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Aktiebrief
Upsales
= CRM-system och Al

Upsales ar ett svenskt teknikbolag som tillhandahaller
webb-baserade tjanster for hantering av sélj- och
kundkommunikation.

Bolaget grundades ar 2003 och har som vision att bygga
de framsta Al-saljverktygen for snabbvaxande bolag.

Borsvarde: 439.5 MSEK
Huvudkontor: Stockholm, Sverige

Antal anstallda: 67

Senaste kvartalsrapporten - Q4’25

Upsales levererade tillvdxt i bade omsattning och
aterkommande intdkter under det fjdrde kvartalet.
Omsattningen steg med 10.8% till 40.3 MSEK och de arliga
aterkommande intékterna (ARR) 6kade med 5.3 MSEK och
uppgick till 153 MSEK vid kvartalets slut. Detta innebér en
ARR-6kning om 7.8% pa rullande tolv manaders basis.

EBITDA-marginalen uppgick till 25.7% for kvartalet, jamfort
med 15.1% samma period f6rra aret. Forbattringen berodde
pa effektivitetsatgarder inom organisationen.

Vidare meddelade bolaget att uppsagningar har fortsatt
att minska, och att bade foérsaljningen mot nykunder och

intdktsexpansion bland befintliga kunder har utvecklats val.

Framgent forvantar sig bolaget att forutsattningarna for
fortsatt tillvaxt &r goda, och att omsattningstillvaxten
kommer att 6ka under 2026.

Sa tjanade Upsales pengar - 2025

Resultat fore skatt
28,6 Mkr

Rorelseresultat
28,2 Mkr

Rorelseintékter I
169,4 Mkr

Finansiella poster
0,4 Mkr

Rorelsekostnader
upsales -141,2 Mkr

Marknadslage och trender

Marknaden for Upsales CRM-system &ar snabbvéxande
och drivs av flera langsiktiga trender.

Foretag staller allt hogre krav pa effektivitet och
proffessionalism inom sina séljorganisationer. Med CRM-
system kan séaljpersonal Idgga mer tid pa det som driver
resultat, dd uppgifter inom bland annat administration och
uppféljning kan effektiviseras.

Med hjélp av Al-funktioner kan CRM-system skapa &nnu
storre affarsvarde for organisationer genom baéttre analys,
prognoser och beslutsstdd, vilket driver efterfragan.

Vidare drivs tillvéxt i marknaden for Upsales I6sningar
av ett skifte i efterfragan fran installerade produkter till
molnbaserade alternativ.

Resultat
22,5 Mkr

Daniel Wikberg - VD

Nar vi kombinerar lagre churn

med starkare kommersiell aktivitet
ar forutsattningarna for en fortsatt
acceleration i omsattningstillvaxten
tydligt pa plats.

- Upsales Q4'25

Tillvaxtdrivare

Ett marknadslandskap med allt hogre krav pa effektivitet
och kundanpassning driver efterfragan for Upsales system
med Al-integrerade |6sningar for sélj- och kundhantering.

De vaxande och Idbnsamma SaaS-intdkterna ger stabilitet
och forutsdgbarhet i bolagets resultat och kassafloden.

Risker

Okade méjligheter att bygga egna specialanpassade
system med hjalp av Al kan hota marknaden for
fardigbyggda CRM-system pa sikt.

Marknaden for CRM-system férdndras snabbt, och
leverantorer behover investera i produktutveckling
for att vara konkurrenskraftiga.




Finansiell overblick
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Finansiella mal

Fortsatt Idnsam tillvaxt utan behov av externt kapital.

Potentiella triggers (6-12 man)

Bolagets kommande kvartalsrapporter kan utgora triggers
for aktiens kortsiktiga utveckling, dar churn, ARR-tillvaxt
och marginalutveckling ar nagra punkter som blir sarskilt
intressanta att folja.

Bolaget lanserade nyligen Upsales Al, ett system som
hjélper bolag effektivisera bade strategiska beslut samt
operationella processer inom forsaljning och
marknadsforing.

Dartill har bolaget lanserat en uppdaterad produktstruktur
som innebér att manga funktioner som tidigare erbjudits
som tillval nu &r inkluderade i produkten "Upsales
Accelerate”. Detta erbjuder kunder en mer komplett tjgnst
som kan 6ka genomsnittliga intdkten per kund (ARPU).

Vidare har Upsales genomfdrt stora férandringar i sin
forsaljningsorganisation, vilket bolaget hoppas kommer
starka saljresultaten framgent.

Vad sager pessimisten?

De aterkommande intakterna (ARR) &r stabila och
vardefulla, men tillvaxten har saktat in under de
senaste aren.

Al-verktyg har gjort att fler privatpersoner och féretag
enklare kan utveckla mjukvara anpassad efter sina egna
behov vilket kan minska efterfragan for fardigbygga
CRM-system.

