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Nu efter maj manads utgang kan jag konstatera att vi haller bra tempo och féljer den plan som vi lagt upp
for nya afféarer och lanseringar. Organisationen fokuserar pa att sékerstélla leveranser medan ledning och
styrelse haft stort fokus pa finansieringsfragor i samband med den pagéende teckningsperioden for TO5

och de nya satsningar vi har som malséttning att 6ka var tillvaxt genom.

Jag tanker i detta VD-brev framférallt uppehalla mig kring lansering och potential i affaren med
Elkjop/Elgiganten med pagaende lansering, affarens omfattning och framtida majligheter.

Marknad & omvarld: Marknaden drivs mot 6kad mognad

Affarslaget: Elgiganten samt nya lanseringar i Europa

Leveranslaget: Starkt tryck pa leveransorganisationen

Affarsutveckling: Advisory board stérker innovationskapitalet, vart natverk och breddar
kompetensen i EyeOnID

Marknadslaget - Marknaden drivs mot 6kad mognad

Vi ser nu att intresset for ID-skydd fortsatt Okar fran flera olika marknader. Vi har dven noterat att Telenors
affar SAFE natt fram till potentiella kunder p& olika hall i Europa dar vi marker att man anvander Telenor
som referens vid olika forfragningar och upphandlingar.

Pa den svenska marknaden lanserar olika aktorer liknande tjanster med lite olika infallsvinklar och tjanster
dar vi ser att ID-monitorering och s.k. darknet scanning kan ingd som en del av erbjudandet. Detta &r bra
och det stérker begreppet, mognad och exponeringen av ID-skydd pa marknaden. EyeOnID sticker dock
ut med sin proaktiva tjanst kombinerat med att vi har starka namnkunniga kunder och varuméarken som
legitimerar var tjanst och varumarke. Detta skapar trovardighet och upplevd kvalitet i vart erbjudande.

Min uppfattning ar att marknaden kommer fatta sina beslut for att kdpa dessa tjanster narmast uteslutande
p& en emotionell kénsla snarare &n rationella beslut. Det ar trovardigheten bakom de varumarken som
distribuerar tjansterna som kommer att ha stérst inverkan p& vem man véljer att kdpa av. Over tid kommer
bade kvalitet och kundupplevelse att fa allt storre paverkan men det &r an sa lange svart fér marknaden att
jamfora vardet av olika erbjudanden. Tillsammans med vara partners ser vi nu Aven mojligheten att ta ett
starkare grepp om dessa fragor och darmed kunna definiera allt fran kvalitet, funktion och kundnytta fér en
marknadsledande ID-skyddstjanst.

Fortsatt ser vi att internetanvandare i Europa har ett ganska l&gt allmént sékerhetsténk och senaste
rapporten fran EU visar pa stora brister i hantering av t.ex. I6senord och olika typer av
inloggningsférfaranden. 70%* av invanarna anvander email/anvandarnamn och I6senord som sin
vanligaste form av inloggning till sina sociala medier och onlinetjanster. Vilket visar pa hur sarbara vi
fortfarande ar for att dessa kommer pa villovagar.

Vi ser att behovet av 6kad insikt och kunskap véxer. Framforallt & behovet av stéd for att andra sitt
beteende pa natet fortsatt stort och jag &r helt 6vertygad om att EyeOnID med sina tjénster och partners
kommer kunna leda slutanvandare till att f& en mer trygg tillvaro pa natet over tid.

Affarslaget - Elgiganten samt nya lanseringar genomférda i Europa

Elgiganten har nu succesivt bérjat rulla ut sitt erbjudande mot sina anstéllda i de olika nordiska I&anderna.
Lansering mot slutkonsument startar denna vecka med marknadsaktiviteter i sociala- och digitala kanaler.

*Special Eurobarometer 503 March 2020



EyeOn

Jag har tidigare lyft fram att detta ar en valdigt omfattande affar med stora utmaningar, bade
processmassigt och tekniskt, vilket jag kanner att vi har hanterat pé ett valdigt bra satt. Projektteamen hos
EyeOnID och Elkjop/Elgiganten ar 100% dedikerade och har ett starkt fokus pa leveranssékerhet,
kommunikation, utbildning och marknadsféring for att f& en s& bra start som mgjligt.

Baserat pa egen erfarenhet fran andra stora lanseringar som jag varit med och gjort i tidigare roller skulle
jag vaga sticka ut hakan ordentligt genom att siaga att detta férmodligen ar en av de stoérsta utrullningar av
en tjanst som gjorts i Norden av ndgot bolag. Allt handlar om férutsattningar och timing men i just detta fall
har flera saker sammanfallit som gér det majligt. Dels &r marknadsférutsattningarna ganska lika och
problemet som ID-skydd I&ser &r ett universellt problem som inte gér geografiska skillnader.
Utvecklingsprocesser och erbjudanden &r s& pass snarlika att vi, forutom sprékstodet som &r lokalt, i stort
sett kunnat kopiera upplaggen mellan landerna.

