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Hosten ar pa vag och det ar full fart i verksamheten nér vi lagger Q3 bakom oss som
inneburit ytterligare en period av mycket aktiviteter. Dels flera padgaende leveranser
som bérjar ndrma sig lansering men aven fortsatta och intensifierade avtalsdialoger
som vi fokuserar pa for att de ska komma narmare avslut. Under september
genomforde vi aven en aktiedgaretraff med fokus pa verksamheten och EyeonID som
foretag, vara kunder, var affar och vara produkter. Jag kunde med stor gladje se ett
deltagande som var 6ver min férvantan i antal deltagare och ett stort visat intresse for
bolaget vilket jag ar valdigt glad for. Trots att kundernas kdpprocesser fortsatt gar lite
ldngsammare an 6nskat sa kan man se en trend som anda visar pa ett fortsatt starkt
intresse for tjansterna som EyeOnID erbjuder.

Efter ett flertal kundmd&ten bade inom och utanfér Norden ser jag dven att det finns en tydlig
differentiering i de mervarden som EyeonlD har i sitt erbjudande, som dels kommer frén var
styrka inom compliance, bl.a. genom var certifiering avseende PCI-DSS, och dels styrkan i
den textanalysplattform - EyeOnText - som vi har utvecklat.

Jag kommer fortsatta att driva vara fyra viktigaste fokusomraden som fortfarande &r de som
jag ser att vi maste sékerstalla, bade kortsiktigt sdval som att bygga bolagets uthallighet
l&ngsiktigt.

Fokusomraden:

1. Win New Business, att sékra pagaende affarsdialoger och ta tydligare agarskap over
processen med kunderna.

2. Vidareutveckla vara samarbeten med olika partners for 6kad marknadsnéarvaro och
starka var distributionskapacitet.

3. Driva héllbar och langsiktig affars- och produktutveckling.

4. Sakra operativ uthallighet genom finansiering samt att stérka upp véra processer och
arbetssatt som moéter marknadens och kundernas krav.

Affarslaget/marknaden:

Under den senaste perioden har vi arbetat intensivt med att fardigstélla leveranserna fér de
tva stora projekt som péagar.

Den ena leveransen avser den fardiga I6sningen fér Baloise Group, vars namn vi
offentliggjorde féregdende vecka, efter att vi ingatt avtal med Baloise Group i maj manad.
Leveransen inkluderar nu &ven en nyutvecklad marknadstjanst i form av en marknadsportal
déar vi anvander oss av var sedan tidigare presenterade produkt, EyeOnPass. Avsikten &r att
driva trafik fran olika webbplatser, sdsom t.ex. sociala medier, till kundens egen webbsida
for att driva en 6kad konvertering till aktiva anvandare. Under bérjan av oktober kommer nu
EyeOnID’s produkter att rulla ut i ett storre aterforsaljarnat om narmare 3000
forsakringsagenter for att dessa ska fa information och utbildning fér att kunna sélja och
lansera i marknaden, med start i bérjan av november manad.

Den andra leveransen avser Telenor, dar vi — utdver tidigare leveranser - utvecklat stdd via
vart API for att Telenor ska kunna anvanda var marknadsfunktion (I14s: marknads- och
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anvandarportal) som skall anvandas vid re-lansering av deras paketering kopplad till var ID-
monitoreringstjénst.

Det LOI (Letter of Intent) vi tecknade med en europeisk retailkedja har nu fért oss in i
slutskedet — om an att det tagit langre tid an bade beraknat saval som 6nskat. Skélet till att
detta har dragit ut pa tiden ar potentiellt positivt, &ven om inget ar klart férrén det ar klart.
Det som &r positivt &r att den potentiella kunden eventuellt dnskar vidga den geografiska
marknaden redan fran start, i tillagg till att man undersoker om ett bredare erbjudande ska
lanseras direkt. Detta gor att avtalets omfattning paverkas och blir storre &n tidigare
planerat, i handelse av att dessa andringar blir realitet. Oavsett s& arbetar vi outtrottligt med
att na en affar som ar dmsesidigt framgangsrik, fér var potentielle kund saval som for oss.

Sammantaget har hdsten startat bra med flertalet nya férfragningar och vi ser framfér allt ett
allt stérre intresse fran saval bank/finans som fran férsékringsbranschen.

Jag vet att manga kanner en stor frustration dver att affarerna drar ut pa tiden och jag delar
den kénslan &ven om jag har stor forstaelse for vilka processer som omfattas hos véra
kunder.

