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INFORMATII EMITENT

INFORMATII DESPRE ACEST RAPORT FINANCIAR

Tipul raportului Rezultate financiare preliminare
Pentru exercitiul financiar 01.01.2025 - 31.12.2025
Data publicarii 27.02.2026

INFORMATII DESPRE EMITENT

Nume 2Performant Network S.A.
Cod fiscal 26405652

Numar inregistrare Registrul Comertului  340/493/2010

Sediu social Bulevardul Corneliu Coposu Nr. 6-8, Cladirea
Unirii View, Etajul 2, (biroul) ResCo-
working09, Sector 3, Bucuresti, Romania

Capital subscris si varsat 1,303,304.30 lei

Piata pe care se tranzactioneaza valorile mobiliare  SMT AeRO Premium
Numar total actiuni 13,033,043

S[ag]elel 2P

CONTACT: Email: investors@2performant.com

Tel: +40 374 996 354

Situatiile financiare preliminare simplificate la 31 decembrie 2025, prezentate in paginile
urmatoare, sunt neauditate.



SCRISOARE CEO

Stimati investitori,

2025 a fost anul in care am simplificat compania, am
finalizat investitiile majore in platforma, modelul de
business a ajuns la maturitate si am crescut disciplina
financiara. In acelasi timp, am sporit eficienta echipei din
punct de vedere al structurii si componentei.

Ma bucur sa va spun ca rezultatul financiar din
trimestrul 4 a fost mai bun decat prognoza din bugetul
ajustat pentru 2025 - in consecinta si rezultatul anual.
Reducerile de costuri operate, Timpreuna cu
consolidarea tendintei de crestere au condus la un
profit de 1,4M lei in T4 (cu 500k lei mai mare decat

bugetul asumat) si o marja EBITDA de 2,7M lei (cea mai mare marja trimestriala din
istoria companiei) ceea ce a condus la o pierdere anualda mai mica decat bugetul

ajustat, conform tabelului de mai jos:

Indicatori cont de profit si pierdere 2024 BVC 2025 ajustat 2025
(RON)

Cifra de afaceri 48,055,232 49,058,888 48,038,515
EBITDA 1,474,672 3,146,537 3,672,145
Profit brut / Pierdere -1,357,487 -1,941,391 -1,416,932
EBITDA / Cifra de afaceri 3% 6% 8%
Rezultat / Cifra de afaceri -3% -4% -3%

Pentru a avea o imagine mai buna a evolutiei rezultatelor noastre pe 2025, iata cum au

aratat trimestrele anului trecut din punct de vedere financiar.

Indicatori (RON) 2025
T1 T2 T3 T4

Cifra de afaceri 11,159,973 11,494,339 11,564,148 13,820,055
Venituri operationale 13,310,045 13,361,407 13,361,799 15,132,602
Comisioane afiliati 8,175,063 8,219,753 8,425,294 10,220,381
Cheltuieli operationale 15,822,555 12,933,284 13,636,065 13,543,912
Marja bruta 1,608,779 4,124,314 3,275,630 5,024,238
EBITDA -1,399,400 1,538,439 835,021 2,698,085
Profit brut / Pierdere -2,657,974 263,788 -461,588 1,438,842




In rezultatele de mai sus este vizibil impactul contextului politic si economic din
trimestrul 12025, care a generat o contractie abrupta a consumului si a dus la scaderea
semnificativa a rezultatelor intregii piete de retail online si offline, inclusiv ale
2Performant.

In T1 am absorbit impactul extern fara sa intrerupem investitiile strategice deja
incepute Insa am demarat un prim val de masuri de eficientizare a proceselor interne
si costurilor, care s-au vazut in urmatoarele 3 trimestre.

Dupa ce In T2 am revenit pe break-even, in trimestrul 3 am avut doua realitati
simultane:

1. Impactul masurilor fiscale (in special cresterea TVA) asupra consumului.
2. Neinchiderea tranzactiei Profitshare, pe care ne bazam pentru o accelerare

regionala.

Am luat rapid deciziile necesare:

e restructurarea echipei
e reducerea costurilor recurente
o recalibrarea prioritatilor comerciale

e accelerarea focusului pe eficienta si monetizare

Ca rezultat, in T4 tendinta de crestere a vanzarilor s-a consolidat, ceea ce a constituit
baza pentru profitul obtinut in ultimul trimestru.

@ Nr. Vanzari 2025 [ evolutie YoY
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Pentru a va oferi o imagine de ansamblu a evolutiei companiei din ultimii ani, am
publicat astazi si un raport despre evolutia principalilor indicatori operationali si
financiari 2Performant 2020-2025. Mai jos puteti vedea graficul evolutiei pe trimestre a
indicatorilor financiari - raportul contine mult mai multi indicatori - o radiografie foarte
relevanta a evolutiei companiei in ultimii ani.

Indicatori financiari trimestriali 2020 - 2025

Cifra de afaceri Venituri din exploatare Cheltuieli din exploatare

= = == Marja bruta = = =« EB|TDA e Pjerdere bruta / Profit
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Dupa cum arata cifrele de mai sus, in ultimii ani am imbunatatit constant toate unit
economics importante, finalizand astfel etapa de constructie si validare a platformei
BusinesslLeague.

Cel mai important indicator pe care il vom urmari in 2026 si 2027 va fi numarul de
magazine active in platforma noastra.

Dupa cum puteti vedea in acelasi raport, in 2025 am lansat 313 magazine noi (mai mult
decat dublu fata de 2023 - cu aceeasi echipa de vanzari) si in total 822 de magazine au
inregistrat vanzari prin platforma noastra - record istoric.

Nu este un rezultat izolat, ci rezultatul unui proces indelung de ajustare a ofertei
comerciale, a modelului de pricing, a campaniilor de marketing si a procesului de
onboarding prin care trece un client nou.

In paralel, tot in 2025 am pregatit intrarea pe piata din Irlanda - o piatd matura digital,
fara un jucator local dominant in afiliere, o raritate in pietele europene.

Adoptia BusinessLeague pe aceasta piata poate constitui o punte pentru
extinderi viitoare pe piete mult mai mari de limba engleza, cu care Irlanda este
conectata deja organic: UK, US, Australia, Canada etc. Am gasit in Irlanda o industrie
efervescents, in cautare de solutii noi pentru crestere - o piata pe care platforma
noastra a inceput deja sa genereze primele vanzari.



Deocamdata suntem in prima luna de activitate aici - am recrutat Country manager,
avem primele parteneriate, planificam primul meetup BusinessLeague in Dublin si
participarea la evenimentele locale ale industriei de ecommerce. In raportul pe
trimestrul 12026 vom publica rezultatele obtinute pe aceasta piata - semnalele initiale
sunt incurajatoare.

Am inceput 2026 in linie cu strategia stabilita, consolidand trendul de crestere si
controlul strict al costurilor implementat in 2025.

Focusul nostru pentru urmatorii 2 ani va fi achizitia de clienti noi pe pietele din Romania
si Irlanda. Dupa etapa de constructie si validare a noii platforme, suntem pregatiti
pentru scalare.

In 24 februarie am incheiat operatiunea de majorare a capitalului social 2Performant
Network SA, prin care 180 de investitori au subscris pentru 1.091.797 actiuni la 1.3 lei per
actiune, ridicand astfel 1.42 milioane lei.

