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VD-brev och intervju september 2020

I detta och kommande brev och videointervjuer kommer vi I6pande, med utgingspunkt i vir operativa plan och
mil, beskriva och folja upp dessa samt dven successivt bygga pa med olika KPT'er och nyckeltal i takt med att
dessa uppnadr en tillforlitlig niva for kontinuerlig uppf6ljning. I den intervju som slipps parallellt med detta brev
finns mer information och &ven svar pa flera av de frigor som kommit frin aktieigare i olika forum. Se VD

intervju hér.

Jag ér fullt medveten om att den strategi som bolaget har dar forsdljning och marknadspenetration sker genom
partners och deras kunder dr baktung och kriver stora insatser for att na resultat, i synnerhet i en marknad som
fortsatt &r omogen. Icke desto mindre tror jag att det ar helt ritt strategi och att den &r avgérande for att pa sikt
kunna skala affiren kostnadseffektivt mot slutanvindare i flera olika marknader och branscher parallellt. Vi ser
allt fler bevis for att produkten fungerar och att den skapar tydligt virde for vira partners i deras affar. Detta
kommer vi 16pande kunna redogora for utan att, pa ett icke 6nskvirt sétt for vara partners, exponera deras affar
och resultat. Det dr primédrt deras kunder, deras affir och deras resultat vilket vi méste respektera i vir egen
kommunikation dven om vi girna skulle siga mer &n vad vi kan i nuldget. Av marknadsméssiga och regulatoriska
skdl maste vi darfor vara restriktiva med siffor och nyckeltal som inte pi ett tillforlitligt och kontinuerligt sétt
speglar bolagets position och utveckling framat da dessa kan driva spekulation i aktien baserat pa for stora
osdkerhetsfaktorer i underliggande data.

Plan for 2020

Mitt 6vergripande mal med uppdraget har varit och &r fortsatt att driva ett langsiktigt uthalligt bolag som bade
kan véxla ut pa den befintliga affaren i definierade marknader och samtidigt utveckla nya affirsomridden och
expandera i fler linder och regioner. I senaste kvartalsrapporten for Q2 sa hdnvisade jag till att resultatet och
utvecklingen ligger i enlighet med var plan. Planen som avses ér var operativa plan med tillh6rande mélsittningar
och prioriterade aktiviteter. Dessa tar sin utgangpunkt i flera operativa delar samt sidkring av kostnader, 16pande
utveckling och ¢kade intdktsstrommar. Planen &r vart priméra styrdokument med tillhérande aktiviteter och mal
vilket inte dr nagot vi distribuerar utanfér bolaget, primért av konkurrensskil, alla finansiella resultat
kommuniceras 16pande i kvartalsrapporter.

Jag tar pa mig att vi inte har kommunicerat tydligt nog hur denna plan 6vergripande ser ut vilket leder till en stor
mingd fragor om bolagets position samt l6pande utveckling inte minst fran befintliga aktiedgare.

Nedan lyfter jag upp grundprincipen i var plan samt vidare vilka mal vi kopplar till dessa.

1. Teckna och sikra nya kommersiella avtal med tydligt engagemang och plan for lansering i den europeiska
marknaden.

2. Sikerstilla lansering tillsammans med partners dér vi skall leverera teknisk 16sning och kommersiellt stod for
sdlj- och marknadsaktiviteter.

3. Driva konvertering till betalande kunder med tydliga aktiviteter och dialog i ndra samarbete med partners.

4. Sakerstilla kvalitet i teknik och processer som uppratthéller var position som en attraktiv och flexibel
affirspartner.

5. Stdrka allmdn marknadskunskap och insikter om vara produkter och tjinster.

6. Sikerstilla kostnadskontroll stéllt mot initiativen som stodjer utvecklingen enligt plan och stirker bolagets
intdktsfokusering.

I samband med rapporten publicerade vi ett antal nyckeltal som jag ser som tydliga métare pi att vi dr pa vig i ritt
riktning. Aven om jag vet att manga har forvintningar pa att intikterna skall komma i snabbare takt, s har vi nu
ett gynnsamt ldge och mina férvantningar pa liggande affirer dr hogt stéllda.


https://youtu.be/Tv1YcrZy14A
https://youtu.be/Tv1YcrZy14A
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Malet dr att bolaget vid édrets slut skall ha uppnatt ett flertal viktiga malsattningar som tydligt visar pa resultat av
vara aktiviteter, genom att folja denna typ av virden ger den insikt om kommande 6kning av intéikter och

langsiktig 16nsamhet i bolaget.

Mal 2020
e Antal tecknade avtal f6r kommersiell lansering 10 st (7 st per Aug)
e Antal Lanserade avtal 8 st (6 st per Aug)
e  Adresserbar kundbas inom tecknade avtal pa 80 Miljoner (66 Miljoner per Aug)
e  Konvertering till betalande kunder i Try and Buy pa +70% (70% per Aug).

e  Oka kundbasen avseende betalande/konverterade kunder i lanserade avtal med +200% (110% per sista
Aug)

Jag har fatt flera fragor om bolagets nuvarande kundbas samt andelen betalande kunder i olika avtal. Nagot som
jag bedomer att vi inte kan bemota i dagsldget bdde av konkurrensskil men dven for att uppgifterna ér véira
kunders information som vi inte dger. Men jag bedomer att vi kommer kunna ta fram 6vergripande
nyckeltal/index som visar pd utvecklingen inte minst mot hur l6pande licensintikter paverkar intdkterna
ackumulerat over tid. Allt storre del av intikterna kommer fran 16pande och aterkommande licensfakturering och
vi bedomer att dessa kommer att vara sikra 6ver en langre tidperiod med fortsatt lag churn.

