personalumschichtungen und wir trennen uns auch gelegentlich von Mitarbeitern. Dies
setzt dann Personalaufwendungen frei, die wir nicht sofort wieder in neues Personal
investieren. Wir haben die Personalkosten also senken kénnen.

Viel wichtiger sind die Sonstigen betrieblichen Aufwendungen. Diese betrugen im 1. Hj.
2023 7,1 Mio. EUR. Diese Position beinhaltet u. a. Aufwendungen fur Marketing, Kosten
far Dienstleister, Mieten etc. Diese Aufwendungen konnten wirim 1. Hj. 2024 auf rund 5,8
Mio. EUR senken.

Das heiBt, wir arbeiten ,,an beiden Seiten®. Wir versuchen den Umsatz zu steigern und
arbeiten an der Effizienz des Unternehmens durch Kostensenkungen.

LAIGON AG O

Status Quo des LAIQON Konzerns - wesentliche Finanzkennzahlen der Analysten

0] ]4]

Ertrags- und Bilanzkennzahlen Gewinn- und Verlustrechnung
Jahr 2023** 2024€* 2025€* 2026E* Jahr 2023* 2024E* 2025€* 2026€*
EPS -94ct -22ct 2ct 22ct Umsatz 283 343 429 556
Eigenkapitalquote 38% 41% 42% 44% EBITDA -7.3 -23 42 133
Verschuldungsgrad 161% 146% 140% 128% EBITDA Marge -25,9% -6,6% 9,7% 23,9%
Cash Flow Gewinn- und Verlustrechnung
* Starkes Umsatzwachstum mit einer durchschnittlichen jahrlichen Wachstumsrate von
Jahr 2023 2024€* 2025€* 2026€* etwa 24%.
* Starke finanzielle Position mit einer soliden Eigenkapitalquote und einem moderaten
Operativer Cashflow -10.7 -11 38 101 Verschuldungsgrad
Free Cashflow 121 24 04 71 * Prognosen fir Umsatz, EBITDA und Cashflows implizieren ein starkes Wachstum und

eine Verbesserung der operativen Effizienz.

* Der signifikante Anstieg des EBITDA zeigt eine starke Verbesserung der operativen
Rentabilitat. Die Verbesserung wird durch AuM-Skalierung und Kosteneffizienz
* Free Cash Flow: Verfagbare Liquiditat fur angestrebtes Wachstum und Dividenden erzielt

+ Operativer Cash Flow: Anwachsende Liquiditat aus dem Kerngeschaft erwartet

Damit nun zur Entwicklung der LAIQON-Aktie. Mit dieser Folie mdchte ich Ihnen zunachst
die Analystensicht auf unsere Aktie ndherbringen.

Wie sehen die Analysten unsere Gesellschaft? Wir werden durch 5 Analysten gecovert.
Sie sehen die wesentlichen durchschnittlichen Finanzkennzahlen dieser Analysten auf
dieser Folie abgebildet. Sie wissen, dass wir keine dezidierte Ergebnisguidance zur
Entwicklung der Gesellschaft fur jedes einzelnen Geschaftsjahr veroffentlichen. Aber wir
fuhlen uns ,auch nicht unwohl“ wenn wir betrachten, was die Analysten Uber uns
berichten.
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Rechts oben auf der Folie abgebildet erwarten die Analysten fur das Geschaftsjahr
2024(e) noch ein negatives EBITDA. Ich hatte Ihnen unser Ergebnis des 1. Hj. 2024 mit
einem EBTIDA von -1,4 Mio. EUR bereits erlautert. Die Analysten erwarten flr das
Gesamtjahr 2024(e) ein Ergebnis von -2,3 Mio. EUR. Das kann auch besser werden. Und
Sie sehen im Forecast 2025(e) und 2026(e) die Analystenschatzungen hinsichtlich der
positiven Entwicklung des EBITDA der Gesellschaft. Und auch die erwartete
Umsatzentwicklung mit 55,6 Mio. EUR im Jahr 2026(e).