Desi suma reprezinta doar 25,13% din obiectivul propus, alaturi de profitul generatin T4
si cashflow-ul generat de activitatea curenta in primele 2 luni ale anului ne ofera capital
suficient pentru consolidarea si cresterea pe Romania, plus validarea extinderii in
Irlanda. Vom identifica ulterior surse alternative de finantare, daca va fi necesar.

In perioada urmatoare vom ajusta planul pe urmatorii 2 ani pe baza tendintelor curente
si a rezultatele majorarii - vom reveni cu noua propunere de buget in curand, pe care o
vom vota la urmatoarea AGA, pe 26 mai.

Pana atunci noi ramanem focusati pe cresterea portofoliului de magazine si a
vanzarilor generate.

Va invit sa parcurgeti scrisoarea deputy CEO-ului 2Performant pentru o scurta trecere
in revista a celor mai importante dezvoltari ale platformei finalizate in 2025 - ultimul an
in calitate de CTO al Anei Oprita.

Asa cum am anuntat public, in noiembrie Ana a preluat formal rolul de Deputy CEOQ.
Realitatea este ca inca din primul trimestru din 2025 facuse deja pasul catre un rol
executiv, fiind alaturi de mine si de board in fiecare din deciziile importante. Contributia
ei a fost esentiala In coordonarea procesului de restructurare si reorganizare a echipei,
in eficientizarea alocarii resurselor si In consolidarea disciplinei operationale. De
asemenea, a avut un rol determinant in aducerea platformei la un nivel de maturitate
operationala si tehnologica necesar pentru a sustine strategia noastra de dezvoltare
pentru urmatorii doi ani.

Revenirea noastra pe crestere din a doua parte a anului, agilitatea cu care ne-am
adaptat la schimbarile de context si profitul obtinut in T4 nu ar fi fost posibile fara acest
aport esential al Anei si al echipei de management pe care o coordonam in prezent
impreuna - Mihaela Bourceanu (COO 2P, in echipa din iulie 2025), Roxana Botis
(Director financiar, in echipa din 2016).

Validarea acestei noi formule de echipa reprezinta, de fapt, cel mai important castig
2Performant din 2025. Multumesc fiecarui membru al echipei noastre pentru efortul
enorm de anul trecut, pentru dedicare, ambitie si perseverenta si ma bucur ca
rezultatele financiare au inceput sa reflecte increderea noastra de a ne dezvolta in
directia corecta.



Gasiti analiza detaliata a rezultatelor financiare pe 2025 in cuprinsul prezentului raport
pregatit de echipa noastra financiara, iar evolutia principalilor indicatori financiari
2Performant 2020-2025 in documentul publicat separat.

Tmpreuna oferd o imagine foarte buna despre cum am inceput 2026.

Spor la conversii sa avem.
Dorin Boerescu

CEO & Presedintele Consiliului de Administratie




SCRISOARE DEPUTY CEO

Dragi investitori,

2025 a fost un an de decizii structurale. Un an in care am
inchis etapa de constructie a platformei si am facut tranzitia
catre o etapa de consolidare si scalare. Investitiile realizate
in ultimii ani au inceput sa se reflecte vizibil in indicatorii
operationali si in eficienta modelului nostru de business.

In prima parte a anului am scalat sistemele de tracking si
procesare a feed-urilor, pregatind infrastructura pentru
Ccresterea pe care o anticipam in contextul tranzactiei
Profitshare. Desi tranzactia nu s-a finalizat, investitiile in
infrastructura au ramas un avantaj competitiv si ne ofera o baza solida pentru
dezvoltarea ulterioara.

Am reproiectat complet sistemul de tracking in aplicatii mobile, unde se genereaza
peste 50% din vanzarile multor comercianti, crescand semnificativ acuratetea atribuirii.
Am imbunatatit atribuirea 1st party prin mecanisme redundante de stocare a datelor,
am introdus aprobarea automata a relatiilor de colaborare si am lansat un motor de
cautare in peste 9 milioane de produse. Totodata, am implementat Low Approval Rate
Fee, 0 masura menita sa descurajeze respingerea abuziva a comisioanelor si sa
consolideze increderea in ecosistem.

Modulul dedicat Affiliate Managers a inceput sa genereze rezultate concrete. Un
exemplu relevant este cresterea veniturilor unui Affiliate Manager de la 0,30 eur la 3.300
eur lunar in opt luni, gestionand 20 de magazine si peste 91.000 de vanzari, in valoare
de 4.9 milioane de euro.

Engine-ul de recomandari, aflat inca intr-o faza incipientd, a generat automat peste
2.600 de link-uri si peste 25.000 de vanzari. Rezultatele confirma potentialul acestui
mecanism de a creste lichiditatea si eficienta colaborarilor din ecosistem.

Am continuat investitiile in plugin-uri pentru Shopify, WooCommerce si Prestashop,
cu obiectivul de a simplifica procesul de onboarding. Shopify reprezinta deja peste 10%
din magazinele active in BusinessLeague, iar reducerea frictiunilor tehnice a contribuit
la accelerarea conectarii noilor comercianti.

Tn octombrie 2025 am lansat modulul de influencer marketing la Cost per Vanzare,
dedicat in special segmentelor de nano si micro-influenceri. Modelul elimina riscul
bugetar pentru magazine, acestea platind exclusiv pentru vanzarile confirmate. Este
singurul marketplace de influencer marketing din Romania bazat integral pe
performanta.
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Prin aceste dezvoltari, prin cele din ultimii 3 ani cat si prin optimizarea continua a
modelului de business, am reusit sa triplam veniturile operationale fata de 2020 fara
O crestere proportionala a portofoliului de magazine. Pentru urmatorii 2 ani ne vom
focusa pe cresterea portofoliului de clienti.

Intram in 2026 cu o infrastructura matura si cu procese validate. Prioritatea noastra este
scalarea comerciala, realizata cu disciplina financiarg, focus pe cresterea lichiditatii si
colaborarilor active, investitii atent calibrate si utilizarea Al pentru a creste eficienta

operationala.

Ana Opirita

DEPUTY CEO

1



DESPRE 2PERFORMANT

Suntem prima companie de tehnologie listata
la Bursa de Valori Bucuresti - un business
construit cu viziunea clara ca marketingul
poate fi una dintre primele industrii 100%
colaborativa, transparenta si bazata exclusiv
pe rezultate.

Platforma pe care o dezvoltam conecteaza
magazinele online cu specialistii in Marketing
printr-un model simplu si corect: publicitate la
Cost Pe Vanzare. Prin tehnologia dezvoltata de
noi sute de magazine online colaboreaza cu
mii de specialisti in marketing intr-un mod
intuitiv, pentru ca am automatizat toate
procesele care tin de partea legala, comercialg,
atribuire, facturare si incasare. Practic,
eliminam birocratia din marketing si oferim un
sistem unic de colaborare intre antreprenoriin
marketing si antreprenorii din e-commerce.

In 2022 am transformat afilierea intr-o
competitie BusinessLeague.com - un
campionat de e-commerce unde performanta
se masoara in vanzari reale, nu in impresii sau
like-uri. Este un ecosistem gamificat, unde
magazinele online si afiliatii concureaza, cresc
si se dezvolta impreuna.

Pe parcursul intregii perioade am facilitat
peste 15.9 milioane de vanzari, in valoare de
803 milioane euro, pentru mii de branduri din
Romania, Bulgaria si din ce In ce mai multe
piete europene.

