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Verksamhetsbeskrivning

Bolaget &r priméart en B2B-leverantdr av FS- och DFS-
|6sningar till speloperatdrer, mediabolag och
idrottsforbund. Bolaget erbjuder en komplett 16sning med
allt ifran statistik och prissattning till fullt integrerade
plattformslésningar som méjliggor for kunden att leverera
en konkurrenskraftig DFS-upplevelse. Bolaget bedriver
ocksa i begransad omfattning en B2C-verksamhet, vilket
betyder att Scout Gaming dven agerar speloperator. Detta
gor Bolaget for att kunna marknadsféra sina DFS-l6sningar
mot potentiella B2B-kunder och for att testa nya
produktidéer. B2C-verksamheten har ocksa bidragit till B2B-
verksamheten genom att tillfora fler spelare (dvs
slutanvandare) i det "poolade” nétverk fér B2B-kunder som
Bolaget har lanserat. Vidare kan Bolagets innehavda B2C-
licenser erbjudas B2B-kunder, mer om det nedan.

Mot bakgrund av ledningens gedigna erfarenhet fran
media, teknik och onlinespel har Bolaget utvecklat flertalet
tillaggsprodukter som kan integreras med kundens &vriga
produkterbjudanden och séledes 6ka kundens intjaning och
lojalitet fran slutanvandaren. Bolaget har sin DFS-16sning
live hos ett flertal kunder och har ingatt ytterligare avtal om
framtida DFS-l6sningar med kunder. Kunderna bestar av
internationella speloperatorer, stora lokala mediabolag samt
andra bolag med stora databaser inom omradet eller med
kopplingar till nationella idrottsférbund.

Historia
2013

Koncernen grundades 2013 och har sedan dess utvecklat en
DFS-16sning fokuserad pa den europeiska marknaden.

Mot bakgrund av Bolagets fokus att utveckla en
marknadsledande produkt med tillhérande tjanster, har
Koncernen inledningsvis testat produkten mot marknaden
under sitt egna varumarke, vilket skedde genom sajten
WoofBet.

2014

Scout Ltd erholl B2C onlinespellicens fran MGA pé Malta.
Scout Ltd lanserar sin plattform under varumarket WoofBet.
2015

Scout Ltd erholl B2C onlinespellicens for U.K.

Scout Ltd bytte namn pa sitt varumarke for B2C till Fanteam
fran WoofBet.

Koncernen lanserade den uppdaterade plattformen helt
baserad pa webbkomponenter.

Forsta spelomgangen som baserades pa data fran
Koncernens egna statistikcenter avslutades.

2016

I borjan av 2016 stod Koncernen redo att erbjuda sin
|6sning till externa kunder med en ny plattform utvecklad

for B2B. Detta gors med den bakgrund och lardomar man
erhallit fran sin B2C bakgrund.

Kort darefter signerade Global IT Development AS,
nuvarande Scout Gaming Tech AS ett beta-kontrakt med
statliga spelféretaget Norsk Tipping om att leverera en fullt
integrerad DFS-16sning under fotbolls-EM 2016.

Under hosten 2016 signerade Scout Ltd kontrakt med den
statliga alandska speloperatéren PAF om att leverera en fullt
integrerad DFS-16sning.

Scout AS forvarvade Gekko Invest AS samt Global IT
Development AS, numera Scout Gaming Tech AS.

2017

I samband med lanseringen av vart avtal med PAF (B2B) fick
Bolaget mycket uppmarksamhet under branschmassan ICE i
London, dér flertalet artiklar publicerades i ledande
branschpublikationer.

Under sommaren 2017 ny-bildas Scout Gaming Group AB
som ett led i att skapa en svensk koncernmoder infor en
kommande listning. Scout Gaming Group AB genomférde
darefter en apportemission riktad till samtliga aktiedgare i
Scout AS varmed aktiedgarna i Scout AS apporterade in
samtliga aktier i Scout AS i utbyte mot aktier i Scout
Gaming Group AB. Scout Gaming Group AB blev i samband
med apportemissionen Koncernens moderbolag. I
anslutning till apportemissionen kdpte samtliga befintliga
aktiedgare sin pro-rata-andel av det ursprungliga svenska
aktiebolaget, samt genomférdes det en nyemission dar alla
aktiedgare deltog pro-rata for att uppna kraven for ett
publikt aktiebolag om minst 500 000 kronor i aktiekapital.

