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Vintern som aldrig kom har nu boérjat Gverga i var men allt vi gor kantas i stor utstrackning av det pagaende
Coronavirusets framfart i samhallet. | detta VD-brev ténker jag bade berora hur vi ser dess paverkan pa var
verksamhet pa kort och lang sikt men dven ge status i affarerna och utvecklingen under den narmaste
tiden.

e Marknad & omvarld: Coronavirusets paverkan pa affarsverksamhet, beteendeférandringar och
Okat internetanvandande driver nya mdjligheter till 6kad tillvaxt.

e Affarslaget: Okat intresse fér ID-skyddstjanster med flera nya dialoger under Q1 visar pé
tillvaxtpotential 2020.

e Leveranslaget: Fokus pa att leverera och sékra lanseringar av pagaende avtal for tillvéxt under
2020.

o Affarsutveckling: EyeOnID starker sitt erbjudande med betallésning, férsékring- och
assistanstjanster som gynnar stérkt tillvaxt, differentiering och férbattrade marginaler.

Corona skapar ett digitalt paradigmskifte

Jag antar att vi kommer se nya beteenden véaxa fram som en del av effekten fran Coronavirusets framfart,
dar beroendet av digitala tjanster kommer 6ka med bestdende effekter pa bade privat- och arbetsliv.
Resandet kommer att minska och andelen fysiska moéten likasa. Men nar vi flyttar arbetet till hemmaplan
blir datorer, mobiler och andra uppkopplade enheter en allt viktigare del av var vardag i stor utstrackning.

Vi kan konstatera att bade nathandel och anvandandet av digitala tjanster har 6kat dramatiskt under
senaste manaden men det innebar dven att exponeringen och riskerna med internet gor likasa. Antalet
artiklar och nyheter med olika hackerattacker har 6kat vilket Aven visar pa att man tar problemen p3 allvar
och att medvetenheten véxer i samhallet.

Den eventuella paverkan som detta far for vara kunder och samarbetspartners inom sin verksamhet och
affar kan vi inte styra dver, men vi féljer utvecklingen i nara samarbete med dem. Mindre justeringar
avseende lansering och beslut har vi sett som en konsekvens av Coronaldget men i nuldget har inget
stoppats. Samtidigt 6kar kundernas fokus pé digitala kanaler och tjanster nar butiker och fysiska kanaler
tvingas stanga vilket vi ser i pagaende dialoger.

Vi paverkas operativt och pé kort sikt genom en 6kad risk for sjukdom och resursbrist men att vi har
vidtagit atgarder for att minska den s& mycket som mgjligt genom att arbeta pa distans och vi foljer
myndigheternas riktlinjer.

Vi har redan i dag en operativ modell som gér att vi kan jobba pa distans, var som helst & nar som helst
men Aven ett upparbetat arbetssatt for att fa det att fungera mellan manniskor och med kunder digitalt.

Marknadslaget - marknaden sitter inte still

Med en omvarld som allt tydligare paverkas av hotet fran cyberkriminella grupper borjar saval enskilda
anvandare som véara kunder att inse att den personliga data vi dagligen lamnar efter oss pa Internet
riskerar att Iacka och komma i ordtta hander i en allt stérre omfattning.

| ndstan alla sammanhang bérjar det med en falsk eller stulen identitet, ofta utan att man vet om det.
Samtidigt blir metoder och nya sétt att komma 6ver dessa uppgifter allt fler och personerna bakom ligger
hela tiden steget fore.

Jag tog nyligen del av en omfattande undersékning kring internetanvandandet och kopplingen till cyber-
och digitala skyddstjanster fran en av vara nya partners i Europa. Rapporten ar en av de stérsta i sitt slag
och visar pa hur manniskor uppfattar hotbilder och paverkan kring ID-stold saval som majligheterna att
hitta tjanster som minskar dessa risker.
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Efterfragan pa tjanster inom ID-skyddsomradet véaxer inom vara primara segment Telecom,
Bank/Foérsakring och Retail, bade for ID-stoldskydd samt att allt fler forsakringsprodukter kommer ut pa
marknaden bade som fristdende eller inkluderade i tex. hemforsakringen.