2020 @

2Performant, liderul
pietei de marketing
afiliat din Romania, se
listeaza la BVB

De-a lungul timpului

(oN o}

15.9 milioane
vanzari online

<

Vanzari in valoare de
803 milioane Euro

808 milioane
click-uri
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AVANTAIJELE 2PERFORMANT

Crestere predictibila: Previzibilitatea costurilor si volumelor genereaza
incredere si atrage constant noi afiliati, contribuind la o evolutie
accelerata a retelei.

Accesibilitate completa: Platforma 2Performant este deschisa
tuturor — atat afiliatilor, cat si businessurilor — oferind un
ecosistem functional, in timp real, pentru generarea si
monitorizarea vanzarilor.

Model bazat 100% pe performanta: Costurile sunt generate exclusiv de
rezultate — companiile platesc doar pentru vanzarile confirmate, fara
bugete aruncate pe promisiuni sau impresii. Comisionul de
intermediere este de doar 2% din valoarea vanzarilor.

Tehnologie avansata & scalabila: Platforma gestioneaza
eficient programele de afiliere prin functionalitati precum
gamificare, administrare multi-market, recrutare si retentie
de afiliati — totul intr-un singur loc.

Transparenta radicala: Clasamentele BusinessLeague ofera o imagine
clara siin timp real asupra performantei fiecarui utilizator. Toate actiunile
sunt urmarite prin KPI relevanti, disponibili pentru toti jucatorii din
platforma.

Standard de excelenta recunoscut: BusinessLeague diferentiaza
2Performant pe piata din Romania si Europa. Formatul sau
competitiv reflecta angajamentul pentru performanta,
recunoastere si progres colectiv in marketingul digital.
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2025 KP|

Merchants Marketers

876 5,689

2.281 ML 1371 ML €

Vanzari intermediare Valoarea vanzarilor intermediate

60.09 ¢ 838 mMiLe 2.69 MIL€

Cost mediu per vanzare Valoare comision afiliati Valoare comision platforma
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Indicatori

Rata conversie clicks => sales
AOV

Nr. vanzari/magazin

Comision mediu 2P/vanzare
Comision % 2P/valoare vanzari
Abonament mediu magazin
Comision mediu 2P/magazin
Venit mediu total 2P/magazin
Comisioane afiliati/valoare vanzari
Comision afiliat/vanzare

Comision 2P/comision afiliati

|, BUSINESS

LEAGUE

2024

3.14%

€ 56.79
3,310

€ 1.02
1.80%

€ 523.13
£ 3,379.23
€ 3,575.75
5.85%

€ 3.32

30.72%

2025 YoY
372%  18%
€6009 6%
2605  -21%
€118 16%
197% 9%
€49597  -5%
€307978  -9%
€357575 0%
611% 4%
€367 1%
3219% 5%
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Realizari 2025

Testarea si lansarea BusinessLeague.com pe

Decembrie piata strategica din Irlanda, pentru validarea

internationala a modelului 2Performant

Relansarea marketplace-ului de influenceri
BusinessLeague cu un mecanism simplificat de
colaborare la Cost Per VVanzare

Octombrie

Numirea Anei Oprita - Deputy CEO

Am lansat cu succes plugin-ul nostru Shopify,
deschizand noi oportunitati pentru comercianti
de a se integra usor si de a-si extinde afacerile
prin platforma noastra.

Am atins un record absolut, cu 53 de
noi advertiseri inscrisi intr-o singura
lund, marcand cel mai puternic ritm de
crestere de pana acum.

Am inceput anul cu lansarea
Ofertei Accelerator (250€),

conceputa pentru a ajuta noii

parteneri sa se dezvolte mai
rapid.




REPARTIZAREA VANZARILOR PE CATEGORII

Tn cursul anului 2025, in platforma BusinessLeague.com au fost active 876 de magazine
online distribuite in 23 de sectoare diferite. Evolutia pe categorii indica o diversificare a
surselor de volum si o redistribuire a performantei: cresterile semnificative in Books,
Automotive, Health & Personal Care si Pet Supplies au compensat partial scaderile din

Pharma si Babies & Toys.

CATEGORII DOMINANTE DE PRODUSE COMERCIALIZATE iN
BUSINESSLEAGUE

Automotive
2%

Babies Kids & Toys
3%

Health & Personal care
5%

Books

Pet supplies
o 24%

5%

Home & Garden
6%

Electronics IT&C
8%
Fashion

16%

Beauty

Pharma
15%


http://businessleague.com/

Numar de Valoare Valoare Valoare

Top 10 Categorii 2P N:ér:i;::e vanzari \‘:g:’za;s vanzari comision de comision de
YoY YoY retea retea YoY
Books 537,701 34% € 13,204,314 37% € 436,215 32%
Fashion 356,460 1% € 21,310,332 1% € 314,168 -18%
Pharma 347,503 -48% € 11,205,152 -39% € 164,564 -28%
Beauty 212,405 -13% € 9,156,568 -6% € 251,779 7%
Electronics IT&C 180,018 -18% € 34,341,283 -6% € 353,607 2%
Home & Garden 141,428 15% €18,997,294 6% € 459,439 1%
Pet supplies N4,140 51% € 4,859,958 47% €102,240 70%
CHaerae'th & personal 106,090 83% €3937144 81% €154,44] 79%
Babies Kids & Toys 73,129 -45% € 4,952,929 -35% €108,621 -21%
Automotive 49,149 187% € 3,516,525 52% € 88,489 98%
Top 10 Categorii 2P Valoare medie Valoare medie Ratade Veniturila 100 Venituri la 100
comanda comanda YoY Conversie de clickuri de clickuri YoY
Books € 24.56 1.87% 5.47% €13.61 35.86%
Fashion € 59.78 0.15% 4.05% €18.64 26.20%
Pharma € 3224 15.66% 4.86% €718 43.56%
Beauty € 4311 7.69% 3.95% € 14.64 37.97%
Electronics IT&C € 190.77 15.39% 2.20% € 13.55 21.94%
Home & Garden € 134.32 -8.29% 2.02% € 14.51 -1.40%
Pet supplies € 42.58 -2.14% 4.08% € 9,61 -12.71%
CHaerae'th & Personal €371 -0.84% 3.07% €124] 31.62%
Babies Kids & Toys € 67.73 18.24% 3.27% €15.84 44.29%
Automotive € 7155 -47.13% 2.94% €12.00 27.08%

VALOREA VANZARILOR GENERATE iN TOP 10 CATEGORII DE PRODUSE

€ 40,000,000
€ 35,000,000
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€ 25,000,000
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€ 5,000,000
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B Valoare vanzari generate 2024 Valoare vanzari generate 2025
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m 2025

ANALIZA REZULTATE FINANCIARE

ANALIZA P&L

In 2025, 2Performant a reusit sa mentina cifra de afaceri la nivelul record al anului
anterior (48 milioane de lei, 0% YoY), confirmand stabilitatea modelului de business si
si consolidarea bazei de clienti intr-un context de maturizare a pietei.

Evolutia trimestriala din 2025 confirma o imbunatatire operationala constanta.
Cresterea a fost vizibila inca din T1si T2, s-a mentinutin T3, iar in T4 a atins cel mai ridicat
nivel anual - 13.8 milioane de lei. Aceasta dinamica confirma o imbunatatire
operationala progresiva pe parcursul anului si o performanta solida in T4.