Scout Ltd beviljades en Controlled Skill Games Supply
License pa Malta. En B2B licens.

I augusti 2017 gick Koncernen live med sin forsta externa
kund, Bonnier broadcasting, och har sedan dess gatt live
med ytterligare ett antal kunder.

Under 2016-2017 har Koncernen ingatt avtal med:
e Norsk Tipping
. TR Media (Guldstallet)
. European Fantasy League Ltd
e  Bethard Group Ltd
e  Tv2 Norge
e  Xpert Eleven
e  Bonnier Broadcasting - CMORE
e PAF (Penningautomatféreningen Aland)

. Betsson Goup Ltd



Verksamhet

Koncernen har huvudkontor i Sverige, teknikutveckling i
Norge och operations pa Malta och i Ukraina. I Norge ar
Koncernens teknikavdelning lokaliserad, dar
produktutveckling utférs. I Ukraina har Koncernen ingen
legal enhet utan driver genom kontrakterade konsulter en
utvecklingsavdelning samt en avdelning for statistik och
datainsamling. Insamling av data och statistik ligger till
grund for de liveuppdateringar och prissattningar som
Bolaget levererar till sina kunder. I Stockholm har Bolaget
sitt huvudkontor med uppgift att férvalta sina dotterbolag.
Pa Malta finns marknad, forsaljning, underhall, support och
administration. For att hantera en kraftigt vaxande kundbas
har Koncernen under 2016-2017 gjort stora investeringar i
organisationen och produkten. Bolagets mal om att vara
den ledande leverantdren av DFS-16sningar inom
premiumsegmentet stéller stora krav pa kvalité och
leveranssékerhet, vilket Bolaget nu anser finnas pa plats for
att fortsatta en kraftig expansionsfas.

Affarsmodell B2B

Bolagets affarsmodell &r att utveckla, underhalla och
leverera DFS-l6sningar till speloperatdrer, mediabolag och
idrottsforbund. Dessa marknadsfor i sin tur I6sningarna till
sina slutanvdndare. Slutanvandarna ar konsumenter som
spelar pa operatdrernas hemsidor. Koncernen erbjuder
kunderna en komplett spelplattform med tillhérande
tjanster som forenklat innebar att kunderna, utan egen
produkt- eller teknikutveckling, kan erbjuda sina
slutanvandare en DFS-upplevelse som ar helt kundanpassad
och uppfattas som kundens egen [6sning till
slutanvandarna. Som tillhérande tjanster levererar
Koncernen ocksa data for prissattning och live-uppdatering.
Darutover erbjuder Koncernen CRM- och supporttjanster,
vilket innebar att kunderna i vissa fall bara hanterar
marknadsféring. I de fall som kunden behdver en lokal
licens for att verka pa en speciell marknad sa erbjuder
Koncernen en licensldsning for utvalda europeiska lander.
Kontrakten mellan Koncernen och dess kunder baseras
delvis pa kundens intaktsmodell frén slutanvéandaren samt
vilka tillaggsprodukter som slutanvandaren har tillgang till.

Koncernens intakter bestar av rorliga intékter, fasta intakter
och uppstartsavgifter.

e  Rorliga intakter ar provision som baseras pa en
procentuell andel av operatdrens
nettoomséattning. Operatdrens nettoomsattning
genereras fran en rorlig avgift, dven kallad
"Rake”, som baseras pa den totala insatsen fran
operatorens kunder. Vidare genereras rorliga
intakter fran Koncernens tillaggsapplikation
"Betflex” som fungerar som ett
korsforsaljningsverktyg mellan kundens eller
tredje parts DFS-l6sning och vadhallning
("sportsbetting”). Den rorliga avgiften tas ut som
en procentuell andel pa kundens eller tredje
parts nettovinst fran sin vadhallning. Givet att
DFS primart ar ett poolspel s& ar operatorens

nettoomsattning relativt stabil, vilket betyder att
Koncernens provision aldrig kan vara negativ.