Vid var aktiedgaretraff i september visade jag upp en évergripande plan for hur affarslaget
ser ut och att vi i nuldget har ett antal intensiva affarsdialoger, huvudsakligen i Europa.
Dessa omfattar bade telekom- och férsakringsbranschen. Vissa av dialogerna har pagétt
under en langre tid medan nagra &r nyare som tillkommit under varen/sommaren. Under
aktiedgartraffen redogjorde jag &ven for hur var séljprocess ser ut och varfor t.ex.
LOl/avsiktsforklaringar &r en viktig del av var séljprocess, da den definierar saval vilken typ
av samtal vi kan féra med kunden och &ven da ett LOI skapar ett engagemang fran bada
sidor att finna olika I6sningar. Det ar ofta en forutsattning for att vi skall kunna gé in i de ofta
djupa dialogerna kring verksamhet och affédren hos kunden.

Ytterligare en sak som jag bedomer som ytterst viktig ar att vi sakerstéller en s& hég néarvaro
i den europeiska marknaden som mgjligt. Marknaden i Europa bestar av drygt 740 miljoner
invénare varav 72% anvénder internet dagligen. Rensat for 1ander med |&ag kdpkraft och sma
marknader samt att vi inte i nulaget ser Ryssland som en relevant marknad s& &r den
beddmda adresserbara marknaden fér EyeOnID ca 110 miljoner anvandare.

Genom arbetet med att sakra dialoger och LOI’er med olika kunder s& sakerstaller vi en sa
stor nérvaro som majligt och det s.k. footprint som vi darmed far ligger till grund for framtida
affarer &ven om vara kunder inte alltid ar redo att lansera och konvertera i den takt som vi
onskar.

Jag ar helt dvertygad om att vi kommer se ID-skydd och monitoreringstjanster som en
commodity inom 2-3 ar och att marknaden i form av slutanvandare kommer sékerstélla att
de har en fungerande och tillforlitlig proaktiv tjanst for att halla koll pé var ens digitala ID
eventuellt har [&ckt ut.

Partnerskap:

Partnerskap &r en central del i hur vi som bolag driver affdren men &ven hur vi utvecklar
densamma avseende nya servicetjénster i forsta hand. Vi kan dela in vara partnerskap i tva
huvudsakliga grupper:

¢ Distribution/forsaljning - Partners som driver nya kunder och affarer till oss genom
att man bearbetar marknaden I6pande och fristdende avseende véra tjanster, sdsom
t.ex. MMW (Match Maker Ventures). Dér jag ser att vi Idpande gor framsteg bade i
marknadsnarvaro saval som gallande kvalitet i s.k. prospects samt kvalificering av
”sales leads”. Andra exempel &r olika plattformar som t.ex. WTW och Tieto.
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e Servicetjanster — Féretag som tillhandahaller tjanster eller produktkomponenter som
pa olika satt kan komplettera vart erbjudande. Har kan nAmnas betaltjanster och
férsakrings- & supportlésningar men aven verifieringsplattformar (s.k. Single Sign
On) och var erkénda Password Manager, Enpass.

P& marknadssidan har vi aven under hésten tecknat ett avtal med Gartner i syfte att skapa
battre kunskap i marknaden kring vad som utgdr kvalitet och vad som differentierar olika
aktdrer inom proaktivt ID-skydd.

Produktutveckling:

Vi jobbar kontinuerligt med att utveckla bade tjansten och den tekniska plattformen samtidigt
som vi adderar nya service- och tjanstekomponenter. Arbetet sker bade tillsammans med
kunder genom olika typer av krav och marknadsmassiga behov som vi utvecklar stéd fér,
kombinerat med mer langsiktig utveckling av ny funktionalitet inom befintligt erbjudande
saval som utveckling for nya tjansteomraden.

Just nu ligger fokus pa att sékerstalla kommande utveckling av EyeOnlID’s ID-
monitoreringstjanst, med en férdjupade integration av NLP som kommer att ge en béttre
relevans fér kunderna nér det géller vilka olika l&ackor och typer av ID-begrepp som
identifierats i dessa. Vi kallar det fér "Dynamic Matching” vilket &ven ger en mer kvalificerad
och mer individanpassad s.k. risk scoring. Detta kommer betyda att vi far en tydligare
differentiering av var produkt jamfért med konkurrenternas. Lansering beraknas kunna ske till
sommaren vilket ar nagot senare &n tidigare planerat men vi bedémer att det ligger béttre i
tiden marknadsméssigt.

