Rede des CEO

Dr. Jens Amail

auf der Hauptversammlung der
SNP Schneider-Neureither & Partner SE
am 23. Mai 2023
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Sehr geehrte Damen und Herren,
liebe Aktiondrinnen und Aktionére,

verehrte Géste,

ich begriile Sie — auch im Namen meiner Kollegen im Geschéftsfiihrenden
Direktorium — zu unserer diesjihrigen Hauptversammlung. Ganz besonders
freue ich mich, dass wir uns bei meiner ersten Hauptversammlung als neuer
CEO von SNP im Rahmen einer Prisenzveranstaltung personlich
kennenlernen. Fiir uns als Unternehmen, fiir mich als CEO ist der personliche

Kontakt mit Ihnen wichtig und sehr wertvoll.

Bevor ich Thnen iiber das abgelaufene Geschéftsjahr berichte und einen
Ausblick iiber die zukiinftige Entwicklung unseres Unternehmens gebe,

mochte 1ich mich zunédchst kurz vorstellen:

Ich bin seit Mitte Januar bei SNP und war davor lange bei zwei globalen,
deutschen High-Tech-Unternehmen titig. Zunichst war ich iiber 10 Jahre in
verschiedenen Positionen bei Siemens aktiv. In den vergangenen 15 Jahren —
bevor ich zu SNP gewechselt bin — war ich in verschiedenen
Managementpositionen fiir die SAP téitig. Dabei war ich iiberwiegend
international tdtig: 6 Jahre im Silicon Valley, iiber 2 Jahre in China und 3
Jahre in Grof3britannien. Wahrend dieser Zeit konnte ich ein breites Netzwerk
aufbauen. Ich verfiige iiber langjdhrige Erfahrung in der Softwarebranche und

1m Cloudumfeld.

Zudem bin ich als geborener Mannheimer selbst ein Kind der Region — hier
ganz in der Nihe aufgewachsen und in die Schule gegangen. Nach vielen

Jahren in einem Konzernumfeld habe ich mich schon vor einiger Zeit bewusst

Page 2 of 15



dazu entschieden, zum richtigen Moment den Schritt in eine
Gesamtverantwortung fiir ein mit Blick auf meine bisherigen Stationen
vergleichsweise kleines Unternehmen zu gehen. Die Tatsache, dass unser
Hauptsitz nun in Heidelberg ist, wo ich seit 2009 mit Unterbrechungen mit

(13413
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meiner Familie lebe, ist aber fiir mich nur das Tiipfelchen auf dem “i* — denn
ich bin sehr von der SNP als Unternehmen iiberzeugt. Und noch vielmehr bin
ich von dem Potenzial iiberzeugt, das wir haben. Mit unserem hervorragenden
Team konnen wir uns dynamisch weiterentwickeln und weiteres Wachstum

erzielen.

Aber zunédchst mochte ich mich sehr herzlich bei meinem Vorgénger Michael
Eberhardt bedanken — fiir seine exzellente und vertrauensvolle Ubergabe und
insbesondere fiir das, was er gute 2 Jahre lang als CEO fiir unser
Unternehmen, unsere Kunden und unsere Partner geleistet hat. Michael hat
die Firma in allerschwierigsten Zeiten iibernommen, auf Wachstumskurs
gehalten und viele richtige Weichenstellungen gesetzt — dafiir nochmals auch

an dieser Stelle ausdricklich meinen herzlichen Dank!

Sehr geehrte Aktiondrinnen und Aktionére,

seit der Hauptversammlung 2022 hat sich offensichtlich einiges gedndert. Unser Markt

st gegenwertig von Verdnderungen gepriagt. Wir sehen darin aber in Summe grof3e

Chancen fiir SNP.

,Exploring New Horizons* — das ist entsprechend dieses Wandels das Motto unserer

Kundenkonferenz Transformation World nichsten Monat im SNP Dome in Heidelberg.

Dieses Motto beschreibt sehr gut, wohin wir uns entwickeln wollen, und bezieht sich

auf eine Reihe von Aspekten:
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1. Wie entwickeln wir uns als Unternehmen strategisch und operativ weiter?