e Fasta intakter bestar av flertalet
serviceerbjudanden exempelvis support, data for
specifika sporter eller ligor samt
tillaggsprodukter och applikationer som har
anpassats till kunden. For kunder som inte
erbjuder slutanvandare spel om pengar erbjuder
Koncernen en fast manadsavgift. I ett led att
minska risken har Koncernen i vissa fall infort en
minimumavgift, vilket betyder att ersattningen
fran kunden aldrig kan understiga en viss niva.
Denna avgift dras sedan av mot den rorliga
ersattningen.

e Uppstartsavgift utgar i samband med att
Koncernen har integrerat en fardig
plattforml6sning, vilket vanligtvis tar cirka 6-8
veckor fran det att avtalet &r signerat och
integrationen har paborjats.
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Data-leverantdr

Slutanvdndare

Egen statistik

Koncernen behandlar statistik i egen regi och ar saledes inte
beroende av en tredjeparts leverantor for prissattning,
liveuppdateringar och data.

Egen teknik

Koncernen utvecklar och underhaller DFS-16sningar och
applikationer till operatérer. Dessa losningar ar anpassade
till varje enskild operator for att ge slutanvandarna en sa bra
DFS-upplevelse som mgjligt. Kunder till Koncernen far
tillgang till ett modernt anvéndargréanssnitt som ar fullt
responsiv for dator och mobil, avancerad prisséttning
baserad pa Koncernens egna algoritmer fér datainsamling
och fullservicelésningar som inkluderar support, CRM,
betalldsningar samt riskhantering.

Kunden

Kunden har en marknadsféringsdriven affarsmodell dar
kunden fokuserar pa att rekrytera slutanvandare, behalla
dem genom kundorienterade aktiviteter for att sedermera
skapa en lojal kundbas. Speloperatdrer anvander sin egen
licens medan mediabolag och idrottsforbund kan anvanda
sig av Koncernens licenser eller &r utan licens om detta inte
krévs i den aktuella jurisdiktionen.

Styrkor & Konkurrensfordelar
Bolaget tror sig ha uppnatt ett flertal styrkor och
konkurrensfordelar for att dra nytta av den forvantade
framtida tillvaxten for DFS-16sningar. Dessa inkluderar:



Renodlat fokus pa B2B

Sedan Bolaget kontrakterade sin forsta externa kund har
Bolaget haft ett renodlat fokus pa B2B och I6pande
investerat alla resurser for att sakerstalla en
marknadsledande produkt. Koncernen var ocksa en av de
forsta leverantorerna av DFS-10sningar som lyckades knyta
till sig en tier-1 operatdr och har darmed fatt ett
erkdnnande om att leverera en konkurrenskraftig DFS-
|6sning. For att kunna leverera en spelplattform till
reglerade speloperatorer pa olika marknader kravs det att
plattformen redan fran borjan ar byggd pa ett satt som
klarar bade befintliga och framtida krav fran licensgivande
myndigheter. Koncernens plattform ar byggd for att mota
de krav som en framtida marknad samt den omreglerande
trenden runt om i Europa och varlden kommer att stalla.

B2C verksamhet

Bolaget bedriver en B2C-verksamhet av flera skal. Dels har
det visat sig vara en framgangsrik séljstrategi att visa upp
B2C-verksamheten "live” for potentiella B2B-kunder och
dels har det varit viktigt for Bolaget att kunna testa nya
funktioner och tjanster som Bolaget sedermera kunnat
erbjuda i sin B2B-verksamhet. Bolaget har ocksa anvént sin
B2C-verksamhet till att bidra med likviditet fler spelare i det
"poolade” natverk som bolaget har lanserat for vissa av sina
B2B-kunder. Att 4ga en B2C-verksamhet med tillhérande
inneha B2C-licenser kan ocksa maojliggora for vissa typer av
B2B-kunder att snabbt starta en verksamhet. Detta gors da
via s kallade "white label-avtal” dar avsikten &r att kunden
arbetar med marknadsféring och Bolaget opererar
verksamheten med stéd av sin B2C-licens. tillhandahaller
systemstod och spel-licens for B2C. Med tiden avser Bolaget
att fasa ut B2C-verksamheten till férdel fér B2B-
verksamheten.

