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Daten & Fakten

3.800 Mitarbeiter

824 Mio. € Umsatz@®

I Kernmarkt
blowUP media im Segment OOH International
I Tiirkei + Polen im Segment OOH International

>42 Mio. Unique User®)

1|

Quelle: (1) gemaR Geschéaftszahlen 2015; (2) in Deutschland (300 000 mit OOH International); (3) Stroer Total AGOF digital facts 2016-04; Basis: Erwachsene, 14+,
Unique Users (Online-User); (4) pro Monat/eigene Erhebungen — Stand Mai 2016
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Stroers Multi-Channel & integrated Monetization Ecosystem

Plattformen o _ _ _
Zusatzliche Reichweite & Verbindung zur realen Welt

A

Stroer Public Media (OoH) Group Data Stroer Content Media Group
————— & Tech —————————
Location-basierte Reichweite Stack Content-basierte Reichweite (,all digital)

35 Mio. UU

>230.000
Standorte —
Content & Interaktivitat

1

Stroer SMB Group Stroer Sales Group

Stroer Transaction Group

Media-Vertrieb national

Nr. 1 OoH & Online

Media-Vertrieb lokal

E-Commerce & Subscription

4 integrierte Verticals

Einzigartiger One-Stop-
Shop
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Stroers Evolution vom AulRenwerber zum Multi-Channel-Medienhaus

STROER 1.0 STROER 2.0 STROER 3.0

Analog Semi-Digital Digital

AUS SICHT DER PHYSIKER
KANN DIE HUMMEL
UNMOGLICH FLIEGEN.

DER HUMMEL
IST DAS 1
EGAL.

IM KOPF.DE
Womeasraaor

AUS SICHT DER PHYSIKER
KANN DIE HUMMEL

UNMOGLICH FLIEGEN.

DER HUMMEL

IST DAS 5

EGAL.

m !;lMPARKENI

IM KOPF.DE

AUS SICHT DER PHYSIKER
KANN DIE HUMMEL
UNMOGLICH FLIEGEN.

DER HUMMEL

IST DAS 2

EGAL.
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STROER
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Funf strategische Entwicklungsfelder

Out-of-Home Content Lokale Nationale Transaktionsorientierte
Vermarktung Vermarktung Geschaftsmodelle
Digitalisierung der Ausbau disruptiver, landesweite

Aufbau des grofiten

Infrastruktur: tech- und Sale§organ|sat|on datengetriebenen M&A im Umfeld E-
LED, LCD, performance- fur lokales Commerce und
: - ) non-TV o
Beacons, Small- basierter digitaler Marketing und Vertriebshaus Subskription
Cells Geschaftsmodelle digitale Werbemittel
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Digital: Marktfihrerschaft in Display + Mobile

Klarer Marktfuhrer in Deutschland in den Bereichen Display & Mobile

Online
390,6
Mio. Euro
soG [ 390.618.702
Media Impact | 201.895.641
UM | 190.611.478
Seven One Media | 143.764.241
IP Deutschland | 108.086.902
ebay Adv. Group | 94.518.600
Forward Adgroup | 52.249.591
Autoscout24 Media [ 49.702.519
1Q [ 42.337.809

Mobile 105
Mio. Euro
sDG I 104.995.479
Media Impact | 53.288.508
Seven One Media | 29.260.221
IP Deutschland | 15.517.104

UM I 12.725.687

Forward Adgroup | 10.155.368
IQ I 9.494.391
Spiegel QC I 3.953.475

Yahoo! Dt. 3.190.668

Quellen: Nielsen Brutto 1. Halbjahr 2016 (Deutschland); Kons. Zahlen aller Onlinevermarkter der Gruppe
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Stroers Multi-Channel & integrated Monetization Ecosystem

Flattiormen Zusatzliche Reichweite & Verbindung zur realen Welt

I |/
Stroer Public Media (OoH) Group Data Stroer Content Media Group
————— & Tech —————————
Location-basierte Reichweite Stack Content-basierte Reichweite (,all digital)