Was Sie im Cashflow, und das ist viel wichtiger links unten auf der Folie abgebildet
allerdings sehen, ist das 2025(e) zum ersten Mal ein positiver operativer und Free
Cashflow von den Analysten erwartet wird. Das wiederum bedeutet, dass wir am Punkt 1,
dass wir keine finanziellen Mittel mehr benétigen, dass wir an diesem Punkt angekommen
sind. Punkt 2 und das wird die nachste Frage sein. Wann kénnen Sie Dividenden zahlen?
Die Zahlung einer Dividende wird nach diesen Analystenschatzungen, ohne dass dies
jetzt eine feste Dividendenaussage von mir ist, frihestens fur das Jahr 2026(e) mdglich
sein. Wenn wir diese hier abgebildeten Zahlen erreichen, ergibt das einen ausreichenden
Free Cashflow, und damit auch die Voraussetzung fir eine Dividendenzahlung.

Also, wenn Sie die Entwicklung unserer Gesellschaft und diese abgebildeten Zahlen
betrachten, dann wurde ich sagen, die LAIQON AG hat in den vergangenen flinf Jahren ein
Geschaftsmodell mit vielen USPs aufgebaut. Die Gesellschaft entwickelt sich positivund
»bekommt jetzt die Kurve“. Und es war ein Investment Case Uber diese gesamte Laufzeit,
wo die Gesellschaft auch KapitalmaBnahmen vorgenommen hat. Das ist so. Ich sehe das
aber positiv, weil wir damit unser Geschaftsmodell im heutigen IST-Stand aufgebaut
haben. Dafur waren Investitionen nétig. Dabei wurden auch Fehler gemacht. Ja, als
Selbstkritik sei gesagt, vielleicht hatte man an der ein oder anderen Stelle auch 2 - 3 Mio.
EUR sparen kénnen.
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Die groBe Frage ist also, warum reagiert der Aktienkurs nicht darauf? Warum erkennt die
Borse noch nicht, was wir hier aufgebaut haben?

Und da kann man erstens sagen, es ist momentan nicht die Zeit von Small Caps. Das
horen wirimmer wieder, steht sogarim Handelsblatt. Erster Punkt. Ja, wir sind kein Small,
Cap, wir sind sogar nur ein Micro Cap. Die Zeitist noch nicht gekommen fir solche Werte.

Zweitens und das hat sich auch geandert. Die Bdrse zahlt nichts mehr auf Strategie, auf
Ausblick. Die Borse zahlt auf ,Ist“. Wenn wir jetzt diese Werte, die ich lhnen gerade
erlautert habe, auch aus den Analysenschatzungen schauen, dann kommen wir auch im
Ist langsam wieder in einem Bereich, wo eine Aufmerksamkeit da sein wird. Das wird uns
bei der Entwicklung unserer Aktie an der Borse helfen.

Drittens. Die Aktionarsstruktur der Gesellschaft ist nicht kursférdernd. Wir haben
Akquisitionen durchgefuhrt, um so weit zu kommen, wie wir heute stehen. Zur
Finanzierung dieser Akquisitionen haben wir Sachkapitalerhdhungen durchgeflhrt,
Aktien ausgegeben und damit bezahlt. Das heiBt, wir haben Aktien in Handen von
Verkaufern von Gesellschaften. Irgendwann haben auch diese Kapitalbedarf. Das heif3t,
wir haben Verkaufer, die ihre Aktie auch mal auf den Markt bringen. Dass muss man
einfach zur Kenntnis nehmen. Wir kdnnen nicht davon ausgehen, dass jeder Investor, der
Gesellschaftsanteile an uns verkauft hat, mittel- bis langfristig seine Aktie halten mdchte.
Da wird es immer Bewegung geben.

Das bedeutet, wenn das ein strukturelles Thema ist, brauchen wir neue Aktionare. Wir
brauchen neue Aktionare, die dieses Geschaftsmodell verstehen. Die diesen Kurs
attraktiv finden, sich mit 1 %, 2 % oder 3 % an der Gesellschaft beteiligen, damit auch
diejenigen, die abgeben wollen, Kaufer finden. Im Moment finden 15.000 Aktien jeden Tag
einen Kaufer und ein anderer hat sie verkauft. Das ist der Durchschnitt Uber die letzten
Monate. 15.000 EUR * 5 EUR Aktienkurs, sind im Ergebnis 75.000 EUR. Das ist ein zu
vernachlassigendes Handelsvolumen. Die Liquiditadt in unserer Aktie ist also aus
unterschiedlichsten Grinden sehr gering.