Affarsmodellen inom B2C bygger pa rorliga intakter fran
den Rake som baseras pa den totala insatsen fran
slutanvandarna.

Produkt och tjanster

Produkten &r byggd genom att anvénda det senaste inom
webbteknologi. Detta gér Koncernens plattform
anpassningsbar och flexibel och sdledes effektiv att
integrera hos dess kunder. Detta &r viktigt da kunderna
oftast har en gedigen utrullningsplan med spel fran
underleverantorer som ska integreras. Genom anvandandet
av den senaste teknologin skapas mojligheter for att bygga
nya applikationer och innovation for att leverera hogsta
kundnytta. Koncernen har valt att producera egen data for
prissattning och liveuppdatering. Detta ger Koncernen
mojligheten att leverera lokala spel och sporter till kunden
som far stora fordelar pa lokala marknader och 6kar
mojligheten att attrahera fler slutanvéandare bade lokalt och
internationellt.

1 Med tier-1 avses speloperatér med stark lokal
marknadsndrvaro.

Fler kunder bildar ett attraktivt natverk
Till foljd av att Koncernen utokar sitt kundnatverk vaxer den
adresserbara marknaden for slutanvandare. Detta innebéar
att Koncernen far en hogre aktivitet och fler deltagare i dess
poolspel vilket leder till en hogre likviditet och séledes till
stdrre prissummor. Bolaget anser att detta ar en viktig
konkurrensfordel eftersom det skapar en attraktivare
produkt for speloperatorerna som delar natverk.

Erfaren ledningsgrupp med bred

bakgrund inom onlinespel och media
Delar av Koncernen grundades 2013 av dess nuvarande
CPO och COO. Bolaget har sedan dess expanderat sin
ledningsgrupp och har tagit in en ny CEO respektive CFO
med betydande kunskap och erfarenhet fran spelbranschen
respektive finansbranschen. Detta har i Bolagets mening
legat till grund for den kraftiga expansionen under det
senaste aret. Stora delar av Bolagets ledningsgrupp samt
styrelse dger en betydande andel aktier i Bolaget och har
darmed tydliga incitament att driva Bolaget till ndsta niva.

Produkt

Koncernens produktportfolj strécker sig fran enskilda
spelmoduler till fullt integrerade DFS-16sningar, och
hanterar hela vardekedjan fran datainsamling till en fardig
B2B-16sning. Systemet ar skapat med hjélp av det senaste
inom webbteknologi som m&jliggdr en enkel integration
med existerande system oavsett vilken teknologi som
tidigare har anvénts. Detta minskar utvecklings- och
integrationstiden drastiskt och mojliggor fér Koncernen att
leverera fullt kundanpassade produkter inom samma
tidsram som det tidigare tog att leverera en standardiserad
kundldsning. Detta mojliggor for kunderna att differentiera
sig, utoka affarsmojligheterna for DFS och séledes optimera
intakter, dra nytta av nya marknadsféringskanaler samt
forbattra kundférvary och lojalitet. Koncernen avser att
fortsatt investera betydande resurser for att vidareutveckla
Koncernens produkt samt dess produktutbud. Koncernens
existerande produktportfolj inkluderar nedan.

DFS-plattform

En fullt integrerad DFS-16sning bestaende av fristdende
servrar som hanterar olika delar av spelplattformen. Baserat
pé kundens preferens integreras mjukvaran hos kunden
eller sa hostas tjansten av Koncernen.

Spelsystemet

Spelsystemet hanterar spellogiken dar lagberakning,
poangsattning och regler som avgransar spelets
utformning. Exempelvis anpassas poangsattningen utefter
kundens 6nskemal och olika kunder kan saledes anvanda
olika poangsystem som ett led i att differentiera sig pa
marknaden.