42 Mio. UU

>230.000 Standorte in
Deutschland —
Content & Interaktivitat

T

Stroer SMB Group Stroer Sales Group

Stroer Transaction Group

Media-Vertrieb national

Nr. 1 OoH & Online

Media-Vertrieb lokal

E-Commerce & Subscription

4 integrierte Verticals

Einzigartiger One-Stop-
Shop
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Stroers Multi-Channel & integrated Monetization Ecosystem

Flattiormen Zusatzliche Reichweite & Verbindung zur realen Welt

v
Stroer Public Media (OoH) Group Data
S & Tech
Location-basierte Reichweite Stack

Content & Interaktivitat

T
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Ausbau des bestehenden Public Video-Netzwerks (Indoor!)

= Verlangerung strategischer langfristiger Vertrage a

Erste zu 100% digitale U- und S-Bahnhofe = fur offentliche Nahverkehrssysteme in den groRten
- _ = Stadten, z. B.
Beispiel Hamburg Jungfernstieg o
e = Hamburg >13 Jahre (70 + 100 Screens)

@ Minchen  >15 Jahre (150 + 90 Screens)
3 = Kontinuierlicher Ausbau des digitalen Inventars,
% z. B.
= Koln: 87 + 31 Screens
(@]

Stuttgart: 31 + 26 Screens

= |nvestitionsprogramm der DB (,Zukunft Bahn*) bietet
groRRartige Chancen, die weitere Digitalisierung mit
geringen finanziellen Mitteln zu beschleunigen

Fokus auf die wichtigsten S-Bahnhofe

= Prototypen vollstandig digitalisierter Bahnhdofe gibt
es bereits in Hamburg (z. B. Jungfernstieg,
Kdnigstrale)

uyeg ayosinag
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Nachste Schritte Roadside-Digitalisierung — mit hervorragendem Feedback
auf dem Markt

Erfolgreiche Beta-Testphase in Wuppertal an den Momentanes Roadside Screen-Netz — 4 Module
richtigen Standorten, Srceen-Netzabdeckung, Content- - . . R
Konzept sowie Marketing- und Vertriebsstrategie . WY - 135 =
Kontinuierliches Roll-Out von Stadt zu Stadt und klarer { _ _)‘:;Fsr?eien?y-w-i s o S8
Bottom-Up-Ansatz entsprechend der Umsatzgenerierung i Ff A F'F‘
durch Kunden vor Ort (SMBs: Signage & Campaigns) 2 ' ,*’-;,,..: PN i Tg N
A sl )
o e S
Erste deutsche Top-5-Stadt: Kéln BRI B S Vi i TR

Installation von 28 Screens an absoluten Top-Standorten
fur hohe Visibilitat und maximale tagliche Reichweite
Intelligente Mischung von Werbung und lokalem Inhalt
(d. h. Nachrichten, Sport, Wetter)

Auftragsbuch: 2,4 Millionen Euro nach sechs Monaten
133 Kunden aus ausgewahlten Marktsegmenten, z. B.
Dienstleister, Fitness-Studios, Kfz-Handler,
Immobilienmakler, Arztpraxen, Catering & Events



Stroers Multi-Channel & integrated Monetization Ecosystem

Plattformen . . . .
_ Zusatzliche Reichweite & Verblndung_; zur realen Welt

I v
Data
& Tech
Stack
4 l

Content & Interaktivitat

!

1 1 1

Stroer SMB Group

Media-Vertrieb lokal
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Entwicklung lokaler Vertrieb: Wachstum liegt voll im Plan!