2. Wie relevant sind wir flir unsere Kunden in welchen regionalen Markten?

3. Wie arbeiten wir mit unseren Partnern vertrauensvoll und effizient zusammen,
um insbesondere im Softwarebereich global skalieren zu kénnen?

4. Wie definieren wir das Spielfeld fiir unsere Innovationsagenda, um uns iiber das
eigentliche Kerngeschift der SAP-zentrierten Datenmigration hinaus

weiterzuentwickeln?

All das sind Fragen, die wir im Hinblick auf die Entwicklung unseres Unternehmens

beantworten wollen und missen.

Doch lassen Sie uns zunichst auf das hinter uns liegende Geschéftsjahr 2022 schauen.

Wir sind im vergangenen Jahr gewachsen und mit der sogenannten Topline im
Wesentlichen zufrieden. Wir sind beim Auftragseingang um 1% gewachsen —und wenn
man die Sondereffekte durch Anderungen im Konsolidierungskreis bereinigt, dann sind
das sogar 10%. Beim Umsatz konnten wir um 4% zulegen. Um die Sondereffekte

bereinigt liegt die Wachstumsrate bei 9%.
Wir sind auch zufrieden mit der Entwicklung in unserem Partnergeschéft — hier sind wir
beim Umsatz um 70% gewachsen. Das ist unsere Basis — unsere Basis filir unser

zukiinftiges Wachstum und unseren zukiinftigen Erfolg.

Nachhaltiges Umsatzwachstum ist aber nur eine Seite einer erfolgreichen und

nachhaltigen Unternehmensentwicklung.
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Die andere entscheidende Seite der Medaille ist die operative Ertragskraft. Und hier
haben wir gewiss Nachholbedarf. Das ist sowohl Ihnen, meine verehrten Aktiondrinnen
und Aktionére, als auch uns klar. Knapp 4% EBIT-Marge ist nicht das Ziel, das wir

mittelfristig verfolgen.

In aller Deutlichkeit miissen wir sagen, dass unsere Ergebnisse in der Vergangenheit
oftmals hinter unseren Erwartungen zurtickblieben. Das wollen wir dndern. Gleichzeitig

muss unsere eigene Guidance an die Finanzmérkte verldsslicher werden.

Wir wollen auf Dauer stirker im Software-Bereich wachsen. Eine Wachstumsrate von
lediglich 5 %, wie wir sie in den vergangenen Jahren erreicht haben, ist nicht
ausreichend. Ich kann Ihnen versprechen, wir arbeiten aktuell intensiv daran, diese
Punkte zu verbessern. Wir haben einiges an Hausaufgaben vor uns. Wir sind aber
zuversichtlich, dass wir mit unserer ELEV ATE-Strategie die richtigen Handlungsfelder
definiert haben — sowohl fiir heute als auch fiir die Zukunft.

Schauen wir nun auf unsere Entwicklung im ersten Quartal des laufenden
Geschiftsjahres. Mit dem Start ins Jahr 2023 kénnen wir insgesamt sehr zufrieden sein.
Wir sind unseren Kunden und unseren Partnern sehr dankbar fiir das Vertrauen, das sie

auch im ersten Quartal in uns gesetzt haben.

Beim Auftragseingang sind wir um 32% gewachsen, was in erster Linie darauf
zuriickzufiihren ist, dass 2 Grokunden sich entschieden haben, langfristig-strategisch
mit uns zusammenzuarbeiten — ein groler Kunde in den USA und Wiirth hier aus

Deutschland.
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Der Anteil der S/4-Projekte am Auftragseingang ist deutlich gestiegen und lag bei liber
50% des gesamten Auftragseingangs — das entspricht einem Wachstum von 134% im

Vergleich zu Q1 2022.

Der Auftragseingang mit Partnern ist nach einem starken Q1 2022 um 17% gestiegen.

Auch beim Umsatz sind wir mit 15% deutlich gewachsen und das EBIT haben wir sogar

mehr als verdoppelt.

Schaut man sich die die einzelnen Elemente der EBIT-Uberleitung an, dann sieht man
zunichst das Umsatzplus von 6 Millionen Euro. Dies ist getrieben von einem starken

Anstieg um 28% im Software-Bereich. Im Services-Bereich lag das Plus bei 9%.