Front-endsystemet och design
Front-endsystemet tillhandahaller front-endlésningarna och
sammankopplar alla servrar till den front-end som
slutanvandaren upplever. Alla begransade aktiviteter som
utfors skickas till spelsystemet som sedermera kontaktar
kontosystemet, antingen Koncernens eller kundernas
|6sning, som tillater eller avvisar anvandarnas aktiviteter.

Koncernens kundunika front-endlésningar tas vanligtvis
fram tillsammans med kunden for att optimera kénslan av
operatorens produkt. Darutover har Koncernen en
standardiserad 16sning som med minimala resurser kan
levereras pa kort tid.

Kontosystemet

Koncernens kontosystem, Globepay hanterar
slutanvandarnas planbok och 6vervakar deras insattningar
respektive uttag. Darutover skoter den
transaktionsforfragningar som relaterar till inkdp och
deltagande i olika turneringsformat. I de fall kunden har en
befintlig miljo med ett eget kontosystem hanterar Globepay
endast transaktionsforfragningar som sedan kommuniceras
till kundens kontosystem.

PLATTFORM

De flesta produkter som &r integrerade i plattformen ar egenutvecklade av Scout. Detta sakerstaller en
s8mnlos Integration av ollka funktioner il en plattform som kontrollerar hela vardekedjan.
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Statistiksystemet

Statistiksystemet behandlar granssnittet for prissattning och
statistik som behandlas i olika algoritmer. Data som
extraheras ur systemet skickas till spelsystemet for
berédkning och poangsattning samt live-uppdatering i olika
sporter.

Statistikcenter

Koncernen levererar statistik och data fran sitt eget
statistikcenter som &r baserat i Ukraina. Detta gor att
Koncernen snabbt kan leverera nya sporter och ligor och
lokalt anpassa sitt erbjudande mot kund. Vidare kan
Koncernen tack vare detta skraddarsy spelformer, regler och
prissattning utefter kundens efterfragan. Koncernens kunder
tacker idag in bl.a. 20+ fotbollsligor, 5+ ishockeyligor,
basket, golf, cykel och héast. Utbudet vaxer standigt och
baserat pa kundforfragningar prioriteras vissa sporter.

CRM och riskhantering

Koncernens risk- och CRM-system servar kunden med alla
de krav och behov som kan férvédntas av en ledande
plattformsleverantdr och &r enkel att integrera mot kundens
egna CRM- och Business intelligence-system.

Produktinnovation

Bolaget har ett starkt fokus pa produktinnovation och
arbetar standigt med nya applikationer och produkter for
att fortsétta starka Bolagets stéllning pa marknaden.
Koncernens produktgrupp har en néra relation till kunderna
och féljer noga marknadsutvecklingen fér nya idéer och
forbattringar. Processen fran idé till produktlansering
innehéller; betatestning, anvandartestning samt test i
betaproduktion fore leverans.

Strategi

Bolaget avser att ytterligare starka sin position pa DFS-
marknaden i Europa och har identifierat flera strategiskt
viktiga aktiviteter som syftar till att dra nytta av Bolagets
styrkor och konkurrensfordelar. Bolagets fyra fokusomraden
som anses kritiska for att uppna Bolagets hogt stallda mal
uppnas genom:

e Valutvecklad forsaljningsstrategi

e  HoOg kundoptimering

e  Spetskompetens inom sport

e Produkt- och teknikutveckling som praglas av
innovation och enkelhet i distributionen

