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IT-investering och byte till nytt hypermodernt kérnbankssystem

1.

Mdnga bolag har kommunicerat systembyten och att nya IT-system ska 16sa alla problem,
och ofta kostar det b&dde mer pengar och mer tid dn planerat. Kan ni utveckla vad som
sdkerstdller att just detta ska bli ett lyckat projekt och ger de resultat ni 6nskar?

Svar: Forst och framst har forberedelser, kravstdlining och planering pdgdtt under ca 1,5 drs
tid. Projektet ar resurssatt nyrekryterade specialistkompetens och Resurs medarbetare har
erfarenhet av att migrera system och fordndra processer sedan tidigare genomférda
forvdrv, och vi kommer Gven denna gdng genomfora detta successivt, land for land, for att
gora en s@ smidig férdndring som majligt. Vi har dessutom valt en fin-tech leverantor i
Intellect Design Arena, med ca 5000 anstdllda och verksamhet i 6ver 20 Iéinder, som har
gedigen erfarenhet av bankverksamhet och kdrnbanksystem. Vi har ocksd sdkerstdllt den
befintliga IT-strukturen och dven outsourcat delar av drift och underhall fér att sdkerstdlla
att bdade befintlig verksamhet och projektarbetet far fullt fokus.

IT @r en trang sektor i m@nga tech-bolag och nu ska ni dessutom byta kdrnan - dvs ert
banksystem. Blir inte den I6pande verksamheten lidande? Kan ni verkligen vidareutveckla
produkter och tjdnster under tiden?

Svar: Var verksamhet star inte stilla under projektets 16ptid utan vidareutveckling fortgdr
under tiden. Detta utvecklingsarbete blir ocksa viktig input i kravstdliningen pa det nya
systemet.

Varfor gors byte av kdrnbanksystem nu och inte fér fem @r sedan?

Svar: Forberedelser och kravstdllning av nytt kdrnbanksystem inleddes for knappt tvé ér
sedan. Arbetet har intensifierats under det senaste dret dé system och leverantérer
utvarderat, och Resurs @r nu redo att ta ndsta steg. Kunders och partners krav och
forvantningar pd anvdndarvdnliga och kundanpassade tjdnster och produkter dr héga,
samtidigt som marknaden och konkurrensen férdndrats de senaste aren. Den nya
plattformen ger oss styrka och méjlighet att accelerera vara processer for innovation,
produktutveckling och go-to-market vilket vi ser att dagens och morgondagens kunder och
partners bade efterfragar och krdver. Genom att tilldmpa en modern cloud-baserad teknik
och ett ndra samarbete med Intellect, kan vi snabbare méta den nordiska marknadens
konsumenter och handlare med betal- och finansieringslésningar som ligger i framkant inom
branschen med yttersta mdlet att ge en fantastisk kundupplevelse i realtid, till exempel
inom prenumerationslésningar och andra cirkuldra finansieringsméjligheter som vi ser blir
viktigare och viktigare.

Vilka dr det stora utmaningarna framét med att byta banksystem? Vilka risker finns det med
att flytta till molnet?

Svar: Att byta banksystem dr ett stort projekt som involverar ménga medarbetare,
samtidigt som den befintliga verksamheten ska fortsatta att utvecklas under tiden. Vi ar
6dmjuka infor uppgiften och det dr viktigt att var verksamhet inte tappar fart och att véra
kunder kdnner sig trygga under hela denna férdndringsresa. Resurs medarbetare har
erfarenhet av att migrera system och férdndra processer sedan tidigare genomforda
forvdrv och vi kommer dven denna gdng genomfora detta successivt, land for land, for att
gora en sé smidig fordndring som mojligt. Var bedémning dr i grunden inte annorlunda for
att systemet dr cloudbaserat.



Vilken leverantor har ni valt for det nya kdrnbanksystemet?

Svar: Resurs Bank investerar i en ny, helt molnbaserad bankplattform som skapar
forutsattningar att ge kunder och partners tjanster, granssnitt och produkter i absolut
framkant. Det blir det globala fintechbolaget Intellect Design Arena, en av vdrldens framsta
leverantorer av finansiella plattformar, som levererar den nya plattformen. Resurs
investering i denna IT-transformation uppgdr till cirka 500 miljoner kronor varav Intellects
molnbaserade |6sning utgor en del ddrav.

Ni har flera system idag. Varfor har Ni inte redan integrerat nuvarande system till ett och
varfor gdr det inte att vidareutveckla befintliga system?

Svar: Efter tidigare genomférda forvdrv har Resurs har integrerat och migrerat de system
som varit Idmpliga att migrera, och i detta projekt ersdtts de tvé som o6r kvar. Vért
huvudsakliga banksystem borjar bli gammalt, krdver underhdll och mycket manuellt arbete,
varfor nuvarande projekt kommer att sdkerstdlla ett flexibelt och mer automatiserat system
som stodjer var verksamhet pd ett betydligt battre och effektivare satt.

Er stora fordndrings- och digitaliseringsresa dr verkligen spdnnande och glédjande men
madnga av era konkurrenter dr fodda digitala. Gar det att minska avsténd, komma ikapp och
ev forbi dessa?

