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Zastrzezenie prawne

Niniejszy materiat ("Prezentacja") zostat przygotowany przez i zawiera informacje
dotyczgce spotki DataWalk S.A. (,Spoétka”). Zaprezentowane informacje nie sg
wyczerpujgce i zostaty przygotowane w celu przedstawienia Odbiorcy jedynie
podstawowej wiedzy o Spotce. Prezentacja nie zawiera catej wiedzy, jakiej Odbiorca
mogtby potrzebowaé w celu rozwazenia mozliwosci inwestycji w instrumenty finansowe
emitowane przez Spotke. W Prezentacji zostaty wykorzystane informacje pochodzace ze
zrodet, ktore Spoétka uznaje za wiarygodne i doktadne, jednak nie daje gwarancji, ze sg
one wyczerpujgce i w petni odzwierciedlajg stan faktyczny. Informacje zawarte w
Prezentaciji nie byty poddane niezaleznej weryfikacji i w kazdym wypadku mogg
podlega¢ zmianom lub by¢ nieaktualne lub btedne. Spotka nie przyjmuje
odpowiedzialno$ci za ewentualne btedy, pomytki i niekompletnos¢ Prezentacji oraz za
ewentualny uszczerbek doznany przez Odbiorce na skutek btedéw, pomytek i
niekompletnosci Prezentacji. Odbiorca nie powinien polega¢ na przedstawionych
ocenach, planach, opisach zamierzen i projekcjach bez poddania ich dalszej niezaleznej
analizie.

Prezentacja moze zawiera¢ stwierdzenia dotyczace przysztosci, w szczegoélnosci oceny,
plany, zamierzenia, projekcje, ktore sg obcigzone ryzykiem i mogg istotnie rézni¢ sie od
faktycznych rezultatow. Spoétka nie deklaruje, ze przedstawione plany, zamierzenia i
projekcje zostang w rzeczywistosci zrealizowane lub osiggniete.

Spotka jest uprawniona do uzupetnienia Prezentacji w catosci lub czesci w dowolnym
czasie, lecz nie ma obowigzku przekazywania aktualizacji i zmian informacji, danych
oraz oswiadczen znajdujgcych sie w Prezentacji w przypadku zmiany strategii albo
zamiarow Spotki lub wystgpienia nieprzewidzianych faktow lub okolicznosci, ktére bedg
miaty wptyw na te strategie lub zamiary Spotki, chyba ze obowigzek taki wynika z
przepiséw prawa bezwzglednie obowigzujgcego.

Prezentacja nie stanowi oferty w rozumieniu art. 66 ustawy z dnia 23 kwietnia 1964 r. -
Kodeks cywilny (t.j. Dz.U. z 2018 r. poz. 1025 ze zm.) (,Kodeks cywilny”) ani oferty
elektronicznej w rozumieniu art. 661 Kodeksu cywilnego. Prezentacja nie moze by¢
traktowana w szczegodlnosci jako: proponowanie nabycia instrumentéw finansowych
Spotki, zaproszenie do negocjacji, zaproszenie czy zacheta do ztozenia oferty nabycia,
dokonania inwestycji lub przeprowadzenia transakcji dotyczgcych innych instrumentéw
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finansowych Spotki lub rekomendacja do zawierania jakichkolwiek transakcji.

Prezentacja, ani zaden jej zapis nie stanowi rekomendacji w rozumieniu Rozporzgdzenia
Ministra Finansoéw z dnia 19 pazdziernika 2005 r. w sprawie informac;ji stanowigcych
rekomendacje dotyczace instrumentéw finansowych, ich emitentéw lub wystawcéw (Dz.
U. Nr 206, poz. 1715), porady inwestycyjnej, porady prawnej ani podatkowej, ani tez nie
jest wskazaniem, iz jakakolwiek inwestycja lub strategia jest odpowiednia i adekwatna do
poziomu wiedzy o inwestowaniu w zakresie instrumentow finansowych oraz
doswiadczenia inwestycyjnego Odbiorcy. Prezentacja nie stanowi ustugi doradztwa
inwestycyjnego w rozumieniu ustawy z dnia 29 lipca 2005 r. o obrocie instrumentami
finansowymi (t.j. Dz.U. z 2017 r. poz. 1768 ze zm.).

Spotka ani osoby dziatajgce w jej imieniu nie ponosi odpowiedzialnosci za efekty i skutki
decyzji podjetych na podstawie Prezentacji lub jakiejkolwiek informacji w niej zawartej.
Odpowiedzialnos¢ za decyzje podjete na podstawie Prezentacji ponoszg wytgcznie
osoby lub podmioty z niej korzystajace. Osoby lub podmioty korzystajgce z Prezentac;i
nie powinny rezygnowac z przeprowadzenia niezaleznej oceny, z uwzglednieniem
réznych czynnikéw ryzyka oraz innych okolicznosci, niz wskazane w Prezentacji. Spétka
nie bedzie ponosi¢ jakichkolwiek kosztéw, jakie Odbiorca moze ponies¢ w zwigzku z
analizg lub oceng niniejszej Prezentacji lub mozliwosci inwestycyjnej w nigj
przedstawionej.