Jag har tidigare sagt att jag ser 2020 som en "tipping point” i den europeiska och nordiska marknaden for
ID-skyddstjanster med flera lanseringar och 6kad mediabevakning. EyeOnID kan inte p& egen hand
ansvara fér mognadsutvecklingen i marknaden men vi kommer att driva opinion och ha en stark position
nar den tar fart. Detta inte minst visat av hur Telenor har lyckats nd stora framgangar med sin lansering av
SAFE i Norge, med EyeOnID’s ID-monitorering som integrerad komponent. Telenor visar &ven végen for
andra kunder som vill ta steget in i denna typ av erbjudande och att det har en positiv effekt pa
séljcyklerna som vi bedémer blir allt kortare.

Affarslaget - har ser vi ett trendbrott:

Fortsatt &r vart fokus att framgangsrikt slutfora pagaende affarsdialoger samt 6ka nérvaron i den
europeiska marknaden. Parallellt med detta driver vi aktivt konvertering av kund i befintliga avtal sdsom
Baloise och Telenor.

Trots det radande marknadslaget ser vi ingen avmattning fran marknaden utan tvartom s& har intresset
under senaste manaden, framst inom Fdrsakring och Telecom, succesivt 0kat och allt fler dialoger startas
upp kring ID-skydd. Vi har under Q1 signerat bade nya NDA’er, nya offerter men tecknade &ven ytterligare
nagra nya avtal under perioden med kortare forsaljningscykel an tidigare. Dels en ny forsakringskund som
planerar lansering under april samt en ny distributionspartner.

Existerande kunder driver pa sin forsaljning och konvertering I6pande dar vi under de senaste manaderna
sett en 6kning av betalande kunder och att tex. Telenor i Norge i har haft en stark tillvaxt avseende antalet
aktiva och betalande anvéandare. Jag ser att vi kommer se en snabbare 6kningstakt under aret med tydlig
paverkan pa EyeOnID’s resultat mot slutet av 2020.

Vi har dven sett ett tydligt trendskifte kring hur antalet kunder som har varit utsatta for en lacka 6kar. Dels
for att vi 6kar andelen datakallor Idpande men &ven att antalet lackor vaxer globalt. Detta har medfort att vi
ser en Okning pa narmare 90% av andelen personer som har blivit exponerade.

Vi ser dven att prisbilden for vara tjanster starks i marknaden och att for saval oss sjélva som vara kunder
kommer man att kunna uppratthalla goda Ionsamhetsnivaer i enskilda avtal och paketeringar 6ver tid. En
central del ar att dialogen med kunderna géar fran att vara ett produktinkop till att vi driver nya intakter med
goda marginaler och att fokus blir p& I6sning och ROI.

Véra kunder har en hég marginal pa sina paketeringar nér vara tjénster inkluderats, ofta pa éver 50%,
vilket skapar incitament for kunderna for 6kat fokus pa egna forsaljningsinsatser och marknadsforing,
vilket vi ser tilltar.

Gallande affarsdialogen med en storre s.k. Retailkedja, tecknade vi ett avtal i bérjan pa januari i &r och vi
beddmer att potentialen i den affaren for EyeOnID &r mycket stor och att vi kommer se en 6kning av vara
intdkter redan under andra halvan av 2020. Affaren kommer aven att ge en tydligare exponering av ID-
skyddstjanster i 4 olika marknader som vi kommer att lansera i. Detta kommer inte bara att gynna EyeOnID
utan aven branschen i stort nar allt fler manniskor och hushall nas av erbjudandet.

Telenors lansering under januari av det nya erbjudandet SAFE har redan visat positiv utveckling av antalet
aktiva anvandare i var tjanst vilket Aven innebar att vi bedémer att vi kommer kunna se en positiv
intaktsutveckling ur samarbetet med den kunden under Q2. Under Q1 har antalet betalande kunder vuxit
med narmare 50% till folj av kade aktivitet men &ven som en konsekvens av det férandrade avtal vi
tecknade med dem under 2019.