SVAR: Vér forandrings- och digitaliseringsresa dr nédvdndig fér var verksamhet och for att
sdkerstdlla en framtida aktér som dr snabb, agil och flexibel. Implementeringen av det nya
kdrnbanksystemet ger oss mojligheter att dn mer forbattra och automatisera processer som
samtidigt ger oss 6kad snabbhet och bdsta méjliga kundgrdnssnitt, vilket scikerstdller att
Resurs forblir en konkurrenskraftig aktor.

Ni har ett stort antal anstdllda jamfort med konkurrenter. Hur skall utveckling av antal
anstdllda ske ndr ni fa@r den nya plattformen pd plats? Hur mycket ny IT personal mdste ni
anstdlla?

Svar: Med start for drygt ett ar sedan har Resurs organisationsstruktur fordndrats for att
skapa en mer effektiv och snabbrorlig organisation for hela den nordiska verksamheten, En
del i denna fordndringsprocess omfattar ocksd det kostnadsbesparingsprojekt som
genomfdrdes hdsten 2020 med reducering av antal tjanster. Organisationen kommer
fortsdtta att forandras och utvecklas genom savdl komptensvdxling som fortsatt
anpassning av organisationsstruktur.

Hur kommer kdrnbanksystemet att pé&verka resultatrdkningen? Hur stor del kostnadsfors
direkt och under hur l&dng @r avskrivningstiden pa det som aktiveras?

SVAR: Vi férvdntar oss att den allra storsta delen kommer att aktiveras i balansrdkningen
och endast mindre delar som inte dr aktiveringsbara tas direkt i resultatet. Definitiv
avskrivningstid dr inte faststdlld men berdknas vara ca 10-15 dr. Som vi skrev i
pressmeddelandet ger projektet positiva nettoeffekter, séval kostnadsbesparingar som
mojliga 6kade/nya intdkter, ndr projektet dr slutfort vilket férvdntas ta ca 3 @r s@ rimligen
fran slutet av 2024/bérjan av 2025.



Resurs verksamhetsutvecklinh, konkurrenter och tillvéxt

1.

Lanebokstillvaxten har statt stilla senare tid. Varfér ska det dndras nu och hur ska ni 6ka
tillvaxten?

Svar: Som framgick av CEOs presentation sd@ har inte tillvixten statt stilla pd véra
marknader. Sverige och Finland har haft en mycket god tillvaxt, men déremot har vi haft
problem och backat i Norge, vilket vi arbetar med att foréndra.

Som ndmnts har er verksamhet backat i Norge - dr Norge fortfarande en intressant
marknad for er? Hur ska ni gora for att & tillvéxt dér?

Svar: Norska marknaden har backat under pandemin och Resurs I&nebok har minskat de
senaste aren. Vi behover forbdttra nyforsdljningen och dven lojaliteten hos vdara kunder, sé
att kunderna inte avslutar sina Ian i fortid. Vi kan redan nu se positiva signaler, och vi @r pa
god vdg.

Ni 6verger marginalmdélet samtidigt som marginalerna fortsdtter nerdt. Ndr bryts trenden
och vad krdvs for att det ska ske?

Svar: Styrelsen har satt nya finansiella mal, och vi tycker det dr mycket bdttre att tala total
vinsttillvaxt da det ger mer aktiedgarvdrde snarare dn att fokusera pad en marginalsiffra.
Bdde tillvéxt och marginal bidrar till nettoresultatet sé alla delar dr viktiga att fokusera pd
framover.

Hur arbetar ni med kompetensforsérjning, change management och att fG@ med hela
organisationen pd resan pd en glédhet marknad ddr mdanga satsar pé digitalisering?

Svar: Vi bygger en bank i banken, och med det féljer inte bara en kund- och teknikférdndring
utan dven ett fordndrat mindset hos alla véra medarbetare. Vi tar extern hjdlp av Gullers
Grupp for att gora denna interna forflyttning och har under senaste dret bland annt
genomfort ca 150-200 workshops med vara medarbetare for att utveckla en féretagskultur
som kommer bidra till att vi nér vara mal och sdkerstdlla vilkken kompetens vi behdver
framover.

Konkurrenter till Resurs Bank har expanderat till andra Iénder sGsom Tyskland och
ddrigenom uppnatt framgadng. Vilka planer har Resurs pa att expandera utanfér Norden?

Svar: Resurs ser kontinuerligt 6ver mojligheter till expansion i olika former, ddr geografisk
expansion dr ett satt att vaxa. Vi har i dagsldget ett nordiskt fokus men utesluter inga
mojligheter till att véixa om vi kan gora det pa ett kontrollerat och ansvarsfullt sdtt, dven
om expansion i dagsldget inte dr det som prioriteras hogst. Som Nils sade pd
kapitalmarknadsdagen har vi dven utvdrderat forvarv i samband med den konsolidering
som sker pad marknaden, men har hittills valt att inte fullfélja dé vi inte sett att dessa
adderat sa mycket varde till var verksamhet.

Hur ser ni pd era konkurrenter inom snabba krediter och avbetalningar?