Entwicklung Sales Force

Umsatzentwicklung

Mitarbeiterzahl HJ 2016 ggu. GJ 2015:

Anstieg um +70 (+20 %), 112
Neueinstellungen

Mittelfristiger Plan von ~800
Vollzeitmitarbeitern bis Ende 2018
vorzeitig erreicht

Weitere 350 Kandidaten in der letzen
Auswahlrunde/Pipeline; skalierbarer
Rekrutierungs- und Schulungsprozess

Aktuelles Auftragsbuch OoH: Anstieg
um 58 % ggu. Vorjahr

Aktuelles Auftragsbuch Digital: Anstieg
um 65 % ggu. Vorjahr
Zusammengefasste zusatzliche
Umsatze im Auftragsbuch (fir 2016-
2018) von rund 15 Millionen Euro ggu.
Vorjahr

Integration von OMNEA
(Verzeichnisse) in digitales
Produktangebot abgeschlossen

10 Zentren fur digitale Kompetenz in
ganz Deutschland zur Unterstltzung
der wachsenden Zahl an Tandem-
Teams

Anteil der kombinierten Angebote hat
sich mit einem Anstieg von 9 % auf
21 % mehr als verdoppelt

15|$‘I'R0



Stroers Multi-Channel & integrated Monetization Ecosystem

Plattformen . . : .
_ Zusatzliche Reichweite & Verblndung_; zur realen Welt

I v
Data
& Tech
Stack
4 l

Content & Interaktivitat

T

1 1 1

Stroer Sales Group

Media-Vertrieb national
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OoH-Umsatz: Neukunden-Gewinnung

Konsequente und proaktive Marktbearbeitung

Initiative im Finanzsektor 0

Kontakt mit Gber 60 % aller Kunden, um individuelle L6sungen
und Best Practices im Sektor zu besprechen, u. a. durch
Workshops

= |n Q2 2016 wurden von den Mitarbeitern Uber
1.000 Angebote erstellt (2015: 650)

= Durch individuelle Angebote ftir Grofl3ereignisse (z. B.
EM 2016) konnten bei unseren Kunden 200 Angebote
platziert und ein zusatzlicher Umsatz von ca.

5 Millionen Euro erwirtschaftet werden

Union
Investment

= Kombinierter OoH- und Online-Ansatz steigert direkten
Kundenkontakt deutlich

= \olumen der Angebote im ersten Halbjahr ‘
+40 %
HY 2016
= Kundenkontakt im ersten Halbjahr

+28 %
HY 2016
HY 2015

Initiative in den Sektoren Konsumgtter, Lebensmittel
und Getranke

Fokus auf Kunden des Konsumgutersektors fuhrt zu ca.
200 Angeboten im Gesamtvolumen von iber 43 Millionen Euro
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Integration: Operational Excellence & zentralisierter Vertrieb

“ONE” Infrastruktur (Hardware/Software)

“ONE” Vertriebsteam fir das Digital-Portfolio

. KPI-Cockpit

Ein | c— —
Customer Relationship salesforce Eeize 138 =
Management-System 1__01 __&

Ein
Buchhaltungssystem

|
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Beispiele der Giber 800 exklusiv vermarkteten Webseiten

ii

= “ONE” Plattform sorgt fir mehr Transparenz und ist ein
entscheidender Schritt flr die Neuausrichtung von

Arbeitsablaufen und Prozessen

=  “ONE” Team: Integration von Unternehmen (z. B. adscale) und
Unternehmensbereichen zur Integration der Mitarbeiter mit
Wissenstransfer/schlanken Strukturen

= “ONE” KPI-System: Einheitliche Finanzkennzahlen im Konzern

= “ONE” Service Desk: Salesforce als zentrales CRM-System
und KPI-Cockpit verbessern die Kundenzufriedenheit

Zentralisiertes und einheitliches Auftreten am Markt (EIN
Kundenauftritt)

Integration von Vertrieb, Marketing und Marktforschung zur
Kostensenkung

Dank tragfahiger Beziehungen zu Publishern Verlangerung
von 24 Vertrdgen und Abschluss neuer Vertrage mit
11 Publishern zur Abrundung unseres Portfolios

