/usammengefasster Lagebericht des
Scout24-Konzerns und der Scout24 AG

Grundlagen des Konzerns

Geschaftstatigkeit und Geschaftsfelder

Der Scout24 Konzern (nachfolgend auch "Scout24" oder "Scout24 Gruppe" genannt) ist ein fUhrender Betrei-
ber digitaler Marktplatze mit Fokus auf Immobilien und Automobile in Deutschland und anderen ausgewahlten
europadischen Landern. Ein neues Zuhause zu finden oder ein Auto zu kaufen stellen zwei sehr wichtige Ent-
scheidungen im Leben der Menschen dar. Wir begleiten unsere Nutzer und unterstitzen sie, die besten Ent-
scheidungen zu treffen. Hierfur bringen wir auf unseren digitalen Marktplatzen ein gro3es Angebot an Inseraten
mit einer groBen Anzahl von Nutzern zusammen.

Uber unsere Online-Marktplatze bieten wir Nutzern Zugriff auf eine groRe Zahl an Immobilien- und Automo-
bilinseraten sowie nitzliche Zusatzinformationen und Dienstleistungen, um ihnen zu helfen, die passende Im-
mobilie oder das passende Auto zu finden und fundierte Entscheidungen zu treffen. Nutzer kdnnen unser
Angebot kostenlos Uber verschiedene Kandle nutzen, zum Beispiel per Desktop PC, Uber mobile Applikationen
(,Apps") oder Uber unsere mobilen Websites. Gleichzeitig stellen wir unseren gewerblichen und privaten Anzei-
genkunden effiziente Instrumente zur Verfigung, mit denen sie ihre Immobilien- oder Automobilinserate auf
unseren Portalen optimal prasentieren und eine grof3e, relevante sowie interessierte Zielgruppe erreichen kon-
nen. Wir bieten weiterhin, sowohl fur unsere Anzeigenkunden als auch weitere Kunden, speziell zugeschnittene
und kosteneffiziente Losungen fur Marketing und zur Generierung von Anfragen ("Leads") an. Daruber hinaus
kénnen Nutzer auch spezielle, teilweise kostenpflichtige, Zusatzprodukte und Dienstleistungen in Anspruch neh-
men, welche sie entlang des gesamten Prozesses des Kaufs oder Verkaufs von Immobilien und Automobilen un-
terstutzen.

Die Produkte und Dienstleistungen auf unseren Plattformen sind auf die BedUrfnisse unserer Zielgruppen
abgestimmt, ob sie nach Immobilien oder Automobilen suchen, diese anbieten oder auf unseren Plattformen
werben. Infolgedessen generieren wir Umsatz sowohl mit Kleinanzeigen als auch weiteren Dienstleistungen, wie
zusatzlichen Hilfsmitteln fir Makler, Werbung, Generierung von Leads sowie Produkten entlang der Wertschop-
fungskette. Im Bereich der Anzeigenprodukte bieten wir unseren gewerblichen Kunden drei verschiedene Mo-
delle: ein Mitgliedschaftsmodell, ein Paket- bzw. Projektmodell sowie ein nutzungsbasiertes Modell (sogenanntes
"Pay-Per-Ad"-Modell).

Wir betreiben unsere Marktplatze hauptsachlich unter den bekannten und beliebten Marken Immobilien-
Scout24 ("1S24") und AutoScout24 ("AS24"), welche auch unsere wesentlichen operativen Segmente darstellen.
Der Bereich Scout24 Consumer Services, vormals ,Scout24 Media", ist in beiden operativen Segmenten tatig,
blndelt die Kompetenzen im Bereich Dienstleistungen entlang der Wertschopfungskette im Immobilien- oder
Automobilmarkt und treibt die Generierung von Leads und den Verkauf von Werbeanzeigen voran.
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ImmobilienScout24

IS24 ist ein digitaler Marktplatz, der gewerblichen Immobilienanbietern und Privatanbietern (Eigentimern
sowie Mietern auf der Suche nach Nachmietern) die kostenpflichtige Moglichkeit bietet, Immobilieninserate zu
schalten, um mogliche Kaufer und Mieter zu erreichen. Die Nutzer kdnnen die Anzeigen kostenlos durchsuchen.
Suchanfragen und Recherchen von Nutzern, das heifst moglicher Kaufer oder Mieter, I6sen Besuche ("Traffic")
aus, die Anfragen (,Leads"”) bei den gewerblichen und privaten Anbietern generieren.

Die Hauptprodukte von 1S24 sind dementsprechend Anzeigen fUr den Verkauf und die Vermietung von Im-
mobilien. FUr gewerbliche Immobilienanbieter bietet 1S24 zusdtzliche Dienstleistungen, die die Kundenakquise
und -pflege unterstitzen. Anbieter, die einen Anzeigenvertrag mit IS24 abgeschlossen haben, kénnen die Effekti-
vitat der Anzeigen mit Hilfe von einzeln hinzubuchbaren Zusatzprodukten verbessern. Um die Aufmerksamkeit
fur eine Anzeige zu erhohen, kénnen Anbieter beispielsweise Sichtbarkeitsprodukte fur eine prominentere Plat-
zierung der Anzeige in den Suchergebnissen hinzubuchen. Auch im nutzungsbasierten Modell (,Pay-Per-Ad*-
Modell) kdnnen einzelne Zusatzprodukte hinzugebucht werden. In Erganzung bietet 1S24, getrieben durch
Scout24 Consumer Services, den Nutzern zusatzliche Hilfestellung durch Dienstleistungsangebote in den Berei-
chen Bonitatsprufung, Umzug, Baufinanzierung und Versicherungen. In Form einer kostenpflichtigen Premium-
Mitgliedschaft kdnnen Nutzer beispielsweise tagesaktuelle Bonitatsauskinfte einfach bestellen, in einer digitalen
Bewerbermappe zusammen mit den anderen Bewerbungsunterlagen speichern und an den Anbieter der Immo-
bilie versenden. Daruber hinaus kdnnen sich Immobiliensuchende mit einer Premium-Mitgliedschaft durch eine
prominente Platzierung der Kontaktanfrage im Postfach des Immobilienanbieters von den anderen Bewerbern
fur eine Immobilie abheben. Gewerblichen Kunden bietet 1S24 dartber hinaus die Méglichkeit, die Nutzer auch
im Rahmen von Werbeanzeigen oder anderen gezielten WerbemalRnahmen anzusprechen.

IS24 ist das marktfUhrende Immobilienanzeigenportal in Deutschland, gemessen an der Anzahl der Immobili-
eninserate und Kunden? sowie an Besucherzahlen und Nutzeraktivitat®. In der Rangliste ,Marke des Jahres
2017, pramiert vom Marktforschungsinstitut YouGov in Kooperation mit dem Handelsblatt, erreichte die Marke
ImmobilienScout24 den ersten Platz unter den Portalen in der Kategorie ,Digitales Leben".4

In Osterreich betreiben wir mit unseren Plattformen ImmobilienScout24.at und Immobilien.net ebenfalls ein
fuhrendes Immobilienanzeigenportal.> Auch das Portal Immodirekt.at gehort seit 2016 zur Scout24 Gruppe in
Osterreich.

AutoScout24

AS24 ist ein digitaler Marktplatz fur Automobile und bietet Handlern und Privatverkaufern Anzeigenplattfor-
men flr neue und gebrauchte Personenkraftwagen, Motorrader sowie Nutzfahrzeuge. AS24 bietet somit ge-
werblichen Automobil-Handlern und Privatanbietern, die Moglichkeit Inserate zu schalten, um mogliche Kaufer
zu erreichen. Die Nutzer kénnen die Anzeigen kostenlos durchsuchen. Suchanfragen und Recherchen von Nut-
zern, das heiSt moglicher Kaufer, 16sen Besuche ("Traffic") aus, die Anfragen (,Leads") bei den gewerblichen und
privaten Anbietern generieren.

2 Managementeinschatzung; basierend auf Anzahl der Immobilieninserate im Vergleich zu anderen Immobilienanzeigenportalen

3Basierend auf Besucherzahlen (Unique Monthly Visitors, "UMV") und Nutzeraktivitit, comScore Dezember 2017 (Desktop PC fir Besucherzahlen, Desktop PC und
mobile Endgerate hinsichtlich Nutzeraktivitat)

“YouGov Brandindex, ,Marke des Jahres” in Kooperation mit dem Handelsblatt, Oktober 2017

° Managementeinschatzung, basierend auf Anzahl der Immobilieninserate im Vergleich zu anderen Immobilienanzeigenportalen (exklusive allgemeine Kleinanzei-
genportale, welche verschiedenste Produktkategorien umfassen).
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Die Schaltung der Anzeige ist fur gewerbliche Automobil-Handler kostenpflichtig. Die Hauptprodukte von
AS24 sind somit Anzeigen fur den Verkauf von neuen und gebrauchten Fahrzeugen. Weiterhin kdnnen Handler,
die einen Vertrag mit AS24 abgeschlossen haben, die Effektivitat ihrer Anzeigen mit einzeln hinzubuchbaren kos-
tenpflichtigen Zusatzprodukten verbessern. Im zweiten Halbjahr 2017 wurde als Zusatzprodukt beispielsweise
eine 360° Funktion eingefuhrt, welche es ermdglicht, ein hochauflésendes, vergrolRerbares 360°-Bild von einem
Fahrzeug in das Fahrzeuginserat zu integrieren. Privatanbieter haben die Moglichkeit, kostenlos Anzeigen zu
schalten oder im Rahmen eines Express-Verkaufs ihr Fahrzeug an gepriifte Handler zu verkaufen. In Ergdnzung
bietet AS24, unterstutzt und getrieben durch Scout24 Consumer Services, Nutzern und Kunden weitere Pro-
dukte mit zusatzlichem Mehrwert an, wie beispielsweise Werbeschaltungen fur Automobilhersteller (Original
Equipment Manufacturer sogenannte "OEM") und Dienstleistungsangebote wie Automobilfinanzierung.

AS24 ist ein fuhrender digitaler Automobilmarktplatz in Europa (Managementeinschatzung, basierend auf
der Anzahl der Inserate und der monatlichen Einzelbesuche), mit flhrenden Positionen in Italien, Belgien (inklu-
sive Luxemburg), den Niederlanden und Osterreich und einer zweiten Marktposition in Deutschland, jeweils ge-
messen an der Anzahl der Inserate.®

AS24 ist ebenfalls in Spanien und Frankreich tatig und bietet in zehn weiteren Landern eine Version des Por-
tals in der jeweiligen Landessprache an. Weiterhin bietet AS24 unter AutoScout24.com eine englische Sprachver-
sion an, welche auch eine landerubergreifende Suche ermdglicht.

Die AutoScout24-Gruppe betreibt zudem auch die digitalen Automobilmarktplatze AutoTrader.nl in den Nie-
derlanden und Gebrauchtwagen.at in Osterreich.

Neben einer hohen Markenbekanntheit genie3t AutoScout24 auch das Vertrauen der Nutzer: Eine reprdsen-
tative Umfrage von ServiceValue im Auftrag von Focus-Money hat die AutoScout24-App als kundenfreundlichste
mobile Applikation in der Kategorie Autobdrsen ausgezeichnet.”

Corporate

Corporate bildet ein weiteres Geschéftsfeld, welches die operativen Geschaftsfelder 1S24 und AS24 unter-
stutzt. Der Bereich erbringt Managementdienstleistungen, zum Beispiel in den Bereichen Finanzen, Recht, Per-
sonal, Gebaudemanagement, IT, Unternehmensentwicklung und -strategie, Risiko- und Compliance Management
sowie weiteren dhnlichen Bereichen. Das Kerngeschaft von Scout24 besteht aus den zwei operativen Segmen-
ten sowie Corporate.

Weitere Geschaftsfelder

Von unserem Kerngeschaft nicht umfasst ist das Segment "Sonstige" ("Sonstige"), das im Wesentlichen Fi-
nanceScout24 ("FS24") enthalt.

Organisation und Konzernstruktur

Leitung und Kontrolle

Die Steuerung der Scout24 Gruppe erfolgt durch die in Munchen, Deutschland, ansassige . Die
Scout24 AG wird als Management-Holding gefuhrt und erbringt fUr ihre Tochterunternenmen Dienstleistungen
in den Bereichen Finanzen, Rechnungswesen, Controlling, Interne Revision, Risiko Management & Compliance,
Unternehmensentwicklung und -strategie, Kommunikation, Investor Relations, Personalwesen und Recht. Des

© Autobiz, Dezember 2017
7 ServiceValue im Auftrag von Focus-Money, Mérz 2017
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Weiteren erbringt die Scout24 AG Dienstleistungen fur die operativen Tochterunternehmen im Rahmen des
Scout24 Consumer Services Geschaft.

Die Scout24 AG halt zum Bilanzstichtag mittelbar Beteiligungen an 14 operativ tatigen Tochterunternehmen,
die im Konzernabschluss voll konsolidiert werden, sowie an zwei at-Equity konsolidierten Unternehmen und an
einer Minderheitsbeteiligung.

Der Vorstand der Scout24 AG setzt sich aus zwei Mitgliedern zusammen. Dem Vorstand obliegt die Verant-
wortung fur die Strategie und die Steuerung des Konzerns. Greg Ellis als Vorstandsvorsitzender verantwortet die
operativen Bereiche Vertrieb, Marketing, IT von 1S24 und AS24, Personal, Unternehmenskommunikation, Unter-
nehmensentwicklung und -strategie, und Mergers & Acquisitions; Christian Gisy als Finanzvorstand verantwortet
die Bereiche Finanzen, Controlling, Investor Relations, Treasury, Legal und Compliance, Risikomanagement und
Internes Kontrollsystem sowie Einkauf. Der Aufsichtsrat bestand im Geschaftsjahr 2017 satzungsmal3ig aus ins-
gesamt neun Mitgliedern. Durch Mandatsniederlegungen reduzierte sich die GroRRe des Aufsichtsrats im vierten
Quartal und besteht bis zur Neunominierung nun aus 7 Mitgliedern. Der Aufsichtsrat setzt sich aus Vertretern
der strategischen Investoren der Scout24 AG sowie unabhangigen Wirtschaftsexperten zusammen. Er berat den
Vorstand und Uberwacht dessen Geschaftsfuhrung. In Entscheidungen von grundlegender Bedeutung fur das
Unternehmen wird der Aufsichtsrat eingebunden. Insbesondere prift er die Jahresabschlisse und Lageberichte
und berichtet Uber die Jahresabschlusspriifung in der Hauptversammlung,.

Die Vergutung von Vorstand und Aufsichtsrat sowie Anreiz- und Bonussysteme werden im
des Konzernanhangs (als Teil des Kapitels 5.7) beziehungsweise im Anhang zum Jahresabschluss erlautert.

Ubernahmerelevante Angaben gemaR §8289a Abs. 1, 315a Abs. 1 HGB sowie eine erganzende Lagebericht-
erstattung zum Einzelabschluss der Scout24 AG werden als integrale Bestandteile des zusammengefassten La-
geberichts in den entsprechenden Kapiteln ab Seite 88 dargestellt.

Vorstand und Aufsichtsrat der Scout24 AG legen Wert auf eine verantwortungsvolle und auf langfristigen Er-
folg ausgelegte Unternehmensfuhrung und orientieren sich an den Empfehlungen des Deutschen Corporate
Governance Kodex. Der Bericht zur Corporate Governance inklusive der Erklarung zur Unternehmensfuhrung
gemal 88289f, 315d HGB ist auf unserer (www.scout24.com) unter Investor Relations/Corporate
Governance abrufbar.

Konzernstruktur

Im Berichtszeitraum fanden folgende Veranderungen in der organisatorischen Konzernstruktur statt:

Am 31. Marz 2017 hat die Immobilien Scout GmbH, Berlin 25% der Anteile an der eleven55 GmbH (nachfol-
gend ,wg-suche.de") erworben.

Die Scout24 International Management AG i.L., Zug, wurde zum 18. April 2017 liquidiert. Ebenso wurde die
FMPP Verwaltungsgesellschaft mbH i.L., MUnchen, am 13. Marz 2017 und die ASPM Holding B.V., Amsterdam, am
10.August 2017 liquidiert.

Am 22. August 2017 hat die AutoScout24 GmbH, Minchen, 100% der Eigenkapitalanteile an der Gebraucht-
wagen.at Internetportale GmbH, Leibnitz (nachfolgend "Gebrauchtwagen.at") erworben.

Zur Verschlankung der Konzernstruktur erfolgte im Laufe des Geschaftsjahres 2017 die Verschmelzung der
my-next-home GmbH, Saarbrtcken, auf die Immobilien Scout GmbH, Berlin, der IMPLIUS GmbH, K&In, auf die
FlowFact GmbH, Kéln, sowie die Verschmelzung der AGIRE Handels- und Werbegesellschaft mbH, Wien, auf die
Immobilien Scout Osterreich GmbH, Wien. Die Verschmelzungen erfolgten zu Buchwerten.
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www.scout24.com

Die nachfolgende Darstellung gibt (in vereinfachter Form) einen Uberblick der direkten und indirekten Beteili-
gungen der Scout24 AG zum 31.12.2017:
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Strategie

Unsere Anzeigenumsatzerldse sind nicht unmittelbar von der Anzahl der durchgefihrten Immobilientransak-
tionen oder Autoverkaufe abhangig, sondern von Anzahl und Dauer der Anzeigen unserer Kunden ("Listings")
und somit insbesondere von den Online-Werbeausgaben gewerblicher Immobilienanbieter sowie Autohandler.
Fur Scout24 ist es entscheidend, seine fUhrende Marktposition bei Besucherzahlen ("Traffic") und Nutzeraktivitat
zu erhalten bzw. auszubauen, um fur Anzeigenkunden attraktiv zu bleiben. Ein hoher Bestand an Anzeigen und
eine grolRe Nutzeranzahl verstarken sich gegenseitig, da Anbieter und Nutzer dazu neigen, den Marktplatz zu
bevorzugen, der den liquidesten Markt bietet und somit am effizientesten ist. Dementsprechend werden wir im-
mer danach streben, neue Funktionalitaten auf unseren Webseiten einzufuhren, um die jeweils beste Nutzerer-
fahrung zu bieten. Wir planen, durch attraktive Preismodelle sowie weitere Dienstleistungen und
Produktinnovationen unser Leistungsversprechen unserer Anzeigenportale fUr unsere Kunden und Nutzer kon-
tinuierlich zu optimieren. Wir bieten unseren Kunden beispielsweise die Moglichkeit, die Effektivitat inrer Anzei-
gen mit Hilfe von hinzubuchbaren Sichtbarkeitsprodukten zu verbessern und unterstitzen sie bei der
Imagepflege mit Hilfe unserer Marketingprodukte fur professionelle Anbieter. Im ersten Halbjahr 2017 haben wir
unter anderem die Immobilienanzeigen bei 1S24 um die technische Mdglichkeit erweitert, nicht nur Bilder, son-
dern auch virtuelle Rundgange - sogenannte 360°Rundgange oder Virtual Reality Rundgange - in das Exposé
einzubauen. Im zweiten Halbjahr 2017 haben wir auch fur AS24 eine 360° Funktion eingefuhrt, die unseren
Handlern die Moglichkeit bietet, mittels einer mobilen Applikation einfach und kostengtnstig ein hochauflésen-
des, vergrolierbares 360°-Bild von einem Fahrzeug - sowohl als Au3en- als auch als Innenansicht - aufzunehmen
und in das Fahrzeuginserat zu integrieren. Durch unsere fUhrende Position bei Besucherzahlen und Nutzerakti-
vitat sind wir gut aufgestellt, um auch von den Umsatz- und Wachstumspotenzialen in den grofl3en angrenzen-
den Marktsegmenten auBerhalb unseres Kerngeschafts der Kleinanzeigen zu profitieren, sei es Uber die
Wertschopfungskette des gesamten Immobilienverkaufs- bzw. Vermietungsprozesses oder des Automobilmark-
tes hinweg. Mit dem Ausbau von Dienstleistungen entlang der Wertschdpfungskette folgen wir konsequent un-
serer Ausrichtung auf die BedUrfnisse unserer Nutzer sowie unserer Strategie, uns mittelfristig von einem reinen
Kleinanzeigenportal in Richtung eines Marktnetzwerkes weiterzuentwickeln. Die Etablierung des gruppentber-
greifenden Bereichs ,Scout24 Consumer Services” tragt dieser Strategie Rechnung. Die wachsende Bedeutung
dieses Bereiches werden wir ab 2018 auch in unserer internen und externen Berichterstattung wiederspiegeln
und diesen Bereich als operatives Segment berichten, welcher die bisherigen Segmente 1S24 und AS24 unter-
stutzt.

Der Fokus unserer Strategie liegt fUr alle Geschdftsfelder auf nachhaltigem und profitablem Wachstum sowie
der nachhaltigen Steigerung unseres Unternehmenswertes.

In diesem Zusammenhang konzentrieren wir unsere Akquisitionsstrategie auf kleinere Zukdufe entlang der
Wertschopfungskette, die unsere Marktposition starken, uns weiteren Zugriff auf benachbarte Umsatzquellen
geben oder uns den Ausbau unserer technologischen Leistungsfahigkeit ermoglichen.

Weiterhin verfolgen wir konsequent den ,OneScout24“-Ansatz, um das operative Geschaft unserer Segmente
zu straffen, Synergien und Skaleneffekte zu heben sowie den Erfahrungsaustausch innerhalb der Gruppe zu for-
dern. ,OneScout24” tragt der Tatsache Rechnung, dass die digitalen Marktplatze von 1S24 und AS24 (a) im We-
sentlichen auf den gleichen Geschaftsgrundlagen beruhen, (b) einen signifikanten relevanten Anteil inrer Nutzer
teilen, da Kaufentscheidungen fur Immobilien und Autos oftmals von den gleichen Entwicklungen im Leben der
Nutzer beeinflusst werden und (c) operative Synergien ermdglichen, zum Beispiel bei einer nutzerorientierten
Produktentwicklung, einer innovationsgetriebenen IT, einer effizienten Markenwerbung, einem leistungsstarken
Vertrieb und einzigartigen Moglichkeiten der Datennutzung, welche mittelfristig zu héherer Effizienz fuhren.
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Gemal’ unserem Fokus auf nachhaltigem und profitablem Unternehmenswachstum, verfolgen wir auch eine
entsprechende Dividendenpolitik, die uns gleichzeitig die Finanzierung weiteren Wachstums sowie eine weitere
Reduktion unseres Verschuldungsgrads (Verhaltnis von Nettoverschuldung zu EBITDA aus gewdhnlicher Ge-
schaftstatigkeit der letzten zwolf Monate) ermdglicht. Der Scout24-Vorstand plant, die Verschuldung weiter zu
verringern und steuert dabei einen Zielkorridor fur den Verschuldungsgrad von 1,5:1 bis 1,0:1 an (Ende 2017:
2,22:1). Im Jahr 2017 hat die Gesellschaft mit der Dividende fur das Jahr 2016 die erste Dividende nach dem Bor-
sengang im Oktober 2015 in Hohe von EUR 0,30 je dividendenberechtigter Stuckaktie an die Aktionare ausge-
schuttet. Die Dividendenpolitik des Vorstandes sieht vor, die Aktiondre auch zukinftig angemessen am Erfolg
des Unternehmens zu beteiligen.

Steuerungssystem

Entlang unserer Strategie haben wir unser internes Steuerungssystem ausgerichtet und entsprechende Leis-
tungsindikatoren definiert. Wir unterscheiden finanzielle und nicht finanzielle Leistungsindikatoren, mit denen
wir den Erfolg in der Umsetzung unserer Strategie messbar machen.

Ein wichtiger Teil unseres internen Steuerungssystems sind detaillierte Monatsberichte, die eine Konzern-
Gewinn- und Verlustrechnung, eine Konzern-Bilanz, eine Kapitalflussrechnung sowie die Monatsergebnisse un-
serer Segmente beinhalten. Weiterhin werden in 14-tagig stattfindenden Besprechungen unseres oberen Fuh-
rungskreises (,Executive Leadership Team", ELT) der aktuelle Geschaftsverlauf sowie Prognosen der nachsten
Wochen mit Blick auf die Entwicklung der finanziellen und nicht finanziellen Leistungsindikatoren diskutiert. An-
hand dieser Berichte nehmen wir Plan-/ Ist-Vergleiche vor und leiten bei Abweichungen weitere Analysen oder
geeignete KorrekturmalBnahmen ein.

Erganzt werden diese Berichte durch bedarfsorientierte langerfristige Prognosen zum Geschaftsverlauf so-
wie durch einen jahrlich stattfindenden Budgetprozess.

Sowohl die aktuelle Ertragslage als auch die Prognosen werden dem Aufsichtsrat in quartalsweise stattfin-
denden Sitzungen vorgestellt.

SteuerungsgrofRen

Gemal’ unserem Fokus auf nachhaltiges und profitables Wachstum sowie der nachhaltigen Steigerung unse-
res Unternehmenswertes, sind Umsatz sowie EBITDA-Marge aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit® unsere wich-
tigsten finanziellen Ziel- und Steuerungsgrolien auf Konzern- und Segmentebene.

Erganzt werden diese Indikatoren durch Investitionen in Sachanlagevermogen und immaterielle Vermogens-
werte (,Investitionen") sowie durch weitere segmentspezifische SteuerungsgrofRen (,Hilfsindikatoren®”).

Der finanzielle Erfolg unserer Portale wird gemald unserer Strategie im Wesentlichen bestimmt durch den
Bestand an Anzeigen (,Listings") sowie an Nutzerreichweite bzw. Besucherzahlen (,Traffic"). Die wichtigsten
Hilfsindikatoren auf Segmentebene sind somit die Anzahl der Listings, insbesondere im Vergleich zum Wettbe-
werb, sowie Kennzahlen zu Nutzerreichweite und Nutzeraktivitat. Wir betrachten zusatzlich den Umsatz nach
Hauptkundengruppen und die entsprechenden direkten Umsatztreiber wie die Anzahl der Kunden und durch-
schnittliche Erlése je Kunde (Average Revenue per User, "ARPU").

8 EBITDA aus gewdhnlicher Geschiftstatigkeit ist definiert als Gewinn vor Finanzergebnis, Ertragsteuern, Abschreibungen, Wertminderung und dem Ergebnis aus
dem Verkauf von Tochtergesellschaften, bereinigt um nicht-operative Effekte und Sondereffekte. Hierunter fallen im Wesentlichen Aufwendungen fir Reorgani-
sation, Aufwendungen im Zusammenhang mit der Kapitalstruktur des Unternehmens und Unternehmenserwerben (realisiert und unrealisiert) sowie Teile der
erfolgswirksamen Effekte aus anteilsbasierten Vergltungsprogrammen. Die EBITDA-Marge aus gewdhnlicher Geschaftstatigkeit stellt das Verhaltnis von EBITDA
aus gewohnlicher Geschéftstatigkeit zu AuBenumsatz dar.
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ImmobilienScout24

Die Anzahl Listings stellt den Bestand aller Immobilienanzeigen zu einem bestimmten Stichtag (i.d.R. Mo-
natsende) auf der entsprechenden Website dar.