Svar: Vi kommenterar inte vara konkurrenters verksamheter eller affdrsmodeller. Det dr
viktigt med ansvarsfull kreditgivning och att I1an och krediter beviljas baserat p&
aterbetalningsformdga, och att dessa bedémningar gors snabbt och effektiv utan att ge
avkall pa kvalitet. Ett av syftena med var fordndringsresa och investering i nytt
kdrnbanksystem ar att Resurs behover bli snabbare pé att utveckla innovativa produkter
med bdsta mojliga kundgrdnssnitt, och med betydligt hogre grad av automatisering.



7. Vilka dr de storsta hoten ni ser fran konkurrenterna péd marknaden?

Svar: De storsta hoten ser vi hos oss sjdlva och inte hos véra konkurrenter. Hur kan vi bli
snabbare, effektivare, mer innovativa, drivande? Vi maste alltid sdkerstdlla att vi ér snabba
och konkurrenskraftiga, att vi foljer vara partners och stédjer och kanske tom hjdlper dem
att driva sin utveckling tillsammans med oss

8. Ni har ett &rligt vinsttillvéxtmal om minst 10%. Ar inte det ett defensivt mal med tanke pé
att ni backat s& mycket i samband med pandemin?

Svar: Vinsttillvéxtmdlet ar ett mdal som inte bara gdller ndsta ar, utan dven daren framover. Vi
ser darfor malet som ett langsiktigt mal med ambition att vdxa resultatet varje dr.

9. Under dren 2017-2019 sd hade Resurs Bank sina bdsta ar gdllande vinst per aktie. Vad
gjorde Resurs ratt under denna period och vad behdver goras for att komma tillbaka till
denna prestation?

Svar: Under @ren fore pandemin vdxte marknaderna i samtliga nordiska IGnder samtidigt
som Resurs nyutl@ning vdxte dn mer och stdrkte marknadsandelarna i flera IGnder. Som
exempel kan ndmnas stérre genomsnittligt Ian vilket bidrog till hégre tillvaxt med ldgre
kreditrisk. Med bakgrund i erfarenheter frén flera tidigare ekonomiska kriser valde Resurs
tidigt under pandemin att strama &t kreditgivningen for att minimera eventuella
kreditforluster. Denna atstramning har naturligtvis paverkat nyutléningen, och vi har under
aret Iattat pd dessa pd ett kontrollerat satt. Framat dr kundupplevelsen central fér Resurs,
att vara riktigt ndra kunden och vara partners, och att ligga i framkant och driva
utvecklingen tillsammans med vdara partners. Att forbattra upplevelsen som en snabb och
modern bank med bédsta méjliga kundgrénssnitt!

10. Att stabilisera marginalerna och hélla hart i kostnaderna for att f& ner K/I-talet och né 10%
vinsttillvdxt per aktie l&ter ganska likt vad ni sagt tidigare. Vad dr nytt i er strategi? Tror ni
inte att trenden med storre krediter och stark tillvaxt bland e-handlare kommer fortsatta?

Svar: Genom att inféra ett 6vergripande mdl om resultattillvéxt per aktie kan vi pd ett
flexiblare sdtt arbeta med hela resultatrdkningen for att forbdttra resultatet. De tidigare
malen avseende ldnebokstillvdxt och NBI-marginal var delvis motsdgelsefulla.

11. Ndr dr avsikten att utdelningen om 3 kronor kommer aktiedgarna tillhanda? Nar kommer
kallelse att ske till den extra bolagsstdmman?

Svar: Styrelsen kommer att kalla till extra bolagsstédmma under fjdrde kvartalet dar
aktiedgarna kan fatta beslut om utdelningen. Utbetalning kommer da ske i ndra anslutning
till den extra bolagsstdmman.



Resurs affdrspartners och kunder

Ni dr erként duktiga inom fysisk handel medan e-handel inte dr lika starkt. Ni har precis
tecknat avtal med Ving och deras systerbolag inom resebranschen - vad fick dem att vdilja
er?

Svar: Vi dr duktiga pd att driva forsdljning och lojalitet oberoende av sdljkanal och

hjdlper flera stora aktérer med bdde butiks- och e-handelslésningar. Vi upplever att de
valde oss efter en omfattande och noggrant genomférd upphandlingsprocess dar man

sdg 6ver alla alternativ och dessutom tog referenser. Vi upplevdes som genuint intresserade
av ett samarbete, och inte bara vara en leverantér. Om négon vdljer oss som partner dr
deras vanliga reaktion att vi hjdlper dem 6ka foérsdljning och vinst.

Vad skiljer Resurs e-handelslésning jamfort med andra aktérer pd marknaden? Vad gor er
unika?

Svar: Vifokuserar pd att erbjuda ett s& bra omni-erbjudande som méjligt, vilket ger vara
partners och deras kunder den bédsta upplevelsen oberoende av sdljkanal. Detta gor att alla
fordelarna med Resurs som partner kommer till sin ratt bdde i fysisk butik och i e-handel.
Som exempel kan nédmnas mojligheten att skraddarsy branschanpassade upplagg och ha
mdjlighet att arbeta med “White label”-16sningar.

Varfor vill ni ha fler stora partners dé det dr mindre marginaler ddr. Hur ska ni géra for att
vdénda marginaltrenden?