Spotce przystugujg prawa autorskie do wszystkich tresci, grafik, fotografii i innych
materiatéw zamieszczonych w Prezentacji lub korzysta z nich na podstawie stosownego
upowaznienia (licencji). Odbiorca nie moze wykorzystywaé Prezentacji w czesci bgdz w
catosci bez uprzedniej zgody Spotki.

Prezentacja nie jest przeznaczona do dystrybucji poza granicami Rzeczypospolitej
Polskiej, w szczegolnosci w Stanach Zjednoczonych Ameryki, Australii, Kanadzie,
Republice Potudniowej Afryki ani Japonii.




Platforma DataWalk

« COTS*, produkt klasy Enterprise ($150K+)
» Wiasna, unikalna technologia (10+ patentéw)
« Alternatywa dla Palantir Gotham / IBM-EIA

« AML, wykrywanie naduzy¢, praca dochodzeniowa —

najpopularniejsze zastosowania
* Instalacja stacjonarna lub w chmurze
» Gtownie sprzedaz bezposrednia

* To dziata...

*Commercial Off The Shelf
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HIGHLIGHTS - Q1-Q3 2022

§|||]i%
Kolejne zamowienia od kluczowych Klientow 'POU;K '
%u U&S

Nowi Kontrahenci z ogromnym potencjatem

Zabezpieczone finansowanie na 2+ lata



Strategia: konsekwentnie realizowana od 2014 roku

Kluczowe
obszary

Kluczowe
daty

Etap 01

Q1 2014 — Q3 2015

» Zdefiniowanie wartosci biznesowej

oferty

Budowa i testy wersji beta
oprogramowania

Rozwijanie produktu dla nowych
grup klientow

Budowa kluczowego zespotu

Q1’2014 — rozpoczecie testow wersiji
beta systemu DataWalk.

2H’2014 — Runda finansowania na
operacje w Polsce

» Q2’2015 — Potwierdzenie

skuteczno$ci dziatania wczesnej
wersji produktu w Polsce

Q22015 — zamkniecie finansowania
runda A

Etap 02

Q32015 — 1H 2019

Rozpoczecie dziatalnosci
komercyjnej w Polsce

» Rozpoczecie testow rynkowych w

USA
Partnerstwa technologiczne (back-
end)

» Pozyskanie pierwszych

zagranicznych referencji
Pozyskanie co najmniej jednego
klienta strategicznego

» Q4°2015 — rozpoczecie testow

rynkowych w USA

» H2'2018 - pozyskanie pierwszego

klienta w USA
H2'2017 - Runda finansowania Al

» H1'2019 — zamkniecie finansowania

runda B na realizacje Etapu 3 - IPO

Etap 03

1H 2019 - 1H 2022

Wzrost przychodéw o 70%
Sredniorocznie
Potwierdzona wartos¢
systemu (pricing) US/WW.
Test ustug (konsulting,
chmura)

Potwierdzenie wartosci
technologii przez klientéw

2021 - okoto 20 pozyskanych
klientéw w NA/WW
Partnerzy — rozpoczecie
wspotpracy

2021-2022: Runda C dla
Etapu 4

Etap 04

1H 2022 - 2H 2024

Skalowanie USA/WW (>100
klientow), dodatkowe rynki
geograficznie

Rozwoj sprzedazy przez
Partnerow, aby przyspieszyc¢
skalowanie

Potwierdzony model biznesowy

Wyrdznienie w Gartner Quadrant
i/lub nagroda za produkt

Runda finansowania na dalszy
wzrost

Pierwsze propozycje akwizyciji
jako spofki produktowej



Inwestycja w skalowanie dziatalnosci

2019 (2021)

Software
development 24
System 12
engineering
Sprzedaz 4
Marketing 3
Support 2
Pozostate 7
R
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Szybszy rozwoj produktu - nowe funkcje,
ulepszenia

Zdolnos¢ do obstugi wiekszej ilosci
I wiekszych projektow jednoczesnie

Znacznie wieksza liczba kontaktow

z potencjalnymi klientami, wiecej
uruchomionych procesow sprzedazowych
Szybka poprawa swiadomosci marki,
obecnos¢ na wydarzeniach branzowych

Szkolenie i wsparcie dla klientéw po
sprzedazy

Back office gotowy do sprostania rosngcym
potrzebom biznesu



Lejek sprzedazowy zalezny od inzynierii systemowej
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Perspektywy sprzedazy . v

mmmm Ameryka — mmmm Reszta tacznie

Q4.19 Q1.20 Q2.20 Q3.20 Q4.20 Q1.21 Q2.21 Q3.21 Q4.21 Q1.22 Q2.22 Q3.22 current

Perspektywy sprzedazy wskazujg na
mozliwe przyspieszenie wzrostu przychodéw

w 2023r.