Forsaljning

Bolaget ser en stor potential i att bli en ledande leverantér
av DFS-l6sningar mot statligt &gda spelbolag som har en
betydande andel av marknaden inom sportspel och en god
relation lokalt med de stora mediabolagen och
idrottsforbunden. Statligt 4gda spelbolag lagger stort fokus
pa att leverera spelformer som nar den breda massan och
skapar ett socialt engagemang for dess slutanvandare.
Dessa kunder har en nara relation med lokala
idrottsorganisationer vilket ar en viktig distributionskanal.
Bolagen emellan har ocksa en stark relation vilket skapar
forutsattningar for att bolagen gér gemensamma satsningar
och saledes far ut Koncernens I6sning till fler slutanvéndare.
Vidare avser Bolaget att intensifiera sitt fokus pa marknader
som star infor en avreglering, vilket férvantas leda till att
saval fler kunder som slutanvandare utforskar onlinespel.
Tankbara kunder i en sddan omgivning ar media- och
marknadsféringsbolag som sitter pa vasentliga tillgangar
inom trafikgenerering och relation till sport. Vanligtvis har
dessa kunder ingen bakgrund av att operera onlinespel och
fokuserar séledes pa produkter som passar bra in i deras
rapportering och redaktionella profil. Bolaget ar évertygade
om att DFS ar en passande instegsprodukt for denna typ av
kund mot bakgrund av de drivkrafter som namndes i under
Affdrsmodell.

Kundoptimering
Bolagets utveckling ar till en hég grad beroende av dess
kunders framgang och hur de lyckas locka och behalla



slutanvandare i deras DFS-erbjudande. Bolaget arbetar
dedikerat med individuell och lokal anpassning for att
kunderna ska lyckas sa bra som mojligt med deras satsning
pa DFS. Koncernen distribuerar ett flertal alternativ for
detta, exempelvis specifika turneringar, olika
upplarningsprogram samt ndtverksbaserade garantier som
erbjuder slutanvandare hégre prissummor och likviditet.
Vanligtvis tenderar kunder som investerat mer i deras
produkt att satsa mer i marknadsféring vilket oftast leder till
fler slutanvéandare. I de fall Koncernen levererar sin DFS-
|6sning till kunder som inte erbjuder slutanvéndare spel om
pengar finns tilldaggsprodukter som dkar kundernas
intjdning vilket &r beskrivet under Affdrsmodell.

Spetskompetens inom sport

Att data och analys som ligger bakom prissattning av
spelare och lag ar av hogsta kvalité anser Bolaget vara
avgorande for att leverera en marknadsledande DFS-
|6sning. Koncernen har darfor investerat vasentliga resurser
i programvara och personal for att sdkerstélla att Koncernen
erbjuder hogkvalitativa tjanster med korrekt och snabb
data. For att ytterligare stérka sitt erbjudande utser
Koncernen ansvarig personal inom respektive sport, vilket
skapar en hog grad av leveranssakerhet och méjliggor for
Koncernen att erbjuda fler event.

Produktutveckling

Som beskrivits ovan har en stor del av Koncernens
investeringar gjorts i produktutveckling. Detta har varit en
av grunderna till att Koncernens kunder har uppskattat
Koncernens produkt. Utéver plattformen har Koncernen
utvecklat ett flertal applikationer som bade bidrar till 6kade
intdkter men som ocksa ér till hjalp for konsumenten och
saledes okar konverteringar av slutanvandare fran
marknadsféring. Koncernen har som uppgift att fortsatta att
vara innovativa och utvecklingsdrivna i dess
produkterbjudande for att sékerstélla kunders framgang
inom DFS.

Licenser

Till foljd av att Koncernen levererar I6sningar till kunder, pa
olika lokala marknader med olika krav pa licenser, som bade
har och inte har egen licens for onlinespel méter Koncernen
olika licensfragestallningar. Det finns olika situationer som
kraver olika férfaranden runt licenser; i vissa fall levererar
Koncernen sin 16sning till kunder dar den lokala
lagstiftningen betraktar produkten som ett skicklighetsspel
och inte kraver ndgon licens. Nar l6sningen levereras till en
kund pa en marknad dar lagstiftningen kraver att kunden
har en licens utnyttjar Koncernen antingen sin egen B2B-
licens pa marknaden eller sa nyttjas kundens egen licens.
Om kunden inte har en egen licens for onlinespel kan
kunden erbjudas att anvanda Koncernens skill-gaming
licens for B2C-erbjudande genom ett sa kallat White-label-
avtal. I vissa lander behdver inte B2B-leverantdrer inneha
nagon specifik licens eller certifiering for att leverera sin
|6sning till sina kunder. Koncernens licenser pa Malta tacker
i dagslaget behovet for majoriteten av de europeiska
landerna. Koncernen har fokuserat mycket tid och resurser

pa att utvardera respektive marknad och vart Koncernen ska
inneha en viss licens. Koncernen avser att inférskaffa licens
for de marknader som kravs for att tillfredsstalla sina
kunder. Koncernen innehar idag licenser pa Malta och i
Storbritannien.