In ceea ce priveste veniturile din exploatare (-3% YoY), scaderea anuala nu este generata
de activitatea comercialg, ci aproape exclusiv de reducerea veniturilor din productia de
imobilizari. Aceasta componenta a scazut semnificativ in special in T3 si T4 2025, ca
urmare a diminuarii capitalizarii costurilor interne de dezvoltare, in contextul
restructurarii implementate in T3 2025, prin optimizarea echipelor de Product
Development si Business Intelligence.

INDICATOR 2024 YoY Var

Cifra de afaceri 48,055,232 0%

Venituri din produc’ga de imobilizari 8725096 18%

necorporale si corporale

Alte venituri din exploatare 10,948 -46%

Venituri din exploatare - Total 56,791,275 -3%
Cifra de Afaceri (RON) Venituri din exploatare (RON)

T1 2 T3 T4 T1 2 T3

12,750,200 10,791,572 11,012,820 13,500,640 2024 14,906,371 13,029,178 13,172,069
11,159,973 11,494,339 11,564,148 13,820,055 m2025 13,310,045 13,361,407 13,361,799

T4

15,683,658
15,132,602



Astfel dinamica veniturilor din exploatare reflecta o etapa de tranzitie de la investitii
intense in dezvoltare catre o faza de monetizare si eficientizare precum si orientarea
companiei catre consolidarea profitabilitatii pe termen mediu. Activitatea de baza
ramane stabila, iar mixul de venituri devine mai sustenabil si mai predictibil: veniturile
recurente din abonamente au crescut cu 16%, iar comisionul de retea cu 5%, semnaland
consolidarea relatiilor comerciale si maturizarea ecosistemului.

Linie de business 2024 YoY Var
Comision de retea 10,917,658 5%
Abonament 2,015,881 16%
Comision setare cont 225,412 -98%
Comision de operare 54759 -24%
Bonusuri Business League -217,153 -4%
Discount Business League - -
Alte venituri 26,224 -99%
Venituri Operationale 13,022,780 0%
Comision afiliati 35,032,451 0%
Total Cifra de afaceri 48,055,232 0%

Veniturile din comisionul de retea au inregistrat o crestere de 5% comparativ cu anul
precedent, (11.4 milioane de lei fata de 10.9 milioane de lei in 2024). Evolutia pozitiva din
acest an vine in continuarea cresterii de 11% inregistrate in 2024, an in care compania a
implementat noua formula de calcul a comisionului de retea, stabilita ca procent din
valoarea vanzarilor intermediate prin platforma.

Totodata, este relevant faptul ca media comisionului de retea la nivelul ntregii
platforme este de 118 euro/vanzare, in timp ce pentru clientii lansati in 2025 aceasta a
ajuns la 1,8 euro/vanzare, confirmand eficienta modelului de monetizare aplicat noilor
generatii de advertiseri.

Comision Mediu Retea
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Daca anul 2024 a reflectat impactul recalibrarii mecanismului de monetizare, anul 2025
confirma stabilizarea si maturizarea acestui model, prin mentinerea unei dinamici
pozitive a veniturilor din comision de retea, in conditiile unei cifre de afaceri stabile.

Veniturile din abonamente au continuat, la randul lor, trendul ascendent inregistrand
o crestere de 16% fata de anul anterior, ajungand la 2.3 milioane de lei. Aceasta evolutie
reflecta consolidarea componentei recurente in structura veniturilor operationale si
contribuie la cresterea gradului de predictibilitate a fluxurilor financiare.

Eliminarea taxei de setup a facilitat accesul noilor parteneriin platforma si a simplificat
procesul de onboarding, contribuind la cresterea atractivitatii ecosistemului, prin
atragerea a 313 magazine noi in cursul anului 2025.

Valoarea bonusurilor acordate in cadrul BusinessLeague s-a mentinut la un nivel ridicat
in 2025, respectiv 208 mii de lei, comparativ cu 217 mii de lei in 2024. Nivelul constant al
stimulentelor reflecta continuitatea mecanismelor de recompensare a performantei in
ecosistem si rolul BusinessLeague in sustinerea activitatii si competitivitatii partenerilor
din platforma.

Compania a Iinregistrat, de asemenea, un impact aferent discounturilor
BusinesslLeague, in valoare de 625 mii de lei. Aceste beneficii au fost acordate atat cu
scopul extinderii portofoliului de clienti, prin facilitarea atragerii de noi magazine in
platforma, cat si pentru sustinerea retentiei bazei active de parteneri existenti, prin
stimularea continuitatii si a volumului de activitate. Impactul acestor discounturi se
reflecta in structura veniturilor operationale ale perioadei, reprezentand o investitie
comerciala orientata catre consolidarea ecosistemului si cresterea sustenabila pe
termen mediu.

Mentinerea comisioanelor afiliatilor la un nivel asemanator celui din anul anterior
reflecta performanta marketerilor din ecosistemul 2Performant, aliniata cu cresterea
valorii vanzarilor, consolidand astfel parteneriatele din retea.

Piata Optiune plata 2024 YoY Var
Post-Paid 13,295,834 -20%

intern
Pre-Paid 29,063,815 17%
Post-Paid 4,307,377 -38%

extern
Pre-Paid 1,498,768 0%
Total Cifra de afaceri - afiliati 48,165,794 0%

Din cifra de afaceri de 48 milioane de lei realizata in 2025, Romania a contribuit cu 91%,
n timp ce 9% din venituri au provenit de pe piata externa. Structura pe metode de
plata confirma in continuare ponderea dominanta a modelului Pre-Paid in cifra de
afaceri, In prezent acesta generand 73% din veniturile companiei. Stabilitatea acestei
surse de venit sugereaza loialitate si retentie a clientilor activi, dar si un echilibru eficient
intre avansuri si livrare de performanta.
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Comparativ cu perioada similara a anului anterior, segmentul Pre-Paid a inregistrat o
crestere de 16%, reflectand o orientare consolidata a clientilor catre aceasta optiune de
plata. Evolutia indica preferinta pentru un model care ofera predictibilitate bugetara si
faciliteaza gestionarea anticipata a cheltuielilor aferente campaniilor de marketing
afiliat.

P&L

(RON) 2024 YoY Var
Venituri din exploatare 56,791,275 -3%
Cheltuieli din exploatare 58,012,756 -4%
Rezultat din exploatare -1,221,481 37%
EBT -1,221,481 37%
EBITDA 1,901,334 93%
Profit net / Pierdere -1,357,487 -4%

Cheltuielile totale ale 2Performant au scazut cu 3%, ajungand la 56.6 milioane de lei,
comparativ cu 58.4 milioane de lei in 2024. Diminuarea este corelata cu masurile de
eficientizare implementate pe parcursul anului si cu optimizarea structurii de costuri.

In 2025, cheltuielile din exploatare au scazut cu 4% pana la 55.9 milioane de lei, evolutia
reflectdnd impactul masurilor de optimizare implementate in cursul anului. Desi T1 a
inregistrat un nivel ridicat al costurilor, incepand cu T2 se observa o ajustare progresiva,
iar T4 confirma stabilizarea structurii de cheltuieli la un nivel inferior celui din anul
precedent. In cadrul acestora, alte cheltuieli de exploatare au inregistrat o scddere de
5%, ajungand la 40.9 milioane de lei. Din aceasta suma, 83% reprezinta comisioanele
platite afiliatilor, care s-au mentinut la un nivel comparabil cu cel din anul precedent,
in linie cu stabilitatea cifrei de afaceri.