Demgegentiiber stehen hohere Personalkosten, die durch

1. eine hohere Anzahl von Mitarbeitenden
2. Gehaltserhohungen, sowie

3. eine einmalige Inflationspréamie fiir das Team

getrieben sind.

Die betrieblichen Ausgaben gingen mit lediglich einem kleinen Plus bei hoherem
Umsatz in die richtige Richtung. In erster Linie sprechen wir hier von weniger
Reisekosten und Einsparungen im Sponsoring. Einen hohen Effekt hatten wir im
Vergleich zum Vorjahr bei den Wahrungskursen. Dieser schldgt mit einem Minus von

2,2 Millionen Euro zu Buche.
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In Summe sind wir also zufrieden mit dem Start in das Geschiftsjahr. Dennoch sollten
wir nicht den Fehler machen, allzu euphorisch zu werden. Wir werden nicht in jedem

Quartal so hohe Wachstumsraten erreichen.

Auf der Hauptversammlung im letzten Jahr hat Michael Eberhardt eine erste Version
unserer Strategie ELEVATE vorgestellt. Wir wollen die SNP strategisch und

technologisch weiterentwickeln. Die Strategie basiert auf drei Zielen:

1. Fokus auf ein profitables Geschéftsmodell,
2. Beschleunigtes Wachstum iiber Partner und

3. Ausbau des Software-Geschifts.

An diesem Rahmen und an dieser Ausrichtung halten wir nach wie vor fest. In der
Zwischenzeit haben wir ELEVATE allerdings auf Basis der Erkenntnisse aus der
Umsetzung der einzelnen MaBnahmen weiter differenziert. Mit dieser Differenzierung

konnen wir die Umsetzung ganzheitlicher und konkreter vorantreiben.

Wie ich bereits bei der Vorstellung der Jahreszahlen im Mérz gesagt habe, konzentrieren
wir uns nun stirker auf die eigentlichen Umsetzungshebel — Wachstum und
Profitabilitit sind dann letztendlich die Konsequenz daraus, wenn wir einen guten Job

machen. Des Weiteren haben wir die einzelnen Dimensionen nachgeschérft.

SchlieBlich haben wir bei ELEVATE zwei weitere Aspekte ergédnzt, die mir auch

personlich sehr am Herzen liegen: People und Sustainability.

Zurick zu unserem Strategieprogramm: ,,ELEVATE® umfasst fiinf Bereiche:

Marktanteil, Innovation, Share of Wallet, Effizienz und Ecosystem.
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In allen fiinf Bereichen der Strategie konnten wir in den vergangenen Monaten bereits

Fortschritte erzielen. Lassen Sie uns hier etwas genauer auf die Fortschritte schauen.

Ich beginne beim Marktanteil: Als fiihrender Anbieter von Software fiir digitale
Transformationen, automatisierte Datenmigrationen und Datenmanagement im SAP-
Umfeld wollen wir weltweit in allen wichtigen Mérkten positioniert sein. Insbesondere
in unserem Heimatmarkt, der DACH-Region, sind wir sehr erfolgreich und konnten
unseren Marktanteil kontinuierlich steigern. Unseren Fokus richten wir zukiinftig
vermehrt auf die internationale Expansion. Aktuell planen wir die Eréffnung von
weiteren Biiros in den Regionen LATAM und JAPAC und wir wachsen auch in Europa

auBerhalb von unserer Kernregion DACH.

Das zweite Themenfeld ist die Innovation. Fiir uns geht es hier darum, zu definieren,
wie wir Uber unser aktuelles Kerngeschéft hinaus weiterwachsen konnen. Hier gibt es
zweil StoBrichtungen — die Erweiterung des Scopes iiber reine SAP-Szenarien hinaus

und die Entwicklung von neuen Use Cases auf dem Gebiet Data Management.

Unsere innovativen Produktlosungen wirken sich auch auf unser drittes Themenfeld
positiv aus — dem ,Share of Wallet“. Insbesondere bei unseren bestehenden
GroBkunden wollen wir langfristige Partnerschaften entwickeln. Speziell beim Thema
S/4 suchen die Unternehmen nach einer strategischen Migrationsplattform, die im

Markt etabliert ist und auf der sie ihre Mitarbeiter ausbilden konnen.