Krzywa wyptaszczyta sie pod koniec 2021
roku z powodu problemow z inzynierig

systemowg (procesy pre-sales)

Wartosc¢ lejka w Ameryce wyzsza niz dla
reszty swiata przez wiekszosc¢ roku 2022
— z powodzeniem konkurujemy na

najtrudniejszym rynku



Historie sukcesu klientéw potwierdzaja nasz model
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2019 2020 2021 2022/06

1 1/2 roku przych. =

Przyktady kluczowych klientéw

potwierdzajg nasze podstawowe

zatozenia modelu biznesowego:

» Optaca sie zdoby¢ nawet niewielki
kontrakt od potencjalnego duzego
klienta - po przetestowaniu technologii
sptywajg kolejne zamowienia

*  Przychody ptyng zarowno z nowych
zamoéwien, jak i z optat serwisowych /
abonamentowych (lata z mniejszymi
przychodami)

« 1 USD sprzedazy w 1 roku
wspotpracy przynosi 2-5 USD

w kolejnych latach



Model biznesowy przez pryzmat danych finansowych

Przychody od poczatku roku wg kohort

[% catosci]

. 100% retencja Klientéw — przychody od Klientoéw pozyskanych przed rokiem 2022

stanowig w tym roku potowe sumy skonsolidowane;j

. Rynek amerykanski generuje wiekszg czes¢ przychoddw poczgwszy
od roku 2021 (~60%)

. Model COTS - dominujg przychody ze sprzedazy licencji (~70%)

. Bardzo widoczna sezonowos¢, standardowa w branzy — Q1 i Q3 sg zazwyczaj stabsze,
Q2 i Q4 silniejsze

«  Wydatki Go2Market — gtéwny sktadnik struktury kosztowej (~40-50%)

<=2020 =2021 =2022 . Koszty R&D — rosng proporcjonalnie do catosci kosztow (~20%)

161000 Przychody wg regionu pseu 16000 Przychody wg produktu iyseu Struktura kosztow p cosy
100%
14 000 _ 14000 | 90%
12 000 " RoW = North America 12000 80%
10 000 10000 - N 70%
60%
8 000 8000 — 0%
6000 6000 = — 40%
4000 4000 | - 30%
2000 = 20%
2000 0%
0 0 0%

Q320 Q420 Q121 Q221 Q321 Q421 Q122 Q222 Q322 Q320 Q420 Q121 Q221 Q321 Q421 Q122 Q222 Q3.22 Q320 Q420 Q121 Q221 Q321 Q421 Q122 Q222 Q3.22

® Licencje Maintenance Wdrozenia ®Pozostate
u Other ER&D H Go to market PL Go to market US
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Obecne priorytety zarzadu

SHORT TERM

<1 roku

Dalsze usprawnienie
Inzynierii Systemowej

Wiecej referencii
/ ,success stories’ od
kluczowych Klientow

Powrd6t do dynamiki
przychodow powyzej
+50% rdr

QO Datawalk

MID TERM

1-2 lata

Kontynuacja skalowania

Inzynierii Systemowe;

Wiecej i bardziej
efektywne zespoty
sprzedazowe

Rozwdoj kanatu
partnerskiego

LONG TERM

>2 lata

Skalowanie przez
model SaaS/PaaS

Rozwoj nowych
zastosowan platformy



Czynniki i akceleratory budujace wartosé

Czynniki wewnetrzne

A L3 kK

Automatyzacja Aktvwizac Duze transakcje Zdolnos¢ Platforma
wdrozenia klienta ywizacja jako referencje przyciagania SAASIPAAS
partnerow talentow
Znacznie szybsze Wyktadniczo wigkszy Referencje duzych Gtowny nacisk na Mniejsza zaleznos¢
procesy przed- potencjat skalowania firm w segmencie inzynierie systemowa od inZynieri?
| posprzedazowe komercyjnym i Go2Market systemowej
I publicznym

Zewnetrzne Akceleratory

Szybki rozwoéj rynku Globalny
Analityki Grafowej Kryzys
bezpieczenstwa

Dynamiczny wzrost Zaktocenia
@ DataWalk popytu w gospodarce i obronnosci



Dziekujemy!

O DataWalk

Zapraszamy do zapisania sie ha hasz
newsletter:
https://datawalk.com/investor-newsletter/

Kontakt:

Barttomiej Piekarski

bartlomiej.piekarski@datawalk.com
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