Cheltuielile cu personalul au scazut cu 14% la nivel anual, ca efect direct al restructurarii
implementate in T3 2025 si al optimizarii structurii organizationale. Reducerea este
vizibila Tn special in T3 si T4, unde nivelul costurilor este semnificativ inferior celui din
2024, contribuind la Tmbunatatirea rezultatului operational. La finalul anului 2025
numarul membrilor echipei 2Performant a fost de 33!, comparativ cu 44 de la finalul lui
2024.

Cheltuielile cu amortizarea au crescut cu 65% in 2025, ajungand la 4,4 milioane RON.
Majorarea este determinata de politica de amortizare aplicata activelor necorporale,
precum si de investitiile realizate in perioadele anterioare pentru dezvoltarea
platformei 2Performant.com. Evolutia reflecta procesul de maturizare a produsului si
integrarea investitiilor tehnologice in structura operationala a companiei, in vederea
consolidarii unui model sustenabil pe termen lung.

Rezultatul operational a aratat o imbunatatire progresiva pe parcursul anului 2025.
Dupa o pierdere semnificativa in T, societatea a revenit pe profit operational in T2 si a
inregistrat o performanta solida in T4. La nivel anual, pierderea operationala s-a redus

! Cifrele raportate indica atat numarul de angajati cu carte de munca cat si contractele de management si administrare
ale societatii..
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cu 37%, de la 1.2 milioane de lei in 2024 |la 770 mii de lei la finalul acestui an, confirmand
eficienta masurilor de optimizare.

Cheltuielile financiare au crescut cu 96%, ajungand la 714 mii de lei, In principal pe
fondul majorarii cheltuielilor cu dobanzile (+108%), ca urmare a utilizarii finantarilor
contractate in anii anteriori pentru sustinerea activitatilor operationale. Desi aceasta
componenta a afectat rezultatul net, nivelul indatorarii ramane gestionabil.

EBITDA evidentiaza cea mai clara imbunatatire a performantei operationale Tn 2025.
Dupa un Tl negativ, indicatorul a devenit pozitivincepand cu T2 si a atins un nivel ridicat
in T4, ajungand la 3.6 milioane de lei in 2025. La nivel anual, EBITDA aproape s-a dublat
fata de 2024, reflectand consolidarea eficientei operationale.

Profitul brut al exercitiului 2025 a inregistrat o pierdere de 1.4 milioane de lei, nivel usor
superior celui consemnat in 2024, diferenta fiind determinata in principal de cresterea
cheltuielilor financiare si de nivelul mai ridicat al amortizarii. Dupa un T1 marcat de o
pierdere semnificativa, rezultatele s-au imbunatatit in T2, au ramas sub presiune in T3,
iar T4 a inregistrat un rezultat pozitiv consistent.

Mai mult, rezultatul final este mai favorabil decat estimarea inclusa in bugetul ajustat,
care prevedea o pierdere de aproximativ 1.9 milioane de lei. Evolutia pozitiva din T4,
sustinuta de performanta operationala datorata Black Friday si a sezonului de
cumparaturi de iarna, a contribuit la recuperarea unei parti semnificative din pierderea
acumulata in prima parte a anului.

ANALIZA BILANT

Activele totale ale 2Performant au inregistrat in 2025 o scadere de 5% fata de 2024,
datorata in principal diminuarii cu 56% al activelor circulante, care au ajuns la 3 milioane
de lei. Evolutia reflecta o schimbare in structura activelor, cu o crestere a ponderii
activelor imobilizate si o reducere semnificativa a activelor circulante.

Activele imobilizate au crescut cu 16%, ajungand la 19.18 milioane RON, fiind sustinute
aproape integral de majorarea imobilizarilor necorporale (+17%). Aceasta evolutie
reflecta investitiile realizate in dezvoltarea platformei si a solutiilor tehnologice, in
vederea sustinerii procesului de integrare si a extinderii operationale in urma achizitiei
Profitshare. In acelasi timp, imobilizarile corporale au o pondere redusa in total activ si
au continuat sa scada, ceea ce subliniaza natura predominant digitala a modelului de
business.

Activele circulante Tn schimb, au inregistrat o diminuare semnificativa, cu 56%, in
principal ca urmare a reducerii disponibilitatilor banesti. Nivelul numerarului a scazut
la 1.37 milioane de lei, comparativ cu 5.31 milioane de lei la finalul anului anterior.
Aceasta evolutie reflecta utilizarea resurselor pentru sustinerea activitatii operationale,
finantarea investitiilor si acoperirea obligatiilor financiare. Creantele comerciale s-au
mentinut la un nivel asemanator cu cel din 2024, indicand o continuitate in ritmul de
incasare si in gestionarea relatiei cu partenerii. Procentul de recuperare creante pe
parcursul anului 2025 a ramas la nivel de 98%.

Cheltuielile platite in avans au crescut usor, pana la 178 mii de lei, fara a avea un impact
semnificativ asupra structurii activelor curente.
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In ceea ce priveste datoriile, societatea nu inregistreaza datorii pe termen lung nici la
finalul anului 2025. Datoriile totale, integral curente, au scazut cu 15%, ajungand la 10.17
milioane de lei, comparativ cu 12 milioane de lei in 2024. Evolutia reflecta ajustarea
obligatiilor pe termen scurt si o diminuare a expunerii financiare fata de perioada
precedenta. Nivelul datoriilor comerciale este corelat cu volumul activitatii si cu
termenii contractuali agreati cu furnizorii.

Veniturile in avans au inregistrat o crestere de 49% in 2025, atingand 6.12 milioane RON,
fata de 4.10 milioane RON in 2024. Aceasta evolutie este asociata ponderii ridicate a
modelului Pre-Paid in structura cifrei de afaceri si evidentiaza increderea si
angajamentul partenerilor existenti fata de platforma, precum si disponibilitatea
acestora de a aloca bugete in avans pentru dezvoltarea activitatii in cadrul
ecosistemului 2Performant.

Capitalurile proprii s-au diminuat cu 19% comparativ cu anul precedent, ajungand la
6.15 milioane de lej, evolutie determinata de pierderea inregistrata in exercitiul financiar
2025 side impactul acesteia asupra rezultatului reportat. Rezultatul negativ al perioadei
este influentat in special de cresterea cheltuielilor cu amortizarea, ca efect al investitiilor
realizate in anii anteriori in dezvoltarea platformei, precum si de majorarea cheltuielilor
financiare aferente finantarilor bancare contractate. Elementele structurale ale
capitalului - capital social, prime de capital si rezerve - au ramas neschimbate.

Tn ansamblu, comparativ cu 2024, pozitia financiara la finalul anului 2025 reflecta
diminuarea disponibilitatilor banesti, concomitent cu reducerea datoriilor curente si
majorarea veniturilor in avans.

Bilant

(RON) 2024 YoY Var
Active Imobilizate - Total 16,481,698 16%
Active circulante - Total 7,032,243 -56%
Cheltuieli in avans 160,064 1%
Total Activ 23,674,005 -5%
Datorii curente (exigib <lan) 12,003,434 -15%
Venituri in avans 404,532 49%
Capital Propriu 7,566,039 -19%
Total Pasiv 23,674,005 -5%

INDICATORI FINANCIARI

Analiza indicatorilor financiari ofera o perspectiva asupra echilibrului dintre investitiile
realizate, structura de finantare si capacitatea societatii de a-si sustine obligatiile pe
termen scurt si mediu.