Viertes Themenfeld von ,,ELEVATE® ist die Effizienz. Was verstehen wir hierunter?

Wir konzentrieren uns auf unser Kerngeschift und die Unternehmensentwicklung in

Richtung ,,Software* und ,,Partnergeschift®. Dies erfordert eine Reihe von operativen
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Anpassungen. Zentrale Themen hier sind beispielsweise unsere Services-Strategie,

Software-Pricing, Value Engineering oder Sales Operations.

Last but not least bauen wir mit unserem flinften Schwerpunkt ,, Ecosystem* unser
Netzwerk stetig aus und vertiefen die Beziehungen insbesondere zu unseren Partnern.
Dieser Bereich stand bereits bei der Hauptversammlung im vergangenen Jahr im Fokus.
Seitdem haben wir viel erreicht und wir haben eine gute Grundlage, auf deren Basis wir
mit unseren Partnern weiterwachsen konnen. Mehr dazu berichte ich Thnen in einigen

Minuten.

Nun mochte ich Thnen noch die beiden neuen Bereiche People und Sustainability
vorstellen. Beginnen wir mit People. Als innovatives Software- und Services-
Unternehmen auf Wachstumskurs sind unsere Kolleginnen und Kollegen sowie unsere

Kultur DER zentrale Erfolgsfaktor.

Es gibt ein beriihmtes Zitat von Peter Drucker, das ich voll und ganz teile: ,,Culture

eats Strategy for Breakfast®.

Wir haben im vergangenen Jahr zum ersten Mal eine umfassende Mitarbeiterbefragung
durchgefiihrt, auf die wir aufbauen konnen. Dies werden wir im zweiten Halbjahr

wiederholen.

Die zentralen aktuellen Maflnahmen im Bereich ,,People* umfassen ein globales Talent-
Development-Programm namens Activate!, Initiativen zur Starkung der Performance-
und Feedbackkultur, aber auch MaBlnahmen zur Verbesserung der bereichs- und
hierarchieiibergreifenden Zusammenarbeit, sowie ein Programm zur Stirkung unseres

Employer-Brandings.
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Dartiber hinaus ist es eine personliche Prioritét fiir mich, mehr Diversitét in unsere Top-
Fithrungsebene zu bringen. Um die Relevanz des Themas fiir unseren Erfolg auch
organisatorisch abzubilden, berichtet Svenja Dresch, unsere Head of HR, seit Mirz

direkt an mich.

Ein wichtiger Aspekt, der unsere Wahrnehmung als Arbeitgeber im Bewerbermarkt

beeinflusst, ist das Thema ,,Sustainability*.

Im Bereich der Nachhaltigkeit bewegen wir uns in einem Umfeld mit vier

Handlungstreibern.

Erstens, die Vorgaben des Gesetzgebers: Hier machen wir aktuell mehr als zwingend
erforderlich ist. Wir lassen beispielsweise den Wirtschaftspriifer unseren ESG-Report
reviewen und lassen uns durch eine neutrale Rating-Agentur bewerten. Dartliber hinaus
bereiten wir uns aktuell auf die weitaus umfassendere und verbindlichere CSR-

Direktive vor, die ab 2024 gilt.

Zweitens, erwarten natiirlich unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter sowie
Kandidatinnen und Kandidaten von uns, dass wir unsere Aktivitdten rund um das Thema
Nachhaltigkeit weiter intensivieren. Diesen Wunsch nehmen wir aus vielen internen
Gespriachen mit. Sie erwarten, dass wir zum Beispiel zeitgemidfe Arbeits- und

Mobilititskonzepte anbieten.

Und drittens, auf der Kundenseite, beinhalten viele Ausschreibungen mittlerweile
einen ,,qualify out, wenn das Sustainability-Rating nicht auf einem erforderlichen
Mindestniveau ist. Wir werden also nur zu Ausschreibungen zugelassen, wenn wir die

Anforderungen erfiillen.
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Und schlieBlich viertens, sehen wir hier aber auch einen Markt fiir unsere Software-
Produkte. Konkret sehen wir den Markt fiir die Losung Product Carbon Fooprint — PCF

— von unserer Tochtergesellschaft EXA.