UMV (Unique Monthly Visitors) bezieht sich auf die monatlichen Einzelbesucher, die die Webseite tber
Desktop-PC, mobile Endgerate oder Apps (Multiplattform) besuchen, unabhangig davon, wie oft sie das Por-
tal in diesem Monat besuchen und (bei den Multiplattform-Kennzahlen) unabhangig davon, wie viele ver-
schiedene Zugéange (Desktop und Mobil) sie nutzen.®

Umsatzerl&se von Kernmaklern bestehen aus Umsatzerlosen, die durch Bestellungen von Mitgliedschaften
von 1S24-Kernmaklern im Rahmen unseres Mitgliedschaftsmodells erzielt werden, einschlie3lich aller Dienst-
leistungen, die im Rahmen dieser Vertrage angeboten werden. Umsatzerldse von Kernmaklern beinhalten
auch Bestellungen von Anzeigendienstleistungen im Rahmen des projekt- oder paketbasierten Preismodells
und aller anderen Dienstleistungen, die im Rahmen dieser Vertrage fur diejenigen Kernmakler angeboten
werden, die noch nicht ins Mitgliedschaftsmodell gewechselt sind.

Umsatzerl®se von anderen Maklern bestehen aus Umsatzerldsen, die von gewerblichen Immobilienhand-
lern erzielt werden, die nicht unsere Kernmakler sind und beinhalten 1S24-Werbekampagnen, Pay-per-Ad-
Umsatzerlose, Umsatzerldse durch FlowFact (unsere CRM-Software fur gewerbliche Immobilienhandler) und
weitere nicht-anzeigenbezogene Umsatzerlése. Auch die Umsatzerldse unserer Portale in Osterreich wer-
den hier ausgewiesen.

Sonstige Umsatzerldse bestehen aus Umsatzerldsen, die durch private Anzeigen oder mit Dienstleistungen
entlang des Immobilienverkaufs- bzw. Vermietungsprozesses erzielt werden, einschlie3lich Bonitatsprifung
und Bewertungsdienstleistungen und Umsatzerlésen aus der Generierung von Leads an Umzugs-, Finanz-
und Baufinanzierungsdienstleister, sowie Umsatzerldsen aus dem Verkauf von Werbung, die nicht direkt mit
dem Immobiliengeschaft zusammenhangt und anderen verschiedenen Umsatzerldsen.

Die Anzahl Kernmakler definieren wir als gewerbliche Immobilienhandler, welche zum Ende des entspre-
chenden Zeitraums einen Mitgliedschafts- oder einen Projekt- bzw. Paketvertrag mit uns haben.

Der ARPU von Kernmaklern in Euro pro Zeitraum wird berechnet, indem die Umsatzerldse, erzielt mit unse-
ren Kernmaklern im jeweiligen Zeitraum, durch die durchschnittliche Anzahl an Kernmaklern (berechnet aus
Bestand an Kernmaklern am Beginn und am Ende des Zeitraums) und weiter durch die Anzahl der Monate
im jeweiligen Zeitraum geteilt wird.

AutoScout24

Anzahl Listings des jeweiligen Landes stellt den Bestand an neuen und gebrauchten Automobilen sowie
Kleintransportern zu einem bestimmten Stichtag (i.d.R. Monatsmitte) auf der jeweiligen Website dar.'®

UMV (Unigue Monthly Visitors) bezieht sich auf die monatlichen Einzelbesucher, die die Webseite Uber
Desktop-PC, mobile Endgerate oder Apps (Multiplattform) besuchen, unabhadngig davon, wie oft sie das Por-
tal in diesem Monat besuchen und (bei den Multiplattform-Kennzahlen) unabhangig davon, wie viele ver-
schiedene Zugange (Desktop und Mobil) sie nutzen. Die UMV fur Benelux/Italien beinhalten die Gesamtzahl
der UMVs fur Belgien, der Niederlande, Luxemburg und Italien.™

Umsatzerl6se von Kernhandlern bestehen aus Umsatzerlosen, die von AS24-Kernhandlern in Deutschland
oder in Belgien (inklusive Luxemburg), den Niederlanden und Italien (,Benelux/Italien”) erzielt werden, die
Anzeigendienstleistungen im Rahmen unseres paketbasierten Anzeigenmodells erwerben und alle anderen
hiermit verbundenen Produkte, die von solchen Handlern erworben werden.

Umsatzerldse von anderen Handlern bestehen aus Umsatzerldsen, die von Handlern erzielt werden, die auf
dem AS24-Nutzfahrzeugmarkt tatig sind, von Handlern aus Spanien, Osterreich und Frankreich,

° Datenquelle: comScore
1% patenquelle: autobiz
" Datenquelle: comScore
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Umsatzerldsen Uber das Werkstattportal und fur andere Dienstleistungen fur Handler wie z.B. Plattform-
schnittstellen. Zudem sind Umsatzerlése aus dem Produkt , Express-Verkauf” enthalten.

- Sonstige Umsatzerldse bestehen aus Umsatzerldsen aus privaten Anzeigen, sowie aus Werbeverkaufen (ins-
besondere von OEMSs).

- Die Anzahl der Kernhandler definieren wir als alle gewerblichen Fahrzeug- und Motorradhandler in Deutsch-
land oder Benelux/Italien, die am Ende des entsprechenden Zeitraums entweder einen Paket- oder einen
gebundelten Vertrag haben, um ihre Fahrzeug- oder Motorradanzeigen auf unserer Plattform zu bewerben.

- Der ARPU von Kernhadndlern in Euro pro Zeitraum wird berechnet, indem die Umsatzerldse, erzielt mit unse-
ren Kernhandlern im jeweiligen Zeitraum, durch die durchschnittliche Anzahl an Kernhandlern (berechnet
aus Bestand an Kernmaklern am Beginn und am Ende des Zeitraums) und weiter durch die Anzahl der Mo-
nate im jeweiligen Zeitraum geteilt wird.

Forschung und Entwicklung

Innovationen sind fur uns ein elementarer Bestandteil fUr unsere Strategie eines nachhaltigen und profitab-
len Umsatzwachstums. Wir streben danach die Produkte fur unsere Kunden und Nutzer kontinuierlich zu opti-
mieren und die Digitalisierung der Verbrauchererfahrung entlang der Wertschopfungsketten im Immobilien- und
Automobilbereich durch die Entwicklung neuer Produkte voranzutreiben.

Wir folgen dem Ansatz der agilen Produktentwicklung mit iterativem Vorgehen und einem Prozess der konti-
nuierlichen Verbesserung. Diese wird unterstutzt durch automatisierte Test- und Lieferprozesse, die es ermogli-
chen, die entwickelten Produkte, Erweiterungen oder Fehlerkorrekturen mit geringem Risiko und niedrigem
manuellem Aufwand verflgbar zu machen. Interdisziplinare Teams mit Fokus auf den Bedurfnissen der unter-
schiedlichen Kundengruppen bzw. den Nutzern ermdglichen mehr Freiheiten, Eigeninitiative und -verantwortung
in der Produktentwicklung.

Basierend auf dem ,OneScout24“-Ansatz ist unsere Produktentwicklung dezentral in den Segmenten 1S24
bzw. AS24 aufgestellt, agiert aber nach gleichen Prinzipien. Das im Geschaftsjahr 2015 gestartete Projekt zur
technischen Annaherung der beiden Plattformen 1S24 und AS24 im Rahmen der Migration zu einem Cloud-
basierten Datensystem wurde auch im Geschaftsjahr 2017 weiter vorangetrieben.

Grol? geworden als klassisches Desktop-Internet-Unternenmen, kommen aufgrund einer konsequenten Mo-
bile-First-Strategie, getrieben durch die Produktentwicklung, heute schon 71% des gesamten Traffic der 1S24 und
AS24 in Deutschland Uber mobile Kanéle." Der mobile Mensch sucht Immobilien und Autos zunehmend von
unterwegs aus. Smartphones und Tablets ersetzen mehr und mehr den heimischen Desktop-PC. Zur Unterstut-
zung und Verbesserung der Nutzererfahrungen auf allen relevanten digitalen Geraten liegt der Fokus der Pro-
duktentwicklung auf nativen Apps fir Smartphones sowie responsiven Designs fur alle weiteren Gerate.

Unser Ziel ist, kontinuierlich unsere Produkte zu verbessern und neue Produkte fur die Bedurfnisse unserer
privaten und gewerblichen Kunden zu entwickeln. So werden beispielsweise Anbieter wahrend des Anzeigener-
stellungsprozesses und bei der Prasentation ihrer Anzeigen bestmdglich mit Produkten und Services unter-
stutzt.

2 Managementeinschatzung, basierend auf der Summe der Besuche der 1S24 und AS24 Plattformen (nicht dedupliziert) iber mobile Endgeréte, mobil-optimierte
Webseite und Apps im Verhéltnis zu der Summe der gesamten Besuche, gemessen mit dem eigenen Traffic Monitor (Google Analytics), Dezember 2017
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Wir mochten mit Hilfe unserer Plattformen auch die Kontaktaufnahme zwischen Anbietern und Suchenden
erleichtern und Raum fur einfache und direkte Kommunikation bieten. Dies ermoglichen wir bei IS24 beispiels-
weise Uber ein integriertes Nachrichten-Postfach, der sogenannte ,Contact-Manager”. Im letzten Jahr wurde die
Funktionalitat verbessert und erweitert und ermaoglicht eine einfache Kategorisierung und Priorisierung von
Nachrichten mit Hilfe der Markierungs- und Filterfunktion sowie den Versand von Sammelnachrichten. Der
,LContact Manager 2.0" unterstutzt die privaten Immobilienanbieter, eine grol3e Anzahl von Anfragen von Immo-
bilieninteressenten effizient und stressfrei zu verwalten. FUr Immobiliensuchende haben wir im letzten Jahr die
Sucherfahrung fur mobile Endgerdte weiter verbessert und die Funktionalitat erweitert. So kdnnen Nutzer jetzt
den Umkreis, in dem sie suchen mdchten, mit Hilfe einer integrierten Karte gezielter auswahlen. Gleichzeitig
kénnen sie Immobilienangebote passend zur Suche direkt auf der Karte sehen. Weiterhin wurde die mobile
Startseite um Empfehlungen von Objekten erweitert, die nicht in allen Punkten zu ihren Suchkriterien passen,
aber fur den Nutzer relevant sein kdnnten.

Bei AS24 wurde die Plattform um die technische Moglichkeit erweitert, ahnlich wie bei IS24, sogenannte
360°-Aufnahmen in die Fahrzeug-Exposés zu integrieren. Unsere Autohandler konnen mittels einer mobilen Ap-
plikation einfach und kostengunstig hochauflosende, vergroRerbare 360°-Bilder von einem Fahrzeug - sowohl
als AulRen- als auch als Innenansicht - aufzunehmen und in das Fahrzeuginserat zu integrieren. Das schafft nicht
nur eine bessere Moglichkeit fur Handler um das Fahrzeug zu prasentieren, sondern auch mehr Transparenz fur
Autosuchende: Nutzer kdnnen direkt online das Fahrzeug untersuchen und sich selber ein Bild des Zustands
machen. In Deutschland geniel3t AS24 fur diese Technik zwei Jahre Exklusivitat. Eine weitere Funktion auf der
AS24 Plattform, die Transparenz im Fahrzeugmarkt fordert, ist die im Jahr 2017 eingeflihrte Preisbewertung. Die
Preisbewertung gibt Aufschluss Uber das Preis-Leistungs-Verhaltnis eines Angebots verglichen mit ahnlichen
Fahrzeugmodellen. Der selbstlernende Algorithmus berechnet den Marktpreis fur jedes Fahrzeug. Danach wird
der Marktpreis mit dem Angebotspreis des Verkaufers verglichen. Die Differenz daraus fuhrt zur Vergabe der
Preiskennzeichen, welche von ,Top Angebot” Uber ,Faires Angebot” bis hin zu ,Teuer” reichen.

Alle entwickelten Produkte werden regelmafig Benutzer-Tests in hauseigenen UX (,User Experience”) Rese-
arch-Labs unterzogen, so dass auch diese Erfahrungswerte in die Produktoptimierung einfliel3en.

Der Gesamtaufwand fur die Produktentwicklung, belief sich im Jahr 2017 auf 34,4 Millionen Euro (2016: 28,7
Millionen Euro), hiervon wurden insgesamt 19,4 Millionen Euro bzw. 56,2% (2016: 16,0 Millionen Euro bzw.
55,7%) im Rahmen der bestehenden IFRS-Bilanzierungsregeln aktiviert. Neben unseren eigenen Personalkosten
umfassen die gesamten Aufwendungen fur die Produktentwicklung auch Kosten fur externe Dienstleister, wel-
che uns als verlangerte Werkbank im Entwicklungsprozess unterstttzen. Im Jahr 2017 beliefen sich die Kosten
fur externe Dienstleister auf 11,0 Millionen Euro (2016: 10,4 Millionen Euro).

Die Veranderung des Gesamtentwicklungsaufwands zum Vorjahr begrundet sich hauptsachlich aus der Ein-
beziehung der Produktfunktion bei AS24 in die Entwicklungstatigkeit sowie dem Aufbau von internem Personal,
damit Produktoptimierungen und die Entwicklung von neuen Produkten fur die Plattformen 1S24 und AS24
schneller vorangetrieben werden kénnen. Der Anstieg der aktivierten Entwicklungskosten begrindet sich als
Kombination des Anstiegs der zugrundeliegenden internen Stundensdtze sowie der aktivierten Stunden auf-
grund verstarkter Produktentwicklung.

Forschungskosten bestehen nur in unwesentlicher Hohe und werden in der Gewinn- und Verlustrechnung
ausgewiesen.
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Corporate Social Responsibility'

Gesellschaftliches Engagement ist bei Scout24 gelebte Unternehmenskultur. Im ersten Halbjahr 2017 haben
wir erstmalig eine Publikation zum Thema Corporate Social Responsibility verdffentlicht. Im Scout24 CSR-Bericht
informieren wir Uber unsere aktuellen Initiativen, wesentliche Indikatoren zu den Themen Unternehmensfuh-
rung, Compliance, Diversitat, Okologie sowie gesellschaftliches Engagement und bieten einen Ausblick Uber zu-
kinftige MalBnahmen zum Thema Nachhaltigkeit. Die nachste Publikation ist fur das erste Halbjahr 2018
angekundigt und wird auch den nichtfinanziellen Bericht gemal? 315b ff. HGB enthalten.

Nachfolgend geben wir einen wesentlichen Uberblick Uber unser Selbstverstandnis zur Corporate Social
Responsibility:

Als ein fUhrender Betreiber digitaler Marktplatze bringen wir taglich Menschen mit Immobilien und Autos
zusammen. Ein neues Zuhause zu finden oder ein Auto zu kaufen, stellen zwei sehr wichtige Entscheidungen im
Leben der Menschen dar. Wir begleiten unsere Nutzer und unterstutzen sie, die besten Entscheidungen zu tref-
fen.

Dabei agiert die Scout24-Gruppe nicht losgelost von ihrem gesellschaftlichen Umfeld, sondern versteht sich
bei allen Geschéftstatigkeiten als ,Corporate Citizen”'* und als Knotenpunkt in einem Netzwerk
unterschiedlicher Akteure und Partner. Corporate Social Responsibility (CSR) bedeutet fur uns,
verantwortungsvoll und nachhaltig mit unseren internen und externen Stakeholdern (Anspruchsgruppen)
umzugehen. Das bedeutet zum einen, potenzielle negative Einflusse auf Gesellschaft und Umwelt zu vermeiden.
Zum anderen, CSR als ein Zukunftsmodell zu betrachten: Wir wollen gemeinsam mit unseren Mitarbeitern,
Kunden und Partnern Losungen entwickeln, um zu einer nachhaltigen Entwicklung beizutragen und zudem
unser Geschaft zukunftsfahig aufstellen. Daher haben wir uns auf den Weg gemacht, soziale und okologische
Aspekte in unser tagliches Handeln und in den einzelnen Geschaftsbereichen zu verankern.

Gleichzeitig ist es unser Anspruch, unsere technologischen und fachlichen Kompetenzen bestmaoglich zu nut-
zen, um so Online-Marktplatze zu betreiben, die State-of-the-Art sind. Das ist der Schllssel zu unserem nachhal-
tigen Erfolg. Dieser Erfolg wird mal3geblich durch unsere Leistungen und unsere Werte bestimmt. Unsere Werte
haben wir in unserem Verhaltenskodex - unserem Code of Conduct - niedergelegt. Daraus ergibt sich, dass wir
als verantwortungsvoller Arbeitgeber und Geschaftspartner handeln und als engagierter Akteur fur eine zu-
kunftsfahige Gesellschaft agieren. Unser Code of Conduct ist auf unserer unter Investor-Relati-
ons/Corporate-Governance/ Verhaltenskodex einsehbar.

Wir engagieren uns fur unsere Kunden und Nutzer

Fur uns stehen unsere Kunden und unsere Nutzer im Mittelpunkt. Wir unterstutzen sie mit langfristiger Part-
nerschaft. Wir kennen den Markt, in dem sie agieren und bieten ihnen Losungen, die ihren Bedurfnissen ent-
sprechen.

Wir behandeln Daten absolut vertraulich und kommunizieren professionell

Wir schitzen die Daten von Kunden, Geschaftspartnern sowie Mitarbeitern, indem wir mit diesen Daten ver-
antwortungsvoll umgehen und diese ausschliel3lich im Rahmen der gesetzlichen Vorschriften nutzen.

'3 Dieser Teil des Berichtes ist nicht Teil der Prifung durch die Abschlusspriifer.
'4 Begriffserklarung: SinngemaR ,Burgerliches Engagement”
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Wir schatzen die Vielfalt und das Engagement unserer Mitarbeiter und tolerieren keine Benach-
teiligung

Wir fordern ein motivierendes und respektvolles Arbeitsumfeld, in dem unsere Mitarbeiter ihr grof3es Poten-
zial einbringen kénnen. Wir mochten hoch qualifizierte und engagierte Mitarbeiter gewinnen, fordern und an
Scout24 binden. Wir sind Uberzeugt, dass uns die Vielfalt unserer Kolleginnen und Kollegen mit ihren unter-
schiedlichen Ansichten und Fahigkeiten bereichert. Wir gewahrleisten eine sichere Arbeitsumgebung und halten
die vor Ort geltenden Gesetze und Vorschriften zur Gesundheit und Sicherheit am Arbeitsplatz sowie alle Ge-
setze zur Chancengleichheit und gleichberechtigten Férderung fur alle Beschaftigten ein. Wir tolerieren keine
Form der Diskriminierung, Belastigung, Bedrohung oder sonstigen feindseligen oder missbrauchlichen Verhal-
tens am Arbeitsplatz. Ebenso wenig dulden wir falsche oder boswillige Aussagen oder Handlungen, die Kunden,
Beschaftigten, Anteilseignern der Scout24 Gruppe oder dem gesellschaftlichen Umfeld schaden kdnnten. Es ist
unser Bestreben und wir haben entsprechende Verfahren, auftretende Probleme respektvoll, vertraulich und
schnell zu I6sen.

Bei allen unseren Geschaftstatigkeiten behalten wir stets die Bedeutung von gesellschaftlicher
Verantwortung im Blick

Bei allen unseren Geschaftstatigkeiten verstehen wir uns auch als ,Corporate Citizen" und engagieren uns an
unseren Standorten fur eine starke lokale Zivilgesellschaft. Die Ubernahme gesellschaftlicher Verantwortung se-
hen wir als integralen Bestandteil unseres Handelns, als eine Investition in die Gesellschaft und damit zugleich in
unsere eigene Zukunft. Das gesellschaftliche Engagement der Scout24 Gruppe konzentriert sich auf die Star-
kung der Zivilgesellschaft durch die Unterstitzung sozialer Projekte mit Mitarbeiterengagement (,Corporate Vo-
lunteering”), unentgeltliche Wissensvermittlung (,pro Bono") sowie Ubergreifende Kooperationen mit festen
Sozialpartnern an den Unternehmensstandorten.

Als wichtigstes Instrument in der Gestaltung unseres Engagements dient unser IT- und Produkt-Know-how,

um kreative und inspirierende Lésungen fur gesellschaftliche Probleme zu finden. Auf unserer 1S24 Plattform
konnen Nutzer beispielsweise gezielt nach barrierefreien Immobilien suchen.
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Wirtschaftsbericht - Geschaftsverlauf und Lage des Konzerns

Gesamtwirtschaftliche und branchenbezogene Rahmenbedingungen

Wirtschaftliche Rahmenbedingungen

Scout24 ist im Immobilienbereich in Deutschland und Osterreich, sowie im Automobilbereich in Deutschland,
Italien, Belgien (inklusive Luxemburg), den Niederlanden, Spanien, Frankreich und Osterreich, also innerhalb der
Eurozone, aktiv. Deutschland ist mit 82% Umsatzanteil im Geschaftsjahr 2017 der Hauptmarkt von Scout24. Die
konjunkturelle Lage in Deutschland war im Jahr 2017 gekennzeichnet durch ein kraftiges Wirtschaftswachstum,
mit einem Anstieg des realen Bruttoinlandsproduktes um 2,2 % gegentiber dem Vorjahr.'> Im Jahr 2018 wird ein
starkes Wachstum von 2,6 % erwartet.’® Im Euroraum ist gemaR Vereinigung der drei fihrenden europaischen
Wirtschaftsforschungsinstitute, Eurozone Economic Outlook, ebenfalls mit einem kraftigem Wachstum zu rech-
nen, wobei das Wachstum im ersten Quartal 2018 etwas dynamischer als im zweiten Quartal 2018 ausfallen
wird. 17

Vor dem Hintergrund einer stabilen wirtschaftlichen Entwicklung wird unser Geschaftsmodell jedoch im We-
sentlichen durch die wirtschaftlichen Rahmenbedingungen fur Online-Marktplatze gestutzt. Die Verbreitung des
Internets in Deutschland und in Europa ist in den letzten zehn Jahren stark gestiegen. Die gleichzeitige Entwick-
lung einer Vielzahl digitaler Medien und E-Commerce Webseiten sowie mobiler Apps haben die Internetnutzung
als einen festen Bestandteil im Leben der Konsumenten verankert. Insgesamt nutzten im ersten Quartal 2017
87 % der Bevolkerung in Deutschland das Internet (2016: 87 %). 81% der Nutzer gingen auch mobil ins Netz,
dies ist ein Anstieg von 8 Prozentpunkten gegenuber dem Vorjahr (2016: 73%). 90 % nutzten das Internet zur
Suche nach Informationen Uber Waren und Dienstleistungen (2016: 89%)."® So informieren sich gemal3 einer
Studie im Auftrag der AS24 bereits 7 von 10 Interessenten fir Neu- oder Gebrauchtwagen online vor dem Be-
such eines Autohauses.'? In Europa hatten im Jahr 2017 87 % der Privathaushalte Zugang zum Internet, ein An-
stieg um 2 Prozentpunkte im Vergleich zum Vorjahr.2

Dieser Trend beeinflusst zunehmend die Allokation von Marketingbudgets. In Deutschland ist der Anteil der
Gesamtwerbeausgaben, die Werber in Zeitungswerbung investieren, von 36,6 % im Jahr 2007 auf 22,7 % im Jahr
2017 zurtckgegangen und sinkt bis 2020 voraussichtlich weiter auf 19,0 %. Im Gegensatz dazu ist der Anteil an
den Gesamtwerbeausgaben fur Onlinewerbung von 11,1 % im Jahr 2007 auf 34,0 % im Jahr 2017 gestiegen. Die
Ausgaben fur Onlinewerbung lagen in 2017 bereits 50,8 % hoher als die Ausgaben fur TV-Werbung. Es wird er-
wartet, dass der Anteil der Ausgaben fir Onlinewerbung weiter zunimmt und im Jahr 2020 39,8 % erreicht.?’

'8 Statistisches Bundesamt, Erste Jahresergebnisse vom 11. Januar 2018

'® Deutsche Bundesbank, Perspektiven der deutschen Wirtschaft, Monatsbericht, Dezember 2017

7 Eurozone Economic Outlook vom 10. Januar 2018

'8 Statistisches Bundesamt, Private Haushalte in der Informationsgesellschaft - Nutzung von Informations- und Kommunikationstechnologien, Erhebung 2016 und
2017

' puls Marktforschung, Dezember 2016

20 Eurostat, Internet-Zugangsdichte - Haushalte, Abruf vom 16.01.2018

21 ZenithOptimedia, Advertising Expenditure Forecasts, Dezember 2017
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Mit unseren fuhrenden Marktpositionen, sowohl im Vergleich mit reinen Online- Rubriken-Portalen als auch
mit allgemeinen Kleinanzeigenportalen, sind wir gut aufgestellt, um von diesem Trend zu profitieren. 1S24 ist das
marktfihrende Immobilienanzeigenportal in Deutschland??, AS24 ein fuhrender digitaler Automobilmarktplatz in
Europa, mit fihrenden Positionen in Italien, Belgien (inklusive Luxemburg), den Niederlanden und Osterreich
und einer zweiten Marktposition in Deutschland.??

Entwicklung des deutschen Wohnimmobilienmarkts

Der deutsche Immobilienmarkt umfasst sowohl Wohn- als auch Gewerbeimmobilien. IS24 spricht beide Seg-
mente an, erwirtschaftet jedoch einen GroBteil des Umsatzes mit dem Wohnimmobilienmarkt sowie im Bereich
der Verkaufstransaktionen.

In 2016 gab es fur den Bereich der Wohnimmobilien (exklusive Wohnbauland) 608.000 Verkaufstransaktio-
nen. Die aktuelle GEWOS-Prognose vom 12. Oktober 2017 erwartet trotz leicht ricklaufiger Transaktionszahlen
auf 604.000 eine Steigerung der Transaktionsumsatze um 5 % auf EUR 153,7 Mrd. im Jahr 2017 (2016: EUR
146,0 Mrd.).24 Als Grund fur den Umsatzanstieg nennt GEWOS weitere Preissteigerungen, insbesondere im Be-
reich Wohneigentum, die von einer hohen Nachfrage im Zusammenhang mit geringer Bautatigkeit getrieben
wurden. Auch fur 2018 prognostiziert GEWOS weitere Umsatzsteigerungen am deutschen Markt. Im Bereich
Wohnimmobilien durften sich die Umsatze um weitere 2 % erhoéhen. Die Preisdynamik sollte auch im kommen-
den Jahr bestimmend fur die Marktentwicklung sein, die Transaktionen von Wohnimmobilien durften um 1% zu-
rtckgehen, laut GEWOS-Prognose.?

Deutschlands Immobilienmaklerstruktur ist stark fragmentiert. Nach Einschdtzungen von Scout24 hat insbe-
sondere im Jahr 2016 eine Marktkonsolidierung stattgefunden. Im Einklang mit der stattgefundenen Konsolidie-
rung ist auch im Jahr 2017 trotz steigender Transaktionsumsatze die Anzahl der am Markt aktiven Makler
weitestgehend stabil geblieben. Diese stabile Entwicklung nach einer Zeit gepragt von Fluktuation in den Vorjah-
ren 2015 und 2016 ist zum Teil auf den Trend zur Professionalisierung der Branche in Anlehnung an bereits wei-
ter entwickelte Immobilienmarkte zurtickzufihren.