Also mussen wir neue Aktionare finden. Ein Bestreben von mir ware, lhnen anhand dieser
rechts auf dieser Folie dargestellten Aktionarsstruktur einen weiteren Ankerinvestor zu
prasentieren. Der auf dieser dargestellten Aktionarsstruktur Platz findet und der auch
bereit ist, Aktien der LAIQON AG uber die Borse zu zeichnen. Damit wurde sicherlich
Bewegung in die Kursentwicklung kommen.

Das ist ein erklartes Ziel aber andererseits auch keine groBe Aussage. Es ist einfach eine
Notwendigkeit, Investor Relations-Arbeit durchzufuhren, einen groBen Ankeraktionar zu
finden und damit Bewegung in den Aktienkurs zu bekommen.

Ich habe versucht, lhnen zu vermitteln, was die Gesellschaft geleistet hat. Wir mussen
auch im Investor Relation-Bereich an diesen erlauterten Punkten mehr arbeiten. Aberich
kann Ihnen auch sagen, wir sind bei vielen Roadshows prasent. Wenn ich mit Investoren
spreche, auch Uber unserer Kooperation mit der Union Investment, gewinnen Sie
zunachst gar nichts damit. Heute mussen Sie sagen, wir haben das Produkt gelauncht, es
funktioniert, sie kobnnen sich das Produkt in einer Volksbank ansehen und erwerben. Dann
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funktioniert unser Investment-Case. Also wissen wir aber auch, dass wir an diesem Punkt
mit dem Start des Kooperationsproduktes mit der Union Investment in wenigen Wochen
angekommen sind.

LAIGON AG 3 2 i O

01. LAIQON AG im Uberblick
02. USP- Megatrends
03. Use Cases

04. Finanzen

05. Tagesordnungspunkte Hauptversammlung 2024

Damit zum Abschluss meines heutigen Vortrags auf der Hauptversammlung zu den
heutigen Tagesordnungspunkten.

LAIGON AG o JORVES S armumiy 5t 4 O
Zuordnung Tagesordnungspunkte - Stimmabschnitte
Stimm- S
Top Nr.
2 2 Verwendung des Bilanzgewinns
3 3 Entlastung der Mitglieder des Vorstands
4 4 Entlastung der Mitglieder des Aufsichtsrats
5 5 Wahl des Abschlusspriifers und Konzernabschlussprifers
6 6 Anderung der Anzahl der Aufsich itglieder und Sat derung
7a 7a Wahl zum Aufsichtsrat = Wahl von Herrn Oliver Heine
7b 7b Wahl zum Aufsichtsrat — Wahl von Herrn Michael Schmidt
8 8 Aufhebung des Genehmigten Kapitals 2023 und Schaffung eines neuen hmi itals 2024 und
Satzungsanderung
Aufhebung der erteilten Ermachtigung zur Ausgabe von Options- und/oder Wandelschuld hreibungen und

erschr

Erteilung einer Ermachtigung zur Ausgabe von Wandel- und/oder Opti

9 2 Genussrechten und/oder Gewinnschuldverschreibungen (bzw. bii dieser Instr ) und zum
Ausschluss des Bezugsrechts

10 10 Schaffung eines neuen Bedingten Kapitals 2024 und Satzungsanderung

1 1 Anderung der Ermachtigung zur Ausgabe von Aktienoptionen und Anderung des Bedingten Kapital Il und

Satzungsdnderung
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Beginnen wir mit dem Tagesordnungspunkt 2. Vorstand und Aufsichtsrat schlagen vor,
den Bilanzgewinn der Gesellschaft fur das Geschéaftsjahr 2023 in Héhe von rund 1 Mio.
EUR vollstandig auf neue Rechnung vorzutragen.

Unter Tagesordnungspunkt 3 und 4 schlagen Vorstand und Aufsichtsrat vor, den im
Geschaftsjahr 2023 amtierenden Mitgliedern des Vorstands, also Herrn Mayerhofer und
mir, sowie des Aufsichtsrats fur das Geschéaftsjahr 2023 Entlastung zu erteilen.