Marknaden for CRM-system &ar foéranderlig och star infor
stora skiften som majliggérs av Al och annan ny teknik.
Befintliga marknadsaktorer kommer behdva investera i
produktutveckling for att forbli konkurrenskraftiga och
for att parera hot fran nya konkurrenter.

Fragor for investerare

1. Hur ska Upsales hitta tillbaka till den goda tillvaxt
bolaget presterade under tidigare ar?

Upsales har lanserat en ny prismodell med malet att 6ka
intjaning per kund (ARPU) och har sett dver sélj-team:et
for att battre kunna bearbeta storre kunder.

2. Hur arbetar Upsales med Al?

Upsales integrerar Al i manga delar av produkten. Bland
annati tjansten Upsales Al, som hjalper kunder med
strategiska affarsbeslut.

3.Hur kansligt ar bolaget for forandringar
i konjuntur och marknadsklimat?

Drygt 95% av bolagets omséattning utgors av
aterkommande intakter som faktureras arsvis, vilket
gor att Upsales &r relativt okansliga for kortsiktiga
marknadssvangningar och kunders investeringsvilja.

Vad sager optimisten?

Upsales har en lang historia av l6nsam tillvéxt och
nettokassa.

Drygt 95% av bolagets intdkter ar aterkommande
abonnemangsintakter, vilket ger stabilitet och
forutsagbarhet i bolagets omsattning och finansiella
position.

Upsales marknadspenetration &r fortfarande 1ag och
bolaget beddmer att det finns stor potential for tillvaxt
bland bade nya och befintliga kunder.

Bolagets satsning pa Al-verkyg kommer 6ka produktens
varde och réttfardiga en hogre genomsnittlig intakt per
kund (ARPU).




Aktiebrief Senaste kvartalsrapporten Forum

Upsales Daniel Wikberg, VD p& Upsales, sammanfattar -4 Vill du diskutera Upsales med andra personer?
- CRM-systemoch Al den senaste rapporten pa 90 sekunder. Inderes Forum for aktien - Klicka har

Lank
Podcast - Bankvalvet /3 = v Fler informationskallor

Lyssna garna pa podcasten Bankvalvet dar vi intervjuar
Daniel Wikberg, VD for Upsales.

Hemsida
https://www.upsales.com

Lank Finansiella publikationer
https://www.upsales.com/investor-relations

DENTIRITGTE (e co i Vanliga fragor
https://support.upsales.com

Kontakt for investerare

B a n kva Ivet S Daniel Wikberg

| VD

Daglig ; R

12 Utdelning ] '- R +46 8-505 806 00
X4 ir@upsales.com

Disclaimer

Denna Aktiebrief &r ett samarbete mellan Inderes och Daglig Utdelning. Den &r uteslutande avsedd att ge en kortfattad och faktabaserad presentation av offentligt tillgénglig information om bolaget vid tidpunkten for publicering. Aktiebriefen ar avsedd for informatoriskt
bruk och bor inte betraktas som ett erbjudande eller uppmaning att kopa, sélja eller teckna investeringsprodukter. Informationen har sammanstallits fran flera olika offentliga kallor som Inderes och Daglig Utdelning anser vara tillforlitliga. Inderes och Daglig Utdelning
stravar efter att anvanda tillforlitlig och omfattande information, men varken Inderes eller Daglig Utdelning ansvarar for innehallet eller riktigheten i den presenterade informationen. Informationen som aktiebriefen baseras pa kan &ndras snabbt. Varken Inderes eller
Daglig Utdelning atar sig att meddela om &ndringar i informationen som presenteras eller att uppdatera materialet efter publicering. Aktiebriefen bér inte betraktas som ett erbjudande eller uppmaning att képa, sélja eller teckna investeringsprodukter. Lasaren ansvarar
sjélv for sina investeringsbeslut. Lasaren bér beakta sina egna mal, sin ekonomiska situation och vid behov anvanda radgivare nér |dsaren fattar beslut om investeringsatgarder. Inderes och Daglig Utdelning samt deras anstéllda ansvarar inte for det ekonomiska
resultatet av investeringsbeslut som fattas baserat pa aktiebriefen eller fér annan skada (direkt eller indirekt) som kan uppstad pa grund av anvéndning av informationen. Aktiebriefen far inte &ndras, kopieras eller géras tillganglig for andra helt eller delvis utan skriftligt
medgivande fran Inderes och Daglig Utdelning. Vissa lénders lagar kan innehalla begransningar for distribution av information i denna Aktiebrief och personer som omfattas av dessa restriktioner bor ta hansyn till dessa begrénsningar. Inderes och Daglig Utdelning kan
ha ett direkt eller indirekt avtalsférhallande med bolag som behandlas i denna Aktiebrief. Inderes och Daglig Utdelning erbjuder bolag tjanster inom investerarkommunikation som syftar till att forbattra kommunikationen mellan bolaget och kapitalmarknaden. Dessa
tjanster omfattar anordnande av evenemang och méten fér investerare, raddgivning om investerarkommunikation och utarbetande av investeringsrapporter.
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