Entwicklung des europaischen Automobilmarktes

AS24 erwirtschaftet seinen Umsatz in Deutschland und ausgewahlten europdischen Landern (Belgien inklu-
sive Luxemburg, Niederlande, Italien, Spanien, Frankreich, Osterreich) sowie hauptsachlich im Bereich der Ge-
brauchtwagentransaktionen.

Deutschland stellt mit einer Gesamtanzahl von 45,8 Millionen PKWs in 20162 und einem Gesamtumsatz von
rund 184 Milliarden Euro aus Verkdufen von neuen und gebrauchten PKWs?7 den groRten europdischen Auto-
mobilmarkt dar. Laut Kraftfahrt-Bundesamt haben im Jahr 2017 zirka 7,3 Millionen Gebrauchtfahrzeuge den Be-
sitzer gewechselt, dies sind zirka 1 % weniger als in 2016. Insgesamt wurden in 2017 zirka 3,4 Millionen
Neufahrzeuge zugelassen, ein Anstieg von 2,7 % gegentber dem Jahr 2016.28 FUr das Jahr 2018 rechnet der
Zentralverband Deutsches Kfz-Gewerbe (ZDK) im Einklang mit der positiven gesamtwirtschaftlichen Prognose
mit 3,4 bis 3,5 Millionen Pkw-Neuzulassungen und somit mit einem Anstieg gegentber dem Vorjahr. Auf dem

2 Basierend auf Anzahl an Immobilieninseraten (Managementeinschatzung) sowie Besucherzahlen (Unique Monthly Visitors, "UMV") und Nutzeraktivitat
(comScore Dezember 2017 (Desktop PC fiir Besucherzahlen, Desktop PC und mobile Endgerate hinsichtlich Nutzeraktivitat))

23 Basierend auf der Anzahl an Automobilinseraten von Handler (Autobiz, Dezember 2017)

24 Exklusive Wohnbauland

% GEWOS 2017

% Kraftfahrt-Bundesamt

27 DAT, DAT-Report 2017

%8 Kraftfahrt-Bundesamt, Fahrzeugzulassungen im Dezember 2016, Januar 2017
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Gebrauchtwagenmarkt gibt der ZDK aufgrund jungster Ereignisse im Bereich Dieselfahrzeuge eine verhaltene
Prognose ab auf ahnlichem oder leicht ricklaufigem Niveau wie im Vorjahr und rechnet mit 7,2 bis 7,4 Millionen
Besitzumschreibungen fir das Jahr 2018.2°

Iltalien ist ein weiterer grolBer Automobilmarkt in Europa mit zirka 37,9 Millionen registrierten PKW.3° Die Zahl
der verkauften PKW in Italien ist im Zeitraum nach der Wirtschaftskrise zurlickgegangen. Fir das Jahr 2017 be-
richtet das italienische Ministerium fur Verkehr ein Wachstum von 8 % gegenUber dem Vorjahr auf knapp unter
2 Millionen Fahrzeugzulassungen. Damit liegt der italienische Automobilmarkt zwar immer noch rund 20 % un-
ter dem Vorkrisenniveau (2007: 2,5 Millionen Fahrzeugzulassungen), zeigt aber Anzeichen der Erholung. Fir das
Jahr 2018 rechnet das italienische Forschungsinstitut fir den Automobilmarkt Centro Studi Promotor mit der
Uberschreitung der Schwelle von 2 Millionen Fahrzeugzulassungen. Der Anstieg soll auch im Jahr 2019 anhalten,
und rund 2,2 Millionen Fahrzeugzulassungen erreichen. 3

Der Automobilmarkt in den Benelux-Staaten hat sich im Gegensatz zu Italien in den letzten zehn Jahren stabil
entwickelt. Belgien verzeichnete mit 546.558 Neuzulassungen einen Anstieg von 1,3 % gegenutber dem Vorjahr
(2016: 539.519).32 Im Jahr 2017 gab es in den Niederlanden 414.538 Neuzulassungen, und somit 8,4% mehr als
im Vorjahr. Der Gebrauchtwagenmarkt wuchs im Jahr 2017 um 0,1 % gegenuber 2016, rund 1,8 Millionen Fahr-
zeuge wechselten den Besitzer im Jahr 2017.33

Geschaftsentwicklung Konzern

Die Strategie der konsequenten Ausrichtung auf die Bedurfnisse der Nutzer, der Steigerung des Anzeigenbe-
standes, der Verbesserung des Leistungsversprechens durch Zusatzprodukte sowie der Weiterentwicklung von
einem Kleinanzeigenportal zu einem Marktnetzwerk zahlt sich aus. Scout24 befindet sich weiterhin auf Wachs-
tumskurs und erzielte im Geschaftsjahr 2017 eine deutliche Steigerung der AulRenumsatze um 8,5% auf 479,8
Millionen Euro. Dieser Anstieg ist hauptsachlich zurtickzufuhren auf die bessere Monetarisierung der bestehen-
den Handlerbasis sowie die weiter voranschreitende Penetration von Sichtbarkeitsprodukten bei AS24, eine ver-
besserte Zielgruppenansprache (,programmatic advertising") unserer Werbeangebote und das verbesserte und
erweiterte Angebot von Dienstleistungen fur Konsumenten und die damit verbundene Monetarisierung entlang
des gesamten Immobilienverkaufs- bzw. Vermietungsprozesses.

Die Monetarisierung der Initiativen im Bereich der Dienstleistungen fUr Nutzer entlang des gesamten Immo-
bilienverkaufs- bzw. Vermietungsprozesses, vorangetrieben durch Scout24 Consumer Services, wurde im ver-
gangenen Geschaftsjahr erweitert und verbessert. Auch im Bereich Werbeanzeigenverkauf konnte Scout24 als
fuhrender Digitalvermarkter ihre Reichweite weiter stérken.3* Insgesamt konnte Scout24 dank ihres breiten und
auf die Kunden und Nutzer zugeschnittenen Angebots ihre Position als Marktnetzwerk rund um Immobilien und
Automobile in Deutschland und Europa weiter festigen.

Basierend auf dem starken operativen Leverage und somit einem unterproportionalen Kostenwachstum ver-
besserte sich das Konzern-EBITDA aus gewdhnlicher Geschaftstatigkeit im Gesamtjahr 2017 um 12,6% auf 252,8
Millionen Euro, die Marge betrug 52,7%; im Gesamtjahr 2016 betrug die Marge 50,8%.

2 Zentralverband Deutsches Kraftfahrzeuggewerbe, November 2017

30 Automobile Club Drltalia, Angabe fiir 2016, Statistisches Jahrbuch 2016

31 Automoto.it, Dezember 2017

32 FEBIAC, Immatriculations de véhicules neufs Décembre 2017, Januar 2018
33 VWE Automotive, Januar 2018

34 AGOF Digital Facts, 03 -2017
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Die Investitionen im Jahr 2017 betrugen 22,8 Millionen Euro und liegen Uber dem Vorjahresniveau (2016:
19,5 Millionen Euro). Der Anstieg der Investitionen gegenltber dem Vorjahr und gegentber der Prognose im La-
gebericht 2016 begrundet sich durch hohere Aktivierung von selbsterstellten Vermogenswerten im Wesentli-
chen aufgrund erhohter interner Stundensatze in Kombination mit mehr aktivierten Stunden bedingt durch
verstarkte Entwicklung von Produkten fur die Plattformen 1S24 und AS24. Im Verhaltnis zum Umsatz blieb das
Investitionsvolumen weitestgehend stabil mit 4,8% gegentber 4,4% im Vorjahreszeitraum.

Die Cash Contribution, definiert als EBITDA aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit vermindert um Investitionen,
stieg im Geschaftsjahr 2017 um 25,0 Millionen Euro auf 230,0 Millionen Euro gegenUber dem Vergleichszeitraum
(2016: 205,0 Millionen Euro). Die Cash Conversion Rate3®, bezogen auf das EBITDA aus gewohnlicher Geschafts-
tatigkeit, betrug 91,0% gegenuber 91,3% der Vergleichsperiode.

Zum 31. Dezember 2017 beliefen sich die auf 56,7 Millio-
nen Euro (31. Dezember 2016: 43,4 Millionen Euro). Die Nettofinanzverbindlichkeiten3® beliefen sich auf 560,9
Millionen Euro, im Vergleich zu 633,9 Millionen Euro zum 31. Dezember 2016. Dies ist in erster Linie auf die Til-
gungen von Finanzverbindlichkeiten aus dem bestehenden Konsortialkredit im Laufe des Geschaftsjahres 2017
in einer Gesamthohe von 60,0 Millionen Euro zurtckzufihren.

Die vorgelegten Zahlen liegen voll im Ranmen der Prognose aus dem Geschaftsbericht 2016. Das Umsatz-
wachstum liegt mit 8,5% im Rahmen der Erwartungen (Wachstum um einen hohen einstelligen Prozentbereich),
die EBITDA-Marge aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit liegt mit 52,7% im Jahr 2017 Uber den Erwartungen (Stei-
gerung um rund einen Prozentpunkt gegenuber 50,8% im Jahr 2016). Die nicht-operativen Kosten beliefen sich
aufinsgesamt 20,0 Millionen Euro, und liegen somit Uber der avisierten GroélRenordnung (rund 14,5 Millionen
Euro). Dies ist im Wesentlichen auf nicht planbare Kosten im Rahmen von M&A Aktivitaten sowie auf hohere Auf-
wendungen fur Reorganisation zurlckzufUhren. Die Investitionen liegen mit einer Gesamthohe von 22,8 Millio-
nen Euro Uber der abgegebenen Prognose im Geschaftsbericht 2016, welche davon ausging, dass sich die
Investitionen etwa auf dem gleichen Niveau bewegen werden wie im Geschaftsjahr 2016 (19,5 Millionen Euro).

Entwicklung der Geschaftsbereiche

Bei der Beurteilung der operativen Leistungsfahigkeit fokussiert sich das Scout24-Management auf das Kern-
geschaft, welches aus den Segmenten 1S24, AS24 und dem Bereich Corporate besteht, und verwendet dabei zur
Unternehmenssteuerung Umsatz und EBITDA-Marge aus gewdhnlicher Geschaftstdtigkeit sowie weitere Leis-
tungskennzahlen, wie im Kapitel Steuerungssystem erldutert. Diese Kennzahlen und ihre Entwicklung im Be-
richtszeitraum werden im nachfolgenden Abschnitt dargestellt.

35 Cash conversion rate ist definiert als EBITDA aus gewdhnlicher Geschiftstatigkeit abziglich Investitionen im Verhaltnis zu EBITDA aus gewdhnlicher Geschéftsta-
tigkeit.
36 Nettofinanzverbindlichkeiten sind definiert als Summe der kurz- und langfristigen Finanzverbindlichkeiten vermindert um liquide Mittel.
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ImmobilienScout24

(in Millionen Euro) Q4 2017* Q4 2016* +/- G) 2017 GJ 2016 +/-
Umsatzerldse von Kernmaklern 41,0 39,7 3,3% 159,8 156,9 1,8%
(Deutschland)
UmsatzerlGse von sonstigen Maklern 9.0 9,1 -1,1% 36,0 354 1,7%
Sonstige Umsatzerlose 26,6 24,3 9,5% 103,0 92,4 11,5%
AuBenumsatze gesamt 76,7 73.1 4,9% 298,8 284,6 5,0%
EBITDA aus gewéhnlicher Ge- 46,9 45,7 2,6% 185,7 179,2 3,6%
schaftstatigkeit
EBITDA-Marge aus gewéhnlicher 61,2% 62,5% -1,3pp 62,2% 63,0% -0,8pp
Geschaftstatigkeit in %
EBITDA 43,5 42,3 2,8% 172,3 162,6 6,0%
Investitionen 4,3 3,4 26,5% 14,2 11,1 27,9%
Kernmakler 17.507 17.411 0,6% 17.507 17.411 0,6%
(Anzahl zum Periodenende)
Kernmakler 17.369 17.390 -0,1% 17.459 18.383 -5,0%
(Anzahl Periodendurchschnitt)
Kernmakler ARPU (EUR/Monat) 787 762 3,3% 763 711 7,3%
umv3’ 5,8 51 14% 5,9 6,4 -8%
(nur Desktop, Anzahl/Millionen)
UmMy3e 12,5 10,3 21% 12,7 11,9 7%
(Multiplattform, Anzahl/Millionen)
*ungepruft

Die AulRenumsatze im Segment 1S24 stiegen im Berichtszeitraum um 5,0% auf 298,8 Millionen Euro im Ver-
gleich zu 284,6 Millionen Euro im Jahr 2016. Das Umsatzwachstum liegt somit im Rahmen der im Geschaftsbe-
richt 2016 kommunizierten Erwartungen (Wachstum im mittleren einstelligen Prozentbereich). Der grof3te
Umsatzanteil entfallt, wie auch im Vorjahr, auf die Umsatzerldse von Kernmaklern, welche um 1,8% auf 159,8
Millionen Euro (2016: 156,9 Millionen Euro) zunahmen. Auch im Q4 2017 zeigten die Umsatzerlose von Kern-
maklern ein sequentielles Wachstum, sowohl im Vergleich zum Vorquartal (2,2%) als auch zur Vergleichsperiode
des Vorjahres (3,3%). Getrieben wurde dieses Umsatzwachstum von einem Anstieg des ARPU?° um 7,3% auf 763
Euro fur das Gesamtjahr 2017 (2016: 711 Euro). Nach einem Ruckgang im ersten Quartal 2017 auf 17.041 Kern-
makler von 17.411 Kernmaklern zu Ende des Jahres 2016, stabilisierte sich die Anzahl der Kernmakler im Laufe
des Jahres 2017. Zum Ende des Jahres 2017 konnte gegentber dem Vorjahr ein leichter Anstieg auf 17.507 ver-
zeichnet werden. Der Anstieg der Kernmakleranzahl, auch unter Berucksichtigung von Geschaftsaufgaben liegt
leicht Uber den Erwartungen (weitestgehend stabile Entwicklung) und ist bedingt durch geringe Kundigungs-

37 ComScore 2017, Mittelwert der jeweiligen Periode

3 ComScore 2017, Mittelwert der jeweiligen Periode beziehungsweise fir das Jahr 2016 Mittelwert fir den Zeitraum von Januar bis Mai 2016 sowie Oktober bis
Dezember 2016. Im Zeitraum von Juni bis September 2016 wurden fehlerhafte Daten erhoben, dieser Zeitraum wurde daher in der Berechnung des Mittelwertes
ausgeschlossen.

39 ARPU: Durchschnittlicher Erlés pro User pro Monat, berechnet Giber die mit Kernmaklern erzielten Umsatzerldse im jeweiligen Zeitraum geteilt durch die durch-
schnittliche Anzahl der Kernmakler (berechnet aus Bestand an Kernmaklern am Beginn und am Ende des Zeitraums), weiterhin dividiert durch die Anzahl der
Monate im entsprechenden Zeitraum.
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sowie hohe Kundenrtck- und Neugewinnungsraten. Die bessere Monetarisierung unserer Kundenbasis konnte
einen gegenlaufigen Effekt auf das Wachstum des ARPU aufgrund vergleichsweise hoher Ruckgewinnung bzw.
Neuakquise von Kernmaklern mit einem vergleichsweise niedrigem ARPU nur zum Teil ausgleichen. Dement-
sprechend verlangsamte dieser Effekt die Dynamik des ARPU-Wachstums gegenuber dem Vorjahr, welches sich
somit nur am unteren Ende der Erwartungen bewegt (Wachstum im hohen einstelligen bis niedrigen zweistelli-
gen Prozentbereich). Die Migration unserer Kunden in das Mitgliedschaftsmodell wurde aufgrund des Auslau-
fens alterer Vertragsmodelle zum Jahresende 2017 im Dezember 2017 abgeschlossen.

Die Umsatzerldse von sonstigen Maklern sind im Jahresvergleich um 1,7% auf 36,0 Millionen Euro (2016: 35,4
Millionen Euro) gewachsen. Das Wachstum liegt innerhalb der im Geschéftsbericht 2016 kommunizierten Prog-
nose (Wachstum im niedrigen einstelligen Prozentbereich).

Die Monetarisierung der Initiativen im Bereich der Dienstleistungen fUr Nutzer entlang des gesamten Immo-
bilienverkaufs- bzw. Vermietungsprozesses, gesteuert durch den Bereich Scout24 Consumer Services, trugen in
erster Linie zum Anstieg der sonstigen Umsatzerldse um 11,5% auf 103,0 Millionen Euro in 2017 bei (2016: 92,4
Millionen Euro). Das Wachstum der sonstigen Umsatzerldse entspricht somit voll den Erwartungen eines Wachs-
tums im niedrigen Zehnerprozentbereich.

IS24 konnte im abgelaufenen Geschaftsjahr seine Marktstellung weiter ausbauen: Im Einklang mit der Markt-
entwicklung, welche mit einer Verringerung der durchschnittlichen Standzeiten der Anzeigen auf den Plattfor-
men einhergeht, ist in 2017 die Gesamtzahl an Anzeigen auf der 1S24 Plattform zwar leicht rlcklaufig (zirka 445
Tausend Anzeigen zum Dezember 2017 im Vergleich zu zirka 466 Tausend Anzeigen im Dezember 2016), der
Marktanteil konnte jedoch ausgebaut werden.“ Die Anzahl der Anzeigen im Vergleich zum néchsten Wettbewer-
ber wurde von 1,6fach in 2016 auf das 1,8fache in 2017 erhoht.4!

Durch dieses umfangreiche Angebot konnte 1524 seine fuhrende Position bei Besucherzahlen (,Traffic) und
Nutzeraktivitat behaupten, mit durchschnittlich 530 Millionen Minuten verbrachter Zeit auf der Plattform in 2017
(Desktop-PC und mobile Endgeréate, 2,6 mal mehr im Vergleich zum engsten Wettbewerber).#? Die durchschnittli-
che Anzahl an Besuchen (,Sessions”) pro Monat auf den Webseiten lag in 2017 bei 81 Millionen (2016: 72 Millio-
nen) und ist somit um 13% angestiegen, wohingegen, unterstutzt durch unseren ,mobile-first” Ansatz, die
durchschnittliche Anzahl an Besuchen Uber mobile Endgerate um 20% zunahm. Die durchschnittliche Anzahl an
Besuchen Uber mobile Endgerate macht zwischenzeitlich 74% der Gesamtsessions aus (69% in 2016).43

Vor dem Hintergrund der positiven Umsatzentwicklung erhéhte sich das EBITDA aus gewdhnlicher Ge-
schaftstatigkeit in 2017 im Vergleich zur Vorjahresperiode um 3,6% auf 185,7 Millionen Euro (2016: 179,2). Be-
dingt durch Initiativen im Bereich der Produktentwicklung und -vermarktung entwickelte sich im Jahr 2017 die
Kostenbasis leicht Uberproportional zum Umsatz. Die EBITDA-Marge aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit von
62,2% liegt somit leicht unter dem Niveau des Vorjahres (2016: 63,0%), nichtsdestotrotz leicht Gber den Erwar-
tungen wie im Geschaftsbericht 2016 dargestellt und im Halbjahresbericht 2017 konkretisiert (EBITDA-Marge
aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit leicht niedriger oder in vergleichbarer Hohe des Vorjahres, konkretisiert:
mindestens aber 61,5%).

40schitzungen des Managements.

“1Schatzungen des Managements.

42 ComScore 2017, Mittelwert fir den jeweiligen Zeitraum beziehungsweise fiir 2016 Mittelwert fir den Zeitraum von Januar bis Juni 2016 sowie November bis
Dezember 2016. Im Zeitraum von Juli bis Oktober 2016 wurden fehlerhafte Daten erhoben, dieser Zeitraum wurde daher in der Berechnung des Mittelwertes
ausgeschlossen.

43 Schatzungen des Managements, basierend auf Sitzungen auf der 1S24 Plattform ber mobile Endgeréte, mobil-optimierte Webseite und 1524-Apps im Verhaltnis
zu Gesamtbesuchern, gemessen mit dem eigenen Traffic Monitor (Google Analytics).
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Die Investitionen in der Berichtsperiode betrugen 14,2 Millionen Euro im Vergleich zu 11,1 Millionen Euro im
Vergleichszeitraum 2016. Wesentlicher Grund fUr den Anstieg war eine Zunahme der Aktivierung von selbster-

stellten Vermdgenswerten bedingt durch eine Kombination eines angestiegenen internen Stundensatzes mit
mehr aktivierten Stunden sowie einer Zunahme der aktivierten Leistungen externen Dienstleister.

AutoScout24

(in Millionen Euro) Q4 2017* Q4 2016* +/- GJ 2017 GJ 2016 +/-
Umsatzerldse von Kernhandlern 17,4 15,2 14,5% 66,1 55,8 18,5%
(Deutschland)

Umsatzerlose von Kernhandlern 15,2 12,7 19,7% 58,0 48,9 18,6%
(Benelux/Italien)

Umsatzerldse von anderen Handlern 4,5 35 28,6% 15,0 13,6 10,3%
Sonstige Umsatzerlose 111 10,1 9,9% 36,0 33,6 7,1%
AuRenumsitze gesamt 48,2 41,5 16,1% 175,1 152,0 15,2%
EBITDA aus gewodhnlicher 23,9 16,7 43,1% 85,9 64,2 33,8%
Geschaftstatigkeit

EBITDA-Marge aus gewéhnlicher 49,5% 40,2% 9,3pp 49,1% 42,2% 6,9 pp
Geschaftstatigkeit in %

EBITDA 20,6 14,1 46,1% 76,1 55,9 36,1%
Investitionen 2,2 1,7  29,4% 7.5 7.3 2,7%
Deutschland

Kernhéandler 26.209 24.421 7.3% 26.209 24.421 7.3%
(Anzahl zum Periodenende)

Kernhéandler 26.183 24.351 7.5% 25.315 23.360 8,4%
(Anzahl Periodendurchschnitt)

Kernhandler ARPU (EUR/Monat) 221 208 6,3% 217 199 9,0%
UMv44 3,0 3,0 0,0% 3.1 3,7 -16,2%
(nur Desktop, Anzahl/Millionen)

UMVA45 6,3 53 18,9% 6,4 6,1 4,9%
(Multiplattform, Anzahl/Millionen)

Benelux/Italien

Kernhandler 18.892 18.747 0,8% 18.892 18.747 0,8%
(Anzahl zum Periodenende)

Kernhéandler 18.859 18.623 1,3% 18.820 18.097 4,0%
(Anzahl Periodendurchschnitt,)

Kernhéandler ARPU (EUR/Monat) 268 228 17,5% 257 225 14,2%
UMV46 2,5 2,5 0,0% 2,5 2,8 -10,7%

(nur Desktop, i Anzahl/Millionen)

*ungepruft

4 ComScore 2017, Mittelwert der jeweiligen Periode
4 ComScore 2017, Mittelwert der jeweiligen Periode

46 ComScore 2017, Mittelwert der jeweiligen Periode, Managementeinschétzung fiir Region Luxembourg auf Basis von ComScore Daten.
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Die AulRenumsatze im Segment AS24 zeigen einen starken Wachstumskurs mit einem Anstieg von 15,2% auf
175,1 Millionen Euro im Geschéftsjahr 2017 gegenuber 152,0 Millionen Euro im Geschaftsjahr 2016. Dieser An-
stieg liegt damit voll im Rahmen der im Geschaftsbericht 2016 formulierten Prognose, welche von einem Wachs-
tum im mittleren Zehnerprozentbereich ausging. Die dynamische Entwicklung wird hauptsachlich durch den
starken Anstieg der Umsatzerldse von Kernhandlern Deutschland um 18,5% auf 66,1 Millionen Euro (erwartet:
mittlerer Zehnerprozentbereich) und Benelux/Italien um 18,6% auf 58,0 Millionen Euro (erwartet: mittlerer Zeh-
nerprozentbereich) bestimmt. Wesentlicher Treiber des Wachstums war die bessere Monetarisierung der beste-
henden Handlerbasis und einem damit verbundenen starkem Wachstum des ARPU (durchschnittlicher Erlés pro
Kernhandler pro Monat). Das Wachstum des ARPU l3sst sich auf durchgefuhrte Preiserhéhungen fur Basisver-
trage sowie auf eine zunehmende Penetration der Sichtbarkeitsprodukte zurtckflhren. Der ARPU nahm im Be-
reich der Kernhandler Deutschland um 9,0% auf 217 Euro im Vergleich zum Gesamtjahr 2016 (199 Euro) zu.
Auch die Anzahl der Kernhandler in Deutschland nahm im Laufe des Jahres trotz der hohen Marktdurchdrin-
gung und entgegen der Erwartungen deutlich zu und stieg zum 31. Dezember 2017 um 7,3% auf 26.209 (31.
Dezember 2016: 24.421). Der ARPU im Bereich der Kernhandler Benelux/Italien wuchs mit 14,2% starker als in
Deutschland, der ARPU fur das Gesamtjahr 2017 betrug 257 Euro im Vergleich zu 225 Euro im Gesamtjahr 2016.
Die Anzahl der Kernhandler in Benelux/Italien stieg zum 31. Dezember 2017 um 0,8% auf 18.892 Handler.

Umsatzerlose von anderen Handlern (15,0 Millionen Euro vs. 13,6 Millionen Euro in 2016) liegen mit 10,3%
Wachstum am unterem Ende der im Geschaftsbericht 2016 abgegebenen Prognose (Wachstum im niedrigen
Zehnerprozentbereich). Die im August 2017 Ubernommene Gebrauchtwagen.at trug 1,0 Millionen Euro zum
Umsatz der AS24 bei, welche auf Umsatzerldse von anderen Handlern entfallen. Bereinigt um die Konsolidie-
rungskreisveranderung sind die Umsatzerlose von anderen Handlern um 3,0%, die Aullenumsatze um 14,5%
gegenUber dem Vorjahr gestiegen. Die sonstigen Umsatzerldse in Hohe von 36,0 Millionen Euro (2016: 33,6 Milli-
onen Euro) entwickelten sich unterjahrig mit einem Wachstum von 7,1% weniger dynamisch als erwartet, haupt-
sachlich durch Entwicklungen im Display-Advertising-Bereich. Dies ist im Wesentlichen auf das allgemein
niedrigere Auftragsvolumen seitens Mediaagenturen fur OEM Display-Advertising infolge des Abgasskandals zu-
ruckzufuhren. Damit liegt die Entwicklung der sonstigen Umsatzerldse im Jahr 2017 unter den Erwartungen der
im Geschaftsbericht 2016 abgegebenen Prognose, welche von einem Wachstum im niedrigen Zehnerprozentbe-
reich ausging.