18|$‘I'l!0



Stroers Multi-Channel & integrated Monetization Ecosystem

Plattformen . . . :
_ Zusatzliche Reichweite & Verblndung zur realen Welt

I |/
Data Stroer Content Media Group
& Tech —
Stack Content-basierte Reichweite (,,all digital®)

Content & Interaktivitat

T

Stroer Transaction Group

E-Commerce & Subscription
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Segment , Digital“: Uberblick Uber Struktur & Unternehmensbereiche (mit
beispielhaften Unternehmen)

Public Video
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Stroer SE & Co. KGaA: Ergebnisse H1 2016

reported® 502,3 363,4 +38 %
Umsatz _
organisch® 8,7 % 8,4 % +0,3 % pts
Operational EBITDA 114,6 78,4 +46 %
Operational EBITDA Marge 22,5 % 21,2 % +1,4 % pts
EBIT (bereinigt)® 75,9 45,0 +69 %
Periodenergebnis (bereinigt)® 60,6 33,8 +79 %
Operating Cash Flow 83,4 38,5 >2 mal so hoch
Investitionen®) 45,6 38,3 +19 %
Nettoverschuldung®/Leverage Ratio 363,9/ 1,5x 325,4 / 1,9x
(1) GemaR IFRS 11
(2) Organisches Wachstum = ohne Wechselkurseffekte und Effekte aus (Ent-)Konsolidierung und Beendigung von Geschéftsbereichen
(3) EBIT bereinigt um Sondereffekte, Abschreibungen auf erworbene Werberechtskonzessionen und Wertminderungsaufwendungen auf immaterielle Vermégenswerte (Joint Ventures sind quotal berticksichtigt)
(4) Bereinigtes EBIT abzuglich um Sondereffekte bereinigtes Finanzergebnis und normalisierter Steueraufwand (Steuersatz 15,8 %)
®)

Auszahlungen fir Investitionen in Sachanlagen und immaterielle Vermdgenswerte (6) Nettoverschuldung = Finanzverbindlichkeit abzgl. liquide Mittel (ohne Hedging-Verbindlichkeiten) 22 I STROER



Stroer Digital: Starkes profitables Wachstum

€ MM € MM

53.8
210.3
117.1 30.3 24.0
88.2 '
- . - .
Q2 6M Q2 6M

= Starkes digitales Wachstum, sowohl organisch — insbesondere bei Video und Transactions — als auch durch Konsolidierungseffekte

Organic
Growth Rate

Marge

2015
B 2016

= Operational EBITDA wuchs ebenso wie der Umsatz um mehr als die Halfte; Investitionen in wachstumssteigernde Geschéftsmodelle

= Weiterhin Integrations- und Restrukturierungsmalinahmen sowie Portfoliooptimierungen

23'511!6



Digital im Detail: Display, Video, Transactional

In Mio. > 100 % In Mio. @ In Mio. > 100 %
EUR EUR EUR

121.8

43.2 45.3

40.2 36.7

11.3

6M

2015 [l 2016 @D Growth rate
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OoH Deutschland: Uberdurchschnittliche Ergebnisse

€ MM € MM
Organic
Growth Rate

Marge

2015
B 2016

59.1
50.1

117.9 1263 310 342

Q2 6M Q2 6M

= Uberdurchschnittliches Umsatzwachstum aufgrund von anhaltend starkem nationalen und regionalen Vertrieb
» Verbesserung des Operational EBITDA in Verbindung mit starkem zugrunde liegenden Umsatzwachstum

= Betrachtliche Investitionen in weiteren Ausbau der lokalen Vertriebseinheit

25|S‘I‘R6



Stroer OoH International: Schwierige Marktbedingungen in der Turkel

€ MM € MM

Organic
Growth Rate

Marge

2015
B 2016

10.4 ' '
9.5
6M Q2 6M

Q2

= EinbulRen in Q2 aufgrund von Wechselkurseffekten und gemessen an den Vergleichswerten des Vorjahres

= Schwacher OoH-Markt in Polen und insgesamt schwieriges wirtschaftliches Umfeld in der Ttrkei

= Verbesserte Kostenbasis konnte Umsatzriickgang nicht auffangen

26|S‘I‘R6



Free Cash Flow Perspektive 1-6 2016

H1 2016 H1 2015
Analyse
Free Cash Flow EUR Mio. | EUR Mio.