Viktigaste hindelser
- Under sommaren har vi tecknat ett nytt avtal med en spansk operatér for planerad lansering under Q4.
- ETVAS har genomfort sitt forsta stérre kommersiella samarbete med den tyska banken Sparkasse
Bremen som gick live den 1 september.
- Vi har sikerstllt flera nya resurser genom rekrytering som l6pande kommer stirka upp ledningsteamet
och vir kommersiella formaga i sivil befintliga affirer som l6pande utveckling.

Bearbetning av kunder och avtal

Vi arbetar parallellt bade med nykundsbearbetning samt att driva konvertering i befintliga affirer, nagot som sker
16pande i nira samarbete med vara partners. Aven om de dger kunden och produkten, och vi inte direkt styr deras
planering och genomférande sa innebar det inte att vi inte kan var starkt padrivande och stéttande i det arbetet.
Bolaget har under senaste aren initierat fler olika avtal och samarbeten som i olika takt 16per pa men progressen ar
varierande framst pa grund av vart kunden stir och vilken prioritet denna typ av affir har i dagsliaget.For mig &r
det mest centrala just nu att fokusera pa de kunder och partners som snabbast kan driva mot intdkter och dér det
finns ett tydligt engagemang for att na uppsatta mal och foérviantningar. Dessa har vi under varen l6pande
kommunicerat utvecklingen i och utgors av de lanseringar och tecknade kommersiella avtal som vi genomfort till
stor del under forsta halvaret i ar. Till dessa finns en rad olika samarbeten och initiativ allt ifran LOI’er, ramavtal,
marknadsprov/softlauch aktiviteter som fortsatt 16per pa men som énnu inte materialiserats i konkreta lanseringar
eller slutliga kommersiella avtal. Vi kommer 16pande att dterkomma till dessa i takt med att de utvecklas framat
eller om vi skulle vélja att avsluta enskilda avtal. I nuldget har vi inte gjort det med négra andra &n vad som
tidigare kommunicerats med bl.a. mySafety.

Nir det giller hur véira kunder, tex Skimsafe och Telenor, viljer att strategiskt eller marknadsmassigt lansera eller
expandera sin affdr i nya marknader eller kanaler sé &r det en fraga som vi inte kan beméta i varje enskilt fall utan
nagot som &r deras beslut och kommunikation. Vi dr initierade i ménga av dessa planer men 4ger dem inte, som
om det var var egen affir eller lansering.

Samtidigt borjar den installerade basen av aktiva kunder nu generera allt mer information och data som vi kan
anvinda l6pande mot nya kunder och i sdlj och marknadsaktiviteter tillsammans med befintliga kunder. Tex.
Telenor som nu driver for att 6ka sin stock av SAFE-kunder och ddrmed dven aktiva kunder i EyeOnID’s tjdnst.
Detta efter att ha gjort marknads- och kundundersékningar mot olika mélgrupper inom SAFE som tydligt visar att
de kunder som har ett aktivt abonnemang for ID-skydd &ven &r mer n6jd &n kunder som inte har det.
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Kostnads- och intdktsutveckling

Jag ser en 6kning av antalet betalande kunder inom befintliga avtal och vi har dubblerat dessa under arets forsta
halviar vilket 4r mycket positivt. De nya affirer och lanseringar som vi gjorde i varas finns tillgéngliga i
marknaden och i takt med att riktade silj och marknadsaktiviteter kan starta upp s bedémer vi att intdkterna
l6pande fran dessa kommer ta fart samt att vi dven ser en stabil l16pande 6kning fran Telenor.

Transformationsarbetet mot mer affirs- och kundfokusering innebér bade investering i nya resurser och
kompetenser men dr dven en del i att férdela om kostnader och optimera verksamheten. Nya resurser har dels
ersatt tidigare anstdllda och relativt dyrare konsulter vilket gora att nettokostnadsokningen inte blir sa stor, trots
en stor satsning pa okad forsdljning och kommersialisering av verksamheten. Men minst lika viktigt dr att vi kan
effektivisera vissa delar av verksamheten och driva fler parallella kund Case och processer pa ett mer
kostnadseffektivt satt.

Fokus nirmaste tiden

I en vixande marknad med hogt stdllda krav pa leverans i befintliga avtal och full fart framat, sa 6kar nu fokus pa
att driva nya och befintliga kunder dér vi blir allt tydligare med vara forvantningar och engagemang fran deras
sida.

Elkjop stér for en betydande del av vért silj och marknadsfokus just nu och dér flera olika aktiviteter och
kampanjer ligger i plan med sa vil trafikdrivande insatser digitalt som for exponering i butik. Dessa kommer
l6pande under kommande manader att na ut i marknaden. Lanseringen som skedde innan sommaren var ett forsta
steg (Soft Launch) i att testa och utvirdera erbjudande samt sikerstilla processer och rutiner som nu foljs upp med
riktade sdlj- och marknadsaktiviteter.

Under senaste manaderna har vi rekryterat ett flertal nyckelroller som jag ser kommer vara en viktig del i
transformationen mot okat sdlj och intdktsfokus. Att fa igdng dessa och etablera ett stirkt ledningsteam &r nagot
jag ser helt nédvandigt och som jag ser fram emot vildigt mycket.

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

Eyeonid Group AB (publ) grundades 2015 och ir en SaaS-leverantér som genom egenutvecklad teknologi for
Insamling, analys och paketering av data utvecklar och siljer smarta Iosningar som gor livet pd internet enklare
och tryggare for manniskor, foretag och organisationer. Genom helhetslosningar som kompletteras med
forsikring, betalningslésningar och assistanstjinster samt forsiljnings- och marknadsstod for branscher som t.ex.
bank, forsikring, telekom och retail, skapar EyeOnlID Iosningar for nya affirsmdjligheter hos sina kunder.
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