Im Jahr 2017 verzeichnete AS24 in Deutschland einen Anzeigenbestand auf konstant hohem Niveau von
Uber einer Million Anzeigen im Monat, mit 1.180 Tausend Anzeigen im Durchschnitt (Im Vergleich zu 1.243 Tau-
send Anzeigen im Zeitraum von Januar bis Dezember 2016). Die zweite Marktposition in Deutschland konnte
somit erfolgreich aufrechterhalten werden. Des Weiteren konnte AS24 seine Marktfuhrerschaft, basierend auf
Anzahl der Anzeigen in Belgien (inklusive Luxemburg), Niederlande und ltalien erfolgreich verteidigen sowie in
Osterreich seine Marktstellung signifikant ausbauen.*” Durch verbesserte Funktionalitat fir mobile Endgerate
stieg der Anteil der Sitzungen Uber mobile Endgerate an den Gesamtsitzungen in Deutschland auf 65% im Jah-
resdurchschnitt 2017. In 2016 betrugen die Sessions Uber mobile Endgerate im Durchschnitt 63% der Ge-
samtsessions. Der durchschnittliche Anteil der Besuche Uber mobile Endgerdte an den Gesamtbesuchen in
Belgien, den Niederlanden und Italien stieg im gleichen Zeitraum von 63% auf 70%.4®

Die positive Umsatzentwicklung sowie ein unterproportionales Kostenwachstum im Vergleich zum Umsatz
spiegeln sich im EBITDA aus gewdhnlicher Geschaftstatigkeit wider, welches um 33,8% auf 85,9 Millionen Euro
zunahm. Die EBITDA-Marge aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit stieg um 6,9 Prozentpunkte auf 49,1%, die

47 Autobiz, Dezember 2017
48 Managementeinschitzung, basierend auf Sitzungen auf der AS24 Plattform iiber mobile Endgeréate, mobil-optimierte Webseite und Apps im Verhéltnis zu Ge-
samtbesuchern, gemessen mit dem eigenen Traffic Monitor (Google Analytics).
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Prognose des Lageberichtes 2016 wurde somit Ubererfullt (Anstieg der EBITDA-Marge aus gewohnlicher Ge-
schaftstatigkeit um mindestens funf Prozentpunkte).

Die Investitionen beliefen sich im Geschaftsjahr 2017 auf 7,5 Millionen Euro, im Vergleichszeitraum betrugen
diese 7,3 Million Euro. Die Veranderung begrundet sich im Wesentlichen durch eine Zunahme der Aktivierung
von selbsterstellten Vermogenswerten um 0,4 Millionen Euro bedingt durch eine Kombination eines angestiege-
nen internen Stundensatzes mit mehr aktivierten Stunden.

Corporate

Die AulRenumsatze waren im Geschaftsjahr 2017 erwartungsgemal weiter rtcklaufig (0,6 Millionen Euro im
Vergleich zu 1,3 Millionen Euro in 2016). Das um den Ausgleich der Management Fee bereinigte EBITDA aus ge-
wohnlicher Geschaftstatigkeit betrug im Geschaftsjahr 2017 negative 19,5 Millionen Euro verglichen mit negati-
ven 18,7 Millionen Euro fUr das Gesamtjahr 2016. Der erwartungsgemal3e Kostenzuwachs begriindet sich durch
die FortfUhrung des ,OneScout24“-Ansatzes und die damit verbundene verstarkte Bundelung von gruppenwei-
ten Funktionen im Segment Corporate.

Ertrags-, Finanz- und Vermdgenslage des Konzerns

Anderung der Berichtsstruktur

Gegenuber dem Geschaftsbericht 2016 ergab sich folgende Veranderung: Zur Erhéhung der Transparenz
erfolgte zum 1. Januar 2017 eine Umgliederung von den Sonstigen betrieblichen Aufwendungen zum IT Auf-
wand. Weiterhin erfolgten Umgliederungen zwischen einzelnen Positionen der Sonstigen betrieblichen Aufwen-
dungen. Die vorgenannten Umgliederungen stellen eine freiwillige Anderung von Bilanzierungs-, Bewertungs-
und Ausweismethoden im Sinne des IAS 8.14b dar. Um die Vergleichbarkeit zu den Vorjahresperioden zu ge-
wahrleisten, wurden die entsprechenden Werte ruckwirkend angepasst.

Ertragslage

Scout24 hat auch im Geschaftsjahr 2017 den Wachstumskurs beibehalten und konnte die Umsatzerlése um
37,6 Millionen Euro oder 8,5% auf 479,8 Millionen Euro im Vergleich zum Geschaftsjahr 2016 (442,1 Millionen
Euro) steigern, im Wesentlichen getrieben durch die starke Leistung von AS24 und die Initiativen zur Monetari-
sierung im Bereich Dienstleistungen fur Nutzer unter dem Dach Scout24 Consumer Services. Die Neu-Akquisi-
tion der Gebrauchtwagen.at trug im Geschaftsjahr 2017 1,0 Millionen Euro zum Umsatz bei. Bereinigt um die
Akquisitionen betrug das Umsatzwachstum im Geschaftsjahr 2017 8,3% im Vergleich zum Gesamtjahr 2016.

Die aktivierten Entwicklungskosten stiegen im Geschaftsjahr 2017 durch die Kombination erhohter zugrun-
deliegender interner Stundensdtze sowie eines Anstiegs aktivierter Stunden basierend auf verstarkter Produkt-
entwicklungsaktivitaten um 3,4 Million Euro auf 15,1 Millionen Euro.

Die sonstigen betrieblichen Erldse lagen im Geschaftsjahr 2017 mit 1,1 Millionen Euro unter dem Vorjahres-
niveau (2,6 Millionen Euro). Dies lasst sich im Wesentlichen auf Ertrage aus der Weiterbelastung von Kosten an
Dritte zurtckfUhren.

Der Personalaufwand (inklusive nicht-operativer Effekte in Hohe von 14,0 Millionen Euro) nahm um 4,9 Millio-
nen Euro bzw. 4,4% auf 116,9 Millionen Euro (2016: 112,0 Millionen Euro, davon nicht-operative Effekte in Hohe
von 15,3 Millionen Euro) und damit Uberproportional zur durchschnittlichen Mitarbeiterzahl (Wachstum um
3,0%) zu; dies begrundet sich im Wesentlichen durch marktubliche Gehaltsanpassungen.
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Aufgrund des operativen Leverage entwickelten sich Marketingaufwand mit einem Anstieg von 6,9% auf 54,1
Millionen Euro in 2017 und IT-Aufwand mit einem Anstieg um 5,0% (17,0 Millionen Euro) im Vergleich zum Um-

satz unterproportional (2016: 50,6 Millionen Euro bzw. 16,2 Millionen Euro).*®

Die sonstigen betrieblichen Aufwendungen erhohten sich im Vergleich zum Geschaftsjahr 2016 um 4,3 Milli-
onen Euro bzw. 6,1% auf 75,1 Millionen Euro (2016: 70,8 Millionen Euro). Dies ist im Wesentlichen zurtckzuflh-
ren auf Aufwendungen fUr externe Dienstleister im Bereich der Produktentwicklung sowie in anderen Bereichen

und sonstige personalbedingte Kosten.>°

Als Ergebnis der zuvor beschriebenen Entwicklungen stieg das Betriebsergebnis vor Abschreibungen -
EBITDA (im folgenden ,EBITDA") - im Berichtszeitraum um 12,6% auf 232,8 Millionen Euro (2016: 206,8 Millionen

Euro).

Im EBITDA enthalten sind 20,0 Millionen Euro nicht-operative Kosten (Vorjahr: 17,8 Millionen Euro). Diese
sind im Wesentlichen auf nicht planbare Kosten im Rahmen von M&A Aktivitaten sowie Aufwendungen fur die
durchgefuhrte Reorganisation zurtckzufuhren. Der Personalaufwand beinhaltet hauptsachlich 7,6 Millionen
Euro Aufwendungen im Zusammenhang mit ReorganisationsmalRnahmen aber auch 3,2 Millionen Euro aus

aus Managementbeteiligungsprogrammen (Programm 2014 und 2015, Vorjahr: 4,1
Millionen Euro) sowie 3,0 Millionen Euro leistungsbasierte Vergutung aus Kaufvertragsverpflichtungen (Vorjahr:
2,8 Millionen Euro). Das EBITDA aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit stieg dementsprechend um 12,6% auf
252,8 Millionen Euro in der Berichtsperiode von 224,5 Millionen Euro im Jahr 2016.

Die Uberleitungsrechnung zum EBITDA aus gewdhnlicher Geschéftstatigkeit sieht wie folgt aus:

Uberleitungsrechnung EBITDA aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit

——
Konzern GJ 2017 GJ 2016

(in Millionen Euro)

EBITDA aus gewdhnlicher Geschaftstatigkeit 252,8 224,5
Nicht-operative Kosten -20,0 -17,8
darin Personalaufwand -14,0 -15,3
darin Kosten im Rahmen von M&A Transaktionen -4,2 -3,3
darin sonstige nicht-operative Kosten -1,8 0,8
EBITDA 232,8 206,8

4 Gegenliber dem Geschéftsbericht 2016 ergab sich folgende Verédnderung: Zur Erhéhung der Transparenz erfolge zum 1
Januar 2017 eine teilweise Neuzuordnung einzelner Aufwande zu aufwandsgruppen, insbesondere eine Umgliederung von den Sonstigen betrieblichen

Aufwendungen zum IT Aufwand. Diese Umstellung stellt eine freiwillige Anderung von Ausweismethoden im Sinne des IAS 8.1fb dar. Um die

Vergleichbarkeit zu den Vorjahresperioden zu gewdahrleisten, wurden hier die entsprechenden Vorjahreswerte riickwirkend angepasst.

0 Siehe Erlauterung FuRnote (15)
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524 GJ 2017 GJ 2016

(in Millionen Euro)

EBITDA aus gew6hnlicher Geschaftstatigkeit 185,7 179,2
Nicht-operative Kosten -134 -16,6
darin Personalaufwand -4,7 -9,6
darin Kosten im Rahmen von M&A Transaktionen 0.0 -0.1
darin sonstige nicht-operative Kosten -2,0 0.7
darin Management Fee>' -6,7 -7,5
EBITDA 172,3 162,6

——

Ao24 GJ 2017 GJ 2016

(in Millionen Euro)

EBITDA aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit 85,9 64,2
Nicht-operative Kosten -9,8 -8,3
darin Personalaufwand -2,0 -1.5
darin Kosten im Rahmen von M&A Transaktionen 2,4 2,4
darin sonstige nicht-operative Kosten -1,5 -0,3
darin Management Fee>? -3,8 -4,1
EBITDA 76,1 55,9

Die Abschreibungen beliefen sich auf 56,8 Millionen Euro, von denen 38,2 Millionen Euro auf immaterielle
Vermogenswerte entfallen, die aus Kaufpreisallokationen entstanden sind (2016: 65,5 Millionen Euro bzw. 49,6
Millionen Euro).

Der Nettofinanzaufwand belief sich im Geschaftsjahr 2017 auf 10,4 Millionen Euro, verglichen mit 42,8 Millio-
nen Euro im Geschéaftsjahr 2016. Dies begrundet sich im Wesentlichen durch ein niedrigeres Zinsniveau auf-
grund der im Dezember 2016 durchgefUhrten Refinanzierung sowie den fortschreitenden Schuldenabbau und
einen damit einhergehenden verringerten Finanzaufwand (2017:14,2 Millionen Euro, 2016: 45,9 Millionen Euro).
Der im Finanzaufwand enthaltene Nettozinsaufwand belief sich im Geschéftsjahr 2017 auf 11,8 Millionen Euro
(2016: 45,8 Millionen Euro) und somit im Vergleich zum Vorjahr signifikant geringer. Im Nettozinsaufwand enthal-
ten sind Aufwendungen aus Disagio fur den neuen Kreditvertrag in Héhe von 1,9 Millionen Euro, sowie Ertrage
aus Erstattung von Verzugszinsen auf eine Steuerschuld in Héhe von 1,9 Millionen Euro enthalten. Im Jahr 2016
war der Zinsaufwand durch Amortisationen von Transaktionskosten in Hohe von 17,0 Millionen Euro belastet.

Der Ertragsteueraufwand belief sich im Geschaftsjahr 2017 auf 54,6 Millionen Euro, woraus sich eine effek-
tive Steuerquote von 33,0% ergibt, verglichen mit einem Steueraufwand in Hohe von 31,6 Millionen Euro im Ge-
schaftsjahr 2016. Den Ertragsteueraufwand mindern latente Steuerertrage in Hoéhe von 7,1 Millionen Euro, die
im Wesentlichen auf Abschreibungen auf Vermaogenswerte, die aus Kaufpreisallokationen entstanden sind, ent-
fallen. Im Geschaftsjahr 2016 beliefen sich die latenten Steuerertrage auf 11,2 Millionen Euro.

152 Das Corporate Segment berechnet zur Abdeckung gewisser Management Dienstleistungen an 1524 und AS24 eine Management Fee. Diese ist Teil des Ergeb-
nisses aus gewohnlicher Geschéftstatigkeit im Segment Corporate, jedoch nicht in den Segmenten 1S24 und AS24, wo sie als nicht-operativer Effekt gezeigt wird
und somit nicht im EBITDA aus gewdhnlicher Geschéftstatigkeit enthalten ist.
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Entsprechend verzeichnete Scout24 fur das Geschaftsjahr 2017 ein auf die Aktiondre entfallendes Konzern-
ergebnis nach Steuern in Héhe von 110,9 Millionen Euro. Daraus ergibt sich ein Ergebnis je Aktie von 1,03 Euro
(2016: 0,62 Euro).

Finanzlage

Grundsatze und Ziele des Finanzmanagements

Der Bereich Group Treasury plant und steuert zentral den Bedarf und die Bereitstellung liquider Mittel inner-
halb der Scout24 Gruppe. Auf Basis einer jahrlichen Finanzplanung und einer monatlich rollierenden Liquiditats-
planung wird die finanzielle Flexibilitat und jederzeitige Zahlungsfahigkeit der Gruppe sichergestellt. Fur alle
wesentlichen Konzerngesellschaften wird zudem das Cash-Pooling-Verfahren genutzt.

Erstmalig nach dem Borsengang hat die Scout24 AG im Juni 2017 eine Dividende in Hohe von 0,30 Euro pro
Stammaktie fUr das Geschaftsjahr 2016 an ihre Aktionare ausgeschuttet. Die derzeitige Dividendenpolitik sieht
vor, die Aktiondre weiterhin am finanziellen Erfolg der Gruppe zu beteiligen. Fur das Jahr 2017 schlagt der Vor-
stand dem Aufsichtsrat fur das Jahr 2017 eine Dividende in Hohe von EUR 0,56 je dividendenberechtigter Aktie
vor. Dies entspricht einer Ausschuttung von 60,3 Millionen Euro. Bezogen auf den Kurs zum 29. Dezember 2017
ergibt sich eine Dividendenrendite von 1,6%.

Kapitalausstattung und Finanzierungsstruktur

Die Scout24 AG refinanzierte sich zum Ende des Geschaftsjahres 2016. Damit verfugte die Scout24 AG zu
Beginn des Jahres 2017 im Rahmen des neuen Konsortialkreditvertrags (Facility Agreement, im folgenden ,FA")
Uber einen Gesamtkreditranmen in Hohe von 800,0 Millionen Euro, bestehend aus 600,0 Millionen Euro Stamm-
kredit sowie einem revolvierenden Kreditrahmen in Hohe von 200,0 Millionen Euro. Nach einer vorgezogenen
Pflichttilgung in Hohe von 30,0 Millionen Euro betragt zum 31. Dezember 2017 die Restschuld des Stammkredits
570,0 Millionen Euro. Vom revolvierenden Kreditrahmen sind zum 31. Dezember 2017 50,0 Millionen Euro gezo-
gen, nach einer Tilgung in Hohe von 30,0 Millionen zum Jahresende. Der Stammbkredit ist jahrlich bis zur Falligkeit
zum 29. Dezember 2021 mit mindestens 30,0 Millionen Euro zu tilgen, der verbleibende Betrag ist endfallig. Der
revolvierende Kreditrahmen ist endfallig, der Ausweis des gezogenen revolvierenden Kreditrahmens erfolgt auf
Basis einer Einschdtzung des Tilgungszeitpunkts unter kurzfristige oder langfristige Finanzverbindlichkeiten. Zum
31. Dezember 2017 erfolgt der Ausweis in den kurzfristigen Finanzverbindlichkeiten.

Der Zinssatz fur die unter dem Konsortialkredit gezogenen Fazilitaten basiert auf dem EURIBOR plus einer
Zinsmarge, welche an den Verschuldungsgrad gekndpft ist. Im Rahmen des neuen FA konnten die Zinsmargen
signifikant gesenkt werden, so dass die hochste Zinsmarge nun bei 2,0% (vor Refinanzierung: 4,25%) liegt. Der
EURIBOR ist nach unten bei 0,0% begrenzt.

Der im Rahmen des FA geltende Covenant bezieht sich auf das Verhaltnis von Nettoverschuldung zu EBITDA
aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit der letzten zwolf Monate (Verschuldungsgrad) und liegt zum 31.12.2017 bei
3,75:1,00. Im Berichtszeitraum wurde der Covenant eingehalten, durch einen erzielten Verschuldungsgrad von
2,22:1 zum 31. Dezember 2017 betrug der EBITDA-Headroom zum Covenant 40,9%.

Eine Nichteinhaltung des Covenant bedeutet einen Vertragsbruch und hat die sofortige Falligkeit des ausste-
henden Kreditbetrags zufolge. Die Nichteinhaltung kann jedoch unter Einbeziehung des genehmigten Kapitals in
Hohe von maximal 10% des Grundkapitals in die Berechnung des Covenant oder eine tatsachliche Kapitalerho-
hung und entsprechende Verwendung der Erldse zur Tilgung, bis die Einhaltung des Covenant gewahrleistet ist,
geheilt werden. Dieses Vorgehen ist bis zu zweimal wahrend der Kreditlaufzeit anwendbar.
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Aufgrund der guten Cash Conversion Rate®3 konnte im Laufe des Jahres 2017 die Verschuldung weiter verrin-
gert werden. In Summe wurden 60,0 Millionen Euro, zusammengesetzt aus einer vorzeitigen Tilgungszahlung auf
den Stammkredit in Hohe von 30,0 Millionen Euro im August und eine weitere freiwillige Tilgungszahlung von
30,0 Millionen Euro auf den revolvierenden Kreditranmen im Dezember 2017, auf den Gesamtkredit zurtckge-
zahlt.

Der Scout24-Vorstand plant, den Verschuldungsgrad im Laufe der Zeit weiter zu verringern und peilt dabei
einen Zielkorridor fur den Verschuldungsgrad (Verhaltnis von Nettoverschuldung zu EBITDA aus gewdhnlicher
Geschaftstatigkeit der vergangenen zwolf Monate) von 1,5:1 bis 1,0:1 an.

Neben dem Bestand an liquiden Mitteln in Hohe von 56,7 Millionen Euro (31.12.2016: 43,4 Millionen Euro)
verfugt der Konzern zudem Uber Liquiditat aus dem oben genannten revolvierenden Kreditrahmen in Hohe von
150 Millionen Euro, welche zum 31.12.2017 nicht in Anspruch genommen wurde. Fir Avale besteht neben dem
FA ein weiterer Kreditvertrag in Hohe von 0,4 Millionen Euro.

Zur Optimierung der Finanzierungsstruktur und Nutzung der attraktiven Konditionen an den Finanzmarkten
plant Scout24 einen Teil des bestehenden FA durch ein Schuldscheindarlehen zu refinanzieren. Weitere Details
im (Konzernanhang: Ereignisse nach der Berichtsperiode, Abschnitt 5.10).

Zum Bilanzstichtag bestanden in einer Gesamthohe von 48,4 Millionen
Euro, davon 15,2 Millionen Euro mit einer Restlaufzeit von einem Jahr, 21,0 Millionen Euro mit einer Restlaufzeit
von Uber einem Jahr bis funf Jahre und 12,2 Millionen mit einer Restlaufzeit Uber fUnf Jahre. Zum 31. Dezember
2016 bestanden auBerbilanzielle Verpflichtungen in einer Gesamthohe von 30,2 Millionen Euro. Der Anstieg re-
sultiert vorrangig aus der Inanspruchnahme neuer Avallinien durch die Scout24 AG fur die Besicherung eines
neuen Mietverhaltnisses.

Liquiditats- und Investitionsanalyse

Scout24 erzielte im Geschaftsjahr 2017 einen Cashflow aus betrieblicher Tatigkeit in Hohe von 164,2 Millionen
Euro, ein Anstieg um 6,0 % im Vergleich zu 154,9 Millionen Euro im Geschaftsjahr 2016. Dies ist im Wesentlichen
auf das gestiegene EBITDA zurUckzuflihren. Gegenlaufig wirkten Zahlungsmittelabflisse in Hohe von 66,1 Millio-
nen Euro aus Ertragsteuerzahlungen, welche das Geschadftsjahr 2017 als auch das Vorjahr betrafen.

Der negative Cashflow aus Investitionstatigkeit in Hohe von minus 43,5 Millionen Euro resultiert Uberwiegend
aus Investitionen in Vermogenswerte in Hohe von 22,8 Millionen Euro sowie aus der Akquisition von Gebraucht-
wagen.at in Hohe von 22,5 Millionen Euro. Die Investitionen in Vermdogenswerte verteilen sich zu 20,0 Millionen
Euro auf immaterielle Vermogenswerte und 2,8 Millionen Euro auf Sachanlagevermégen. Die Investitionen in
immaterielle Vermdgenswerte umfassen hauptsachlich die Aktivierung von eigenen und fremden Entwicklungs-
leistungen, wobei ein wesentlicher Anteil auf Investitionen im Zusammenhang selbsterstellten Vermdgensgegen-
standen aus der Entwicklung von Produkten fUr die Plattformen 1S24 und AS24 einhergehen.

Der Cashflow aus Finanzierungstatigkeit belief sich im Berichtszeitraum auf minus 107,5 Millionen Euro. Hie-
rin enthalten sind Ruckzahlungen auf den bestehenden Konsortialkreditvertrag in Hohe von insgesamt 60,0 Milli-
onen Euro, die Auszahlung der ersten Dividende nach dem Borsengang fur das Geschaftsjahr 2016 an die
Aktionare in Hohe von 32,3 Millionen Euro sowie Zinszahlungen in Hohe von 13,7 Millionen Euro.

%3 Cash Conversion Rate ist definiert als EBITDA aus gewdhnlicher Geschaftstatigkeit abziglich Investitionen im Verhéltnis zu EBITDA aus gewdhnlicher Geschéfts-
tatigkeit.
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Insgesamt stiegen die verfugbaren Zahlungsmittel im Geschaftsjahr 2017 um 13,2 Millionen Euro auf 56,7
Millionen Euro zum 31. Dezember 2017 von 43,4 Millionen Euro am 31. Dezember 2016.

Scout24 verfugte im Geschaftsjahrs 2017 jederzeit Uber gentgend Liquiditat, um ihren falligen finanziellen
Verpflichtungen nachzukommen.

Vermégenslage

Die Bilanzsumme des Konzerns belief sich zum 31. Dezember 2017 auf 2.140,5 Millionen Euro und blieb da-
mit nahezu unverandert (zum 31. Dezember 2016: 2.130,9 Millionen Euro).

Die langfristigen Vermdgenswerte gingen um 9,5 Millionen Euro auf 2.025,2 Millionen Euro zurtck (31. De-
zember 2016 2.034,7 Millionen Euro). Dies ist im Wesentlichen auf den Ruckgang der sonstigen immateriellen
Vermogenswerte um 13,2% bzw. 28,7 Millionen Euro auf 188,9 Millionen Euro durch Abschreibungen aufimma-
terielle Vermdgenswerte, die aus Kaufpreisallokationen entstanden sind, zuruckzuftihren. Gegenlaufig wirkte der
Anstieg des Geschafts- bzw. Firmenwerts um 20,4 Millionen Euro, ausschlieBlich bedingt durch die Akquisition
der Gebrauchtwagen.at.

Die kurzfristigen Vermogenswerte stiegen von 96,2 Millionen Euro auf 115,3 Millionen Euro, im Wesentlichen
bedingt durch den hoheren Zahlungsmittelbestand von 56,7 Millionen Euro am 31. Dezember 2017 gegenUber
43,4 Millionen Euro am 31. Dezember 2016.

Die kurzfristigen Verbindlichkeiten sind im Berichtszeitraum um 46,9 Millionen Euro auf 159,2 Millionen Euro
gegenUber 112,3 Millionen Euro im Vorjahr gestiegen, hauptsachlich bedingt durch die Umgliederung der gezo-
genen revolvierenden Kreditlinie in Hohe von 50,0 Millionen Euro in kurzfristige Verbindlichkeiten.

Die langfristigen Verbindlichkeiten gingen um 112,0 Millionen Euro auf 915,8 Millionen Euro zum 31. Dezem-
ber 2017 zurlck (31. Dezember 2016: 1.027,8 Millionen Euro). Dies ist im Wesentlichen zurlckzufihren auf dem
Ausweis der Pflichttilgung fur das Jahr 2018 in Hohe von 30,0 Millionen Euro in den kurzfristigen Verbindlichkei-
ten sowie Ausweis der gezogenen revolvierenden Kreditlinie in kurzfristigen Verbindlichkeiten (50,0 Millionen
Euro) aufgrund der geanderten Einschatzung zum Tilgungszeitpunkt gegenuber dem Vorjahr sowie eine Tilgung
in Hohe von 30,0 Millionen Euro auf die gezogene revolvierende Kreditlinie im Jahr 2017. Die passiven latenten
Steuern, die Uberwiegend auf tempordare Differenzen aus Kaufpreisallokationen gebildet wurden, verringerten
sich im Einklang mit den rucklaufigen immateriellen Vermogenswerten.

Das Eigenkapital stieg von 990,8 Millionen Euro auf 1.065,5 Millionen Euro. Entsprechend betragt die Eigen-
kapitalquote zum 31. Dezember 2017 nun 49,8% nach 46,5% zum 31. Dezember 2016.

Mitarbeiter

Da Scout24 sich in einem schnell wandelnden Umfeld bewegt, ist ein wesentlicher Wettbewerbsvorteil, her-
ausragende Talente fUr das Unternehmen zu gewinnen und halten zu konnen. Die konstruktive Nutzung des
Diversity-Managements, der Umgang mit der Vielfalt aller Mitarbeiter hat fur Scout24 eine herausragende Be-
deutung. Scout24 steht fur eine wertschatzende Unternehmenskultur, in der offenes, vorurteilsfreies Miteinan-
der ein zentraler Aspekt ist. Flir Scout24 arbeiten Menschen mit den unterschiedlichsten Uberzeugungen,
kulturellen und beruflichen Hintergrinden, Fahigkeiten und Ansichten. Diese Vielfalt begreift Scout24 als Starke -
denn durch sie ist es moglich, optimal auf die individuellen Bedurfnisse der Kunden und die Herausforderungen
eines sich stetig verdndernden Marktes einzugehen.
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Zum 31. Dezember 2017 beschaftigte Scout24 1.244 Mitarbeiter (berechnet als Vollzeitaquivalente, ,FTE"),
verglichen mit 1.135 FTE zum 31. Dezember 2016, ohne Praktikanten, Auszubildende, Aushilfen, Werkstudenten,
Leiharbeitnehmer und freie Mitarbeiter.