Svar: | samband med att vi nu gar ut med nya finansiella mal innebdr det att sista raden fér
storre fokus och att dven stora volymer blir viktiga, Gven om det skulle vara négot ldgre
marginaler p@ enskilda samarbeten. Vi tror véldigt mycket pd mixen av stora och sma
partners, d@ alla bidrar med kunder till vart kretslopp och var starka affdrsmodell.

Ni har redovisat nya kunder som Resurs fatt. Hur vanligt dr det att ni forlorar stora kunder
och varfor?

Svar: Resurs har ldnga samarbeten med manga partners. Det har historiskt varit mycket
ovanligt att vi forlorat stérre kunder, och samarbetena har utvecklats gemensamt éver tid.
Att ligga i framkant med innovativa och flexibla produkter samt inte minst vdrdsklassiga
kundgrénssnitt inte minst inom e-handel &ér avgérande, dér vi nu vidareutvecklar och starker
ytterligare.

Har Resurs tvingats prisa in sig pd nya kunder och éven fatt sdnka priserna for befintliga
kunder eftersom Resurs inte dr konkurrenskraftiga. Ar detta orsaken till den sjunkande
[6nsamheten?

Svar: Resurs har ett konkurrenskraftigt erbjudande som kontinuerligt utvecklas och vdssas.
Sjunkande I6nsamhet och ldgre marginal inom Payment Solutions &r i huvudsak kopplad till
mixeffekter, ddr storre partners med Iéigre marginal har vaxt mer dn de mindre, samtidigt
som provisionsintakterna har minskat inom Credit Cards under pandemin. Inom Consumer
Loans har konkurrensen 6kat da kanalen I&neférmedlare har 6kat relativt de egna kanalerna,
vilket givit scinkt genomsnittlig ranta.

Jag har hért rykte om att Biltema dr pd vdg att vdlja en annan leverantor. Kan ni
kommentera det ryktet?

Svar: Av affdrsmdssiga skdl kommenterar vi inte rykten.



Vanligtvis har man bara ett val av aktér ndr man handlar online. Det hade varit bra att
kunna vdlja sin favorit och hdlla alla kép samlade hos en aktor. Kommer detta bli méjligt i
framtiden s& att slutkunderna/kredittagarna kan géra mer fria val?

Svar: Vi delar bilden av att kundupplevelsen dr viktig, och vilka I6sningar som kommer att
erbjudas beror pa vilka krav och 6nskemdl som kunder och partners har. Samarbetena med
vdra partners dr dock sd mycket mer dn att bara vara en ren betalningsférmedilare, utan vi
ser det mer som ett samarbete da vi tillsammans med partnern dven kan erbjuda olika
former av lojalitetsprogram och kundfrdmjande aktiviteter.

Resurs Bank Norge

1.

Varfor har Norge backat, och ser ni konkreta positiva resultat av turnaround insatserna i
Norge?

Svar: Som vi skrev i delarsrapporten for andra kvartalet ser vi positiva tendenser i Norge.
Sedan inférandet av en ny lagstiftning i Norge under 2019 har utl@ningsvolymer p& den
norska marknaden i sin helhet minskat. Inom foérbruksl@n, som dr den storsta produkten

vi erbjuder i Norge, har vi under 2021 minskat mindre éin marknaden i sin helhet. Under det
andra kvartalet hade vi fortsatt nyutldningstillvaxt men vi ser fortsatt att kunder avslutar
sina I@n i fortid. For att hantera detta arbetar vi for att pd olika satt forbdttra kundresan. Vi
lanserade exempelvis Resurs Banks app i Norge under slutet av det andra kvartalet.

Har andra aktérer haft liknande problem som Resurs i Norge? Hur ska ni vénda Norge?

Svar: Hela den norska marknaden har varit svagare sedan inforandet av Gjeldsregistret
samt effekter fran pandemin, och flera aktérer har sett minskad utl@ning. Under 2021 har
marknaden fortsatt att minska men vi har sett forbdttringar ddr Resurs inte tappar lika
mycket som marknaden.

Hur tror ni marginalerna kommer paverkas om ni vill véxa i Norge?
Svar: Av affdrsmdssiga skadl offentliggor vi inte vara marginaler i de olika marknaderna.
Hur ska Resurs 6ka nyférsdljning och lojalitet i Norge?

Svar: Vi arbetar med ett flertal initiativ for att 6ka var nyforsdljning i Norge och samtidigt
skapa forutsdttningar fér en hég andel Gterkommande kunder. En del av detta dr det viktiga
arbetet med vart Partner Success Program ddr vi genom bl a utbildningsvideos och
webinars skapar hoégre aktivitetsgrad i v@ra partnersamarbeten, vilket leder till 6kade
volymer.

I var laneaffdr fokuserar vi nu ocks@ pd att 6ka volymen via vara interna kanaler och till
vdra interna kunder i databasen. Vi kommer dels addera kanaler i Norge men ocksa fortsdtta
arbeta med att optimera vdra fléden for att 6ka konverteringsgraderna. Detta ger oss en
mer diversifierad kanalstrategi vilket skapar dnnu battre forutsdttningar for en I1dngsiktig
och I6nsam tillvaxt.

Finns det en ambition att Idgga till produkter som transaktionskonto med
betalningsmojlighet och/eller tredjeparts bolén? Det skulle kunna géra Resurs till ett mer
heltdckande finansbolag, eller ett steg mot att bli en neobank.