Den affaren fungerar Aven som en valdigt viktig referens for oss i marknaden som ett tydligt bevis p3 att
det gér att bygga Idnsamma och framgangsrika mervardestjanster inom ID-skydd. Affaren har genererat
ett kraftigt Okat intresse for vara tjanster bade i Norden och ute i Europa.
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Leveranslaget:

For att kunna mota en 6kad efterfragan pa vara lésningar och tjanster har vi Il6pande sedan i somras starkt
upp leveransteamet och var leveranskapacitet vilket ar ett led i att bli mer affars- och kundfokuserade.
Dels genom att vi byggt upp en leveransprocess och starkt upp teamet med projektledarkompetens. Vi har
aven parallellt automatiserat flera delar av var plattform som majliggor att vi kan korta ledtider och minska
resursatgangen for varje ny leverans och far darmed storre flexibilitet och kan hantera flera parallella
projekt. Detta kommer att paverka I6nsamheten positivt Gver tid da kostnaden per ny kund minskar.
Orderingangen har succesivt vuxit men jag ser inte att det i nulaget paverkar ledtiderna for leverans. Vi har
aven tagit hojd for att med kort varsel kunna stéarka upp vid behov fér kommande bestéllningar.

Telenor: Under Q4 2019 levererade vi dels ett nytt uppdaterat s.k. API for Telenors nya lansering SAFE,
dels vart senaste marknadserbjudande, EyeonMarket, som stdd for att driva marknadsaktiviteter till
Telenors séaljsidor samt &ven en PCI-I8sning fér séker hantering av kortuppagifter.

Under Q1 i &r har Telenor genomfort en omfattande migrering av sina tidigare kunder i tjansten ”Sikker 1D”
till deras nya tjanstepaketering "SAFE”. Migreringen daremellan har nu avslutats med mycket bra resultat
och en valdigt n6jd kund. Vi pabdrjar nu aktiviteter med Telenor for att driva en 6kning av antalet aktiva
anvandare vilket kommer att paga under april manad dar vi stédjer dem i marknadsbearbetningen.

Den europeiska retailkedjan &r under leverans och tidplanen fér lansering, som tidigare kommunicerats till
att ske under forsta halvaret 2020, gar enligt plan med lansering i flera lander parallellt. P4 grund av
Coronalaget kommer fokus i forsta hand att ligga pa forséljning och marknadskommunikation via digitalt
baserade kanaler. Vi kommer Aven att integrera saval forsakring som betallésningar. Den stérsta delen av
arbete ar kopplat till kommersialiseringen av tjansten samt marknads- och produktkommunikation, dar
EyeOnlID aven stéttar i dessa processer, tillsammans med kund.

Erbjudandet kommer att séljas under ett eget nytt namn och aven vara tydligt co-brandat med EyeOnID
som leverantor av tjansten.

Parallellt pagar flertalet leveranser mot nya distributionspartners och férsakringsbolag i och utanfér norden
dar vi ar klara for leverans med lansering planerad till april och maj, vilket ar nagot férsenat jamfért med
vad som tidigare kommunicerats.

Jag ser att vi har en bra balans mellan olika kunder och leveranser med bade portallésningar och API-
I6sningar vilket gor att vi kan hantera nya afféarer med relativt korta leveranstider.

Affarsutveckling:

Under forra aret pabdrjade jag en transformation av EyeOnID, i syfte att positionsforflytta bolaget till att bl
ett mer affars- och kunddrivet bolag som kan méta marknads- och kundkrav pa erbjudanden, tekniska
forutsattningar och stodet for att lyckas med nya satsningar. Detta ar en standigt pagaende process och vi
har redan kommit langt, vilket kommer starka konkurrenskraften och langsiktig Ionsamhet som f6ljd.

De investeringar som gjorts under de senaste aren i vara plattformar och tjanster har gett oss en mycket
konkurrenskraftig I6sning som nu &r automatiserad och har den flexibilitet och skalbarhet som kravs for att
kunna vdxa med nya kunder. Vi fortsétter nu att driva utvecklingen mot ytterligare affarstédjande tjanster.

Framforallt har vi fokuserat pa att utveckla sélj- och marknadsstddjande funktioner for vara kunder, bl.a.
genom

EyeOnMarket som driver saljkonvertering och driver s.k. leadsgenerering via digitala kanaler och sociala
medier. Dessutom fungerar EyeOnMarket dven som stdd for att bygga kommunikations- och
innehallsframtagande som stddjer kundernas egna varumarken och salj- & konverteringsprocesser.