Die nachstehenden Tabellen zeigen die Mitarbeiterzahl (FTE) - inklusive Vorstanden und Geschaftsfuhrung -
jeweils zum 31. Dezember 2017 und 31. Dezember 2016 gegliedert nach Segmenten und Regionen:

|
FTE (zum Periodenende) 31.12.2017 31.12.2016
Gruppe 1.244 1.135
1S24 656 653
AS24 367 378
Corporate 222 95
Sonstige 0 9
|
FTE (zum Periodenende) 31.12.2017 31.12.2016
Gruppe 1.244 1.135
Inland 1.086 994
Ausland 158 141
Gesamtaussage

Die Scout24 Gruppe hat mit der insgesamt sehr positiven Geschaftsentwicklung in der Berichtsperiode ihren
Fokus auf nachhaltiges und profitables Wachstums erneut unter Beweis gestellt. Wir haben unser Wachstum im
Wesentlichen organisch, aber auch durch gezielte, unsere Marktposition starkende Akquisitionen, vorangetrie-
ben. Dartber hinaus haben wir die Neuausrichtung unserer Organisation auch im Jahr 2017 zielstrebig vorange-
trieben und die Nutzung von Synergien gefordert.

Die Entwicklung unserer EBITDA-Marge aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit spiegelt den Erfolg unserer Stra-
tegie wider. Auf Basis unserer Margenqualitat, einer starken Cash Contribution,>* einer soliden Bilanzstruktur
sowie dem guten Verhaltnis von Nettoverschuldung zu EBITDA aus gewdhnlicher Geschaftstatigkeit der letzten
zwolf Monate, befinden wir uns in einer hervorragenden Position, die Transformation unserer Gesellschaft von
einem Anbieter digitaler Kleinanzeigenportale zu dem branchenfihrenden Anbieter digitaler Marktnetzwerke
voranzutreiben, sowie unsere Ertragskraft zu behaupten und weiter zu steigern.

54 Cash Contribution ist definiert als EBITDA aus gewdhnlicher Geschaftstatigkeit vermindert um Investitionen.
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Risiko- und Chancenbericht

Die Scout?24 Gruppe wird regelmal3ig mit Risiken und Chancen konfrontiert, die sich sowohl negativ als auch
positiv auf die Ertrags-, Finanz- und Vermogenslage der Gruppe auswirken kénnen. Um Risiken- und Chancen
frihzeitig zu identifizieren und addquat handhaben zu kdnnen, setzt die Scout24 Gruppe wirksame Steuerungs-
und Kontrollsysteme ein. In diesem Risiko- und Chancenbericht sind die wichtigsten Risiken und Chancen der
Scout24 Gruppe dargestellt.

Gesamtaussage zur Risikolage aus Sicht der Unternehmensleitung

Die Gesamtrisikolage wird stets in einem tragbaren Rahmen gehalten, eine Gefahrdung der Unternehmens-
gruppe ist derzeit nicht erkennbar.

Das Internetgeschaft in Deutschland, Europa und weltweit ist weiterhin auf Wachstumskurs. Insbesondere im
Anzeigengeschaft verschieben sich die Geschaftsmodelle immer weiter weg von traditionellen Offline-Angeboten
(z.B. Printmedien) hin zu entsprechenden Online-Angeboten. Der gesamte Markt unterliegt stetigen Veranderun-
gen und einem intensiven Wettbewerb. Zugleich stellt die Schaffung von Transparenz in digitalen Marktplatzen
mit relevanten Inhalten und Angeboten fur Nutzer ein signifikantes Geschaftspotenzial fur innovative Vermark-
tungsstrategien der Angebote auf diesen Handelsplatzen dar. Wir sind operativ und strategisch gut positioniert,
um von dieser Dynamik der Madrkte zu profitieren und sie als Wachstumschance fur das Anzeigen- und Werbe-
geschaft nutzen zu kdnnen. Zusammen definieren diese Entwicklungen das Risiko- und Chancenprofil der
Scout24 Gruppe.

In den vergangenen Jahren haben wir unsere Wertschopfungskette rund um das Anzeigengeschaft konse-
quent diversifiziert und damit die Weichen fur kunftiges Umsatzwachstum auch auf3erhalb des klassischen An-
zeigengeschafts eines Online-Marktplatzes gestellt. Zugleich haben wir die Scout24 Gruppe in den vergangenen
Monaten noch effizienter aufgestellt und unser Unternehmensportfolio weiter optimiert. Finanziell und bilanziell
steht die Scout24 Gruppe weiterhin auf einem soliden Fundament.

Wir bewerten daher die Risiken zum Zeitpunkt der Erstellung dieses Lageberichts als begrenzt, die Gesamtri-
sikolage ist beherrschbar. Gegentber der Berichterstattung zum Jahresabschluss am 31. Dezember 2016 hat
sich keine (grundlegende) Anderung der Gesamitrisikolage ergeben. Es sind derzeit keine Risiken erkennbar, die
einzeln oder zusammen mit anderen Risiken zu einer signifikanten oder dauerhaften Beeintrdchtigung der Er-
trags-, Finanz- und Vermaogenslage der Scout24 Gruppe fuhren kdnnten bzw. als bestandsgeféhrdend anzuse-
hen waren.

Risikomanagementsystem, Compliance Management System und In-
ternes Kontrollsystem

Die grundsatzliche Ausgestaltung des Risikomanagementsystems orientiert sich an dem international aner-
kannten Rahmenwerk COSO Enterprise Risk Management Framework des Committee of Sponsoring Organiza-
tions of the Treadway Commission. Dieses Rahmenwerk verknlpft das gruppenweite Risikomanagement mit
dem internen Kontrollsystem (,IKS"), welches gleichfalls auf dem COSO-Rahmenwerk basiert. Dieser ganzheitli-
che Ansatz unterstiitzt die Gesellschaft dabei, Steuerungs- und Uberwachungsaktivitaten an den Unterneh-
menszielen und deren inhdrenten Risiken auszurichten.

Das interne Kontrollsystem ist ein wesentlicher Bestandteil des Risikomanagementsystems und umfasst die
Gesamtheit aller Regelungen und Malinahmen, Grundsatze und Verfahren, um Unternehmensziele zu
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erreichen. Es soll insbesondere die Sicherheit und Effizienz der Geschaftsabwicklung sowie die Zuverlassigkeit
der Finanzberichterstattung gewahrleisten.

Das Risikomanagement stellt auf die systematische Erfassung und Bewertung von Risiken ab und zielt auf
einen kontrollierten Umgang mit diesen Risiken. Es soll die Scout24 Gruppe in die Lage versetzen, ungunstige
Entwicklungen frihzeitig zu erkennen, um zeitnah gegensteuernde Mallnahmen zu ergreifen und diese Uberwa-
chen zu kénnen.

Das Risikomanagement im Berichtszeitraum hat sich Uberwiegend auf diejenigen Aktivitdten konzentriert, die
den zukinftigen Ertrag (EBITDA aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit, EBITDA, EBIT) maligeblich beeinflussen und
fur die Zukunftsperspektiven der Gesellschaft bedeutsam sind.

Scout24 gliedert seine Risiken nach externen, finanziellen, operativen, strategischen und Compliance Risiken,
sogenannten Risikofeldern. Die Bewertung der Risiken erfolgt, soweit dies moglich ist, nach quantitativen Para-
metern, der Eintrittswahrscheinlichkeit, und der potenziellen Schadenshéhe.

Unser Chancenmanagement ist primdr ausgerichtet auf die Identifizierung von relevanten Marktentwicklun-
gen mit Wertschopfungspotenzial entlang unseres Angebots an Produkten und Dienstleistungen fir unsere Nut-
zer und fUr unsere Kunden. Die Bewertung der Chancen erfolgt in Bezug auf Eintrittswahrscheinlichkeit und der
potenziellen positiven Auswirkung nach qualitativen Parametern.

Zielbild fur das Risiko- und Chancenmanagement ist ein ganzheitlicher, integrierter Ansatz, der die Gover-
nance-Komponenten Risikomanagement, internes Kontrollsystem (IKS) und Compliance kombiniert, erganzt
durch unterstitzende Prifungsaktivitaten der internen Revision. Ausgangs- und AnknUpfungspunkt sind dabei
die Anforderungen an Risikomanagement- und Compliance Management Systeme flr kapitalmarktorientierte
Unternehmen.

Grundlagen des Risiko- und Chancenmanagements der Scout24 Gruppe

Zu den Grundsadtzen einer verantwortungsbewussten UnternehmensfUhrung gehort fur die Scout24 Gruppe
ein stetes verantwortungsvolles Abwagen von Risiken und Chancen, die sich aus dem unternehmerischen Han-
deln ergeben kénnen. Ziel des Risiko- und Chancenmanagements ist es, eine Strategie zu erarbeiten und Ziele
festzulegen, die eine optimale Balance zwischen Wachstum und Rendite einerseits und den damit verbundenen
Risiken andererseits schaffen, und dadurch den Unternehmenswert systematisch und nachhaltig steigern.

Risikoauspragungen, die wir bereits in unserer finanziellen Planung berucksichtigt haben, werden konse-
qguenterweise nicht erlautert.

Scout24 bewertet die fur die Unternehmensentwicklung der Gruppe insgesamt mal3geblichen Chancen und
Risiken umfassend im Rahmen des jahrlich stattfindenden Budgetplanungsprozesses. Dabei werden zur Ablei-
tung der integrierten Finanzplanung sowohl Branchen- und Wettbewerbsumfeld als auch die allgemeine Markt-
entwicklung analysiert und entsprechend die sich fur das Unternehmen ergebenden Chancen und Risiken
bewertet. Erganzt wird dies durch die Ergebnisse des einmal im Jahr erstellten und quartalsweise aktualisierten
Risikoinventars, welches sicherstellt, dass Risiken und Chancen unternehmensweit nach einer festgelegten Me-
thode erhoben und bewertet werden. Die zum Zeitpunkt der Budgeterstellung punktuelle Einschatzung der
Chancen und Risiken wird jeweils unterjahrig in zusatzlichen Aktualisierungen der Planung und der Risikobericht-
erstattung erneut verifiziert, so dass eine quartalsweise Beurteilung der Chancen und Risiken fur die Scout24
Gruppe erfolgt.
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Aktuelle Risiken und Chancen sowie deren Auswirkungen auf das Unternehmen werden daruber hinaus in
zweiwdchentlich stattfindenden Sitzungen des oberen FUhrungskreises (,Executive Leadership Team”, ELT), in
quartalsweisen Sitzungen mit dem Aufsichtsrat sowie in regelmaBig stattfindenden Budget- und Strategie- sowie
Ergebnismeetings diskutiert. Dartber hinaus vervollstandigt das quartalsweise standardisierte Reporting des
Risikoinventars an den Vorstand sowie das halbjahrliche Risikoreporting an den Aufsichtsrat das Risikomanage-
mentsystem der Scout24 Gruppe.

Organisatorische Verankerung des Risiko- und Chancenmanagements

Die Gesamtverantwortung fur das Risiko- und Chancenmanagement-System der Scout24 Gruppe liegt beim
Vorstand. Um Risiken und Chancen frihzeitig zu erkennen, zu analysieren, zu steuern, zu Uberwachen und ihnen
durch angemessene Malinahmen entgegenzuwirken hat der Vorstand das Ressort Risk Management & Compli-
ance eingerichtet, das gruppenweit die beiden Systeme zum Risiko- und Compliance Management, sowie das
interne Kontrollsystem integriert und steuert. Dies erfolgt in enger Zusammenarbeit mit den Risikoverantwortli-
chen der (Markt-) Segmente und Zentralbereiche (Functions), die die Verantwortung fur die Umsetzung des Ri-
siko- und Chancenmanagementsystems in den Risiko-Reportingeinheiten, das heil3t den operativen Einheiten,
haben.

Die Wirksamkeit des integrierten Risikomanagement-, Compliance- und Internen Kontrollsystems wird in
Stichproben durch eine co-gesourcte Interne Revisionsfunktion durch eine externe Beratungsgesellschaft kon-
trolliert.

Wesentliche Merkmale des Internen Kontroll- und Risikomanagementsystems im Hinblick auf
den Konzernrechnungslegungsprozess

Einen wesentlichen Bestandteil des Internen Uberwachungssystems der Gesellschaft bilden das rechnungs-
legungsbezogene Risikomanagementsystem sowie das Interne Kontrollsystem. Durch Anwendung des 0.g.
COSO-Rahmenwerks soll durch das effektive Zusammenwirken von Risikomanagementsystem und Internem
Kontrollsystem die Wirksamkeit und Wirtschaftlichkeit der Geschaftstatigkeit sowie die Vollstandigkeit und Ver-
l&sslichkeit der Finanzberichterstattung sichergestellt werden. Dabei umfassen das rechnungslegungsbezogene
Risikomanagement und das Interne Kontrollsystem alle organisatorischen Regelungen und Malinahmen zur Er-
kennung und zum Umgang mit den Risiken der Finanzberichterstattung.

Folgende Auspragungen des Risikomanagementsystems und internen Kontrollsystems sehen wir als wesent-
lich an:

- Verfahren zur Identifikation, Beurteilung und Dokumentation aller wesentlichen rechnungslegungsrelevan-
ten Unternehmensprozesse und Risikofelder inklusive dazugehoriger Schlisselkontrollen. Diese umfassen
Prozesse des Finanz- und Rechnungswesens und operative Unternehmensprozesse, die wesentliche Infor-
mationen fur die Aufstellung des Jahres- und Konzernabschlusses einschlielich des Lageberichts bereitstel-
len.

- Prozessintegrierte Kontrollen (IT-gestutzte Kontrollen und Zugriffsbeschrankungen, Berechtigungskonzept,
vor allem beim rechnungslegungsbezogenen IT-System, 4-Augen-Prinzip, Funktionstrennung).

- Standardisierte und dokumentierte Finanzbuchhaltungsprozesse.
- Gruppenweite Vorgaben zur Bilanzierung in Form von Bilanzierungsrichtlinien und Meldeprozessen.

- Regelmalige Informationen an alle konsolidierten Gesellschaften Uber aktuelle Entwicklungen, die Rech-
nungslegung und den Abschlusserstellungsprozess betreffend, sowie einzuhaltende Meldefristen.
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Risikopravention und Sicherstellung von Compliance

Risikopravention ist ein wesentliches Element des Risikomanagementsystems und integrativer Bestandteil
der ordentlichen Geschéaftstatigkeit. Konzerneinheitliche Standards fiir den systematischen Umgang mit Risiken
und Chancen stellen dabei die Basis fir eine erfolgreiche Risikopravention und Compliance dar. Diese Standards
werden im Governance, Risk & Compliance Handbuch (GRC-Handbuch) der Scout24 Gruppe festgelegt und vom
Vorstand in Kraft gesetzt. Der dort festgelegte GRC-Kernprozess, fur den die Abteilung Risk Management & Com-
pliance zustandig ist, sichert die standardisierten Verfahren zur Beurteilung, Analyse und Berichterstattung von
Risiken sowie die implementierten Steuerungsmalnahmen. Der GRC-Kernprozess bietet konsistente, vergleich-
bare und transparente Informationen und unterstutzt so wichtige Entscheidungsfindungen.

Die Einhaltung nationaler und international anerkannter Compliance-Anforderungen ist fester Bestandteil
der Risikopravention. Im Rahmen unseres ganzheitlichen, integrierten Governance-, Risk- und Compliance Ansat-
zes findet dies unter anderem seinen Ausdruck in der standigen Anpassung von risiko- und compliancerelevan-
ten Unternehmensprozessen an die Anforderungen der Unternehmensstruktur und -strategie.

Dies beinhaltet neben der Aktualisierung bestehender Risikomanagement - und Compliance-Richtlinien und -
prozesse auch die Einfuhrung neuer, wichtiger Regelungsinhalte und Standards, sowie die konsequente Forde-
rung unseres (,Code of Conduct”) und des externen Hinweisgebersystems. Erganzt wurde
dies durch ein im Vorjahr neu eingefUhrtes Kommunikations- und Schulungskonzept fur alle Unternehmensein-
heiten in Bezug auf relevante Risiko- und Compliance-Inhalte, um alle Mitarbeiter entsprechend zu sensibilisie-
ren und ein unternehmensweit einheitliches Verstandnis unserer Risikomanagement- und Compliance-
Standards zu erreichen. Dieses Schulungskonzept wurde im November 2016 von den ,Outstanding Security Per-
formance Awards” (OSPAs) in der Kategorie ,Herausragende Initiative fUr Sicherheitsschulungen” ausgezeichnet.
Die Scout24 Gruppe verflugt somit Uber ein System an Regelungen, Prozessen einschliellich praventiver Schu-
lungen und interner Kontrollen, mit deren Hilfe mogliche Defizite im Unternehmen frihzeitig identifiziert und mit
entsprechenden Malinahmen minimiert werden kénnen.

Entwicklung der Risikobeurteilung

Am Beginn des Prozesses steht die Identifikation wesentlicher Risiken. Dabei werden Risiken, die eine be-
stimmte Wesentlichkeitsgrenze Uberschreiten oder eine subjektive Dringlichkeit darstellen, ad hoc vom Risk-Ow-
ner oder Uber den ,Vice President Risk Management” an den Vorstand herangetragen. Ein unterjahriges
Reporting orientiert sich an spezifischen Auspragungen und basiert auf moderierten Risk Assessments und ent-
sprechenden regelmalligen Aktualisierungen durch die Fachbereiche. Als Frihwarnindikatoren werden quartals-
weise Veranderungen des Risikoinventars verwendet. Flr das Geschaftsjahr 2018 ist eine Erweiterung des
Frihwarnsystems auf automatisierte Betrugsindikatoren (sog. Fraud Risk Red Flags) fur SchlUsselprozesse vorge-
sehen.

Die Risikobewertung erfolgt unter BerUcksichtigung der erwarteten Auswirkungen auf die Ertrags-, Finanz-
und Vermdogenlage sowie geschatzter Eintrittswahrscheinlichkeiten als ,gering”, ,tolerierbar”, ,moderat”, ,wesent-
lich”, oder ,kritisch”. Die Grundlage der Bewertung der Risiken erfolgt nach quantitativen Parametern, d.h. der
Eintrittswahrscheinlichkeit in Prozent und der potenziellen Schadenshohe in Euro. Die Quantifizierung soll dabei
primar die Relevanz des angegebenen Risikos verdeutlichen. Die Bewertung des monetdren Schadenausmal3es
obliegt den Unternehmenseinheiten. Der Zeithorizont fiir die Einschatzung von Risiken betragt 1 Jahr fur die Ein-
trittswahrscheinlichkeit und ca. 2-3 Jahre fur die potenzielle Schadenshéhe.

Die identifizierten Risiken werden nach der Brutto-Netto-Methode bewertet. Bei der Bruttobetrachtung wer-
den die Schadenshohe und Eintrittswahrscheinlichkeit zundchst ohne Berucksichtigung der etablierten
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Malinahmen zur Verringerung der Schadenshohe bzw. der Eintrittswahrscheinlichkeit bewertet. Ziel der Brutto-
bewertung ist das gesamte Ausmal? des Gefahrdungspotenzials aufzuzeigen, um so einer falschen Einschatzung,
die aus einer Uberschétzung der Wirkung der vorhandenen MaRnahmen zur Risikosteuerung resultieren kann,
vorzubeugen. Hingegen werden bei der Nettobewertung im zweiten Schritt die etablierten MalBnahmen zur Risi-
kosteuerung berucksichtigt. Ziel der Brutto-/Nettobewertung ist es, die Wirtschaftlichkeit des eingesetzten Pra-
ventionsaufwands abzuschatzen.

Die Risiken werden hier mit ihrem Netto-Schadenerwartungswert dargestellt, d.h. auf Basis einer Nettobe-
trachtung der erwarteten Schadenshéhe in Bezug zur gewichteten Eintrittswahrscheinlichkeit aller in den Risiko-
cluster aggregierten Einzelrisiken. Die implementierten risikoreduzierenden Malsnahmen werden daher bei der
Risikoeinstufung berdcksichtigt. Die Skalen zur Messung der Bewertungsgrofien (Eintrittswahrscheinlichkeit und
erwartete Schadenshohe) sowie die daraus resultierende Risikoklassifizierungsmatrix sind in der folgenden Ta-
belle dargestellt:

Eintrittswahrscheinlichkeit (im folgenden Geschéftsjahr)

wahrscheinlich (> 50 %)
maglich (25-50 %)
unwahrscheinlich (10-25 %)

sehr gering (< 10 %)

niedrig moderat wesentlich signifikant
(< 0,5 Mio. (0,5 - 4 Mio. (4 - 10 Mio. (> 10 Mio.
EUR) EUR) EUR) EUR)

Erwartete Schadenshéhe

I:l gering tolerierbar moderat wesentlich kritisch

Teil der Risikobeurteilung ist auch die Analyse von Ursachen und Wechselwirkungen. Chancen fliel3en in die
Bewertung nicht mit ein, sie werden im Rahmen der Planungsrechnung erfasst.

Der dritte Schritt umfasst schlieBlich die Risikosteuerung. Bei Vorliegen bestimmter Risikoindikatoren im Ver-
haltnis zu den definierten Wesentlichkeitsgrenzen werden GegenmaflRnahmen entwickelt und eingeleitet. Die
definierten Malsnahmen und Risiken werden im Rahmen unterjahriger Berichterstattungen an die Geschaftsfuh-
rung aktualisiert.

Fur das Erfassen und Melden der Risiken sind dezentrale Risikomanager in den verschiedenen Unterneh-
menseinheiten verantwortlich. Die Manager kategorisieren die Risiken nach einem konzernweit geltenden Kata-
log und dokumentieren ihre Ergebnisse quartalsweise - oder ad hoc - in einer Datenbank.
Gesamtrisikosituation, Risikocluster und Risikofelder

Die Gesamtrisikosituation (netto) wird durch Bewertung aller Risikofelder als Ergebnis einer konsolidierten
Betrachtung ermittelt. Die Veranderung stellt sich im Vergleich zum Vorjahr dar:
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I —
Eintritts- Quantitative Veran-
wahrscheinlichkeit Auswirkung derung
1 Externe Risiken
1.1 Volkswirtschaftliche Risiken sehr gering = niedrig = =
1.2 Regionale und spezifische Landerrisiken sehr gering = niedrig = =
1.3 Rechtliches Umfeld sehr gering v moderat A 7
1.4 Wettbewerb & Markt moglich v wesentlich €7 v
1.5 Lieferanten sehr gering = niedrig €2 =
1.6 Arbeitsmarkt sehr gering = niedrig = =
1.7 Offentlichkeit unwahrscheinlich ) moderat 7\ )
2 Finanzielle Risiken
2.1 Organisation & Qualitat Rechnungswesen sehr gering N niedrig N N
2.2 Finanzmanagement unwahrscheinlich "% moderat K27 =
2.3 Finanzzahlen unwahrscheinlich \7 wesentlich AN % |
24 Rechnungslegung moglich = signifikant €7 =
3 Operationale Risiken
3.1 Personal unwahrscheinlich "X wesentlich €2 =
3.2 Werbung und Marke sehr gering v niedrig v v
33 Dienstleister, sonstige Geschaftspartner unwahrscheinlich "% moderat K7 =
34 Kunden unwahrscheinlich "X wesentlich "% | =
3.5 Management & Administration unwahrscheinlich ) wesentlich "% | =
3.6 Beschaffung unwahrscheinlich A moderat A A
3.7 IT-Risiken unwahrscheinlich v signifikant N "%
3.8 Projektmanagement moglich N moderat N N
3.9 Produktmanagement & Prozesse moglich €2 moderat ¥7 A
3.10  Kommunikation unwahrscheinlich "X moderat K7 =
4 Strategische Risiken
4.1 Strategische Ausrichtung unwahrscheinlich N wesentlich v "%
4.2 Verkauf, Marketing & Marke maoglich A signifikant ~ £2 =
5 Compliance Risiken
5.1 Code of Conduct sehrgering K7 moderat A "X
5.2 Datenschutz & Datensicherheit unwahrscheinlich v wesentlich v 7
53 Korruption & Betrug sehrgering K7 moderat 7 =
5.4 (Wirtschafts-) Strafrecht unwahrscheinlich A niedrig \7 7
5.5 Wettbewerbsrecht unwahrscheinlich ) niedrig ("% | "% |
5.6 ImmaterialgUterrecht sehr gering = niedrig = =
5.7 Arbeits- und Sozialversicherungsrecht unwahrscheinlich = moderat = =
5.8 Geldwasche sehr gering = niedrig = =
5.9 Know-how-Abfluss moglich €2 wesentlich €2 =
510  Umweltrecht sehr gering = niedrig = =
5.11 Dokumentationspflichten moglich "% moderat v 7

v Rickgang 0
= Unverandert "% |

Anstieg
Unwesentliche Veranderung
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wahr-
scheinlich

moglich

* ]
&

unwahr-
scheinlich

Eintrittswahrscheinlichkeit

sehr gering

1 2 3 4
niedrig moderat wesentlich signifikant
Auswirkung

Die vorhergehende Darstellung bertcksichtigt nur Risikocluster, deren Netto-Schadenserwartungswert gro-
Ber als 500 Tausend Euro ist oder eine gewichtete Eintrittswahrscheinlichkeit von groler als 10 Prozent aufwei-
sen.

Risikocluster, die aus heutiger Sicht die Vermdgens-, Finanz- und Ertragslage der Scout24 Gruppe wesentlich
beeinflussen konnten, sind nachfolgend dargestellt. Als wesentlich gelten hierbei alle Risiken, die in der zugrun-
deliegenden Risikoklassifizierungsmatrix in den Feldern ,wesentlich” und ,kritisch” abgetragen sind. Dies sind
typischerweise nicht die einzigen Risiken, denen das Unternehmen ausgesetzt ist. Weitere Risiken, die unsere
Geschaftstatigkeit beeinflussen kénnten, sind uns derzeit aber nicht bekannt oder wir schatzen diese als nicht
substanziell ein.

Wir bewerten die Gesamtrisikolage fUr den Konzern und seine Geschaftseinheiten als beherrschbar.

Externe Risiken
1.3 Rechtliches Umfeld

Aus unserer Geschaftstatigkeit ergeben sich neben operativen und finanzwirtschaftlichen Risiken vielfaltige
rechtliche Risiken, die wir aktuell einzeln und in Summe allerdings als tolerierbar einschatzen. Aufgrund der rela-
tiven Bedeutung dieses Risikoclusters haben wir uns, trotz der Tatsache, dass es nach unserer Einschatzung ak-
tuell kein wesentliches Risiko darstellt und damit unterhalb der Berichtsschwelle liegt, dennoch dazu
entschlossen, die wichtigsten rechtlichen und regulatorischen Einflussfaktoren auf unser Geschaft zu skizzieren.

Zunachst weisen wir vorsorglich darauf hin, dass die Ergebnisse von eventuellen Rechtsstreitigkeiten und

Verfahren unserem Geschaft, unserer Reputation oder unseren Marken erheblichen Schaden zufigen und hohe
Kosten verursachen kénnen.
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Wir unterliegen zudem einer Vielzahl von Gesetzen und Reglementierungen, von denen viele noch nicht ge-
festigt oder in der Entstehung sind. Diese umschlieRen auch die zum Teil sehr &ffentlichkeitswirksamen Rechts-
gebiete des Verbraucherschutzes, Datenschutz, E-Commerce und Wettbewerbsrecht. Kartell- oder
wettbewerbsrechtliche Klagen oder Ermittlungen kdnnen zudem Anderungen unseres Geschaftsbetriebs not-
wendig machen.