Indicatorii de lichiditate au inregistrat o scadere comparativ cu anul anterior. Evolutia
este determinata in principal de diminuarea disponibilitatilor banesti, in contextul
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utilizarii resurselor pentru sustinerea activitatii operationale, a investitiilor in dezvoltare
si a etapelor pregatitoare aferente achizitiei Profitshare.

Desi indicatorii de lichiditate se situeaza temporar sub intervalele considerate optime,
evolutia lor in 2025 reflecta o etapa investitionala si nu o deteriorare structurala a
modelului de business. Cresterea imobilizarilor necorporale si utilizarea lichiditatilor
trebuie analizate in corelatie cu obiectivele strategice de consolidare si extindere a
activitatii.

Indicatori de lichiditate, solvabilitate si INTERVAL
risc 2024 OPTIM
Lichiditate curenta (Active
Curente/Datorii Curente) 059 >2
Lichiditate imediata (Active Curente-
. y 0.59 >]

Stocuri)/Datorii curente
Lichiditate rapida (Disponibilitati/Datorii 04t 05
curente)
Solvabilitate financiara (Total Activ/Total

. 197 >]
Datorii)
Ind. gradului de indatorare (Datorii o
totale/Capitaluri proprii + Dat pe t lung) 0.00 <50%
Rata de indatorare (Datorii totale/Active o <80%
totale)*100 =0.70% °
Datorii / Active 0.5 <1

In acelasi timp, rata solvabilitatii financiare a crescut, mentinandu-se peste nivelul de
referinta, ceea ce indica o capacitate adecvata de acoperire a obligatiilor prin activele
detinute. Totodata, gradul de indatorare s-a redus, indicand o scadere a ponderii
finantarii prin datorie si o structura financiara echilibrata.

Compania nu inregistreaza datorii pe termen lung, aspect care sustine flexibilitatea
financiara. Desi cheltuielile financiare au crescut pe parcursul anului, structura
indatorarii ramane sub control, iar nivelul solvabilitatii ofera o baza solida pentru
sustinerea etapelor viitoare de dezvoltare.

Acesti indicatori reflecta o presiune temporara asupra lichiditatii, concomitent cu o
consolidare a solvabilitatii si o reducere a gradului de indatorare. Strategia companiei
pe termen scurt este sa ramana orientata catre optimizarea costurilor, gestionarea
atenta a capitalului de lucru si cresterea eficientei operationale.
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CONT DE PROFIT SI

Indicatori cont de profit si pierdere (RON)

PIERDERE

2024

Venituri din exploatare, din care:

56,791,275

Cifra de afaceri

48,055,232

Venituri din productia de imobilizari
necorporale si corporale

8,725,096

Alte venituri din exploatare

10,948

Cheltuieli din exploatare, din care:

58,012,756

Cheltuieli cu materii prime, materiale si
energie

26,732

Cheltuieli cu personalul

12,242,285

Cheltuieli cu amortizarea si ajustarile de
valoare

2,696,153

Cheltuieli cu provizioane

426,662

Alte cheltuieli de exploatare

42,620,924

Rezultat din exploatare

-1,221,481

Venituri financiare

228,010

Cheltuieli financiare, din care:

364,016

Cheltuieli privind dobanzile

318,366

Rezultat Financiar

-136,007

Venituri totale

57,019,285

Cheltuieli totale

58,376,772

EBITDA

1,901,334

Profit brut / Pierdere

-1,357,487

YoY Var

-3%
0%
-18%
-46%
-4%
3%
14%

65%

-5%
37%
-71%
96%

108%
-376%

-3%

-3%
93%

-4%
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BILANT

YoY Var

16%

17%

-59%

-56%

-1%

-74%

N%

-5%

-15%

-15%

49%

-19%

0%

0%

0%

-122%

-4%

0%

?F;'g:; 2024
Active Imobilizate, din care: 16,481,698
Imobilizari necorporale 16,405,731
Imobilizari corporale 75,967
Active Circulante (curente), din care: 7,032,243
Creante 1,721,672
Casa si conturi la banci 5,310,571
Cheltuieli in avans 160,064
TOTAL ACTIV 23,674,004
Datorii Totale 12,003,434
Datorii curente (<1an) 12,003,434
Venituri in avans 4,104,532
Capital propriu, din care: 7,566,039
Capital social 1,303,304
Prime de capital 6,420,099
Rezerve 88,739
Rezultatul reportat 1,111,385
Rezultatul exercitiului -1,357,488
Repartizarea profitului 0
TOTAL Pasiv 23,674,005

-5%
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PREZENTAREA ACTIVITATII PRINCIPALE

Modelul de business 2Performant - 2Performant este un marketplace care
reuneste antreprenorii din eCommerce cu profesionistii din marketing digital,
intr-un model bazat doar pe cost per vanzare. Advertiserii — magazinele online
— platesc doar cand vand. Marketerii — afiliatii — sunt recompensati in functie de
performanta generata.

Acces la mii de Marketeri &
Influenceri pentru a-ti
vinde produsele

Platesti doar la vanzari reusite

o

BLOGER
SEap
GOOGLE ADS COMPARATOARE DE PRETURI

Platforma este self-service, gamificata si orientata spre eficienta maxima.
Functioneaza in timp real, cu transparenta totalda. Aceasta este formula unica
gasita de noi pentru a ne ocupa locul din domeniul marketingului afiliat.
BusinessLeague este un clasament al celor mai buni jucatori din afiliere.

AFFILIATE MARKETING

Marketingul afiliat presupune ?
promovare platita la cost pe vanzare
(cost per sale). Pentru branduri, AF|;|£&MP[L\JNE
marketingul afiliat este probabil cel mai

- :
eficient instrument de promovare si A w

vanzare, iar pentru specialisti, este cea : o N
mai simpla modalitate de a castiga AFILIATUL PRIMESTE CLIENTUL DA CLICK
venituri folosind timpul si competentele COMISIONUL S UMERRA
de digital marketing.

Platforma BusinesslLeague intermediaza ’

aceasta relatie, facand-o simpla, corecta - s

si bazata pe performanta. BUSINESSLEAGUE

! ! URMARESTE VANZAREA
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Calitatea de advertiser este atribuita in general magazinelor care opereaza in
mediul online.

Printre advertiserii activi in platforma 2Performant se numara:

] cirturesti

carte, ceai, muzic3, dichis

answeqr, Bestvalue 7] sookzone

J Cup10o

47 DECATHLON ( DrMax" @ FASHION OMR4 § estetoro “ama evomag

FasHion B oavs (7 FITlife  FLANCO % o fornello @

iHunt (5« ughii.  Lensd LIBRAIFEE_I))ELFIN .lbrarle net [@BReEx I['BRIS
J*‘L Nichiduta

LITERA"

NOTINO Q()K-,— (o OPTlblu 0pc|plnz0 Gyppring

look your way

Afiliatii sunt utilizatorii platformei care promoveaza online ofertele advertiserilor cu
care au intrat in relatie de afiliere. Ei genereaza trafic targetat pentru magazinele online
si sunt remunerati pe baza de performanta.