Unter Tagesordnungspunkt 5, Wahlen zum Prufer, schlagen wir vor, die RSM Ebner Stolz
GmbH & Co. KG Wirtschaftsprufungsgesellschaft Steuerberatungsgesellschaft,
Hamburg, fur das Geschaftsjahr 2024 zum neuen Abschlussprufer und
Konzernabschlussprifer sowie fur die pruferische Durchsicht verkirzter Abschlisse und
Zwischenberichte sowie unterjahriger Finanzberichte in den Geschéaftsjahren 2024 und
2025 bis zur nachsten ordentlichen Hauptversammlung zu wahlen. Zur Erhaltung und
Sicherstellung der Unabhangigkeit der Abschlussprifung soll nach vielen Jahren der
Priafung durch die Baker Tilly GmbH Wirtschaftsprufungsgesellschaft
Steuerberatungsgesellschaft ein Wechsel des Abschlussprifers vollzogen werden.

Das war immer Gegenstand von Fragen auf der Hauptversammlung. Wann wechseln Sie
mal den Wirtschaftsprufer? Wir haben das jetzt hier als Vorschlag fur Sie versucht
umzusetzen.

Unter Tagesordnungspunkt 6 schlagen Aufsichtsrat und Vorstand vor, die Anzahl der
Aufsichtsratsmitglieder von derzeit funf auf sechs zu erhdhen und die Satzung der
LAIQON AG entsprechend zu andern. Die Schaffung einer weiteren Position im
Aufsichtsrat wirde diesen noch besser in die Lage versetzen, im Hinblick auf seine
Zusammensetzung ein moglichst breites Spektrum an Sachverstand und Erfahrungen
aus verschiedenen flr die LAIQON AG relevanten Bereichen zu spiegeln.

Deshalb unter Tagesordnungspunkt sieben a schlagt der Aufsichtsrat vor, Herrn Oliver
Heine, Rechtsanwalt und Partner der Kanzlei Heine und Partner GbR in Hamburg, erneut
in den Aufsichtsrat der Gesellschaft zu wahlen und unter Tagesordnungspunkt sieben b
schlagt der Aufsichtsrat vorbehaltlich positiver Beschlussfassung bezuglich des
Tagesordnungspunkt sechs, also mussen Sie erst mal auf sechs Aufsichtsrate hoch, die
Neuwahl von Herrn Michael Schmidt, Bankkaufmann, selbststidndiger Berater und
ehemaliges Vorstandsmitglied der LAIQON AG, wohnhaftin Frankfurt, als neues sechstes
Mitglied des Aufsichtsrats vor.

Unter Tagesordnungspunkt 8 schlagen wir die Beschlussfassung Gber die Aufhebung des
Genehmigten Kapitals 2023 und Schaffung eines neuen Genehmigten Kapitals 2024 mit
der Moglichkeit zum Ausschluss des Bezugsrechts der Aktionare sowie Uber die
entsprechende Anderung der Satzung der Gesellschaft vor. Mit der Aufhebung des
Genehmigten Kapitals 2023 und der Schaffung eines neuen Genehmigten Kapitals 2024
soll insbesondere die Ermachtigung des Vorstands, mit Zustimmung des Aufsichtsrats
bei der Ausgabe von Aktien der Gesellschaft unter Ausnutzung des genehmigten Kapitals
das Bezugsrecht der Aktionare auszuschlieBen, auf das hierflr gesetzlich zulassige
Hochstvolumen von 20 Prozent des Grundkapitals der Gesellschaft angehoben werden.
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Ferner soll die Schaffung des Genehmigten Kapitals 2024 in H6he von 5,5 Mio. EUR far
die erforderliche Flexibilitdt des Vorstands und Aufsichtsrats bei sich ergebenen
Opportunitaten angepasst werden.

Unter Tagesordnungspunkt 9 schlagen wir die Beschlussfassung tber die Aufhebung der

erteilten Ermachtigung zur Ausgabe von Options- und/oder
Wandelschuldverschreibungen und Erteilung einer neuen Ermachtigung zur Ausgabe von
Wandel- und/oder  Optionsschuldverschreibungen, Genussrechten und/oder

Gewinnschuldverschreibungen bzw. eine Kombinationen dieser Instrumente und zum
Ausschluss des Bezugsrechts vor. Die Erteilung dieser Ermachtigung soll der Gesellschaft
die Moéglichkeit geben, im Bedarfsfall rasch und flexibel Finanzierungsinstrumente in dem
vorgesehenen Volumen nutzen zu kénnen.