Elgiganten séljer och marknadsfér tjdnsten i sina kanaler under det egna varumérket ID-Skydd. EyeOnID ar
underleverantér men stéttar affaren med vart varumarke for att legitimera tjansten. Vi kommer aven att
investera i stodjande marknadsféring dar vi co-brandar kommunikationen vilket kommer starka vart
varumarke mot marknaden.

Initialt kommer tva olika erbjudanden att finnas fér kunderna, dels ett férbetalt (pre-paid) 12-
manadersabonnemang och dels ett prova-pa-abonnemang (try-and-buy) med en manads fri testperiod
utan forsékringsskydd som darefter Gvergar till ett Iopande abonnemang som inkluderar férsékringsskydd.
Ett Idpande abonnemang har 30 dagars uppségningstid.

Dessa tva erbjudanden skapar stor flexibilitet bdde vad géller att sélja i olika kanaler men dven anpassa
erbjudanden mot olika malgrupper med varierade k&pbeteenden. Totalt, med alla varianter pa pris och
malgrupp, kommer det rora sig om ca 15 olika erbjudanden och prissattningar som I6pande lanseras i
marknaden.

EyeOnID’s prismodeller gentemot Elgiganten baseras dels pa paketeringen kring pre-paid och dels pa
paketeringen kring try-and-buy, med tillhérande volymrabatter i takt med att volymerna véaxer.

For att satta lite perspektiv pa omfattning sa har vi haft féljande parametrar att forhalla oss till:

e 4 lander med olika sprak, dér Sverige, Norge och Finland &r forst ut, foljt av Danmark senare i ar.

e 4 olika kundportaler med lokala varumarken.

e Forsaljning bade offline och online via totalt dryga 400 butiker (for hela Norden) och dartill lokala
webbsidor.

e LOpande utbildning av flera tusen séljare.

e 15 st méalgruppsanpassade erbjudanden med olika priser och innehall.

e Integration av férsakrings- och betallésningar med lokala lagkrav, skattesatser och processer.

Bedomningen av affarspotentialen ar hég men som jag tidigare kommunicerat &r den svarbeddémd da
antalet parametrar ar manga som pa olika satt paverkar det potentiella utfallet. Har namns nagra
parametrar:

Antal forséljningsstallen i Norden ar ca 400, i tillagg till lokala webbsidor i respektive land.
Antal tillgangliga séljare ca 2000 som utbildas I6pande.

Provisioner for séljare finns for att skapa tydliga incitament till férséljning.
Marknadsaktiviteter i bade interna kanaler och i sociala medier.

Antal butiksbestk ar ca 30 miljoner per ar.

Snittintakt per besokare hos Elgiganten &r ca 1 000 SEK per ar.

Sarskilda kundmalgrupper och medlemsklubb omfattar ca 1,5 miljoner manniskor.
Etablerad framgang med forséljning av andra tjansteprodukter, sdsom t.ex. supportavtal,
lagringstjanster och antivirusprodukter, visar p& hundratusentals salda enheter varje ar.

Till detta finns ett flertal subjektiva bedémningar om hur marknadens képbeteenden ser ut och vilka
underliggande beteenden som driver kunder in i en affar. Vara egna bedémningar baserar sig p& mina och
bolagets individuella kunskaper och erfarenheter fran att ha arbetat med denna typ av forsaljning under
manga ar. Oavsett egen erfarenhet sa blir det sjélvklart snabbt spekulativt pd manga satt och jag kanner
att det an sa lange &r for tidigt att forsoka forutspa hur forsaljningen kommer att ga initialt och over tid.
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Dock anser jag att med styrkan hos Elgiganten som silj- och marknadsmaskin sa bor vi ha véldigt goda
forutsattningar for en bra lansering och forsaljning med tydlig resultatpaverkan pa bolaget over tid.

Leveranslaget: Starkt tryck pa leveransorganisationen

Elgiganten satter mycket av agenda for vara leveranser just nu bade gallande kvalitetssakring infor
lansering, som inleddes den 8:e juni i &r men dven genom att flera nya tjanster och funktioner nu finnas pa
plats och kan siljas mot andra kunder och partners. Arbetet handlar saval om att sékerstélla tekniska
funktioner och processer men &ven — och kanske &n mer - det vi kallar Go-To-Market, vilket innefattar
saval utbildning av personal som ett nira samarbete med marknads- och varumarkesgruppen hos vara
samarbetspartners i de olika landerna. Vi har ett marknadsteam som har byggt allt frdn kommunikations-
och budskapsplattform till att stotta olika marknads- och reklaminslag. Initialt kommer fokus att ligga i
egna kanaler mot malgrupper som stéttas av digitala kampanijer.