Sursele de trafic folosite de acestia sunt:

ABNONG BN = I IO

Google Bing Instagram Product User generated Cashbacks
Ads Ads Review sites sites or Forums
- N °0
@ .
TikTok Facebook YouTube Other PPC/ Retargeting Other socials
PMM/PPV
Z @ E EE
: o, Y - =5 -
o& g
Coupons/ Promotions Price comparison Product Generalist

vouchers aggregators services agregators content sites 29



SURSE DE VENIT

In cadrul activitatii de marketing afiliat, 2Performant genereaza venituri directe din
patru surse:

% ) T

ABONAMENTE
LUNARE
incepand de la 69€

COMJSlON DIN TAXE DE COMISIOANE
VANZARI ONBOARDING SI OPERATIONALE SI
in medie 1,2 €/vanzare SETUP SERVICII PREMIUM

Suplimentar, advertiserii pot plati taxe de promovare in randul afiliatilor, pentru a
creste vizibilitatea In platforma, la evenimente offline sau in alte situatii.

Modelul de afaceri si competitia BusinessLeague permit atat afiliatilor, cat si
advertiserilor sa primeasca recompense bazate pe succesul lor in categoriile in care
participa.

In plus, platforma genereaza si venituri indirecte, prin comisioanele platite de
advertiseri afiliatilor, sume care tranziteaza 2Performant si contribuie la rulajul total
operat, sustinand astfel dezvoltarea ecosistemului si consolidarea pozitiei companiei
in piata.

Platforma 2Performant permite doua modalitati de plata pentru companii

sistem de plata in avans si sistem de plata cu
alimentarea continua a facturare saptamanala
contului sau lunara

Pentru modalitatea de plata Pre-Pay, 2Performant a implementat functionalitatea
Direct-Debit, care automatizeaza procesul de alimentare al programului de afiliere,
asigurand un flux neintrerupt de vanzari.
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Un element cheie al modelului de business este diversitatea industriilor din care provin
advertiserii activi in platforma 2Performant.com, precum: Fashion, Carti si muzica,
Produse de infrumusetare, Electronice, Articole pentru copii, Casa si gradina, Sport si

outdoor, Sanatate si ingrijire personalg, printre altele.

Aceasta distributie echilibrata reduce dependenta companiei fata de un singur sector si
ofera stabilitate, mai ales in perioade economice dificile pentru anumite industrii.

PONDERE COMISION DE RETEA

27%
Primii 10 clienti
reprezinta 27% din

comisionul de retea
2Performant.

—E 73%
\_

\ 866 clienti compun 73%
\\ din comisionul de retea




BUSINESSLEAGUE.COM

In august 2024, 2Performant a lansat Businessl.eague.com, singura competitie anuala
dedicata e-commerce-ului.

Campionatul se bazeaza pe un criteriu principal:
numarul de vanzari online generate, in functie de
care utilizatorii sunt clasificati pe cinci niveluri - de
la Freelancers (cei care au sub 10 vanzari in 28 de
zile) pana la Unicorns (cei care realizeaza peste
10,000 de vanzari in 28 de zile) si este imbogatit cu
o serie de provocari (challenges) care testeaza o
gama larga de competente relevante pentru
marketingul digital.

Acestea sunt concepute nu doar pentru a testa si a
Tmbunatati abilitatile participantilor, ci si pentru a
aduce un element de noutate si entuziasm in
procesul de marketing.

Ve
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N ' = / -

-
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S
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Unicorn Corporation Company Start-up Freelancer Newcomer

>10.000 3001-10.000 501-3000 11 - 500 <10
vanzari pe runda vanzari pe runda vanzari pe runda vanzari pe runda vanzari pe runda

DO~ ©OS SO 20

*O runda corespunde aproximativ unei luni calendaristice.

Jifi BUSINESS Z PERFORMANT
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TERMENI UZUALI

Marketing afiliat - strategie de marketing prin care un advertiser (magazin online)
recompenseaza unul sau mai multi afiliati pentru fiecare vizitator sau client adus
prin eforturile proprii de promovare.

Advertiser/Merchant - afacerea care se promoveaza online, respectiv, o companie
care opereaza unul sau mai multe magazine online sau site-uri de prezentare prin
care vinde un produs sau serviciu, accepta plati si executa comenzi online.
Advertiserul este cel care initiaza si deruleaza un program de afiliere sau o
campanie de influencer marketing, prin care pune la dispozitia afiliatilor si
influencerilor mai multe instrumente de promovare a produselor sau serviciilor sale.

Afiliat/Marketer - persoana fizica sau juridica, care promoveazad produse si/sau
servicii ale unui advertiser in schimbul unui comision pentru vanzari. El poate fi
publisher, blogger, specialist SEM sau orice persoana cu competentele, timpul si
motivatia de a se inscrie intr-un program de afiliere cu scopul de a genera vanzari
sau lead-uri in schimbul platii unor comisioane corelate cu rezultatele.

Influenceri - creatori de continut care au construit o relatie de incredere si loialitate
Cu 0 comunitate online, ale carei interese si preferinte le cunosc foarte bine. Prin
continut autentic si relevant, acestia au capacitatea de a modela opinii,
comportamente si decizii de cumparare, actionand ca vectori de credibilitate intre
branduri si audientele lor.

Program de afiliere - un program de marketing construit de advertiser care
permite afiliatilor sa recomande produsele sau serviciile de pe site-ul sau, in
schimbul unui comision in baza rezultatelor dorite (vanzare sau lead).

Program de afiliere Pre-Paid - un program in care advertiserul isi alimenteaza in
avans contul cu o suma de bani, care este alocata ulterior pentru plata
comisioanelor generate de catre afiliati, pentru comisionul de retea si abonament.

Program de afiliere Post-Paid - un program in care facturarea comisioanelor
generate de catre afiliati se realizeaza ulterior procesarii acestora de catre
advertiser.

BusinessLeague - competitia globala de marketing unde atat specialistii in digital
cat si magazinele online se intrec intr-un format bazat pe performanta.

Programul Affiliate Manager - cea mai buna modalitate de a potrivi nevoia de
crestere a magazinelor cu experienta Marketerilor.

Affiliate ranking - clasamentul permanent al afiliatilor bazat pe comisioanele
generate in ultimele 90 de zile.

Traffic Sources - abilitatea comerciantilor de a alege si prezenta in cadrul
programelor lor de afiliere tipurile de surse de trafic cu care doresc sa colaboreze
Tmpreuna cu afiliatii.
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Relatii active — colaborarile in care afiliatii au generat trafic pentru un magazin
online.

Relatii productive — colaborarile dintre afiliati si magazinele online care s-au
finalizat cu plasarea unei comenzi.

Big Bear - sistemul de atribuire a conversiilor in regim 1st party cookies.

Pentru glosarul extins de termeni cheie, va invitam sa cititi Memorandumul pentru
listare din decembrie 2020, disponibil aici.
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RISCURI

Riscul de pret

Riscul de comoditizare este limitat de tehnologia proprie a 2Performant si de pozitia sa
puternica pe piata din Romania. Desi exista interes din partea unor jucatori
internationali, marketingul afiliat necesita eforturi semnificative pentru
mManagementul comunitatii si actualizari tehnice continue, ceea ce face intrarea pe
piata dificila. Managementul monitorizeaza atent atat pietele locale, cat si pe cele
internationale pentru a oferi utilizatorilor produse si servicii cu valoare adaugata si
pentru a-si mentine pozitia de lider pe piata locala.