Die EU-Datenschutz-Grundverordnung (DSGVO oder GDPR fur ,General Data Protection Regulation”) wird
am 25. Mai 2018 rechtswirksam und gilt in der gesamten EU. Damit erhéhen sich die moglichen BulRgelder fur
VerstdRe drastisch und stellen ein nicht zu unterschatzendes Risiko dar. Signifikante Verstol3e gegen die Vorga-
ben der EU-weiten Richtlinie kdnnen im Einzelfall GeldbuRen von bis zu 20 Millionen Euro beziehungsweise von
bis zu 4 Prozent des gesamten weltweit erzielten Jahresumsatzes nach sich ziehen. Die DSGVO regelt den Schutz
natdrlicher Personen bei der Verarbeitung personenbezogener Daten.

Im Rahmen unserer operativen Tatigkeit erhalten und verarbeiten wir die Daten von Kunden und Nutzern.
Die Nutzer unserer Plattformen vertrauen uns nicht nur inhre fur die Registrierung notwendigen Daten, sondern
daruber hinaus Informationen Uber ihre personlichen Lebensverhaltnisse an. Die Speicherung und Verarbeitung
der Daten erfolgt dabei immer im Rahmen der gesetzlichen Vorgaben, und wir schitzen alle Daten und Informa-
tionen vor unbefugtem Zugriff. Den Risiken des Datenverlustes, der unerlaubten Datenweitergabe oder Nutzung
begegnen wir durch Sicherung der uns anvertrauten Kunden- und Nutzerdaten durch aktuelle Technologien und
Sicherheitskonzepte, sowie entsprechende interne Regelungen und Prozesse. Dennoch kdnnen unsere Daten
trotz unserer umfangreichen Sicherheitsvorkehrungen durch illegale Zugriffe Krimineller intern wie extern aus-
gespaht, verkauft, geldscht, verdffentlicht, oder anderweitig kompromittiert werden.

Jede Anderung in Bezug auf die Moglichkeit von Scout24, Benutzer- und Mitgliederdaten aus seinen Syste-
men zu verwenden oder diese Daten zu teilen, kann Einfluss auf die Umsatzentwicklung haben. Beispielsweise
wurde das Angebot von Mehrwertdiensten wie Immobilienbewertung erschwert, sollte die Nutzung der Daten
gesetzlich oder regulatorisch unterbunden werden. Ebenso ist Scout24 bei Marketingleistungen auf die Nutzung
von E-Mail und Nachrichtendiensten angewiesen. Einschrankungen bei der Kontaktaufnahme zu Kunden und
Konsumenten konnten daher negative Auswirkungen auf die Geschaftsentwicklung haben.

Aufgrund der Bedeutung von Daten fur unser Geschaftsmodell stufen wir Risiken im Zusammenhang mit
Datenschutz und insbesondere mit Datensicherheit, in Verbindung mit den dazugehdrigen Risiken aus Versto-
Ben gegen gesetzliche Vorschriften, trotz unserer umfangreichen technischen SicherungsmalRnahmen, internen
Regeln und Prozessen, als moderat ein (siehe Tabelle oben, 5.2. Datenschutz & Datensicherheit.)

Neben den genannten Risiken birgt die erfolgreiche Umsetzung der neuen EU-Datenschutzanforderungen
Chancen fur die Umsatzentwicklung sowie fur die Kundenbindung.

Am 1.Juni 2015 trat in Deutschland eine gesetzliche Neuregelung in Kraft, wonach nun der Immobilieneigen-
tumer in seiner Eigenschaft als Vermieter die Kosten des von ihm beauftragten Maklers tragen muss (,Besteller-
prinzip"). Dies hat zu einer strukturellen Verschiebung von Vermietungen Uber Makler hin zu erhéhten privaten
Vermietungen gefuhrt sowie weiterhin die Maklerprovision fUr Mietobjekte erheblich reduziert. Unter anderem
als Folge davon, hat sich die Anzahl der Makler in Deutschland verringert. Eine noch zu Beginn 2017 intensiv ge-
fUhrte Debatte Uber die Ausweitung des ,Bestellerprinzips” auf den Immobilienverkauf wird zwar derzeit nicht
mehr 6ffentlich diskutiert, ob dies aber dennoch nicht umgesetzt wird bleibt bis auf weiteres offen. Eine derar-
tige Neuregelung auch fur Verkaufsobjekte konnte zu einer strukturellen Verschiebung von Inseraten von Mak-
lern hin zu privaten Inseraten sowie einer Verringerung der Maklerprovision fuhren.
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Die Bundesregierung hat am 31. August 2016 einen Gesetzentwurf beschlossen, wonach fur Immobilienmak-
ler und Wohnungseigentumsverwalter neue und qualitdtssichernde Berufszulassungsregelungen geschaffen
werden sollen. Der Gesetzentwurf sah urspringlich die Einflhrung eines Sachkundenachweises fur Immobilien-
makler und Verwalter von Wohnungseigentum als Erlaubnisvoraussetzung vor. Dartber hinaus sollte fur Verwal-
ter eine Berufshaftpflichtversicherung eingefuhrt werden. Der Gesetzentwurf der Bundesregierung wurde am
22.Juni 2017 in einer auf Empfehlung des Wirtschaftsausschusses des Bundestages geanderten Fassung be-
schlossen. Der Bundestag hat dabei die fur Wohnungseigentumsverwalter vorgesehene Erlaubnispflicht auf die
Verwalter von Wohnimmobilien (Mietverwalter) ausgeweitet. Der urspringlich vorgesehene Sachkundenachweis
als Erlaubnisvoraussetzung fir Immobilienmakler und Verwalter von Wohnungseigentum ist im Rahmen des Ge-
setzgebungsverfahrens hingegen entfallen. An Stelle des Sachkundenachweises sieht das Gesetz jetzt eine Ver-
pflichtung der Gewerbetreibenden zu regelmaligen WeiterbildungsmaflRnehmen vor. Wohnimmobilienverwalter
mussen zudem eine Berufshaftpflichtversicherung abschlieBen. Ob diese Anforderung in der Folge Auswirkun-
gen auf den Kundenstamm und die Anzahl der Inserate dieser Kunden bei der 1S24 haben kann, ist ungewiss. Im
unwahrscheinlichen Fall kdnnte dies negative Auswirkungen auf die Umsatze von gewerblichen Kunden haben,
mit denen 1S24 einen Grol3teil der Umsatze erzielt.

Dartber hinaus unterliegen verkaufte und vermietete Immobilien Regelungen zur Energieeinsparung, die
Verkaufer und Vermieter zur Erstellung eines Energieausweises verpflichtet. Die Anforderungen solcher Energie-
einsparverordnungen kdnnen auch kunftig erheblich verscharft werden, wie bereits in 2014 geschehen. Stren-
gere Regulierung kann Auswirkungen auf das Anzeigenvolumen haben, wie z.B. bei der Einfuhrung der
Energieeinsparverordnung, die einen tempordren Einbruch der Inserate zur Folge hatte.

Gleichermalen verpflichtet die Energieverbrauchskennzeichnungsverordnung Verkaufer von energiever-
brauchsrelevanten Produkten oder solchen, die CO2 emittieren, wie beispielsweise Personenkraftwagen, zur An-
gabe bestimmter Informationen hinsichtlich Emissionen und Energieverbrauch. VerstoR3e gegen solche
Angabepflichten bei Inseraten von Fahrzeugen auf den Plattformen von Scout24 kénnen fur die Kunden Rechts-
streitigkeiten mit Aufsichtsbehorden oder Umweltorganisationen zur Folge haben. Dadurch kénnten Kunden
generell davon Abstand nehmen, Fahrzeuge auf digitalen Marktplatzen wie AS24 zu inserieren oder, im Falle von
Rechtsstreitigkeiten in Bezug auf ein Inserat bei AS24, Rechtsfolgen auf die Scout24 Plattform zurickfuhren. In-
folgedessen konnte AS24 Kundenverluste und/oder Reputationsschaden erleiden.

Noch immer nicht wirksam abzuschatzen ist das Risiko, negative Konsequenzen aus dem Wegfall der EU-Safe
Harbour im internationalen Datentransfer davonzutragen. Wenngleich nunmehr das so genannte Privacy Shield
in Kraft getreten ist, verbleibt dennoch eine allgemeine Rechtsunsicherheit. Nach eingehender Prufung aller we-
sentlichen IT-Dienstleistungsvertrage und damit einhergehend der Verwendung der von der EU-Kommission
empfohlenen EU-Standardklauseln wird dieses Risiko aktuell als tolerierbar betrachtet.

Den sich aus der Anderung des rechtlichen Umfelds ergebenden Risiken wirken interne und externe Rechts-
experten durch sorgféltige Prifung samtlicher vertraglicher und regulatorischer Angelegenheiten entgegen. Wir
sind bestrebt, die Einhaltung samtlicher Verpflichtungen durch kontinuierliche Uberwachung zu gewéhrleisten
und Konflikte durch die Verletzung der Rechte Dritter oder die Missachtung regulatorischer Vorschriften zu ver-
meiden.

Prozessrisiken, d.h. anhangige Gerichts- oder Aufsichtsverfahren gegen die Gesellschaften der Scout24

Gruppe, die zu wesentlichen Ansprichen fuhren kénnten, oder die wahrscheinlich nicht erfullbar sind, bestehen
nicht.
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Insgesamt stufen wir aktuell das Risiko, durch gesetzliche oder regulatorische Anderungen Einschrankungen
mit Auswirkungen auf unser Geschaftsmodell zu erfahren, als tolerierbar und damit beherrschbar ein.

1.4 Wettbewerb & Markt

Unsere Rentabilitat hangt entscheidend davon ab, ob wir unsere fuhrenden Marktpositionen halten kénnen,
insbesondere die fuhrende Position des Segmentes ImmobilienScout24 in Deutschland. Sollten wir diese Markt-
positionen nicht halten kdnnen, konnte unsere Preisgestaltung gefahrdet sein und unser Umsatz zurtickgehen,
so dass unser Geschaft beeintrachtigt ware.

Wir sind in einem wettbewerbsintensiven Umfeld tatig. Unser Geschaftsmodell ist anfallig fur kurzfristige Ver-
anderungen der Wettbewerbsdynamik. Unsere Kunden konnten durch Wettbewerber, die andere Geschéaftsmo-
delle oder Preisgestaltungen verfolgen, dazu bewogen werden, deren Plattformen anstelle von unseren zu
nutzen. Besonders allgemeine Kleinanzeigenportale, welche verschiedenste Produktkategorien umfassen, konn-
ten in den Immobilien- oder Automobilanzeigenmarkt vordringen oder ihre Aktivitaten darin verstarken oder
auch grolRe, im Internet agierende Gesellschaften (etwa Suchmaschinen oder soziale Netzwerke) konnten deren
groflRen Nutzerkreis und dessen Daten nutzen, um eine starke Kundenbasis zu vergleichsweise geringen Kosten
zu etablieren.

Gegenuber 2016 haben wir uns in diesem Umfeld unserer Risikoeinschatzung nach insgesamt verbessern
kénnen. Trotz des Markteintritts von neuen Wettbewerbern im deutschen Markt waren wir aufgrund eigener er-
folgreicher Produktentwickungen in der Lage, unsere Marktposition zu halten und auszubauen. Im Immobilien-
und im Automobil-Sektor betrifft dies u.a. den Start der Kleinanzeigenplattform von Facebook ,Marketplaces”,
und im deutschen Online-Gebrauchtwagenmarkt zusatzlich den Start der US-basierten Plattform CarGurus.de.
In den USA sind CarGurus insbesondere dank der integrierten Fahrzeugbewertung bereits erfolgreich etabliert,
die wir auf der AutoScout24 Plattform als First-Mover im deutschen Markt etabliert haben.

Wir sind davon abhangig, dass unsere Zielgruppe unsere Portale und unseren Service gegenuber denen un-
serer Konkurrenten bevorzugt, wofur zusatzliche Investitionen erforderlich werden kénnen.

Technische Veranderungen kénnen unser Geschaft und die Markte, in denen wir tatig sind, stéren und zu
hoéheren Ausgaben oder dem Verlust von Kunden fUhren. Beispielsweise kdnnten Wettbewerber zu jeder Zeit
neue Produkte oder Leistungen einfUhren, die unsere Produkte und Leistungen oder unser Geschaftsmodell
nicht mehr wettbewerbsfahig oder sogar Uberfllssig machen. Um mit technologischem Fortschritt mitzuhalten,
konnten hohere Ausgaben fur die Entwicklung und Verbesserung unserer Technologie erforderlich werden.

AS24 erwirtschaftet einen wesentlichen Anteil seiner Umsatze im europaischen Automobilmarkt, insbeson-
dere auch mit Automobilherstellern (,OEMs"). Die jingsten Entwicklungen in der Automobilindustrie kénnten die
Werbeetats der OEMs nachhaltig negativ beeinflussen.

Wir sind von unseren Systemen, Mitarbeitern und bestimmten Geschaftspartnern abhangig. Ausfalle kdnnen
unsere Tatigkeit erheblich beeinflussen.

Insgesamt stellen Risiken aus Wettbewerb und Markt fUr uns in der Aggregation eine wesentliche Risikokom-
ponente dar, die auch die Wichtigkeit der hierfur eingesetzten Kontrollen und Malinahmen darstellt. Bei Be-
trachtung der Risiken auf Einzelrisikoebene schatzen wir diese allerdings jeweils als tolerierbar bis moderat ein.
Wettbewerbs- und Marktrisiken zahlen fur uns daruber hinaus auch zu den allgemeinen unternehmerischen
Risiken.
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Aufgrund unserer fuhrenden Marktposition, dem Bekanntheitsgrad unserer Marke und unserer standigen
analytischen Marktbeobachtung inkl. des technologischen Fortschritts stufen wir diese Risiken insgesamt als be-
herrschbare Risiken ein.

Finanzielle Risiken

2.4 Rechnungslegung

Die Scout24 Gruppe hat zum Stichtag ca. 2,0 Milliarden Euro an Immateriellen Vermodgenswerten aktiviert.
Die Werthaltigkeit dieser Vermogenswerte unterliegt einer standigen Prufung auf potenzielle Impairments, d.h.
Sachverhalte, die die Werthaltigkeit nachhaltig negativ beeinflussen und auRerplanmaliige Abschreibungen er-
forderlich machen kénnen. Vor diesem Hintergrund besteht das Risiko, dass die Bewertung von derartigen akti-
vierten Immateriellen Vermégenswerten, z.B. Kundenstdmmen, aufgrund von durch gesetzliche Anderungen
mitverursachten ricklaufigen Kundenzahlen einer Abwertung unterzogen werden mussen. Unter BerUcksichti-
gung von quantitativer Auswirkung und Eintrittswahrscheinlichkeit stufen wir dieses Risiko auf Einzelrisikoebene
unverandert als kritisch ein.

Aufgrund unserer kontinuierlichen Beobachtung unserer aktivierten Immateriellen Vermégenswerte auf po-
tenziellen Abschreibungsbedarf schatzen wir allerdings das Risiko, diese Vermdgenswerte zum Bilanzstichtag
unzutreffend zu bewerten, als gering ein.

Operationale Risiken

3.7. IT-Risiken

Die Sicherheit der Kundeninformationen, die bei uns gespeichert sind, oder das Funktionieren unserer Por-
tale und unserer allgemeinen Systeme, kdnnen gefdhrdet sein. Um die Sicherheit und Stabilitdt unserer Systeme
zu gewahrleisten, verfolgen wir die Strategie hoch verfigbare Cloud Dienstleister zu nutzen und Backups aller
kritischen Daten und Systeme zu erstellen. Der Betrieb unserer Plattformen wird permanent dberwacht, um im
Storfall geeignete MaRnahmen mit kurzer Reaktionszeit einzuleiten. Eine umfangreiche, mehrstufige Absiche-
rung unserer Systeme sowie personalisierte, rollenbasierte Zugange bieten zudem Schutz vor unautorisierten
Zugriffen sowie externen Attacken. Unsere Malinahmen im Bereich der Cyber-Security werden zudem durch
standige, intensive, von IT-Sicherheitsexperten durchgefuhrten Penetrationstests erganzt. Aulerdem haben wir
im Geschaftsjahr ein sogennantes ,Bug-Bounty">> Programm ins Leben gerufen, bei dem wir registrierte ,White-
Hat"-Hacker>® fur die Identifizierung und Meldung von potentiellen Angriffsvektoren pramieren. Hieraus leiten
wir konsequent neue, risikoreduzierende Malinahmen ab, die sowohl unsere Plattform als auch den internen
wie externen Zugang zu unseren geschaftlichen Daten gegen unbefugten Zugriff absichern.

Aufgrund der Bedeutung unserer Daten fUr unser Geschaft stufen wir dieses Risiko, trotz der bestehenden
und wirksamen risikoreduzierenden Malinahmen, als wesentlich ein.

Strategische Risiken

4.2. Verkauf, Marketing & Marke

Unsere Entscheidung, keine klassische Print- oder Fernsehwerbung zu schalten und uns stattdessen auf das
Online-Marketing zu fokussieren, zusammen mit insgesamt reduzierten Ausgaben im Bereich Brand Marketing,
kénnen dazu fuhren, dass der Wert der Marke durch sinkende Markenbekanntheit beeintrachtigt wird. Dadurch
kénnen wir unsere fuhrenden Marktpositionen in der Aufmerksamkeit unserer Nutzer verlieren.

% Begriffserlauterung: SinngemaR ,Kopfgeld-Programm fiir Programmfehler
% Begriffserlauterung: SinngemaR Ausdruck fiir gutwillige Hacker
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Dieser Effekt kdnnte durch negative Konsequenzen aus der ,Mobile-First” Strategie verstarkt werden, da re-
guldre Umsatze, Conversion, Display Advertising Umsatze und die allgemeine Sichtbarkeit unserer Produkte mit-
samt den einzelnen Features vom Desktop auf ein kleines Display Ubertragen werden missen, um dem
allgemeinen Trend zur Mobilitat und jederzeitigen Erreichbarkeit und Zugriffsmaoglichkeit Rechnung zu tragen.

SchlieBlich resultieren aus der strategischen Entscheidung, unser Preismodell an regionale Unterschiede an-
zupassen, diverse Risiken in Bezug auf Konzeption und Umsetzung, mit moglichen negativen Auswirkungen auf
Umsatz und Kundenzufriedenheit.

Insgesamt haben die strategischen Risiken fur uns eine kritische Bedeutung, da sie die Ausrichtung unseres
Geschaftsmodells mittel- bis langfristig pragen. Aufgrund unserer intensiven Marktforschung und detaillierten
Analyse halten wir das Risiko allerdings fur beherrschbar.

Compliance Risiken

5.9. Know-how-Abfluss

Fur die erfolgreiche Erhaltung unserer betrieblichen Infrastruktur werden wir weiterhin qualifizierte Fach-
und FUhrungskrafte bendtigen. Unser kunftiger Erfolg hangt davon ab, inwieweit es uns gelingt, entsprechend
geeignete Arbeitnehmer auszubilden, einzustellen, zu integrieren und dauerhaft an das Unternehmen zu bin-
den. Um einen wachstumsgerechten Personalaufbau und unsere Attraktivitdt als Arbeitgeber zu sichern, betrei-
ben wir eine strategische Personalplanung, die ein umfangreiches Recruiting beinhaltet.

Besondere Risiken sind im Know-how-Verlust und fehlendem Wissenstransfer durch das Ausscheiden von
Mitarbeitern zu sehen. Eine auf die BedUrfnisse der Arbeitnehmer eingehende Arbeitszeitgestaltung sowie ma-
terielle Anreizsysteme sollen Scout24 als attraktiven Arbeitgeber wettbewerbsfahig halten. Wir sind von der Ver-
fUgbarkeit und der Leistung von Experten auf unserer Fihrungsebene und bei anderem Personal abhangig und
davon, eine flexible Unternehmenskultur zu bewahren. Wir stufen dieses Risiko als wesentlich ein.

Chancenbericht

Gesamtaussage zur Chancenlage aus Sicht der Unternehmensleitung

Das Internetgeschaft ist nach wie vor auf Wachstumskurs in Deutschland, Europa und weltweit. Insbeson-
dere im Anzeigengeschaft verschieben sich die Geschaftsmodelle weg von Offline-Angeboten (wie zum Beispiel
Printmedien) hin zu Online-Angeboten. So lag der Anteil der Ausgaben fir Onlinewerbung bei 31,6 % im Jahr
2016 und soll im Jahr 2020 39,8 % erreichen.>’ Gerade in dieser Veranderung besteht nach wie vor ein signifi-
kantes Wachstumspotenzial fur die Scout24-Geschaftsmodelle.

Die Scout24 Gruppe hat durch ihren hohen Markenbekanntheitsgrad und die hohen Nutzerzahlen eine her-
vorragende Positionierung in allen wesentlichen Geschadftsbereichen erreicht. Wir sehen daher insgesamt alle
am Markt operierenden Scout24-Gesellschaften auf Wachstumskurs.

Die Scout24 AG ist aus Sicht des Vorstandes insgesamt gut aufgestellt fur das systematische Erkennen und
Nutzen von Chancen, die aus den wesentlichen Trends in inren Markten resultieren.

57 ZenithOptimedia, Advertising Expenditure Forecasts, Dezember 2017
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Chancenmanagement

Unser Chancenmanagement ist Bestandteil des unternehmensinternen Steuerungssystems. Ziel ist es,
Chancen méglichst frihzeitig zu erkennen und durch geeignete Mallnahmen zu nutzen. Das Management von
Chancen ist in der Scout24 Gruppe dezentral in den Segmenten organisiert und wird von der Abteilung ,Busi-
ness Development & Strategy” unterstutzt. Die Abteilung steht in engem Kontakt mit den einzelnen operativen
Einheiten und behélt so einen detaillierten Uberblick tiber die Geschéftssituation. Zudem dienen Markt- und
Wettbewerbsanalysen sowie der Erfahrungsaustausch mit externen Experten als wichtige Quellen, um Wachs-
tumsmoglichkeiten fur die Scout24 Gruppe zu identifizieren. Die definierten Chancen werden im Rahmen des
jahrlichen Budgetplanungsprozesses erfasst. Dabei werden die relevanten Wachstumsoptionen priorisiert, kon-
krete Ziele abgeleitet, sowie MaBnahmen und Ressourcen zur operativen Zielerreichung festgelegt.

Input durch einzelne Erfahrungsaustausch mit Markt- und
operative Einheiten externen Experten Wettbewerbsbeobachtung

Budgetplanungsprozess

Definition von
MaBnahmen und

Analyse & Bewertung & Ableiten von
Ressourcen zur

Identifikation Priorisierung konkreten Zielen .
operativen

Zielerreichung

Strategische Chancen von Ubergeordneter Bedeutung - wie Strategieanpassungen oder mogliche Akquisitio-
nen und Partnerschaften — werden auf Vorstandsebene behandelt. Das geschieht im Rahmen des jahrlichen
Budgetprozesses, bei aktuellen Themen in den turnusmaRigen Sitzungen des Executive Leadership Teams, so-
wie nach Bedarf bei sich kurzfristig ergebenden Chancen. Fir diese Themen werden in der Regel unterschiedli-
che Chancen-Risiko-Analysen entwickelt und zur Entscheidung gestellt.

Analog zum Risikomanagement steht zu Beginn des Chancenmanagement-Prozesses die Identifikation von
Chancen. Hierfur werden sogenannte ,Opportunitity Assessments” (Chancen-Bewertungen) genutzt, die quar-
talsweise von der Abteilung Business Development & Strategy aktualisiert und berichtet werden. Die Chancen-
bewertung erfolgt unter der Berucksichtigung des erwarteten Nutzens sowie einer geschatzten
Eintrittswahrscheinlichkeit. Der Zeithorizont fur die Einschatzung von Chancen betragt ca. 2-3 Jahre. Die Quantifi-
zierung von Chancen verdeutlicht hierbei primar die Relevanz von Chancen und erfolgt durch die Bewertung
Uber Bandbreiten. Im Gegensatz zur Risikobewertung werden Chancen nach qualitativen Merkmalen bewertet.
Folgende Bandbreiten wurden hierfur festgelegt:
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- Sehr gut: Existenzférdernde Chancen unterstutzen die erfolgreiche Weiterentwicklung der Scout24 Gruppe
oder einzelner Beteiligungen.

- Solide: Gute Chancen haben signifikanten Einfluss auf die Reputation, das Geschaftsmodell, die Liquiditat,
das Vermogen und Ergebnis.

- Bemerkbar: Gute Chancen haben merklichen Einfluss auf die Reputation, das Geschaftsmodell, die Liquidi-
tat, das Vermogen und Ergebnis.

- Unbemerkbar: Kleine Chancen haben geringen Einfluss auf die Reputation, das Geschaftsmodell, die Liqui-
ditat, das Vermdégen und Ergebnis.

- Nicht relevant: Sehr niedrige Chancen haben so gut wie keinen Einfluss auf die Reputation, das Geschafts-
modell, die Liquiditat, das Vermdgen und Ergebnis.

Realisierungswahrscheinlichkeit

wahrscheinlich (> 50 %)
maglich (25-50 %)
unwahrscheinlich (10-25 %)

sehr gering (< 10 %)

gering moderat wesentlich signifikant
(<0,5 Mio. (0,5 - 4 Mio. (4 - 10 Mio. (> 10 Mio.
EUR) EUR) EUR) EUR)
Erwarteter Nutzen
D nicht relevant unbemerkbar bemerkbar solide sehr gut

Chancen werden nicht - wie beim Risikomanagement - nach der Brutto-Netto-Methode bewertet. Ma3nah-
men zur Unterstitzung der Verwirklichung von Chancen werden nicht gesondert inventarisiert oder berichtet.
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Gesamtchancensituation, Chancencluster und Chancenfelder

Die Veranderungen der Chancensituation stellt sich im Vergleich zum Vorjahr wie folgt dar:

Eintritts- L. .
L. Quantitative Verande-
wahrscheinlich- Auswirkun rune
keit g =
1 Chancen aus der Entwicklung der Rah-
menbedingungen
1.1 Hoéherer ,Share of Wallet” durch die fort- L L B
. , maglich signifikant unverandert
laufende Verschiebung vom Offline- zum
Online Marketing
2 Unternehmensstrategische Chancen
2.1 Geschaftsférderne Kooperationen maglich moderat neu
2.2 Wertsteigerung durch erfolgreiche M&A o o
; wahrscheinlich signifikant neu
Transaktionen
23 Vorteile fur die AS24 -Auslandsplattfor-
men durch Teilhabe an Innovation im wahrscheinlich wesentlich unverandert
Rahmen des ,One-Scout24” Ansatzes
2.4 Umsatzsteigerung der Scout24-Markt-
. & N & ) wahrscheinlich wesentlich unverandert
platze durch Uberschneidung von Nutze-
rinteressen
3 Leistungswirtschaftliche Chancen
3.1 Stabiles Geschaftsmodell mit starken L . ;
. wahrscheinlich wesentlich unverandert
Margen und hoher Cash-Flow Generie-
rung
3.2 Wertsteigerung durch Leistungs-Verbes-
& & & wahrscheinlich moderat neu
serung
33 Erweiterung der 1S24 und AS24 - Portale
. g . ; wahrscheinlich signifikant
um zusatzliche Produkte und Dienstleis- neu
tungen
34 Verbesserung der EBITDA - Marge bei
AS24 durch die Zentralisierung von ge- wahrscheinlich wesentlich unverandert
3.5. schaftskritischen Prozessen
Ubererreichung von Post-Merger-Integra- maglich moderat neu
tionszielen
4 Sonstige Chancen
4.1 Weitere ARPU Steigerungen wahrscheinlich signifikant unverandert

*im Vergleich zu 2016
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wahr

moglich
scheinlich
(>
(.
O
e
2
e

unwahr

Realisierungswahrscheinlichkeit
scheinlich

sehr gering

1 2 3 4
gering moderat wesentlich signifikant

Erwarteter Nutzen

Chancencluster, die aus heutiger Sicht die Entwicklung der Scout24 Gruppe beziehungsweise ihrer Betelili-
gungen relevant fordern kdnnen, sind nachfolgend dargestellt. Als relevant gelten hierbei alle Chancen, die in der
zugrundeliegenden Chancenklassifizierung in den Feldern ,sehr gut” und ,solide” abgetragen sind. Dies sind ty-
pischerweise allerdings nicht die einzigen Chancen, die wir operativ verfolgen.