Den nya distributionspartnern i Norden som tidigare kommunicerats har startat en s.k. soft-launch mot
utvalda kunder. De har for avsikt att lansera i den svenska marknaden, via olika kanaler, i slutet av juni i ar.
Deras distributionsmodell innebar dels att man har egen direktférsaljning via e-handel men &ven genom
olika retail- och séljpartners som idag har deras befintliga produkter i sitt sortiment.

Affarsutveckling: - Advisory board stérker innovationskapitalet

Jag har en stark Onskan och ambition att kunna vidareutveckla verksamheten pa ett 6vergripande sétt och
darigenom mojliggora ytterligare tillvéxt och expansion mot nya marknader. Under varen har vi planerat for
att skapa en s.k. advisory board som skall kunna stétta EyeOnID ytterligare. Genom andras kunnande och
erfarenhet har vi férhoppning att fa bidrag med nya synsatt, kunskaper och erfarenheter i syfte att
snabbare driva innovation och utveckling inom olika affarsomraden.

Dels &r tanken att var advisory board skall hjélpa till att bygga vidare pa var kommunikation av bolagets
verksamhet och dess varuméarke samtidigt som det ska stddja var position inom ID-sakerhet och cyber
crime. Vidare skall vi kunna utvardera och testa allt fran nya affarsmodeller och distributionsformer genom
gruppen som far agera testbank for ny utveckling.

Medlemmarna i sddan advisory board ser vi bor vara en sammanséttning av personer med stor erfarenhet
fran olika omraden, sdsom fran olika branschomraden som t.ex. férsakring, sékerhet och telekom men
aven fran media, IT och kommunikationsomradet. Helt enkelt med erfarenhet och kunskap fran omraden
som vi sjélva ser ar viktiga for att kunna driva en konkurrenskraftig verksamhet &ver tid.

Jag har tidigare sagt att jag stravar efter att géra EyeOnlD till en s.k. market maker, ett bolag som driver
sin bransch och nisch snarare &n foljer den. Men for att gora det krévs att vi har en tydlig och klar
omvérldsbild inom flera olika omraden vilket jag nu ser att vi bygger upp ytterligare med hjalp av ett
advisory board.

Vi kommer I6pande att utmana saval oss sjilva som medlemmarna i sddant advisory board i olika fragor
men pa sikt Aven anvanda det som en kommunikativ plattform for att 6ka kunskap och insikt inom vara
affarsomraden som idag ytterst handlar om ID-monitorering, ID-skydd och textanalys.

Vara kunder vill i allt stérre grad marknadsféra sig tillsammans med - och exponera - EyeOnID som
varumarke vilket &r positivt gynnar igenkanningen av vart varuméarke och vara tjanster. D& marknaden nu
allt mer visar tecken pé att mogna och fler och fler aktorer syns sé blir det allt viktigare att ta en tydlig
position, bade mot kunder och partners men &ven mot slutanvéndarna. Jag har tidigare sagt att vi vill ta en
position som market maker och inte félja marknaden utan istallet leda den. Nu &r tiden helt ratt for att vi
skall kunna definiera kvalitet och trovardighet saval som och marknads- och kundnytta for hela ID-
skyddsomradet. Vi kommer nu aven att borja marknadsfora bolaget i olika sammanhang allt mer, dels for
att starka kdnnedomen om ID-skydd som tjansteomrade men aven for att bygga upp och stérka vart eget
varumarke samt bygga trovardighet och relevans i marknaden.

Under slutet av maj lanserade vi en forsta digital kampanj med fokus mot vara kunder och partners i
Sverige. Marknaden bédrjar i allt stérre grad uppmarksamma denna typ av tjanster och det &r nu helt ratt
tidpunkt att bdrja synas och bygga varumarkets position. | ndsta steg kommer vi dven att borja positionera
oss mot slutanvandare for att skapa medvetenhet om EyeOnID och dess tjénster vilket blir ett satt att
st6étta kundernas lanseringar och kunna stérka koppling mellan EyeOnID som trovérdigt varumérke samt
Oka kunskapen och insikten om ID-skydd som foreteelse. Parallellt kommer vi ven |6pande stotta vara
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kunder i deras kommunikation och marknadsforing och pé& sa satt driva budskapen och innehallet enhetligt
sa att kunderna ska f& sa stor igenkanning i olika aktiviteter och kampanjer som majligt.