Svar: Vi ser kontinuerligt 6ver vért produkterbjudande och i Norge lanseras Prioritetsl@n
som dr lI&n med sdkerhet i bostaden. Vi har i dagsldget inte ndgon plan for att erbjuda
transaktionskonton.



Kundgrdnssnitt, digital sales och Resurs Bank App

1.

Ni har gjort stora steg med er App men den dr fortfarande ganska enkel i sin funktion.
Jamfort med konkurrenter som tex inkluderat en "market place” s@ kénns det som att Resurs
ligger langt efter. M&nga av era konkurrenter anvénder dessutom PSD2 f6r att 6ka
frekvensen av App anvdndandet. Vad kan vi férvénta oss framat?

Svar: Vi har sjosatt en ny plattform och har nu full teckning i Norden. Vi @r inte klara och ser
massor av mojligheter att vidareutveckla appen och goéra forbattringar av upplevelsen for
véra kunder:

a) Viundersdker PSD2/open banking funktionalitet for att stdarka funktionaliteten
av betalningar av kunders kép, Idnefakturor etc, men ocksa som ett led i att
digitalisera véra avier

b) Viharlanserat Apple och Google Pay, med mycket god respons fran sévdl
privatkunder som affdrspartners. Vi ser mojligheter i att utveckla fler tjanster
kopplat till det, sGsom att ge kunderna en éverblick 6ver deras ekonomi och
vilka kostnadskategorier som képen anvdnts till

c) Viarbetar ocks@ pd att férstdarka e-handlarens kunders képupplevelse genom
att integrera information om leveranser och returer

Ar er e-handelsldsning verkligen konkurrenskraftig gentemot konkurrenternas? Om inte, nér
kommer den att bli det?

Svar: Alla I6sningar ser olika ut och kan inte fullt ut jdmféras. Vart erbjudande inom e-handel
dr konkurrenskraftigt och attraherar redan idag partners, stora som smé och fran en stor
variation av branscher. Daremot finns det mycket spdnnande kvar att utveckla. Detta gor vi
baserat pd all kunskap och erfarenhet vi har frén Retail, och de férvdntningar och behov
som vi fangar upp i dialogen med befintliga och potentiella partners, inte for att efterlikna
andra I6sningar. P@ sd sdtt tror vi det blir bdst resultat for sGvdl Resurs som vdéra partners.

Att digitalisera avier @r bra, men dr det inte en sjdlvklarhet 2021 och egentligen ett steg for
att komma ikapp konkurrenterna snarare dn att ge en konkurrensférdel?

Svar: Vi anser att digitalisering och automatisering @r en nédvandighet for att vara
konkurrenskraftig och for att mota kunden pd det sctt som kunden vill bli bemétt. Aven
detta handlar ddrmed om kundgrdnssnitt, ddr Resurs ska vara i absolut framkant.

Vad har era finska och danska kunder sagt ndr ni inte har haft en app i landet innan idag?

Svar: En App har varit efterfragad, och vi dr glada att vi nu kan erbjuda detta i samtliga
Idnder.

Hur driver Resurs trafik till websidan?

Svar: Vi arbetar brett med att driva trafik till websidan. Som exempel kan ndmnas att vi har
framgdngsrikt arbetat med att forstdrka var organiska synlighet i sékmotorerna samt att
betald marknadsforing i olika kanaler driver trafik. Vi hdnvisar ocksé befintliga kunder aktivt
i var kundkommunikation till vara “Mina sidor” (resp till Appen) ndr det gdller frdgor som
kunderna sjdlva kan administrera och hantera. Vart projekt med att digitalisera vara avier
medfér ocksa att kunderna naturligt beséker vara digitala plattformar varje manad.



Resurs Afférsomraden

B2B

1.

Ni har tidigare satsat pd er féretagsaffdr men det har inte riktigt tagit fart - varfér kommer
ni att lyckas denna géngen?

Svar: Vi har ett betydligt storre fokus pd omrddet idag. B2B dr strategiskt viktigt fér oss
varfor vi byggt en storre organisation med fler och battre kompetenser dn tidigare. Vi har
ett nytt system som vi kan rulla ut i samtliga nordiska Iéinder och som dr skalbart. Utover
detta har vi nya partneravtal med béde mdklare och andra féretag samt en ny digital och
personlig forsdljning.

Hur ser marginalerna och Ionsamheten ut inom féretagsaffdaren?

Svar: Tekniken driver skalbarhet och inte personal, och vi har ny ett nytt systemstod som
gynnar bé&de véra kunder och Resurs. Genom detta blir marginalerna bdttre med tex egen
prenumerationstjdnst och enklare flodeshantering. Tekniken ger oss utrymme att koppla pa
och utveckla dnnu fler tjdnster med olika nyttor och marginaler samt koppla pd oss och in
oss i andra system och foretagslosningar digital hantering internt och externt och mer
selfservice drivet med automatiserade fléden. Vi ser en 6kande marginal inom B2B-affdren
och speciellt inom factoring. Priset dr inte det primdra verktyget for att gora affdrer utan vi
kan halla marginalerna pd en bra niva.