Um fiir diesen wichtigen, komplexen und vielschichtigen Bereich gut aufgestellt zu
sein, haben wir ELEVATE nun entsprechend erweitert und werden eine dezidierte
Verantwortung direkt in meinem Ressort etablieren, um sicherzustellen, dass wir das

Thema cross-funktional und mit hoher Prioritit vorantreiben.

Bevor wir zu unser Software-Plattform kommen — Sie haben vielleicht schon
festgestellt, dass die Pradsentation dieses Jahr anders aussieht. Wir haben unser
Corporate Design weiterentwickelt und Sie sehen nun das Resultat eines umfassenden,
integrativen Prozesses mit Input von Kunden, Mitarbeitenden und Analysten. Mit dem
neuen, zeitgemifen und branchengerechten Markenauftritt fokussieren wir uns stiarker
darauf, den Kunden in den Mittelpunkt zu stellen. Wir bauen auf dem auf, was bisher
erreicht worden ist, haben aber beim Positioning & Messaging nachgeschérft, um eine
marktgerechtere Terminologie zu verwenden. Egal, wo Sie nun auf SNP stof3en, werden
Sie unser neues Corporate Design sehen — ob in einer neuen Tagline, unserem gesamten
Marketingmaterial, einem neuen Webauftritt sowie der Visualisierung unserer
CrystalBridge Plattform. Im Zentrum des Ganzen steht unser neuer Slogan: DATA.
TRANSFORMATION. EXPERIENCE.

Liebe Aktiondrinnen und Aktionére,

liebe Freunde der SNP,

ich mochte Thnen nun unsere Produktplattform CrystalBridge® etwas genauer
vorstellen. In der CrystalBridge® biindeln wir unsere innovativen Softwareldsungen.
Damit bieten wir unseren Partnern und Kunden die Moglichkeit, das Maximum aus

ihren Daten herauszuholen. Als Datenmanagement-Plattform ist unsere CrystalBridge®
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fiir die Analyse, Archivierung, Restrukturierung und Migration von SAP-Daten in neue
Systeme oder Cloud-Umgebungen die beste Losung am Markt — weltweit. Kénnen wir

das sagen?

Auf der linken Seite sehen Sie die Data Migration Use-cases und auf der rechten Seite

unsere Data-Management-Losungen.

Die zentralen Innovationsfelder sind aktuell

ezum einem der Bereich Cloud Data Integration, einem 12 Milliarden Euro-
Wachstumsmarkt,
eund zum anderen auf dem Gebiet der auf kiinstlicher Intelligenz gestiitzten

Testautomatisierung.

In Bezug auf unseren Scope, werden wir uns in der Zukunft — zusétzlich zu SAP — auch
mit anderen Technologiefiihrern eng verbinden. Der erste Schritt dahin ist unsere
Partnerschaft mit Snowflake. Weitere strategische Partnerschaften werden wir Schritt
fiir Schritt bekannt geben. Dies wird nicht nur den Kundennutzen erhéhen, sondern auch
unseren adressierbaren Markt erweitern und die flir uns strategisch wichtigen

wiederkehrenden Umsétze stiarken.

Wenn Sie mehr zu den Details unserer Innovation-Agenda lernen mdchten, dann lade

ich Sie sehr herzlich zu unserer Transformation World nachsten Monat ein.

Wir erwarten am 14. und 15. Juni rund 1.000 Teilnehmer in unserem SNP Dome in
Heidelberg und sind sehr stolz, dass wir in diesem Jahr erstmalig einen Keynote-
Speaker von der SAP begriilen diirfen. Wir freuen uns auf Présentationen von Kunden

wie Audi, BMW, Diageo oder Siemens und bedanken uns bei unseren Partnern wie
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Accenture, IBM und Fujitsu, dass sie die Transformation World als Sponsoren

unterstutzen.

Wir freuen uns darauf, zusammen neue Horizonte zu entdecken und gemeinsam unsere
Zukunft zu gestalten. Kommen Sie vorbei — fiir mich wird es die erste Transformation
World und ich freue mich schon riesig!