Som ytterligare ett led i detta starker vi nu vart erbjudande med tjanster inom bade forsékring, assistans
och betallésningar vilket inte minst ska tydliggéras i partnerskapet med den retailkedja som vi ser ska
lansera sitt erbjudande inom kort, om inget oférutsett sker.

Ett par viktiga steg har tagits for att méjliggdra denna positionering, vilket bl.a. innefattar att kunna erbjuda
en "one-stop-shop”-16sning for samarbetspartners, dar affarsnyttan tydliggérs och implementation- och
lansering forenklas i langt mycket storre utstrackning &n tidigare. Flera hérnstenar har varit pa plats redan
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sedan tidigare och nu har vi tagit det ett par steg langre, genom samarbetsavtalen med assistans- och
forsakringsbolaget HELP samt Arvato for betalningslésningar. Dessa tva samarbetsavtal ger EyeOnID nu
mojligheten att erbjuda fullstéandig ”one-stop-shop”-l6sning till vara kunder och samarbetspartners vilket
nu integreras i pagaende leveranser och kommer kunna lanseras i samtliga nordiska lander. Detta pa ett
satt som ger skal att tro att séljcykler kommer att kortas ned samtidigt som affarsnyttan och kraften i
lanseringar kan konvertera kommersiellt pa ett helt nytt satt.

Operativ verksamhet:

Vi har idag sakrat var leveransforméaga lopande genom att investera i bade nya processer och stéd men
ocks& genom att ta in resurser som gor att vi sakerstéller kompetensen och langsiktiga forbattringar.

Som ett led i att bli allt mer kund- och affarsorienterade kommer vi I6pande att starka upp var sélj- och
marknadsférméga genom att ta in nya resurser och kompetenser. Under borjan av aret starkte vi upp
teamet med ytterligare en UX-utvecklare (User Expert), tillika Ul-designer (User Interface) for utvecklingen
av kundanpassade l6sningar saval som for all var utveckling av digitala granssnitt sdsom portaler och
websiter.

Vara tidigare investeringar som gjorts i teknik och plattformar ligger till grund for véara tjanster inom ID-
monitorering med en skalbarhet och flexibilitet som jag bedémer som marknadsledande. Vi fortsatter att
I6pande vidareutveckla och sékerstélla denna position men till avsevart lagre kostnader genom trimmad
produktion och 6kad effektivitet.

Vi har nu aven implementerat en ny driftsplattform under bérjan av januari som innebar férbattrad
flexibilitet och skalbarhet, vilket i sin tur kortar ned leveranstider och snabbar pa utvecklingen av nya
funktioner.

Samtidigt som vi Okar effektiviseringen och minskar kostnader i bade produktion saval som inom data-
och serverkapacitet, trots 6kade datamangder, kan vi driftsatta stora globala I6sningar med endast ett fatal
resurser. Det &r imponerande! Resultateffekten av detta hoppas jag kommer att kunna visa sig redan fran
starten av Q2.

Manskliga tragedier till trots s& har jag ett ansvar for bolaget, dess anstéllda, kunder och partners, saval
som for att halla bolagets aktiedgare informerade. Jag hoppas darfor att ni inte misstycker att jag fortsatter
att halla er uppdaterade kring var verksamhet, vara kunder, kommande lanseringar och var jakt p3 tillvaxt.

Ta hand om er!

Patrik Ugander
VD

F6r mer information, kontakta

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

E-post: patrik.ugander@eyeonid.com
www.eyeonid.com

Eyeonid Group AB grundades 2015 och har sedan starten utvecklat en tekniskt komplex och
avancerad plattform géllande proaktiva ID-skyddstjdnster. Bolagets tjdnst bevakar och larmar kunder
nér kénslig, privat och féretags digitala information, som t ex inloggningsuppgifter, kreditkortsnummer
och personnummer, konstateras pa obehdériga platser pé internet, varpa kunden kan agera och
skydda sig.

Denna information &r sddan information som Eyeonid Group AB (publ) &r skyldigt att offentliggéra
enligt EU:s marknadsmissbruksférordning. Informationen ldmnades, genom ovanstaende
kontaktpersons férsorg, for offentliggérande den 3 april 2020 kl. 07.50 CET.