Vi har aven skapat en kommunikativ strategi som bygger pa tre huvudsakliga vardeord:
Smart: Att skydda sig pa internet &r ett smart val och nagot jag gérna talar om fér andra.
Kontroll: Ta kontroll dver din identitet pa internet genom att kunna agera proaktivt.
Trygghet: Trygghet for hela familjens digitala liv.

Vardeorden skapar bade insikt och trygghet hos slutkunder samtidigt som de stodjer det kommunikativa
argumentet for tjansten hos bl.a. Elgiganten.

Operativ verksamhet:
Vi gér in med full kraft infér den stundande sommar och semesterperioden med fokus pa att sakerstélla
alla slutleveranser men aven att sakerstalla nya affarsdialoger som arbetats upp under varen.

Som en viktig del av transformationen fran teknik- och produktfokuserat bolag till ett mer affars- och
kundfokuserat har vi nu stérkt upp bolaget genom en nyrekrytering av en CDCO (Chief Digital and
Commercial Officer). Joacim Sandstrom, som har en gedigen bakgrund inom bl.a. rese- och
forsakringsbranschen, borjar hos oss den 1 september i ar och blir ett vardefullt tillskott till oss bdde som
ansvarig for digital utveckling, marknadskommunikation och erbjudandeutveckling. Joacim tar &ven med
sig ett tydligt ledarskap som kommer stotta vart utvecklingsarbete vidare. Joacim kommer utveckla och
leda ett team av specialister och blir en av nyckelpersonerna i bolagets ledningsfunktion. | rollen
rapporterar Joacim direkt till VD.

Gaéllande bolagets framtida finansiering foljer vi utvecklingen kring TO5 och kommande inldsen som nu
sker I6pande under perioden 1 juni - 12 juni. Det &r som tidigare kommunicerats en viktig del i att stérka
bolagets finansiering ytterligare och jag ser fram emot att f4 ta del av utfallet inom kort.

Det ar aven mycket gladjande att se vilket enormt engagemang som vi har fran vara aktieagare. Ni &r
manga som har trott pa - och varit tydliga foresprakare for - EyeOnID, inte bara kortsiktigt utan stottat
bolaget genom alla turer. Jag upplever att det finns ett starkt intresse for att nyttja sina TO5-optioner och
ytterligare &n en gang stotta bolaget pa resan framat.

Arsstamman holls den 28 maj hos Eversheds Advokatbyra. Férutom styrelse och ledning var tva
aktiedgare - av tre anmalda - nérvarande. Stamman beslutade enligt de forslag som foreldg. Styrelsen
omvaldes med Henrik Sundewall som ordférande samt med Pontus Dahlstréom och Carl H6glund som
ledaméter. Stdmman godkénde &ven andringar i bolagsordningen gallande styrelsens sammansattning om
minst tre personer fran tidigare fyra. Dartill lamnade jag sjalv rollen som ledamot i styrelsen, en roll som jag
interimistiskt haft sedan tidigare ledamoten Joerg Floeck tvingats Iamna styrelsen tidigare i &r pga andra
externa uppdrag.

| direkt anslutning efter arsstamman s& hade jag intressanta diskussioner med de narvarande aktiedgarna
om min syn pa bolaget, marknaden och hur jag ser pa framdriften av bolaget och affarerna. Jag
uppskattade verkligen den dialogen och den gav mig mycket vardefull kunskap och insikt om vilka
férvantningar som finns fran saval aktiedgare saval som fran marknaden i stort. Jag hoppas att fler
aktiedgare kommer att kunna nérvara under andra sammankomster som vi hoppas att kunna arrangera nar
man kan traffas i stérre grupper igen.

Ta hand om er!

Patrik Ugander
VD

For mer information, kontakta

Patrik Ugander, CEO, Eyeonid Group AB (publ.)
Tfn: 070-544 01 68

E-post: patrik.ugander@eyeonid.com
www.eyeonid.com
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Eyeonid Group AB (publ) grundades 2015 och &r en SaaS-leverantér som genom egenutvecklad teknologi
fér insamling, analys och paketering av data utvecklar och séljer smarta I6sningar som gér livet pa internet
enklare och tryggare fér ménniskor, féretag och organisationer. Genom helhetslésningar som kompletteras
med férsékring, betalningslésningar och assistanstjdnster samt férséljnings- och marknadsstéd fér
branscher som t.ex. bank, férsékring, telekom och retail, skapar EyeOnID IGsningar fér nya affdrsmdjligheter
hos sina kunder.