Operational EBITDA 114,6 78,4 | = Starker Operating Cash Flow vor dem Hintergrund
einer besseren Geschaftsentwicklung

- Zinsen (gezahilt) -3,4 -5,2

=  Weiterer Rickgang der Zinszahlungen nach
- Steuern (gezahlt) 2,1 -5,7 erfolgreicher Refinanzierung in 2014 und 2015
-+ Working Capital -7,6 -17,5 . : _—
g%ap = Hohere Sondereffekte aus Fusionen & Akquisitionen
: sowie Integrationsmafl3nahmen

- Sonstiges -22,3 -11,5

Operating Cash Flow 83.4 38,5| ™ Hohe Investitionen aufgrund der weiteren
Digitalisierung der OoH-Infrastruktur, IT-Infrastruktur

T 456 .38 3 und verschiedener anderer Projekte

Free Cash Flow (vor M&A) 37,8 0,2
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Finanzlage und Ausblick

Entwicklung des Leverage Ratio Finanzlage & Ausblick

= Leverage Ratio konnte sich aufgrund des hohen

380 1 1.9 1.9 1.9 r2 Cash Flow ggii. dem Vorjahr von 1,9 auf 1,5
verringern
360
=  M&A-Mittelabfluss von 106 Millionen Euro in H1 2016
340 hat Auswirkungen auf Nettoverschuldung und
Leverage Ratio
320 = Free Cash Flow vor M&A von tber 135 Millionen
300 Euro fur 2016 erwartet
280 . . . .
Langfristiger Ausblick auf die Finanzlage
260
240
= Erhalt eines soliden Finanzprofils mit einem
220 angestrebten Leverage Ratio von 2,0 bis 2,5 ist ein
wichtiger Bestandteil unserer Wachstumsstrategie
200 . ..
12M 2014 3M 2015 6M 2015 9M 2015 12M 2015 3M 2016 6M 2016 " Gewinnausschuttungsquote: 25 — 50 %
= Akquisitionsstrategie: kleinere/grof3ere ergédnzende
== Net debt =| everage Ratio Investitionen

28|$‘I'l!0



Zusammenfassung: Sehr gutes erstes Halbjahr 2016

Umsatzwachstum um insgesamt 38 % auf 502,3 Millionen Euro

Verbesserung des Operational EBITDA um 46 % auf 114,6 Millionen Euro

Periodenergebnis (bereinigt) fast verdoppelt auf 60,6 Millionen Euro

Operating Cash Flow mehr als verdoppelt auf 83,4 Millionen Euro

Leverage Ratio 1,5 mal so hoch wie Operational EBITDA




Guidance Statement 2016 und 2017: Update am 26. September 2016

H1 2016

Spezifische FY Guidance

(2016)

Spezifische FY Guidance
(2017)

Gesamtumsatz 502,3 Mio.
Euro

Operational EBITDA 114,6 Mio.
Euro

Organisches 0 7%

Umsatzwachstum

38 %

46 %

(2015: 8,4 %)

1,15 Mrd. Euro

Uber 280 Mio. Euro

Organisches Wachstum im
mittleren bis hohen
einstelligen Bereich — oberer
Bereich

1,2 - 1,3 Mrd. Euro

Uber 320 Mio. Euro

Organisches Wachstum im
mittleren bis hohen
einstelligen Bereich
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Ansprechpartner:

Dafne Sanac
Head of Investor Relations

T +49 (0) 2236/ 9645-356
E dsanac@stroeer.de

Stroer SE & Co. KGaA

Stroer-Allee 1
50999 Koln
WWW.Stroeer.com
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