Koncernen ar saledes beroende av licenser i fall dar den
lokala lagstiftningen sa kraver.

Bolagets licenser omfattar majligheten att bedriva (B2C) och
leverera (B2B) licensierat spel fran Malta med utfardade
licenser fran Malta Gaming Authority samt bedriva spel
(B2C) i UK med utfardad licens fran UK Gambling Comission.
Licenserna pa Malta ar sa kallade Skillgaming licenser och
ger Bolaget méjligheten att opererar och leverera det som
klassas som skicklighetsspel. Licenserna i UK &r en sé kallad
poolbetting-licens. De spel som Bolaget bedriver och
levererar till Bolagets kunder klassas bade som ett
skicklighetsspel samt ett poolbetting-spel. Darav har olika
jurisdiktioner olika licensering pa de spel Bolaget levererar.

Bolagets innehavda licenser ger Bolaget mojlighet att
operera och leverera spel till sina kunder i ett stort antal
lander i Europa. Det ska ocksa klargoras att Bolaget eller
Bolagets kunder i vissa fall inte behdver ndgon licens for att
leverera eller operera spel. Detta beror pa att vissa
marknader inte anser att Fantasy Sports ar ett spel som
kraver licensiering. Det kan ocksa vara sa att spelet kan
levereras och utformas pa ett satt som gor att spelet inte
kraver ndgon licensiering, som exempelvis ndr Bolaget
levererade sésongslanga spel till CMORE i Sverige dar
spelet, av svenska lotteri-lagen, klassas som ett
skicklighetsspel eller tavling. I vissa fall kravs ingen spel-
licens av Bolaget da det endast ar kundens ansvar att
inneha en licens for att operera spel, vilket var fallet for
leveransen till Norsk Tipping. I dessa fall &r saledes inte
Bolaget beroende av ndgon licens. Dock kan lagstiftningen
komma att férandras runt bade spelets utformning och i
vissa jurisdiktioner eller olika typer av kunder.

Se nedan for en genomgang av bolagen i koncernen, en
Overblick av organisationsstrukturen, dess verksamheter och
vilka bolag som innehar spel-licenser samt vilka spel-
licenser som anvands, eller om det inte anvands nagra spel-
licenser for leverans och operation av spel, samt vilka
kunder de respektive bolagen har :

Scout Gaming Group AB:

Bolaget &r koncernmoder och holdingbolag. Innehar inga
spel-licenser och opererar inte spel och levererar inte spel
till nagra kunder.

Scout AS:

Fore detta koncernmoder och verksamheten &r att vara
nuvarande holdingbolag for Scout Gaming Tech AS, Gekko
invest AS och Scout Holding Ltd. Innehar inga spel-licenser,
opererar inte spel och levererar inte spel till nagra kunder.

Scout Gaming Tech AS:



Verksamheten &ar att utveckla spel och spelplattformar.
Innehar inga spel-licenser och opererar inte spel. Har
levererat och ingatt avtal med Norsk Tipping samt Norsk
TV2. Scout Gaming Tech AS har inte behovt nagon spel-
licens for att leverera dessa spel till dessa kunder

Gekko Invest AS:

Ingen verksamhet, Bolaget innehar rattigheter till en teknisk
applikation. Bolaget Innehar inga spel-licenser, opererar
inget spel och kommer heller inte att leverera till nagra
kunder.

Scout Holding Ltd:

Verksamheten &r holdingbolag for Scout Ltd och Scout &
Co Ltd.