Unter Tagesordnungspunkt 10 schlagen wir die Beschlussfassung lber die Schaffung
eines neuen Bedingten Kapitals 2024 sowie Uber die entsprechende Anderung der
Satzung vor. Um bei Ausubung von Wandlungs- oder Optionsrechten aus
Schuldverschreibungen den Inhabern bzw. Glaubigern dieser Schuldverschreibungen auf
den Inhaber lautende Stlckaktien der Gesellschaft ohne eine gesonderte
KapitalmaBnahme gewahren zu konnen, beabsichtigen Vorstand und Aufsichtsrat die
Schaffung eines diesen Zwecken dienenden neuen Bedingten Kapitals 2024.

Und unter Tagesordnungspunkt 11 schlagen wir die Beschlussfassung tiber die Anderung
der Ermachtigung zur Ausgabe von Aktienoptionen mit Bezugsrechten auf Aktien der
Gesellschaft unter dem Aktienoptionsprogramm und (iber die Anderung des Bedingten
Kapitals 2018 Il sowie (iber die entsprechende Anderung der Satzung vor. Damit der
Vorstand unter anderen auch kuinftig Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der Gesellschaft
durch die Gewahrung von Aktienoptionen motivieren und langfristig an die Gesellschaft
binden kann, soll die Ermachtigung zur Ausgabe von Optionsrechten, bei
gleichbleibendem Gesamtvolumen, also es gibt keine neuen Aktien, es ist das gleiche
Volumen wie schon seit Jahren, hinsichtlich der Verteilung der Optionsrechte auf die
berechtigten Personengruppen neu festgelegt werden. Das ist das ganze Thema. Wir
haben vier Gruppen von anspruchsberechtigen Personen und wenn in einer Gruppe zu
wenig sind, dann holt man aus der anderen Gruppe was in diese Gruppe rein. In Summe
andert sich gar nichts. Es geht also nicht um neue Aktienoptionen. Die einzelnen
Anderungen sind erforderlich, damit das Aktienoptionsprogramm die angestrebten
Funktionen der Mitarbeitermotivation und -bindung in vollem Umfang erflllen kann.
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LAIGON AG

Herzlichen Dank fur
lhre Aufmerksamkeit!

LAIQON AG

in () £

Damit komme ich zum Ende meiner heutigen Ausfihrungen und mdéchte mich auch im
Namen meines Kollegen Stefan Mayerhofer recht herzlich bei Ihnen bedanken. Fur lhr
Vertrauen, fur lhre Treue und dafur, dass Sie zu uns halten und das auch hoffentlich noch
langer tun.

Das Management, Vorstand, Aufsichtsrat, Fihrungskrafte und alle Mitarbeiter. Wir alle
sind uns der Verantwortung bewusst, dass wir das Vertrauen genieBen, dass man uns
Geld anvertraut. Die Kunden, fur die wir Geld vermehren sollen, fur die Altersversorgung,
fur Anschaffungen, fir was auch immer. Und die Aktionare, die uns ihr Geld anvertrauen
und damit die Gesellschaft mitfinanziert haben und auf Rendite und Ausschuttung
warten.

Wir sind uns dieses Vertrauens, aber auch dieser Bedeutung sehr, sehr bewusst. Ich kann
Ihnen versichern, dass wir mit aller Energie jeden Tag wieder mit sehr viel Zeiteinsatz fur
unsere Sache arbeiten. Es ist nichts anderes als mein sehnlichster Wunsch, lhnen hier
selber noch in der Funktion als Chief Investment Officer den ersten Dividendenvorschlag
prasentieren zu kdnnen. Daran arbeiten wir sehr hart und ich hoffe, Sie nehmen heute mit,
dass wir ganz schon viel daflir getan haben. Was sich jetzt auch materialisieren wird. Und
wenn Sie das so sehen, ware ich sehr glicklich und bedanke mich, dass Sie hier sind und
fur Ihre Aufmerksamkeit.

Bitte bleiben Sie uns gewogen.

Vielen Dank.
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