Utvecklingen av en ny distributionsplattform fér EyeOnText’s mjukvara NLP gor att vi
kommer kunna distribuera access till mjukvaran pa ett mer automatiserat satt bade for
anvandare men aven for utbyte av data och tilldmpning. Detta riktar sig i férsta hand till
utvecklare inom dataanalys saval som till universitet och forskningsprojekt som vill kunna
anvanda NLP-teknologin i olika typer av projekt. Vi kommer aven att ta fram olika
standardmoduler som direkt gar att arbeta med som en molntjanst eller ansluta via API.
Syftet ar att dka tillgangligheten for tjansten och driva pa innovationsutveckling inom omradet
snabbare an vad vi kan géra i dag och med hégre effektivitet. Lansering berdknas ske under
varen 2020.

Marknadskommunikation

Vi har under hésten inlett ett samarbete med Gartner som syftar till att starka och skapa
tydlighet i marknaden kring vara tjanster sdval som inom det marknadssegment f6r ID-
skydd och webscanning som vi &r verksamma inom. Det saknas i dag tydlig definition for
vad som &r teknisk kvalitet i segmentet och fér den typ av teknologi som vi levererar.
Genom samarbetet med Gartner vill vi satta tydliga definitioner och identifiera olika typer av
kvalitetsnivaer i marknaden.

Vi kommer aven att delta vid en telecommassa och konferens (ETIS) i Wien 17 — 18 oktober
dar merparten av de stérre aktérerna inom branschen kommer delta. Dar kommer vi att vara
en av utstallarna samt &ven gora anféranden kring véra tjanster och erbjudanden.

Extra bolagsstamma

Styrelsen har kallat till extra bolagsstdamma som sker torsdagen den 7 november 2019, kI
17:00, hos Eversheds Sutherland Advokatbyras kontor pa Strandvagen 1 i Stockholm. De
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huvudsakliga drendena avser utékning av bolagets s.k. kapitalgranser i bolagsordningen
samt férnyat bemyndigande for styrelsen. Se kallelsen i sin helhet pa var hemsida.

D4 vi fatt ndgra fragor fran aktiedgare — vilket bade jag sjélv saval som styrelsen uppskattar
- kring foreslagen storlek pa forandring av kapitalgranserna sa vill jag garna passa pa att
kommentera dven detta. Vid en &ndring av kapitalgréanserna ar det vanligt férekommande -
sarskilt géllande mindre bolag — att man utgar fran nuvarande antal aktier och aktiekapital
och sedan ber bolagsstdmma om hojning i enlighet med det min-max-férhallande som
stipuleras i aktiebolagslagen (dvs max = 4 x min). Ofta féreslads "min” hamna i nérheten av
nuvarande antal aktier jaAmte aktiekapital. Allt som oftast sker dessa héjningar darmed i
stdrre steg — om &n inte alltid — for att inte behdva kalla till bolagsstdmmor mer én
nodvandigt, som annars skulle bli fallet vid successiva hgjningar. Ett bolag som ber att f&
hoja kapitalgréanserna ska dock inte férvéxlas med beslut om att bolaget i fraga
nodvandigtvis har for avsikt att agera sa att man ”slér i taket” inom de nya kapitalgranserna,
utan snarare istéllet for att ha utrymme for framtida ageranden, b&de pa kort och langre sikt,
utan att behéva be om hojningar av kapitalgranserna for ofta. Vi hoppas fa traffa s manga
av er aktiedgare som mojligt pa stamman, da det ocksa ger mojlighet till mer personliga
samtal och diskussioner mellan aktiedgare och foéretrddare fér bolaget.

Med vanlig halsning

Patrik Ugander

For mer information, kontakta

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

patrik.ugander@eyeonid.com

www.eyeonid.com

Eyeonid grundades 2014 och har sedan starten utvecklat en tekniskt komplex och avancerad
plattform géllande proaktiva ID-skyddstjénster. Bolagets tjdnst bevakar och larmar kunder
nér kénslig, privat och féretags digitala information, som t ex inloggningsuppagifter,
kreditkortsnummer och personnummer, konstateras pa obehériga platser pa internet, varpa
kunden kan agera och skydda sig.

Denna information &r sédan information som Eyeonid Group AB (publ) &r skyldigt att
offentliggéra enligt EU:s marknadsmissbruksférordning. Informationen Idmnades, genom
ovanstdende kontaktpersons férsorg, fér offentliggérande den 11 oktober 2019 kI 10.15
CET.