Wir schatzen die Gesamtchancenlage als aussichtsreich ein. Die Scout24 Gruppe sieht in den nachsten Jah-
ren eine Reihe von Chancen, das Unternehmen erfolgreich weiterzuentwickeln.

Chancen aus der Entwicklung der Rahmenbedingungen

1.1 Héherer ,,Share of Wallet“>®durch die fortlaufende Verschiebung vom Offline- zum Online-
Marketing

IS24 ist das marktfUhrende Immobilienanzeigenportal in Deutschland, gemessen an der Anzahl der Immobili-
eninserate und Kunden®® sowie an Besucherzahlen und Nutzeraktivitat®®. AS24 ist ein fihrender digitaler Auto-
mobilmarktplatz in Europa (Managementeinschatzung, basierend auf der Anzahl der Inserate und der
monatlichen Einzelbesuche). Die Verbreitung des Internets in Deutschland und in Europa ist in den letzten zehn
Jahren stark gestiegen. Die gleichzeitige Entwicklung einer Vielzahl digitaler Medien und E-Commerce Webseiten
sowie mobiler Apps haben die Internetnutzung als einen festen Bestandteil im Leben der Konsumenten

%8 Erlauterung: SinngemaR Umsatzanteil, Anteil an den Werbeausgaben unserer Kunden

% Managementeinschatzung

0 Basierend auf Besucherzahlen (Unique Monthly Visitors, "UMV") und Nutzeraktivitat, comScore Dezember 2017 (Desktop PC fir Besucherzahlen, Desktop PC
und mobile Endgerate hinsichtlich Nutzeraktivitat)
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verankert. Die Scout24 Plattformen erreichen rund 17 Millionen Besucher im Monat®' und bereits heute greifen
nahezu 71 % der Nutzer Uber mobile Endgerate auf unsere Services zu, die geradtetbergreifend nutzbar sind®?.
Die eigenen Apps wurden bereits mehr als 4,3 Millionen Mal heruntergeladen®3, was die Attraktivitat unserer
Plattformen unterstreicht.

Wir sind davon Uberzeugt, dass wir gut aufgestellt sind, um verschiedene Chancen fur ein Umsatzwachstum
zu nutzen, das noch Uber diese strukturelle Marktverschiebung bei den Werbebudgets hinausgeht (sowohl in
Bezug auf Kleinanzeigen als auch auf allgemeine Werbung). Die vorteilhaften Netzwerkeffekte in diesem Sektor
sollten sich zu unseren Gunsten auswirken und nach unserer Uberzeugung zu einem Uberproportionalen Anteil
an Anzeigen und Besuchern (gemessen an Zugriffszahlen, Reichweite und Besucheraktivitat) auf unserem Markt-
platz fuhren. Bei unseren gewerblichen Immobilienanbietern sowie Automobilhandlern, insbesondere bei den
grolBeren, sehen wir erhebliches Potenzial darin, unseren Anteil an inren Werbeausgaben (,share of wallet”) zu
erhdhen. Wir bewerten diese Chance als sehr gut.

Unternehmenstrategische Chancen

2.2 Wertsteigerung durch erfolgreiche Merger&Aquisition-Transaktionen

Wir glauben, dass wir durch relevante Zukaufe neue Werte schaffen kdnnen. Hierbei legen wir bei der Identi-
fizierung und dem Abschluss von neuen M&A-Transaktionen besonderen Wert auf die Unterstiitzung des
Wachstums in unserem Kerngeschaft sowie entlang der Wertschopfungskette des gesamten Immobilienver-
kaufs- bzw. Vermietungsprozesses oder des Automobilmarktes hinweg.

Wesentlicher Mehrwert fir das Kerngeschaft von Scout24 liegt bei relevanten Transaktionen in der Verstar-
kung der wesentlichen operativen Erfolgskennzahlen eines Geschaftsbereichs (Listings und Traffic, sowie Beitrag
zu Umsatz und EBITDA-Marge aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit). Durch gezielte Transaktionen, wie zum Bei-
spiel die Akquisition der Portale AutoTrader.nl in den Niederlanden oder Gebrauchtwagen.at in Osterreich, kon-
nen wir ein verbessertes und groReres Angebot flr unsere Nutzer schaffen und gleichzeitig unseren Kunden
eine hohere Reichweite bieten.

Aus den Aktivitaten des Bereichs Scout24 Consumer Services, welcher die Kompetenzen im Bereich Dienst-
leistungen entlang der Wertschopfungskette im Immobilien- oder Automobilmarkt bindelt, kdnnen sich eben-
falls wesentliche Chancen ergeben durch die Mdglichkeit, Nutzern unserer Portale zusatzliche Produkte und
Losungen anzubieten, die sich in Bezug auf unterschiedliche operative Erfolgskennzahlen positiv auswirken kon-
nen (beispielsweise auf die Anzahl der Unique Monthly Visitors, oder, im Falle von kostenpflichtigen Angeboten,
auch in Form eines Umsatzbeitrages).

Wir bewerten diese Chance als sehr gut.

2.3 Vorteile fur die AS24 -Auslandsplattformen durch Teilhabe an Innovation im Rahmen des
»OneScout24” Ansatzes

Die Ahnlichkeiten bei den Verkaufsprozessen und Anzeigenschaltungen fiir Automobile und Immobilien er-
lauben uns, unsere Expertise und unsere bewahrten Praktiken fur beide Bereiche zu nutzen, die Abldufe zu opti-
mieren und operative Synergien zu nutzen. So kdnnen wir beispielsweise insbesondere mit unseren
Neuentwicklungen fUr mobile Endgerate den Zugriff auf unser Angebot beschleunigen und die

1 AGOF digital facts, 2017-03

52 Schatzung des Managements, basierend auf der Summe der Besuche der 1S24 und AS24 Plattformen (nicht dedupliziert) iiber mobile Endgerate, mobil-opti-
mierte Webseite und Apps im Verhaltnis zu der Summe der gesamten Besuche, gemessen mit dem eigenen Traffic Monitor (Ggoogle Analytics), Dezember 2017.

3 Schatzung des Managements.
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Benutzerfreundlichkeit fur unsere Kunden und Nutzer in unserem AS24-Segment, insbesondere fUr unsere aus-
landischen Plattformen, verbessern. Parallel dazu versuchen wir, durch Produktinnovation unseren Handlerkun-
den bestandig einen steigenden Mehrwert zu liefern und somit unsere Position im Vergleich zu unseren
Hauptwettbewerbern zu verbessern. Eine konsequente Umsetzung dieser Strategie kdnnte mittelfristig zu einer
weiteren Steigerung der EBITDA-Marge aus gewdhnlicher Geschaftstatigkeit unseres AS24-Segments fuhren. Wir
bewerten diese Chance als sehr gut.

2.4 Umsatzsteigerung der Scout24-Marktplétze durch Uberschneidung von Nutzerinteressen

Der Vorstand schatzt, dass sich 30 % der AS24 Nutzer in Deutschland gleichzeitig auch fur eine Immobilie
interessieren und umgekehrt 43 % der 1S24 Nutzer in Deutschland sich auch fir ein Auto interessieren®, Diese
deutliche Uberschneidung der Nutzerinteressen erlaubt es Scout24, den Konsumenten entsprechende Pro-
dukte und Dienstleistungen anzubieten und gleichzeitig Unternehmen, die an einem Zugang zu einer gro3en
und qualifizierten Kundenbasis von zirka 17 Millionen monatlichen individuellen Nutzern interessiert sind, effizi-
ente Moglichkeiten fur zielgruppengenaue Werbeaussteuerung und Neukundengewinnung zu er6ffnen.®> Wir
bewerten diese Chance als sehr gut.

Leistungswirtschaftliche Chancen

3.1 Stabiles Geschaftsmodell mit starken Margen und hoher Cash-Flow Generierung

Unsere Aullenumsatze sind im Zeitraum von 2014 bis 2017 mit einer durchschnittlichen jahrlichen Wachs-
tumsrate von 12 % gestiegen und erreichten im Berichtszeitraum einen Betrag von 479,8 Millionen Euro. Unsere
Umsatzerldse sind nicht unmittelbar von den Marktpreisen von Immobilien und Automobilen oder der Anzahl
der durchgefthrten Immobilientransaktionen oder Autoverkdufe abhangig, sondern von der Anzahl und Anzei-
gedauer der von unseren Kunden geschalteten Anzeigen. Durch unsere zuletzt eingefihrte individuellere Preis-
gestaltung, insbesondere durch die Einfuhrung von individuell hinzubuchbaren Sichtbarkeitsprodukten, I6sen
wir unsere Preisgestaltung zudem zunehmend von konkreten Anzeigenkontingenten unserer Kunden.

Durch unser Marktplatzmodell und unsere fUhrende Marktposition profitieren wir von einem hohen operati-
ven Leverage und somit von unterproportionalem Kostenwachstum im Vergleich zum Umsatz. Unser Konzern
erwirtschaftete im Berichtszeitraum ein EBITDA aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit in Hohe von 252,8 Millionen
Euro und damit eine EBITDA-Marge aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit von 52,7 %. Wir glauben, dass unsere
EBITDA-Marge aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit noch weiter verbessert werden kann. Der vergleichsweise
geringe Investitionsbedarf unseres Geschaftsmodells fuhrt zu einer signifikanten Cashflow-Generierung. Wir be-
werten diese Chance als sehr gut.

3.2 Wertsteigerung durch Leistungs-Verbesserung

Ein wesentlicher Bestandteil unserer operativen Unternehmensfihrung ist die Verbesserung unserer Leis-
tungsmerkmale durch messbare Leistungsindikatoren, wie Bestand an Anzeigen (,Listings") sowie an Nutzer-
reichweite bzw. Besucherzahlen (,Traffic"). Ziel unserer internen Steuerung ist eine Verbesserung der Leistung
der einzelnen operativen Einheiten. Die Steuerung des Umsatzes nach Hauptkundengruppen sowie der ent-
sprechenden direkten Umsatztreiber unterstreicht diesen Ansatz und ermdglicht eine individuelle Steuerung der
unterschiedlichen Einflussfaktoren des Segmentergebnisses. Die Umstellung unserer Segmentberichterstattung
ab 2018 wird die Steuerungsmaoglichkeiten sowie die Transparenz innerhalb der Segmente erhéhen und somit
weiterhin zur Ausrichtung auf nachhaltiges und profitables Wachstum beitragen. Wir bewerten diese Chance als
solide.

% Managementeinschatzung; Basierend auf eigener Untersuchung im Rahmen der Neuausrichtung der Strategie und Straffung des Portfolios in Februar 2014.
5 AGOF digital facts 2017-03
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3.3 Erweiterung der 1S24 und AS24 - Portale um zusatzliche Produkte und Dienstleistungen

Die fuhrende Position des 1S24-Portals nach Zugriffszahlen und Nutzeraktivitat®® in Deutschland und des
AS24-Portals auf europaischer Ebene geben uns einen starken und weitreichenden Zugang zu kaufbereiten Nut-
zern und sollten es uns ermoglichen, aus unserer Reichweite zusatzliche Ertrage zu erzielen, zum Beispiel indem
wir entlang der Wertschopfungskette weitere kostenpflichtige Dienstleistungen anbieten. Wir haben bereits er-
folgreich erste Mehrwert-Dienstleistungsangebote eingefuhrt, die dazu dienen sollen, Kunden und Konsumen-
ten wahrend des gesamten Immobilien- bzw. Kraftfahrzeug-An- und Verkaufsprozesses bzw.
Immobilienvermietungsprozesses zu unterstitzen. In 2015 wurde Scout24 Consumer Services, ehemals bekannt
unter dem Namen ,Scout24 Media", als Bereich etabliert, welcher in beiden operativen Segmenten tatig ist und
die Kompetenzen im Bereich Dienstleistungen entlang der Wertschopfungskette im Immobilien- oder Automo-
bilmarkt bdndelt sowie die Generierung von Leads und den Verkauf von Werbeanzeigen vorantreibt. Dies tragt
dazu bei, Scout24 als fuhrenden Digitalvermarkter und als Marktnetzwerk rund um Immobilien und Automobile
in Deutschland und Europa weiter zu positionieren. Ausgehend von der intensiven Nutzung unserer Marktpldtze
und den signifikanten Synergien zwischen 1S24 und AS24 ist der Vorstand davon Uberzeugt, dass Scout24 gut
positioniert ist, um Mehrwertdienste und Produkte anzubieten, die Uber die reine Anzeigenvermarktung hinaus-
gehen. Wir bewerten diese Chance als sehr gut. Diese Chance und somit die wachsende Bedeutung der Scout24
Consumer Services werden wir ab 2018 auch in unserer Berichterstattung wiederspiegeln und diesen Bereich
als eigenstandiges operatives Segment berichten.

3.4 Verbesserung der EBITDA-Marge bei AutoScout24 durch die Zentralisierung von geschafts-
kritischen Prozessen

AS24 profitiert durch seine europaweite Prasenz von Fixkostendegressionseffekten. Die europaweite Prasenz
der Scout24-Gruppe erlaubt es, die Kosten fur Teile des Geschafts, insbesondere die Fixkosten fur die Entwick-
lung und den Betrieb der Plattformen und der mobilen Apps, auf die Mdrkte umzulegen. Zudem ermdglicht die
europaweite Reichweite, regionalen Autohandlern Zugang zur Nachfrage aus dem europdischen Markt zu ver-
schaffen und damit die Zielgruppe der potenziellen Autokaufer zu erweitern. Mit Blick auf den grenziberschrei-
tenden Handel von Automobilen in Europa bietet dies erheblichen Mehrwert. Wir bewerten diese Chance als
sehr gut.

Sonstige Chancen

4.1 Weitere ARPU Steigerungen

Unsere durchschnittlichen Umsatzerlése pro Kernmakler beziehungsweise Kernhandler (,ARPU") haben wei-
teren Wachstumsspielraum, vergleicht man diese mit den durchschnittlichen Umsatzerlésen der relevanten
Peer-Group aus Regionen, wo die Verschiebung von Offline-Medien zu Online-Anzeigenportalen bereits weiter
fortgeschritten ist.

Wir sind der Meinung, dass der Mehrwert einer Prasenz auf unseren Plattformen fur unsere Kunden fortlau-
fend zunimmt und der Markt sich kontinuierlich von Offline-Produkten (z.B. Printmedien) zu Gunsten von Online-
Angeboten verschiebt. Wir sehen somit die Moglichkeit, durch Preisanpassungen und den Verkauf von zusatzli-
chen Sichtbarkeitsprodukten unsere ARPU weiter zu erhdhen. Basierend auf unserem hohen operativen
Leverage, gehen wir davon aus, dass diese Entwicklung zu einer weiteren Steigerung der EBITDA-Marge aus ge-
wohnlicher Geschaftstatigkeit beitragen kann. Wir bewerten diese Chance als sehr gut.

% Basierend auf Besucherzahlen (Unique Monthly Visitors, "UMV") und Nutzeraktivitit, comScore Dezember 2017 (Desktop PC fir Besucherzahlen, Desktop PC
und mobile Endgerate hinsichtlich Nutzeraktivitat)
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Prognosebericht

Das folgende Kapitel gibt einen Uberblick der Erwartungen fiir das Geschéftsjahr 2018. Die Unternehmens-
erwartungen fur das Geschaftsjahr 2018 berucksichtigen die neuen IFRS 9, 15 und 16 Standards, die ab 2018
Anwendung finden, nicht. Nahere Informationen zu den neuen IFRS Standards befinden sich im Kapitel > Neue
Rechnungslegungsstandards als Teil des Konzernanhangs erlautert (Kapitel 1.3). FUr nicht-finanzielle Leistungs-
indikatoren erfolgt keine detaillierte Planung, Uber diese wird nicht gesondert in dem Prognosebericht berichtet.

Markt- und Branchenerwartungen

Wie im Kapitel ,Gesamtwirtschaftliche und branchenbezogene Rahmenbedingungen” dargestellt, rechnet
Scout24 mit konjunkturellem Rickenwind sowohl aus der stabilen gesamtwirtschaftlichen Entwicklung als auch
durch die branchenspezifischen Trends im deutschen Immobilienmarkt und dem europaischen Automobilmarkt.

Die Scout24-Gruppe ist durch die fuhrenden Marktpositionen, hohe Markenbekanntheit und betrachtliche
Nutzerreichweite im deutschen und europdischen Markt hervorragend positioniert, um diesen Rickenwind zu
nutzen.

Unternehmenserwartungen

Scout24 hat das Geschéftsjahr 2017 mit einem Umsatzwachstum von 8,5% und einer EBITDA-Marge aus ge-
wohnlicher Geschaftstatigkeit von 52,7% erfolgreich abgeschlossen. Damit haben wir auch in 2017 unsere Stra-
tegie des nachhaltigen und profitablen Umsatzwachstums weiter vorangetrieben.

Der Ausblick fir den Online-Werbemarkt in Deutschland und Europa bleibt positiv, da private Nutzer und
Kunden immer starker auf digitale Kommunikation setzen. Scout24 ist mit den marktfihrenden Plattformen, Im-
mobilienScout24 und AutoScout24, bestens positioniert, um von diesem fortschreitenden strukturellen Wandel
zu profitieren. Beide Plattformen profitieren von der Verschiebung von Marketingbudgets von traditionellen
(Print-)Medien in Richtung der Online-Medien. Dieser Entwicklung sowie dem steigenden Anspruch der Partner
und Nutzer von Scout24 nach Digitalisierung entlang des gesamten Prozesses des Kaufs oder Verkaufs von Im-
mobilien und Automobilen tragt auch der Bereich Scout24 Consumer Services Rechnung. Scout24 ist auch in
diesem Bereich aufgrund der intensiven Nutzung der Marktpldtze 1S24 und AS24 und der Synergien zwischen
1S24 und AS24 hervorragend positioniert, dieses Potential weiter auszuschdpfen und Scout24 als Marktnetzwerk
rund um Immobilien und Automobile in Deutschland und Europa weiter zu positionieren. Unser profitables
Wachstum ist insbesondere durch die Umsatze mit unseren Makler- und Handlerkunden sowie durch die Um-
satze aufgrund verstarkter Monetarisierung unseres Angebotes an Dienstleistungen fur Nutzer entlang der
Wertschopfungskette des gesamten Immobilienverkaufs- und Vermietungsprozesses bzw. des Automobilmark-
tes gepragt.

Wir sind zuversichtlich, dass diese Dynamik auch in 2018 anhalt und erwarten, dass die Konzernumsatze zwi-
schen 9% und 11% wachsen werden. Infolge der Skalierbarkeit unseres Geschaftsmodells wird sich unsere Ge-
samtkostenbasis unterproportional zum Umsatz entwickeln. Wir gehen daher davon aus, eine EBITDA-Marge
aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit zwischen 54,0% und 55,5% zu erreichen.

Fur das Geschaftsjahr 2018 rechnen wir derzeit mit nicht-operativen Kosten zwischen 8,0 Millionen Euro und
11,0 Millionen Euro. Hierin enthalten sind rund 1,0 Million Euro im Zusammenhang mit unserem Buroumzug in
Munchen. Wir erwarten nicht-wiederkehrende Aufwendungen im Wesentlichen im Rahmen von Post-Merger-
Integration in Hohe von rund 3,5 Millionen Euro. Zusatzlich erwarten wir rund 3,0 Millionen Euro aus anteilsba-
sierten Vergutungen fur die Programme 2014, 2015 und 2016. Einmalaufwendungen fur Reorganisation sollten
3,0 Millionen Euro nicht Uberschreiten.

85 LAGEBERICHT



Schlussendlich gehen wir davon aus, dass sich die Investitionen auf etwa 34,0 Millionen Euro summieren
werden. Dies enthalt Einmalaufwendungen fur den neuen Blrostandort in Minchen von ungefahr 8,0 Millionen
Euro. Der Anstieg der anderen Investitionen im Vergleich zu 2017 begrindet sich im Wesentlichen in mehr In-
vestitionen in die Produktentwicklung, welche unser zukunftiges Wachstum unterstitzen werden.

Erwartungen fur die Segmente

Aufgrund der wachsenden Bedeutung des Bereichs Scout24 Consumer Services hat der Vorstand, als
Hauptentscheidungstrager, entschieden, die interne Steuerung sowie Berichtsstruktur und -system der Gruppe
zu 2018 anzupassen. Somit bestehen ab Januar 2018 die operativen Segmente nach IRFS8 aus dem Segment
“ImmobilienScout24”, "AutoScout24” und “Scout24 Consumer Services”. Das Scout24 Consumer Services Seg-
ment subsummiert alle Aktivitdten im Bereich der Dienstleistungen entlang der Wertschopfungskette des Immo-
bilien- oder Automobilmarktes und im Bereich der Werbeanzeigen von nicht-immobilien bzw. nicht-
automobilbezogenen Dritten. Diese Aktivitaten wurden zuvor in den Segmenten ImmobilienScout24 und Auto-
Scout24 und Sonstige ausgewiesen.

Die wichtigsten Steuerungsgrofien, welche der Vorstand zur Beurteilung der Leistung der Segmente heran-
zieht, sind AulRenumsatze sowie EBITDA-Marge aus gewdhnlicher Geschaftstdtigkeit. Sofern die neue Berichts-
struktur bereits in 2017 angewandt worden ware, hatten die SteuergrofRen wie folgt ausgesehen:

. A EBITDA-Marge aus
. . . EBITDA aus gewodhnlicher o
(in Millionen Euro) AuBBenumsatze gewohnlicher

Geschéftstatigkeit
& Geschaftstatigkeit

ImmobilienScout24 236,0 157,5 66,7%
AutoScout24 162,6 76,6 47,1%
Scout24 Consumer Services 80,6 28,4 35,2%
Summe berichtspflichtige Segmente 479,2 262,5 54,8%
Reconciling items 0,6 -9,7 n/a
Summe Konzern (unverandert) 479,8 252,8 52,7%

Fur das Jahr 2018 erwarten wir, dass 1S24 ein Umsatzwachstum zwischen 4% und 6% erzielt. Das Umsatz-
wachstum wird im Wesentlichen getrieben durch einen Anstieg des ARPU unserer Maklerkunden im Bereich
Wohnimmobilien sowie gewerblichen Immobilien auf der Basis weiterhin geringer Kundenabwanderungs- sowie
stabiler Kundenruck- und Neugewinnungsraten. Fur das EBITDA aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit wird auf-
grund von unterproportionalem Kostenwachstum eine leicht hohere Wachstumsrate erwartet. Die EBITDA-
Marge aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit sollte somit mindestens 67,0% erreichen.

Fur AS24 planen wir im Jahr 2018 AuRenumsdtze in Hohe von mindestens 185,0 Millionen Euro zu erreichen.
Der wesentlichen Treiber des Umsatzwachstums ist auch flir AS24 der Anstieg des ARPU unserer Handlerkun-
den, insbesondere in Deutschland, Belgien, Niederlande, Italien und Osterreich. Aufgrund des operativen Le-
verage erwarten wir, dass das EBITDA aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit ein hoheres Wachstum ausweist.
Somit erwarten wird, dass die EBITDA-Marge aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit mindestens 50,0% erreicht.
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Scout24 Consumer Services AuRenumsétze sollten sich im Jahr 2018 auf etwa 90,0 Millionen Euro belaufen.
Das Umsatzwachstum wird im Wesentlichen angetrieben wir durch eine verstarkte Nutzung unserer Angebote
entlang der Wertschopfungskette im Immobilien- als auch Automobilbereich, wie z.B. Bau- und Autofinanzie-
rungsvermittlung, Bonitatsprufung, Premium Mitgliedschaft, sowie durch den Verkauf von Werbeanzeigen. Wir
erwarten auch fur Scout24 Consumer Services eine steigende Profitabilitat und somit ein Wachstum der EBITDA-
Marge aus gewohnlicher Geschaftstatigkeit von mindestens einem Prozentpunkt.
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Sonstige Angaben

Abhangigkeitsbericht

Schlusserklarung zum Bericht des Vorstandes tUber Beziehungen zu verbundenen Unternehmen
gemal 8312 AktG

Die Scout24 AG war im Zeitraum vom 1. Januar bis 21. Juni 2017 ein von der Willis Lux Holdings 2 S.ar.l.i.L,
Luxemburg, abhangiges Unternehmen, das wiederum von der H&F Corporate Investors VII, Ltd. als oberstes be-
herrschendes Unternehmen kontrolliert wird. Da kein Beherrschungsvertrag mit der Willis Lux Holdings 2 S.ar.l.
i.L. besteht, ist der Vorstand der Scout24 AG gemal3 § 312 AktG verpflichtet, einen Bericht Uber die Beziehungen
zu verbundenen Unternehmen aufzustellen. Dieser Bericht enthdlt Angaben Uber die Beziehungen zum herr-
schenden Unternehmen und mit diesem verbundenen Unternehmen und zu den Unternehmen des Scout24
Konzerns fur den Zeitraum der Abhdngigkeit.

Der Vorstand erklart gemald 8312 Abs. 3 AktG folgendes:

,Unsere Gesellschaft hat bei den im vorstehenden Bericht Gber die Beziehungen zu verbundenen Unterneh-
men aufgeflUhrten Rechtsgeschaften nach den Umstanden, die uns in dem Zeitpunkt bekannt waren, in dem die
Rechtsgeschafte vorgenommen wurden, eine angemessene Gegenleistung erhalten. Andere MalBnahmen auf
Veranlassung oder im Interesse der verbundenen Unternehmen sind im Zeitraum vom 01. Januar bis zum 21.
Juni 2017 nicht getroffen worden.”