Riscul de credit

Riscul de credit apare atunci cand terte parti nu isi indeplinesc obligatiile contractuale,
ceea ce poate genera pierderi financiare. Compania limiteaza acest risc prin utilizarea
predominanta a modelului Pre-Paid, in care clientii isi alimenteaza conturile in avans,
iar comisioanele sunt deduse pe masura ce se inregistreaza vanzarile. Pentru a reduce
expunerea, clientii Post-Pay trebuie sa constituie depozite colaterale, iar lunar se fac
provizioane pentru facturile restante de peste 270 de zile. 2Performant promoveaza
activ. modelul Pre-Paid ca optiune preferata, asigurand disciplina financiara si
minimizand riscul de neincasare a creantelor.

Risc de lichiditate

Riscul de lichiditate pentru 2Performant deriva in principal din posibile decalaje intre
incasari si plati, influentate si de sezonalitatea vanzarilor. Compania nu detine active
financiare imobilizate, iar activele fixe sunt folosite direct in activitatea operationala,
fara impact asupra lichiditatii. Pentru a reduce acest risc, 2Performant aplica o politica
financiara prudenta, monitorizeaza constant fluxurile de numerar si mentine accesul la
linii de credit. Totodata, incurajeaza modelul Pre-Paid in relatia cu clientii, pentru a
creste predictibilitatea incasarilor si a mentine un nivel optim de lichiditate
operationala.

Risc de cash-flow

Riscul de cash-flow reflecta posibilitatea ca societatea sa nu isi poata indeplini
obligatiile de plata la scadenta. Pentru a preveni acest risc, 2Performant mentine
rezerve adecvate de numerar si linii de credit, monitorizand atent fluxurile de incasari
si plati prognozate. Compania reduce suplimentar acest risc prin promovarea
modelului Pre-Paid in defavoarea celui Post-Pay, asigurand lichiditati mai puternice si
un cash-flow mai predictibil.

Risc operational & IT

Riscul operational apare din probleme tehnice care pot afecta functionalitatea
platformei, integritatea datelor sau experienta utilizatorilor. Desi evaluat la impact
redus, acesta este limitat prin investitii continue in tehnologie, proceduri de interventie
prompta si backup-uri automate. Riscurile de securitate cibernetica, precum accesul
neautorizat sau atacurile, sunt reduse prin polite de asigurare si colaborari cu firme
specializate Tn securitate IT. Aceste masuri asigura rezilienta, protejeaza increderea
utilizatorilor si garanteaza continuitatea operatiunilor 2Performant.



Risc privind angajatii/personalul-cheie

Atractia, retentia si motivarea personalului calificat sunt esentiale pentru inovatia si
competitivitatea pe termen lung a 2Performant. Cresterea competitiei pentru talente
in industria IT amplifica riscul de pierdere a angajatilor-cheie, ceea ce poate afecta
stabilitatea platformei si performanta generala. Pentru a limita acest risc, compania
ofera un sistem de remunerare competitiv, programe flexibile de lucru si acces la
traininguri si dezvoltare.

Riscuri operationale: stabilitatea sistemului

Continuitatea platformei 2Performant.com este esentiala, intrucat orice intrerupere are
impact direct asupra rezultatelor. Odata cu cresterea numarului de clienti si tranzactii,
exista riscul ca arhitectura actuala sa nu asigure redundanta si agilitatea necesare.
Pentru a preveni acest risc, 2Performant investeste constant in mentenanta serverelor,
tehnologii noi si imbunatatirea arhitecturii, ajustand resursele in raport cu extinderea
ecosistemului. Monitorizarea continua si interventiile tehnice rapide contribuie
suplimentar la stabilitate si rezilienta.

Riscuri operationale: atribuirea conversiilor

Profitabilitatea platformei depinde de capacitatea tehnologiei 2Performant de a atribui
corect conversiile generate. Restrictiile de confidentialitate impuse de browsere si
sisteme de operare, precum si migrarea e-commerce-ului catre aplicatii mobile, pot
limita activitatea de tracking. Intarzierile in adaptarea tehnologica din partea clientilor
pot afecta veniturile si reputatia. Compania reduce acest risc prin dezvoltarea de noi
metode de atribuire, optimizarea continua a procesului de tracking si monitorizarea
atenta a interactiunilor tehnologice.

Riscul asociat cu realizarea prognozelor

Prognozele 2Performant se bazeaza pe ipoteze privind cresterea continua a
eCommerce-ului, extinderea bazei de magazine si stabilitatea retelei de afiliati. Totusi,
factori externi precum schimbarile macroeconomice, legislative sau comportamentul
consumatorilor pot influenta rezultatele. Compania actualizeaza trimestrial scenariile
financiare pe site-ul companiei si ajusteaza investitiile in functie de evolutia pietei si
performantele realizate, existand posibilitatea unor deviatii fata de estimarile initiale.

Riscuri fiscale si legale

Tn ultimii doi ani, mediul fiscal din Romania a devenit tot mai impredictibil, ca urmare
a modificarilor frecvente de legislatie, inclusiv cresterea taxelor, redefinirea regimului
microintreprinderilor si limitarea deductibilitatii anumitor cheltuieli. La nivel european,
directive precum DAC7, DACS si reglementarile privind protectia datelor aduc cerinte
suplimentare de conformitate. Pentru a gestiona aceste provocari, 2Performant
lucreaza cu consultanti specializati si aplica procese interne de audit si conformitate,
mentinand alinierea la reglementarile in vigoare.
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Riscuri economice generale

In contextul unei volatilitati economice moderate la nivel european, marcata de inflatie,
costuri ridicate de finantare si incetinirea consumului, performanta 2Performant poate
fi influentata indirect prin reducerea bugetelor de marketing ale clientilor. Desi
eCommerce-ul continua sa creasca, ritmul este afectat de factori externi precum
costurile logistice si instabilitatea fiscala. 2Performant raspunde acestor provocari prin
diversificarea portofoliului de eShop-uri, extinderea regionala si dezvoltarea de produse
cu impact masurabil in performanta partenerilor.

Alte riscuri

Investitorii trebuie sa tina cont ca riscurile prezentate reflecta cele mai importante
aspecte cunoscute la data raportarii, dar nu acopera toate riscurile posibile. Factori
suplimentari sau incertitudini neprevazute pot afecta performanta companiei si pretul
actiunilor. Este recomandata realizarea unei analize proprii de risc inainte de luarea
unei decizii de investitie.



DECLARATIA CONDUCERII

Bucuresti, 27 Februarie 2026

Subsemnatul Dorin Boerescu, in calitate de Presedinte Consiliu de Administratie
2Performant Network S.A. societate cu sediul social in Bucuresti, Bd Corneliu Coposu
6-8, Unirii View Building, etaj 2 (office) ResCo-workingQ09, sector 3, cod unic de
inregistrare 26405652, numar de ordin la Oficiul Registrul Comertului J40/493/2010,
declar pe proprie raspundere, cunoscand dispozitiile art. 326 Noul Cod Penal, cu privire
la falsul Tn declaratii, urmatoarele:

o Dupa cunostintele mele, rezultatele financiare pentru perioada financiara
incheiata la 31 decembrie 2025 au fost intocmite in conformitate cu standardele
contabile aplicabile si ofera o imagine corecta si conforma cu realitatea contabila
a activelor, obligatiilor, pozitiei financiare, contului de profit si pierdere ale
companiei;

o Raportul financiar preliminar aferent perioadei 01.01.2025 - 31.12.2025, transmis
operatorului pietei de capital - BVB - precum si Autoritatii de Supraveghere
Financiara, prezinta in mod corect si complet informatiile despre companie.

Dorin Boerescu

Presedinte Consiliu de Administratie 2Performant Network S.A.
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