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LIST PRZEWODNI ZARZADU DO AKCJONARIUSZY

Szanowni Panstwo,

Jestesmy bardzo dumni i zadowoleni z faktu, iz komercjalizacja systemu DataWalk w Ameryce Potnocnej
rozpoczeta sie licznymi sukcesami, duzo wczesniej niz sie spodziewalismy. Pierwsze zwyciestwa w USA z kolei, sq
wzmocnione i potwierdzone danymi plyngcymi z rynkow EMEA i APAC, gdzie licznos¢ zapytan handlowych
przekraczajgce mozliwosci operacyjne naszego dziatu handlowego, potwierdzajq unikalnos¢é naszej pozycji
rynkowej jako alternatywy dla duopolu dwojga naszych jedynych konkurentow.

W pierwszym pétroczu biezgcego roku w ramach Grupy rozpoczelismy intensywne procesy komercjalizacyjne
nastawione glownie na sprzedaz systemu DataWalk w amerykanskim sektorze rzgdowym. Liczne, raportowane
W miedzyczasie projekty pilotazowe (8 raportow od maja 2019 do dnia dzisiejszego), stanowig zaréwno dowody
na konkurencyjnosé systemu DataWalk, jak i efektywnos¢ procesu handlowego prowadzonego przez zespol Marka
Massopa, VP of Sales w DataWalk Inc. Poza wskazaniem na zwigkszone zainteresowanie klientow, rozpoczecie
pilotazy stanowi rowniez wazny miernik diugosci proceséw handlowych. Liczymy, iz z sukcesem przeprowadzone
testowe wdrozenia, bedg przekladaé si¢ na kolejne umowy sprzedazy, przyczyniajgc sie do realizacji strategii.
Pozytywnym przykiadem obrazujgcym powyzsze sq zakomunikowane kolejno w sierpniu (ESPI 33/2019) i wrzesniu
(ESPI 38/2019) umowy: pilotazowa i memorandum na sprzedaz i produkcyjne wdrozenie DataWalk w Stanowej
Agencji Regulacyjnej - Washington State Gambling Commission. Zrealizowany na przelomie sierpnia i wrzesnia
pilotaz w WSGC przelozyl si¢ na ekspresowq finalizacje procesu handlowego, znacznie krotszego niz standardowa
Srednia 18-30 miesiecy. Takie sukcesy sq mozliwe tylko wtedy, jesli klient juz przygotowal i rozpoczgl proces
pozyskiwania innego rozwigzania, a pojawienie si¢ oferty DataWalk zmienia decyzje zakupowe W decydujgcym
etapie tego procesu.

Strategia DataWalk, oprocz zbudowania bazy swiatowej klasy referencji, wskazuje rozpoczecie skalowania
przychodow i dynamiczny wzrost ich skali, jako kluczowy cel. Projekty z duzymi klientami, taki jak ogloszony
w czerwcu (ESPI 21/2019) projekt na rzecz Departamentu Sprawiedliwosci USA stanowiq przyktad potencjatu
komercjalizacyjnego naszego systemu. Liczymy, Ze uzyskane w ramach tego przedsiewzigcia przychody oraz
referencje pozwolg zrealizowaé istotng czes¢ celow przewidzianych na etap 3 strategii. Aktualnie duze
przedsiewziecia, podobne do powyzszego, stanowig ok. 20% lejka sprzedazowego naszej Grupy, prowadzonego
zaréwno przez zespot handlowy z USA, jak i zespot operujgey z Polski.

Odnosnie komercjalizacji realizowanej przez zespot sprzedazowy W Polsce, wchodzimy aktualnie w etap zbierania
profitdw z procesow handlowych rozpoczetych w latach 2016-2018. Pojawienie sie w swiadomosci kontrahentéw
alternatywy do systemow analizy sieci powigzan IBM i2 i Palantir, spowodowato znaczqcy naptyw prospektow
i partnerow z catego swiata. Grupa konsekwentnie koncentruje swoje wysitki handlowe na rynku amerykanskim,
gdzie ilo$¢ zainteresowanych klientow i dynamika ich naptywu, sq juz znaczqco wigksze niz dla rynku europejskiego.
Przy czym nasze ograniczone zasoby handlowe w Polsce obstugujq zaréwno Krajowe procesy sprzedazowe
w sektorze publicznym i komercyjnym oraz klientow i partneréw od Japonii i Australii przez RPA
a na Skandynawii oraz Wielkiej Brytanii koriczqgc. Aktualnie koncentrujemy sie na zamykaniu procesow handlowych
rozpoczetych w latach ubieglych.

Ewidentnym wqskim gardlem naszego biznesu staly sig zatem zasoby sprzedazowe, w ktére zamierzamy inwestowac,
w pierwszej kolejnosci rozbudowujgc zespot amerykanski. Prowadzimy juz procesy rekrutacyjne pozwalajgce nam
zatrudnié pierwsze zespoty handlowe w USA koncentrujgce si¢ na sektorze komercyjnym, jak rowniez zamierzamy
poszerzyé zasoby dedykowane do sektora rzgdowego. Majgc na uwadze ograniczone srodki finansowe, jakimi
dysponujemy, rekrutacje do dwuosobowego dziatu handlowego w Europie, obstugujgcego aktualnie prospekty
Z kilkudziesigciu krajoOw swiata oraz biezgcq sprzedaz, planujemy rownolegle, lecz z nizszym priorytetem.

Podsumowujgc nasz model biznesowy nie wymaga juz zwigkszania nakladow na rozwoj produktu i koszty w tym
zakresie pozostang na podobnych poziomach. W tej chwili, zgodnie z naszq strategiq, kluczowy jest intensywny
rozwéj zasobow handlowych i skokowy wzrost liczby klientow oraz przychodéw. Dzigkujemy za zaufanie
i zapraszamy do zapoznania sie z raportem oraz subskrypcji naszego newslettera inwestorskiego

na www.datawalk.pl.
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