Ubernahmerelevante Angaben gemaR §8289a Abs. 1, 315a Abs. 1
HGB

Dargestellt werden die Angaben gemald 8289a Abs. 1, 8315a Abs. 1 HGB zum 31. Dezember 2017.

Zusammensetzung des gezeichneten Kapitals

Das gezeichnete Kapital (Grundkapital) der Scout24 AG betragt 107,6 Millionen Euro. Es ist eingeteilt in
107.600.000 auf den Namen lautende Stammaktien ohne Nennbetrag (Stlckaktien) mit einem rechnerischen
Anteil am Grundkapital in Hohe von 1,00 Euro. Die Aktien sind in Form einer Globalsammelurkunde hinterlegt;
der Anspruch der Aktionare auf Verbriefung ihres Anteils ist ausgeschlossen. Jede Aktie gewahrt gleiche Rechte
und je eine Stimme in der Hauptversammlung. Samtliche Namensaktien sind voll eingezahilt.
Direkte oder indirekte Kapitalbeteiligungen, die 10 % der Stimmrechte Uberschreiten

Zum 31. Dezember 2017 sind folgende Kapitalbeteiligungen in Hohe von mehr als 10 % der Stimmrechte am
Grundkapital bekannt gewesen: Morgan Stanley, Wilmington, Delaware, Vereinigte Staaten von Amerika, 10,03 %.
Aktien mit Sonderrechten

Alle Aktien gewahren gleiche Rechte, Aktien mit Sonderrechten, die Kontrollbefugnisse verleihen, gibt es
nicht.
Stimmrechtskontrolle bei Kapitalbeteiligungen von Arbeitnehmern

Soweit Arbeitnehmer am Kapital beteiligt sind und ihre Stimmrechte nicht selbst austben, bestehen keine
Vereinbarungen zur Stimmrechtskontrolle.
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Ernennung und Abberufung der Vorstandsmitglieder, Satzungsanderungen

Die Bestellung und Abberufung der Vorstandsmitglieder erfolgt gemals § 6 Abs. 2 der Satzung der Scout24
AG durch den Aufsichtsrat. Die weiteren Bestimmungen hierzu ergeben sich aus den 88 84 und 85 AktG. Alle
Satzungsanderungen bedurfen eines Beschlusses der Hauptversammlung mit einer Mehrheit von mindestens
drei Vierteln des auf der Hauptversammlung vertretenen Grundkapitals. Es gelten die 8§ 179 ff. AktG. Anderun-
gen, die nur die Fassung betreffen, konnen gemall 8 10 Abs. 4 der Satzung vom Aufsichtsrat vorgenommen wer-
den. Insbesondere ist der Aufsichtsrat berechtigt, die Fassung der Satzung nach vollstandiger oder teilweiser
Durchfuhrung der Erhohung des Grundkapitals aus dem in § 4 Abs. 6 der Satzung geregelten Genehmigten Ka-
pital 2015 oder nach Ablauf der Ermachtigungsfrist entsprechend dem Umfang der Kapitalerhdhung aus dem
Genehmigten Kapital 2015 anzupassen.

Befugnisse des Vorstandes zur Ausgabe oder zum Ruckkauf von Aktien

Der Vorstand ist ermachtigt, das Grundkapital der Gesellschaft mit Zustimmung des Aufsichtsrates bis zum
3. September 2020 einmalig oder mehrmals um bis zu insgesamt 50,0 Millionen Euro gegen Bar- und/oder
Sacheinlagen durch Ausgabe von neuen Namensstickaktien zu erhéhen (Genehmigtes Kapital 2015). Den Aktio-
naren ist dabei ein Bezugsrecht einzuraumen. Die neuen Aktien kdnnen gemall § 186 Absatz 5 AktG auch von
einem Kreditinstitut oder einem nach 8 53 Absatz 1 Satz 1 oder § 53b Absatz 1 Satz 1 oder Absatz 7 KWG tdtigen
Unternehmen mit der Verpflichtung Gbernommen werden, sie den Aktionaren zum Bezug anzubieten (mittelba-
res Bezugsrecht). Der Vorstand ist ermachtigt, mit Zustimmung des Aufsichtsrates das Bezugsrecht der Aktio-
nare in den folgenden Fallen ganz oder teilweise auszuschliel3en:

- wenn die neuen Aktien gemal § 186 Absatz 3 Satz 4 AktG gegen Bareinlagen zu einem Ausgabebetrag aus-
gegeben werden, der den Borsenpreis der bereits bdrsennotierten Aktien nicht wesentlich unterschreitet
und der anteilige Betrag der nach § 186 Absatz 3 Satz 4 AktG unter Ausschluss des Bezugsrechts ausgege-
benen Aktien am Grundkapital zehn von Hundert (10 %) des Grundkapitals zum Zeitpunkt der Eintragung
dieser Ermdchtigung in das Handelsregister oder zum jeweiligen Zeitpunkt der Austbung der Ermdachtigung
nicht Ubersteigt. Auf diese Begrenzung sind diejenigen Aktien anzurechnen, die wahrend der Wirksamkeit
dieser Ermadchtigung bis zum Zeitpunkt der Austbung der jeweiligen Ermachtigung in direkter oder entspre-
chender Anwendung des § 186 Abs. 3 Satz 4 AktG unter Ausschluss des Bezugsrechts der Aktionare ausge-
geben oder veraul3ert wurden. Ebenfalls anzurechnen sind diejenigen Aktien, die von der Gesellschaft
aufgrund von zum Zeitpunkt der jeweiligen Austbung der Ermachtigung ausgegebenen Wandel/Options-
schuldverschreibungen ausgegeben wurden bzw. noch ausgegeben werden konnen, sofern die Wandel/Op-
tionsschuldverschreibungen nach dem Wirksamwerden dieser Erméachtigung in direkter oder
entsprechender Anwendung des 8 186 Abs. 3 Satz 4 AktG unter Ausschluss des Bezugsrechts der Aktionare
durch die Gesellschaft oder ihre Konzerngesellschaften ausgegeben wurden;

- fur Kapitalerhohungen gegen Sacheinlagen, insbesondere um die neuen Aktien Dritten beim Erwerb von
Unternehmen, Unternehmensteilen oder Beteiligungen an Unternehmen anbieten zu kénnen;

- fUr Spitzenbetrage;

- zur Ausgabe von Aktien an Arbeitnehmer der Gesellschaft und Arbeitnehmer und Mitglieder der Geschafts-
fUhrung nachgeordneter verbundener Unternehmen, im Hinblick auf Arbeitnehmer auch unter Wahrung
der Anforderungen des 8204 Abs. 3 AktG;

- um Inhabern von Wandel- oder Optionsrechten bezogen auf Schuldverschreibungen, die von der Gesell-
schaft oder deren nachgeordneten Konzernunternehmen ausgegeben werden, ein Bezugsrecht zu gewah-
ren.

Insgesamt darf der auf Aktien, die auf der Grundlage des Genehmigten Kapitals 2015 unter Ausschluss des
Bezugsrechts der Aktiondre ausgegeben werden, entfallende anteilige Betrag des Grundkapitals 10 % des
Grundkapitals nicht Uberschreiten, und zwar weder im Zeitpunkt des Wirksamwerdens noch im Zeitpunkt der
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Ausnutzung dieser Ermachtigung. Auf die vorgenannte 10 %-Grenze sind diejenigen Aktien anzurechnen, die zur
Bedienung von Schuldverschreibungen mit Wandlungs- oder Optionsrechten oder einer Wandlungspflicht aus-
gegeben wurden oder auszugeben sind, sofern die Schuldverschreibungen wahrend der Laufzeit dieser Ermach-
tigung unter Ausschluss des Bezugsrechts der Aktionare ausgegeben worden sind.

Der Vorstand ist ermachtigt, mit Zustimmung des Aufsichtsrates die weiteren Einzelheiten der Durchfiihrung
von Kapitalerhéhungen, insbesondere den Inhalt der aktienbezogenen Rechte und die allgemeinen Bedingun-
gen der Aktienausgabe, festzulegen.

Im Rahmen des Bérsengangs wurde von der Ermachtigung in Hohe von 7,6 Millionen Euro Gebrauch ge-
macht.

Durch Beschluss der Hauptversammlung der Scout24 AG am 8. Juni 2017 ist der Vorstand ermachtigt, ge-
mak 8 71 Abs. 1 Nr. 8 AktG eigene Aktien in Héhe von insgesamt 10 % des im Zeitpunkt der Beschlussfassung
der Hauptversammlung oder, falls dieser Wert geringer ist, des zum Zeitpunkt der jeweiligen Ausibung der Er-
machtigung bestehenden Grundkapitals zu erwerben. Zum Zeitpunkt der Beschlussfassung betrug das Grund-
kapital 107.600.000 Euro. Diese Ermachtigung kann ganz oder in Teilbetrdgen einmal oder mehrmals ausgelbt
werden und gilt bis zum 7. Juni 2022. Der Erwerb von eigenen Aktien darf (1) Uber die Bérse oder (2) mittels ei-
nes offentlichen Kaufangebots bzw. mittels einer offentlichen Aufforderung zur Abgabe eines solchen Angebots
oder (3) durch Einsatz von Derivaten (Put- oder Call-Optionen oder einer Kombination aus beiden) erfolgen.

Wesentliche Vereinbarungen der Gesellschaft, die unter der Bedingung eines Kontrollwechsels in
Folge eines Ubernahmeangebots stehen

Eine wesentliche Vereinbarung des Konzerns, die unter der Bedingung eines Kontrollwechsels steht, ist das
zum 19. Dezember 2016 unterzeichnete Facility Agreement. Ein Kontrollwechsel liegt vor, wenn ein Anteilseigner
30% der Anteile erwirbt. Das Facility Agreement ermdglicht es den einzelnen Kreditgebern im Falle eines Kon-
trollwechsels unter zusatzlichen Voraussetzungen ihren Anteil an dem Kredit innerhalb einer vorgesehenen Frist
von zehn Tagen nach Bekanntwerden des Sachverhalts geltend zu machen.

Entschadigungsvereinbarungen der Gesellschaft mit den Mitgliedern des Vorstandes oder Arbeit-
nehmern, fir den Fall eines Ubernahmeangebots

Derartige Entschddigungsvereinbarungen existieren nicht.

Erklarung zur Unternehmensfihrung gemal? §8289f, 315d HGB

Die Erklarung zur Unternehmensfuhrung ist Teil des Berichts zur Corporate Governance und ist auf unserer
unter Investor-Relations/Corporate-Governance zuganglich.

Nichtfinanzieller Bericht gemal3 § 315b ff. HGB

Der nichtfinanzielle Bericht ist Teil der CSR-Berichterstattung, welcher auf unserer unter Investor-
Relations/Corporate-Governance mit der Verdffentlichung des CSR-Berichts gemd3§ 315b Abs 3 Nr. 2 Buchst. b
HGB dauerhaft zuganglich gemacht wird.
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Erganzende Lageberichterstattung zum Jahresabschluss der
Scout24 AG

Der Lagebericht der Scout24 AG und der Konzernlagebericht der Scout24 Gruppe wurden zusammenge-
fasst. Die nachfolgenden Ausfuhrungen beziehen sich ausschliel3lich auf den Jahresabschluss der Scout24 AG,
der nach den Rechnungslegungsvorschriften der 88242 ff. und 88264 ff. HGB und den erganzenden Vorschriften
der 88150 ff. AktG aufgestellt wurde.

Der Konzernabschluss wurde in Einklang mit den International Financial Reporting Standards (IFRS) wie sie in
der Europaischen Union anzuwenden sind, aufgestellt. Hierbei ergaben sich im Wesentlichen Unterschiede in
der Bewertung der Rickstellungen, des Anlagevermdgens und der Finanzinstrumente.

Geschaftstatigkeit der Scout24 AG

Die Scout?24 AG als Mutterunternehmen bildet gemeinsam mit ihren direkten und indirekten Tochtergesell-
schaften die Scout24 Gruppe, die ein fuhrender Betreiber digitaler Marktplatze mit Fokus auf Immobilien und
Automobile in Deutschland und in anderen ausgewahlten europdischen Landern ist.

Gegenstand des Unternehmens ist der Erwerb und das Halten von Beteiligungen an anderen Gesellschaften
sowie die Erbringung von Managementleistungen fur direkte und indirekte Tochtergesellschaften im Sinne des
,LOneScout24"-Ansatzes. In dieser Funktion ist sie fUr die FUhrung und die strategische Ausrichtung der Ge-
schaftsbereiche des Konzerns verantwortlich.

Die Scout24 AG erbringt fur die Tochtergesellschaften konzerninterne Dienstleistungen in den Bereichen Fi-
nanzen, Rechnungswesen, Controlling, Interne Revision, Risk Management & Compliance, Unternehmensent-
wicklung und -strategie, Kommunikation, Investor Relations, Personalwesen und Recht.

Des Weiteren erbringt die Scout24 AG Dienstleistungen im Rahmen des Scout24 Consumer Services Ge-
schafts. Scout24 Consumer Services, als gruppenUbergreifender Bereich, unternimmt Aktivitaten im Werbean-
zeigenverkauf und bundelt alle Aktivitaten im Bereich der Dienstleistungen fur Nutzer. Letzteres bedeutet, es
werden Dienstleistungen entlang der Wertschopfungskette des gesamten Immobilienverkaufs- und Vermie-
tungsprozesses bzw. des Automobilmarktes, wie beispielsweise Baufinanzierung, Immobilienbewertung, Schufa-
Auskunft, Fahrzeugfinanzierung erbracht. Die Scout24 AG kombiniert im Rahmen der Scout24 Consumer Ser-
vices konzernweite Vermarktungskompetenzen und Ressourcen mit Drittanbietern und Vertriebspartnern.

Die operative Steuerung obliegt den Vorstanden der Scout24 AG.

Die Steuerung der einzelnen Tochtergesellschaften und Geschaftsbereiche der Scout24 AG erfolgt Uber ein
effektives Beteiligungscontrolling, welches fortlaufend die Aktivitaten Uberwacht. Im Rahmen der monatlichen
Auswertungen werden dabei die Planvorgaben mit den IST-Zahlen verglichen und die Abweichungen analysiert.

Fur die Scout24 AG erfolgt seitens des Managements keine wesentliche eigenstandige Steuerung. Das

Hauptaugenmerk liegt auf der Betrachtung der Tochtergesellschaften. Auch der Bereich Scout24 Consumer Ser-
vices wird Uber die Steuerung der Tochtergesellschaften betrachtet.
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Ertrags-, Finanz- und Vermaogenslage der Scout24 AG

Die wirtschaftliche Lage der Scout24 AG war im Geschaftsjahr insbesondere bestimmt durch das weitere
Wachstum der Tochtergesellschaften sowie den Ausbau der Unterstutzungsleistungen im Bereich Scout24 Con-
sumer Services und kann insgesamt als sehr positiv bezeichnet werden.

Ertragslage

Die Umsatz- und Ertragslage der Scout24 AG wird anhand nachfolgender verklrzter Gewinn- und Verlust-
rechnung dargestellt:

Gewinn- und Verlustrechnung (Kurzfassung)

EE—
(in Tausend Euro) G) 2017 GJ 2016 +/- +/-in%
Umsatzerldse 76.310 37.659 38.651 102,6
Sonstige betriebliche Ertrage 3.802 3.065 737 24,0
Materialaufwand -37.192 -18.664 -18.528 99,3
Personalaufwand -30.583 -18.371 -12.212 66,5
Abschreibungen -295 -57 -239 420,2
Sonstige betriebliche Aufwendungen -28.336 -14.068 -14.268 101,4
Ertrage aus Gewinnabfihrungen 154.869 129.852 25.017 19,3
Ertrage aus Ausleihungen des Finanzanlagevermo- 32.508 32,623 116 04
gens

Sonstige Zinsen und ahnliche Ertrage 1.200 2.211 -1.010 -45,7
Zinsen und ahnliche Aufwendungen -11.814 -34.383 22.568 -65,6
Steuern vom Einkommen und vom Ertrag -50.606 -35.539 -15.067 42,4
Ergebnis nach Steuern 109.863 84.329 25.534 30,3
Sonstige Steuern -5 135 -140 -103,7
Jahresliberschuss 109.858 84.464 25.393 30,1

Die Umsatzerldse haben sich gegentber dem Vorjahr um 38,7 Millionen Euro von 37,7 Millionen Euro auf
76,3 Millionen Euro erhoht. Dies resultiert zum einen aus den erstmalig das gesamte Geschaftsjahr enthaltenen,
an Dritte berechneten Leistungen (Anstieg um 11,8 Millionen Euro), die die Scout24 AG im Rahmen des Scout24
Consumer Services Geschafts von ihren Tochtergesellschaften bezieht, und zum anderen aus dem Anstieg von
weiterverrechneten Managementleistungen an Tochtergesellschaften (Anstieg um 26,7 Millionen Euro).

Die sonstigen betrieblichen Ertrage sind gegentber dem Vorjahr um 24,0 % von 3,1 Millionen Euro auf 3,8
Millionen Euro gestiegen. Dies lasst sich im Wesentlichen auf die Auflésung von Ruckstellungen in Hohe von 3,4
Millionen Euro (Anstieg um 2,6 Millionen Euro) zurtckfuhren.

Der Materialaufwand hat sich im Geschaftsjahr von 18,7 Millionen Euro in 2016 auf 37,2 Millionen Euro er-
hoht. Der Grund fUr diesen Anstieg ist die Ausweitung der Dienstleistungen des Bereiches Scout24 Consumer
Services.
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Die Personalaufwendungen haben sich entsprechend zu den gestiegenen Mitarbeiterzahlen sowie der Mitar-
beiterstruktur von 18,4 Millionen Euro in 2016 auf 30,6 Millionen Euro in 2017 erhdht. Erhéhend wirkte auch die
Bildung von Ruckstellungen fur Abfindungen sowie fur anteilsbasierte Vergutung. Die Scout24 AG beschaftigte
im Geschaftsjahr 2017 ohne die Vorstandsmitglieder im Jahresdurchschnitt 228 Mitarbeiter (Vorjahr: 93).

Die sonstigen betrieblichen Aufwendungen haben sich um 101,4 % auf 28,3 Millionen Euro gegentber dem
Vorjahr (14,1 Millionen Euro) erhéht. Dies ist im Wesentlichen auf einen Anstieg der sonstigen personalbeding-
ten Kosten in Hohe von 4,5 Millionen Euro (Vorjahr: 1,0 Millionen Euro), der Rechts- und Beratungskosten in
Hohe von 5,4 Millionen Euro (Vorjahr: 3,8 Millionen Euro) und der EDV Dienstleistungen in Hohe von 4,5 Millio-
nen Euro (Vorjahr: 0,6 Millionen Euro) zurtickzufihren. Der Anstieg basiert auf der Umsetzung neuer strategi-
scher Ausrichtungen im Konzern.

Die Ertrage aus Gewinnabfuhrungsvertragen betrugen im Geschaftsjahr 154,9 Millionen Euro (Vorjahr: 129,9
Millionen Euro). Dies ist ein Anstieg von 19,3 %. Die Ertrage resultieren aus dem ErgebnisabfUhrungsvertrag mit
der Scout24 Holding GmbH, Munchen (im Folgenden ,Scout24 Holding").

Die Zinsen und ahnliche Aufwendungen haben sich um 65,6 % gegentber dem Vorjahr (34,4 Millionen Euro)
auf 11,8 Millionen Euro reduziert. Der Rickgang begriindet sich im Wesentlichen durch ein niedrigeres Zinsni-
veau aufgrund der im Dezember 2016 durchgeflhrten Refinanzierung sowie den fortschreitenden Schuldenab-
bau und einen damit einhergehenden verringerten Finanzaufwand.

Aufgrund der verbesserten Ergebnissituation der Organgesellschaften und der Scout24 AG betrugen die
Steuern vom Einkommen und vom Ertrag im Geschaftsjahr 2017 50,6 Millionen Euro (Vorjahr: 35,5 Millionen
Euro), was einen Anstieg um 15,1 Millionen Euro (42,4 %) bedeutet. Der Uberproportionale Anstieg im Vergleich
zum Anstieg des Jahresergebnisses beruht auf weiteren innerbetrieblichen Effekten wie der geringeren Moglich-
keit steuerlicher Kirzungen und der Ubernahme von Verschmelzungsverlusten aus 2016.

Das Ergebnis nach Steuern erhéhte sich von 84,3 Millionen Euro um 30,3 % auf 109,9 Millionen Euro.

Der Jahresuberschuss erhohte sich somit insgesamt um 30,1 % auf 109,9 Millionen Euro gegenUtber 84,5 Mil-
lionen Euro im Vorjahr.
Finanz- und Vermdégenslage

Die Scout?24 AG steuert Uber ihr Finanzmanagement die Liquiditat des Konzerns. Sie stellt sicher, dass jeder-
zeit genUgend Liquiditat vorhanden ist, um allen Zahlungsverpflichtungen nachzukommen. Dies erfolgt auf Basis
einer jahrlichen Finanzplanung und einer monatlich rollierenden Liquiditatsplanung fur den Konzern.
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Die Vermodgens- und Finanzlage der Scout24 AG wird anhand nachfolgender verkurzter Bilanz dargestellt:

(in Tausend Euro) 31.12.2017 31.12.2016 +/- +/-in%
Immaterielle Vermogensgegenstande 1.122 865 258 29,8
Sachanlagen 800 283 517 182,7
Finanzanlagen 1.561.929  1.561.929 - -
Anlagevermégen 1.563.852 1.563.077 774 0,0
Forderungen aus Lieferungen und Leistungen 7.428 5.022 2.406 47,9
Forderungen gegen verbundene Unternehmen 195.164 188.997 6.167 3,3
Sonstige Vermogensgegenstande 152 263 -1 -42,2
Kassenbestand und Guthaben bei Kreditinstituten 10.447 143 10.304 7.204,5
Umlaufvermadgen 213.191 194.425 18.766 9,7
Rechnungsabgrenzungsposten 5.690 2.953 2.737 92,7
Summe Aktiva 1.782.733  1.760.456 22,278 1,3
Gezeichnetes Kapital 107.600 107.600 - -
Nennbetrag eigener Anteile - -13 13 100,0
Kapitalrtcklage 422.956 423.170 -214 -0,0
Rucklagen wegen eigener Anteile - 13 -13 -100,0
Andere Gewinnrucklagen 53.800 53.800 - -
Bilanzgewinn 532.186 454.609 77.578 171
Eigenkapital 1.116.542  1.039.178 77.364 7.4
Ruckstellungen 32.785 33.512 -727 -2,2
Verbindlichkeiten 632.161 686.383 -54.222 -7.9
Rechnungsabgrenzungsposten 1.245 1.383 -137 -9,9
Summe Passiva 1.782.733  1.760.456 22.278 1,3

Die Finanzanlagen bestehen wie im Vorjahr im Wesentlichen aus der Beteiligung an der Scout24 Holding

GmbH.

Die Forderungen aus Lieferungen und Leistungen haben sich im Vergleich zum Vorjahr um 2,4 Millionen

Euro auf 7,4 Millionen Euro erhoht. Dieser Anstieg korrespondiert mit den gestiegenen Umsatzen.

Die Forderungen gegen verbundene Unternehmen beinhalten im Wesentlichen Forderungen aus dem Er-

gebnisabfUhrungsvertrag mit der Scout24 Holding sowie Forderungen aus dem Cash-Pooling. Der Anstieg der

Forderungen in 2017 von 189,0 Millionen Euro auf 195,2 Millionen Euro resultiert vorrangig aus dem Anstieg der

Forderungen aus Ergebnisibernahmen.

Das Eigenkapital veranderte sich von 1.039,2 Millionen Euro im Vorjahr um 77,4 Millionen Euro auf 1.116,5
Millionen Euro. Dieser Effekt ist im Wesentlichen auf den Jahrestberschuss zurtckzufthren.
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Aullerdem hat sich die Kapitalrucklage um 0,2 Millionen Euro reduziert. Im Rahmen des Erwerbs eigener An-
teile und der anschlielenden Ausgabe der Anteile an FUhrungskrafte im Rahmen des Aktienoptionsprogrammes
wurden 1,2 Millionen Euro (Vorjahr: 1,6 Millionen Euro) aus der Kapitalrtcklage entnommen. Darlber hinaus
wurden im Vorjahr 3,8 Millionen Euro zur Bildung einer Ruckstellung fur noch zurtck zu erwerbende Anteile er-
fasst. Weiterhin wurde ein Personalaufwand in Hohe von 0,9 Millionen Euro (Vorjahr: 4,7 Millionen Euro) in Ver-
bindung mit der in der Kapitalriicklage erfasst.

Die Eigenkapitalquote verbesserte sich um 3,6 Prozentpunkte auf 62,6 % (Vorjahr: 59,0 %).

Die Riickstellungen reduzierten sich von 33,5 Millionen Euro um 0,7 Millionen Euro auf 32,8 Millionen Euro.
Dies ist im Wesentlichen bedingt durch die Reduktion der Steuerrickstellungen von 13,2 Millionen Euro auf 10,6
Millionen Euro aufgrund in 2017 hoherer geleisteter Steuervorauszahlungen. Gegenlaufig haben sich die sonsti-
gen Ruckstellungen von 20,3 Millionen Euro auf 22,2 Millionen Euro erhoht, was auf gestiegene personalbezo-
gene Ruckstellungen bei rucklaufigen Ruckstellungen fur ausstehende Rechnungen zurtickzufihren ist.

Die Verbindlichkeiten sind gepragt durch Verbindlichkeiten gegenuber Kreditinstituten in Hohe von 620,0
Millionen Euro (Vorjahr: 680,0 Millionen Euro). Die Reduktion der Bankverbindlichkeiten in Hohe von 60,0 Millio-
nen Euro resultiert zum einen aus der Ruckzahlung des Term Loan in Hohe von 30,0 Millionen Euro und zum
anderen aus einer auBerplanmalligen Rickzahlung der revolvierenden Kreditlinie in Hohe von 30,0 Millionen
Euro. Bei den Verbindlichkeiten gegentber verbundenen Unternehmen, die sich um 3,2 Millionen Euro von 0,2
Millionen Euro im Vorjahr auf 3,4 Millionen Euro erhéht haben, handelt es sich im Wesentlichen um Verbindlich-
keiten aus Lieferungen und Leistungen. Der Anstieg resultiert im Wesentlichen daraus, dass in 2017 erstmalig
die Scout24 Consumer Services Umsatze fur das ganze Jahr weiterverrechnet wurden.

Risiko- und Chancenbericht der Scout24 AG

Die Geschaftsentwicklung der Scout24 AG ist gepragt von der wirtschaftlichen Leistungsfahigkeit der einzel-
nen Tochterunternehmen. Daher sind die Risiken und Chancen, denen sich die Tochtergesellschaften ausgesetzt
sehen, auch fUr die Scout24 AG zutreffend. Die Aussagen zu der Risiko- und Chancensituation des Scout24 Kon-
zerns sind somit auch als Zusammenfassung der Risikosituation der Scout24 AG anzusehen.

MUnchen, den 15.03.2018
Scout24 AG

Der Vorstand

Gregory Ellis Christian Gisy
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