Sehr verehrte Damen und Herren,

gestatten Sie mir nun einen Blick auf unsere Vertriebs- und Partnerstrategie:

Im Vertrieb arbeiten eng mit Partnern zusammen und wachsen in dem Bereich deutlich.

Der Auftragseingang ist im letzten Jahr um 13% gestiegen.

Mittlerweile zéhlen wir 16 der 20 groBBten SAP Systemintegratoren der Welt zu unseren

Partnern.

Zudem wollen wir unsere Technologiepartnerschaften erweitern. Dazu zéhlen
Systemintegratoren wie Snowflake und Amazon Web Services. Mit diesen weltweit
fiihrenden  Technologie-Unternehmen  werden  wir  kiinftig noch  stérker
zusammenarbeiten. Damit verfiigen wir tiber ein sehr breites Netzwerk und konnen fiir

unsere Kunden individuelle Losungen anbieten.

Ein weiterer wesentlicher Faktor wird unser ,,Factory Ansatz“ sein, den Michael

Eberhardt im letzten Jahr erwahnt hat.

Insbesondere die Partnerschaft mit All for One mdchte ich an dieser Stelle hervorheben.
Kiirzlich haben wir mit unserem Partner die Marke von 50 gemeinsamen Projekten
tiberschritten — davon sind 21 Kunden bereits live, beispielsweise Faber-Castell und

Dinkelacker.
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Zusammen mit Accenture arbeiten wir im globalen Grokundenbereich mit dedizierten,
intergrierten Delivery-Teams — {iber den Factory-Ansatz haben wir so bereits 15

Projekte gewonnen und 7 Kunden sind mittlerweile bereits live.

Ein kritischer Faktor fiir unseren Erfolg ist natiirlich auch eine enge und
partnerschaftliche Zusammenarbeit mit SAP. Hier stoen wir auf allen Ebenen auf
offene Tiiren — auf der einen Seite global und strategisch, sowie auf der anderen Seite
lokal und operativ. Gemeinsam mit SAP verfolgen wir das gleiche Ziel: unsere Kunden

moglichst schnell, sicher und effizient nach S/4AHANA zu bringen.

Sehr geehrte Aktiondrinnen und Aktiondre, lassen Sie mich zum Abschluss
zusammenfassen, wie ich meine ersten gut 100 Tage bei SNP wahrgenommen habe —
eine Frage, die mir oft gestellt wird. Ich muss sagen, dass sich an meiner ersten

Einschitzung nur wenig gedndert hat.

e Erstens sind wir ein Unternechmen mit hervorragenden Assets und einer
exzellenten Positionierung als Marktfiihrer in einem robusten und wachsenden
Markt fiir SAP-2-SAP-Datenmigrationen.

e Zweitens verfligen wir liber hervorragende Mdoglichkeiten unser Wachstum zu
beschleunigen und die Rentabilitét zu steigern

e Und drittens kennen wir die Hebel, um unsere Ziele zu erreichen.

Wir haben also viel vor. Aber wir sind geriistet und wir haben die Begeisterung und die
Leidenschaft, unser und Ihr Unternehmen, meine Aktiondrinnen und Aktionéire,
erfolgreich weiterzuentwickeln. Dabei wollen wir einen Schritt nach dem anderen

gehen. Entscheidend ist jetzt die Umsetzung von uns als Team.
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Wir sind in also in Summe optimistisch, was unsere Zukunft angeht, weil wir zum
richtigen Zeitpunkt im richtigen Markt spielen; und weil wir Assets haben, die fiir

unsere Kunden wirklich einzigartig sind.
Sehr geehrte Aktiondrinnen und Aktiondre, daher freue mich auBerordentlich,
gemeinsam mit Thnen den weiteren Wachstumsweg der SNP {iber die ndchsten Jahre zu

gestalten.

Ich bedanke mich bei Ihnen fiir das mir und unserem Unternehmen entgegengebrachte

Vertrauen.

Vielen Dank fiir Thre Aufmerksamkeit, und damit {iibergebe ich an meinen

Vorstandskollegen Thorsten Grenz.
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