Hur stor del av utléningen dr B2B?
Svar: B2B dr i dagsldget en liten del av Resurs verksamhet och utgor ca 1% av IGneboken
Vilka segment dr det man fokuserar pd inom B2B? Hur stora kunder?

Svar: Huvudfokus for B2B-affdren riktar sig mot SME-segmentet, dvs smd och medelstora
foretagskunder

Hur arbetar ni med kreditvdrdering (creditscoring) inom B2B?

Svar: Kreditgivning inom B2B dr generellt ndgot komplexare dn pd konsumentsidan, vidare
s& har vi lite olika processer for Factoring respektive SME-lan. Generellt arbetar vi med ett
mallregelverk som tar utgdngspunkt i foretagets storlek och ekonomiska situation/historik
samt extern scoring och dven med inslag av manuell beddmning/vérdering.

Consumer Loans

1.

Det har varit mycket uppmdrksamhet i branschen kring bankers marknadsféring de senaste
dagarna, hur ser ni pa det?

Svar: Som ansvarsfull aktér inom konsumentlan och betallésningar utgdr vi frén
marknadsféringslagen i var kundkommunikation. Det innebdr till exempel att vii var
marknadsféring riktar oss till kunder som redan har ett engagemang hos oss, sGsom de som
valt att ingd ett kreditavtal genom att delbetala ett kép hos ndgon av

véra samarbetspartners.

Vad gdller de personer som valt att e-handla mot faktura hos négon av vdra
samarbetspartners dr rutinen att dessa personer, om de inte har andra engagemang hos
oss, inte ingdr i de urval som gors for marknadsféring av krediter sGsom Resurs Banks
konsumentl@n eller kreditkort.



Ni har haft marginalpress under léingre tid inom konsumentl@n. Ar det till f6ljd av ett dkat
anvdndande av laneférmedlare? Hur kan ni gora for att minska beroendet av férmedlare?

Svar: Ja delvis, [aneférmedlare dr en viktig del av var marknad som till viss del paverkar
véra marginaler. Samtidigt dr det viktigt att ha en bra kanalmix till vara interna kanaler, och
i manga fall har vi redan erfarenheter av kunders betalningsmonster i var databas som gor
att vi kan tilldmpa en ansvarsfull och riskbaserad prissattning dven for Idneférmedlade
kunder.

Hur ser ni pd laneférmedlarnas position pd marknaden - blir de starkare om de
konsolideras?

Svar: Laneférmedlare &r en bra kompletterande kanal. Aven om kunden kommer in till oss
via en ldneférmedlare, sé kan vi ha information om kunden och dess betalningshistorik i vér
databas. Ca 80% av alla kunder som beviljas lan hos Resurs finns redan i vér databas, vilket
innebdr att vi kan ge ett battre pris relativt risknivén da vi kdnner kundens
betalningsbeteende och historik.

Hur stor andel av konsumentldnen gér igenom I&dneférmedlare?

Svar: Andelen ldn som gar genom Idneférmedlare varierar i de olika nordiska Iénderna, men i
genomsnitt dr det ca 50% som férmedias.

Hur stor del av kreditbedémningen inom konsumentl@n dr helt automatiserad respektive
krdver manuell handldggning?

Svar: Det ser lite olika ut fér vGra marknader och vi [dmnar ingen precis information om
storheterna for respektive marknad, men for samtliga marknader kan vi sdga att den
absoluta majoriteten av ansdkningarna hanteras automatiskt.

Andra finansbolag har haft en betydligt battre kredittillvaxt én Resurs. Var det ett misstag
att dra i handbromsen vad gdller konsumentkrediter i bérjan av pandemin?

Svar: Resurs har funnits mer dn 40 ar och har erfarenhet fran flera tidigare ekonomiska
kriser under dessa ar. Alla kriser ser olika ut, men vi vet hur viktigt det dr tidigt vara
konservativ inledningsvis i ekonomiska kriser d@ osdkerheten om arbetsléshet och framtida
aterbetalningsférmdaga dr hég. Pandemins inledning var inte annorlunda, ddremot agerade
Idnders regeringar tidigare och betydligt kraftfullare med stodétgdrder én vad som varit
fallet vid tidigare kriser, vilket snabbt medférde mindre ekonomisk osdkerhet.

Credit Card

1.

Vilken del inom kreditkort ger storst intdkter for Resurs? Avgifter eller obetalda balanser och
delbetalningar?

Svar: Det beror pd& - under pandemin har bdde kortkép som avgifter i samband med resor
och valutakép minskat kraftigt, vilket gor att det varierar dver tid.

Ndr ska nya kort lanseras?

Svar: De nya korten lanseras successivt i samband med nyteckning eller kortbyte



Hallbarhet

1.

Hur dr det en bra affdr att vara mer ansvarsfulla och mer héllbara? Hur starker det tillvaxten
och ldnsamheten?