Scout Ltd:

Verksamheten bestar i att sélja och marknadsfora spel B2B
samt B2C. Bolaget innehar spel-licenser fér B2C skillgaming
och B2B skillgaming pa Malta samt en B2C poolbetting
licens i UK.

B2C licensen anvands for att bedriva Bolagets eget
varumarke, Fanteam. Bolaget har dven en inaktiv kund som
white-label kund pa var B2C licens pa Malta, Xpert 11.

B2B licensen anvénds eller kommer att anvandas for
foljande kunder; TR-media, European Fantasy League,
Bethard Group och Betsson.Group.

Inga licenser behdvs eller anvands for féljande kunder;
Bonnier Broadcasting — CMORE samt PAF
(Penningautomatféreningen Aland.

Scout & Co Ltd:

Bolaget ar uppsatt for att ta 6ver spel-licenser och
verksamheten fér B2C. Detta &r en process som ar
pagaende. Verksamheten kommer att vara att bedriva spel
B2C samt om sa blir fallet, inga white-label avtal utéver det
avtal vi idag har med Xpert eleven.

Organisation

Overblick av organisationsstruktur:

Scout Gaming
Group AB

Sweden

Scout AS
Norway

Scout Holding Ltd| .
Gekko invest AS
Malta

Scout Ltd
Malta

Scout Gaming
Tech AS

Norwa

Scout & Co Ltd
Malta

Upprétthallande av licenser

For att uppratthalla sina licenser har Bolaget en s.k. Key
Official i sin maltaorganisation. Key Official ar bosatt pa
Malta och har en central roll i Bolagets organisationen dar
han férutom att vara kontaktperson mot myndigheten
(MGA), ar ytterst ansvarig for att Bolaget foljer relevant
lagstiftning samt uppfyller sina regulatoriska aligganden.
Det inkluderar inbetalning av spelskatt och avgifter samt att
erforderlig rapportering tillhandahalls myndigheten. Key
Official ansvarar aven for att kontinuerligt sakerstalla att
Bolaget foljer interna processer och rutiner for att
vidmakthalla sina licenser. Tillika ar Key Official ansvarig for
att Bolaget haller av spelare deponerade medel i atskilda
konton. Compliance med tillhérande rapportering som gar
mot uppfyllinad av vara licenskrav &r dessutom en staende
punkt pa samtliga styrelseméten i Koncernen.



Styrelsens sammansattning

Bolaget verkar aktivt for att bredda styrelsens kompetens
och méngfald och kommer infér nasta ordinarie
bolagsstdamma aktivt verka for att aktiedgarna valjer in
ytterligare en ledamot i styrelsen som &r oberoende i
forhallande till bolaget, bolagsledningen och storre
aktiedgare.

Aktiekapital

Scout Gaming Groups aktiekapital kommer efter att
nyemissionen har registrerats hos Bolagsverket uppga till
651 762 kronor, fordelat pa 12 383 455 aktier.

Agarférhéllanden

Varje aktie har ett kvotvdarde om 0,052632 kronor. Aktierna
har utfardats i enlighet med svensk ratt och ar
denominerade i SEK.

Rorelsekapital

Nyemissionen inbringade brutto 60 MSEK till Scout
Gaming Group och emissionskostnaderna uppgick till cirka
6 MSEK. I och med nyemissionen har Scout Gaming Group
sakerstallt rorelsekapitalbehovet for de ndrmaste 12
manaderna, vilket har beraknats till cirka 30 MSEK.

Aktiedgare Antal aktier % av kapital och roster
Atle Sundal Holding AS 1578 705 12,7%
Knutsson Holding AB 838 490 6,8%
Novobis AB 838 490 6,8%
Andreas Sundal Holding AS 803 464 6,5%
Daniel Rammeskov 780 824 6,3%
Bjorn Fjellby Holding AS 729731 5.9%
Marcus Martayan 643 321 5,2%
Proboxit Investment AB 453 962 3,7%
Handelsbanken Fonder AB 435 000 3,5%
John Béck 432 896 3,5%
Totalt tio storsta dgarna 7 534 883 60,8%
Ovriga befintliga aktiedgare 4848 572 39,2%
Summa 12 383 455