Svar: Vi dr 6vertygade om att detta gar hand i hand och ni har fatt héra nagra konkreta
exempel pa t.ex. partnerskap och produktutveckling som gdr i detta tecken. Vi tror ocksé att
vi kan stdrka och ge vdra kunder dnnu bdttre verktyg och kunskap som gor att vi skapar en
dnnu battre relation och inte bara pris. Ett konkret exempel dr att vi ser i farska
undersokningar att de kunder som anser att de har positiva upplevelser kring parametrar
inom ramen for ansvarsfull och hdllbar kreditgivning sdsom tydlighet, enkelhet, transparens,
med mera dr och blir bdttre kunder. Detta innebdr att de Gr mer néjda med sina I@n och
krediter, har halverad ratio i t.ex. pdminnelseavgifter, och kdnner mindre stress. Detta dr
helt i linje med vdra ambitioner framét och de atgdrder vi planerar fér.

Ar det héllbart att I&na till konsumtion?

Svar: Bade ja och nej. Sjdlvklart dr det positivt att en stor del av Ian och krediter gér till
framtidsinvesteringar for en individ och familj men givetvis finns det ocks@ konsumtion som
inte dr lika hallbar beroende pd vad individen vdljer att kdpa eller investera i. Det
individuella ansvaret kring hur man I&nar, sparar, investerar, konsumerar dr stort och vi som
IGngivare har inte mojlighet att bestdmma vad vara kunder gér med sina krediter men vi vill
pé alla sdtt vi kan uppmuntra och inspirera till hallbara val.

Vilken, eller vilka, KPl:er kopplat till hdllbarhet ser ni som den viktigaste, och hur kommer vi
att kunna félja det framgent?

Svar: D& mdlen bdde dr langsiktiga och relativt kortsiktiga s& handlar det mycket om hur vi
kommunicerar med vara intressenter och involverar dem i var progress. | praktiken blir det
en kombination av rapportering genom deldrsrapporter, &rsredovisning och
hdllbarhetsrapporter samt intressentdialog med fokus pa att visa konkreta resultat

Finns det mojlighet att koppla finansiering till grona/héllibara lan?

Svar: Det gor Resurs redan. Ett exempel som kommunicerades i somras var Resurs Banks
formanliga privatldn via ett nytt samarbete med bostadskreditinstitutet Hemma, en
plattform for omstdllning till hallbara bostdder. Samarbetet ska géra det enkelt och
formanligt att investera i ett klimatsmart boende och dr ytterligare ett steg i Resurs strategi
att erbjuda hdllbara kreditlosningar. Genom samarbetet fr Hemmas kunder méjlighet att
investera i klimatsmarta I6sningar till ett férmanligt pris, ddr villkoret dr att ldnet anvdnds
till héllbara energi-investeringar i hemmet. Den hdr typen av ldneerbjudande behéver vi se
mer av i branschen och dr ett tydligt steg i den riktningen mot dnnu mer affdrsdrivet
héllbarhetsarbete

Konkurrenter pratar om att de 6kar forfallotiderna pé faktura frén 15 till 30 dagar, hur ser ni
pd@ det? Kan ni ocksa gora det for att ta mer ansvar?

Svar: Vi har arbetat i decennier med kredittider p@ 30-60 dagar, sa det dr fantastiskt roligt
att vara konkurrenter ndrmar sig de kredittider som vi redan tillampar pé.

Vilka regulatoriska utmaningar ser ni framéver, begrdnsar det tillvdxten?

Svar: Det finns alltid en risk med begrdnsningar, men rdtt hanterat kan det snarare
mojliggora tillvéxt. Vi tror att vi kommer se ett 6kat engagemang fran myndigheter kring
konsumentsskydd, vilket vi och branschen vélkomnar. Bland annat kommer Finland inféra
ett gjeldsregister motsvarande det norska, vilket har fungerat val fér att minska
overskuldsdttningen i samhadllet. Var férhoppning @r att Sverie som @r vér stérsta marknad
foljer efter.



10.

Solid

Hur scorar man kunder kreditmdssigt? Kan ni ge mer detaljer pd hur processen fungerar?
Vad utvdrderas?

Svar: Scoring bygger pa empirisk data, dvs. data/variabler som visat sig vara signifikanta
for hur kreditrisken utvecklas for en kredit och dessa vdgs in i véra scoremodeller. Vilken
data/variabler som dr signifikant for kreditrisken skiljer sig &t bdde for olika produkter och
véra olika marknader.

Ni Gterfor den extra kreditreserveringen om 75 miljoner kronor i tredje kvartalet. Ska detta
tolkas som att Resurs nu Idmnar pandemin bakom sig och atergdr till mindre restriktiva
bedémningar?

Svar: Var och styrelsens bedémning dr i dagsldget att osdkerheten kring pandemin har
minskat betydligt. Vi har redan tidigare under dret Iattat pd vdara restriktiva bedémningar pd
ett kontrollerat och ansvarsfullt sdtt, och ser kontinuerligt 6ver vara kreditbedémningar.

Ar den férvantade kreditférlustnivén fortfarande 2-3% léngsiktigt eller ér denna légre givet
stérre genomsnittslédn och minskad risk i nyutldningen? Kommer risken i nyutléningen att
oka igen ndr vi har pandemin bakom oss?

Svar: Kreditriskerna varierar med olika produkter och i enlighet med vart nya finansiella mdl
avser vi att balansera resultat och risk. Vart historiska intervall reflekterar denna strategi vdl.

Hur stor andel av kreditansokningar avvisas? Hur skiljer sig Consumer Loans fran Retail Finance?

Svar: Vad gdller andelen avslag eller godkénnande dr det ingen uppgift vi kommunicerar.
Det vi kan sdga dr att andelen avslag (avvisade) dr betydligt hdgre for Consumer Loans dn
for Retail Finance, vilket ocksa dr naturligt dé ett Consumer Loan oftast har ett betydligt
hogre kreditbelopp vilket innebdr att kunden behdver ett storre finansiellt utrymme for att
klara aterbetalningen (och det dr bedémning av dterbetalningsférmdagan som central).

Ar inte Resurs och Solid ganska beroende av varandra? Ar det inte en férdel att ha béde
bank och férsdkring under samma tak?

Svar: Jo det dr det till viss del. Resurs och Solid har en gemensam viktig affdr och Resurs dr
en viktig partner till Solid. Det kommer kvarstd dven framdat och vi kommer fortsdtta
utveckla vér gemensamma affér. Aven om det i och fér sig inte @r négon nackdel att ha
bdda verksamheterna inom samma koncern sé ser vi fordelar med att sdvdl Resurs som
Solid far st@ pa egna ben fér maximal fokus pa respektive verksamhet.

Sakforsdkringar dr en bransch ddr det normalt finns valdigt hdga synergier vid
sammanslagningar, s@ varfor dr bérsnotering huvudspdret vid en separation mellan Solid
och Resurs?

Svar: Solid Foérsdkring har under de senaste dren utvecklats till ett konkurrenskraftigt och
stabilt sakforsdkringsbolag med en diversifierad nordisk nischforsdkringsportfolj. Samtidigt
far inte Solid den uppmdrksamhet och det fokus som Solids position och fortsatta potential
fortjcnar och att bolagets vdrde inte fullt ut reflekteras i aktiekursen for Resurs. En
uppdelning av Resurskoncernen samt en utdelning och notering av aktierna i Solid har
mojlighet att skapa betydande vdrde for aktiedgarna éver tid och kommer att mojliggéra
for bada bolagen att fokusera pd sina respektive framtida utveckling och maéjligheter att
skapa I6nsam tillvéxt. En sdrnotering skapar stérre mojlighet for hdgre organisk tillvéxt och
kompletterande forvdrv, och ger ocksa nuvarande aktiedgare och nya investerare mojlighet
att investera direkt i Solid Forsakring.



Gdr konverteringen p@ férsdkringar inom produktsegmentet ned i samband med att retail
gdr mer online? Kommer en stor del av penetrationen i Retail frén forsdljare som far
provisioner?

Svar: Vi forvdntar oss en marginell forsdmring inom Segment Product drivet av en online
migrering inom hemelektronik.

Inom vilket segment ser ni potential for Mergers & Acquisitions?

Svar: Vi ser potential inom samtliga segment.

Hur stor del av Resurs Holding-koncernens vinst utgor Solid Forsdkring?

SVAR: Under 2020 utgjorde Solid Forsdkring knappt 10% av koncernens resultat fore skatt

Solid har en ganska hég expense ratio jamfort med sektorn, ser ni ndgon potential att sdnka
den framgent och vad mdste ni géra da?

Svar: Expense ratio bestar av anskaffningskostnader och driftskostnader. Solid har idag en
Totalkostnadsprocent pd ca 88 % vilket vi anser dr en bra niv@ fér att vara
konkurrenskraftiga i marknaden.

Ovriga fréagor

1.

Ni forvantar att kapitalkraven kommer att 6ka framover, men finns det anledning att tro att
kapitalkraven inte kommer hojas?

SVAR: Var bedémning i dagsldget dr att det dr mycket sannolikt att de férvdntade dkade
kapitalkraven avseende savdl kontracykliska buffertkrav, pelare 2-vagledning samt norsk
systemriskbuffert kommer att genomfoéras. Regulatoriska myndigheter i Sverige, Norge och
Danmark har alla kommunicerat att de kontracykliska buffertkraven kommer att &terinféras
successivt med start fran 2022, och var bedémning @r att de dr dterstdllda pd samma nivé
som fére pandemin om ca 2 dr. Pelare 2-vdgledningen forvantas faststdllas av
Finansinspektionen i samband med Oversyns- och utvérderingsprocessen och faststalls
individuellt for varje institut, ddr Finansinspektionen kommunicerat att svenska institut i
genomsnitt berdknas pdverkas med 6kat krav om ca 1-1,5% ddr den exakta paverkan for
Resurs dnnu inte dr kdnd. Dessutom férvantas Resurs fa okat kapitalkrav p& bankens
exponering i Norge. Det finns en rekommendation fran ESRB (European Systemic Risk Board)
om att alla EES-ldnder erkdnner den norska systemriskbufferten inom 18 mdnader fran april
2021, och dven om svenska Finansinspektionen just nu avvaktat med att ta stdllning till att
erkdnna den norska systemriskbufferten s@ dr vér bedémning att sé@ kommer att ske inom
ndmnda period.

Varfoér visar ni inte dessa fina och illustrativa grafer lika transparant i era kvartalsrapporter?
Svar: Det kommer! Vi har ambitionen att bli mer b&dde mer transparanta och tydliga

framgent, ddr kapitalmarknadsdagen kan ses som startskottet. Var férandringsresa har
bara bérjat och vi dr pa vdg!



