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@ Blue Current

“"Things never happen on accident. They happen
because you have a vision, you have a
commitment, you have a dream.”

Oscar de la Renta

+ Sales * Customer * Buy, make - Hardware
. Storytelling « Employee & store « Platform
- Analytics + Service + Finance . IT

. Retention - Office « Quality

| manzTgement contt|'ol |

Business

development

W & roadmap

Blue Current
2




@ Blue Current

Wat maakt ons uniek?

Sustainable customer happiness
powered by innovation




@ Blue Current

Onze klanten

« Eindklanten
« Resellers
« Zakelijk




Traction - Gino Wickman @ Blue Current

EOS: The 6 Business Fundamentals

| Develop & communicate a strong vision
* Crystallize 8 key aspects on paper
* Communicate to all

Get the right people in the right seats
* Identify the right people
* Put them in the right seats

Get the pulse on your business
.~ * Develop your scorecard
* Have measurables for everyone

Build a solutions-oriented environment
* Maintain an issues list —
* Resolve top issues with "IDS"

Systematize how you do things
— + Document core processes
* Adopt system organization-wide

Bring the vision to life
* Focus on Quarterly Rocks
* Set a Meeting Pulse

GET A GRIP ON-XDUR BUSINESS




2022 plan

@ Financials

e Revenue: €6,7M
e Gross margin: 29%
e Measurable: “Installed new chargers” (4000)

- - Goals?

- @ ~ e CO2footprint clear

‘ * e Funding
e Excel in Customer Happiness > 8 average
e Active in 3 countries: NL, BE and tbd (DE)
e Mass production Controllers 2.0 chargers
e Energy added services
_ e New front-end customers & resellers

e Operational excellence (CH FTE improvement of 40% per

S 1k chargers)

e Service arranged in-house
e Lease flow implemented (IT, Process, Marketing, .. )
e 1SO14001

@ Blue Current
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Focus op gI‘OEi @ Blue Current

2031 EQY

1. 2% marktaandeel (gebaseerd op IM EVBOX jaarlijkse TAM 60B Europa & VS in 2030)

2. Nummer één in CO2-impact per 1 miljoen omzet




@ Blue Current

Wat is er nodig volgens het Service Excellence
model voor een uitzonderlijke klantbeleving om
de groei aan te kunnen zonder kwaliteit op de
Customer Happiness te verliezen?

C



@ Blue Current

6 - "Van tevoren laten weten dat de

energieleverancier langs moet 8 - “Hij laadt langzamer dan
komen voor het overzetten van de verwacht.”
fase.”

Beste,

Wilt u mij uit de mail lijst halen, ik heb slechte ervaringen met blue current

Dankzij jullie heb ik een hoop klanten die ontevreden zijn over ons terwijl het jullie product is wat
continu in storing staat en jullie een belcentrum hebben als klantenservice

Mij niet meer contacten aub

Met vriendelijke groet,

10 - "Welkomstmail is onduidelijk,
verschillende soorten gegevens
10 - "Van tevoren de klant moeten worden ingevuld.”

vertellen wat er precies gaat

ebeuren.” .
g 8 - " De monteurs mogen in de

afwerking wat netter zijn.”



Service Excellence strategie

OPERATIONEEL STRATEGIE

Data-

Partnership gestuurd
installateurs werken

Kennisdeling

SRR Klacht-
afhandeling

Reparatie
proces

Continu
verbeteren

Diepgaand
klantonder-
zoek

Onboarding
& training

Dienend
leiderschap

Beoordeling &
waardering

Strategisch
personeels
plan

Coaching &
continue ont-
wikkeling

INNOVATIE CULTUUR

@ Blue Current

= Methoden invoeren en projecten in
gang zetten om de basis op orde te
brengen.

= Een onboarding en kennisdeling traject
opzetten voor de medewerkers met als
uitgangspunt een uitzonderlijke
klantbeleving.

= Het relatiemanagement met installateurs
inrichten, zo dat de eindklant centraal staat.

= In gesprek gaan met alle medewerkers
om te zien hoe we innovaties op een
klantgerichte manier kunnen doorvoeren.

= Projecten opzetten om klantreizen te
analyseren (samen met de klant), de ideale
reis te bepalen en maatregelen te nemen
om deze door te voeren. En doorlopend
samen met de klant te blijven verbeteren.

= Cultuurtrajecten opzetten waarbij vanuit
de klantwaarden op medewerkers niveau
maatregelen worden genomen.
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Plateauplanning

Basis op orde

Onboarding
& kennisdeling

Relatie-
management

Cultuurtraject

Klantreizen

Innovatie

2022

Q1 Q2 Q3
PLATEAU 1 PLATEAU 2 PLATEAU 3
- Klantcontactsysteem - Klantcontactsysteem (-Evaluaeren van )
besluit & plan integreren processen

- Basis service proces

- Integratie plan voor
reparatie proces schrijven
- Coordinator aannemen

- Onboarding van CH
medewerkers opzetten

- Training basis vaardig-
heden communicatie

- Definiéren van richt-
lijnen/kaders binnen CH
- Schrijven werk-
instructies onboarding

- SLA opstellen &
evalueren
- Behoefte en ver-

\wachtingen onderzoekey

- Service proces
automatiseren

- Reparatie process
implementeren

- Onboarding plan
implementeren

- Evaluatie proces
opzetten & uitvoeren

- Richtlijnen/kaders
schrijven incl. flowcharts
- Schrijven 80% alle
werkinstructies

- Definiéren van
procedures voor
samenwerken met
partners

- Behoeften, wensen en
verwachtingen
onderzoeken

- Feedbackcyclus opzetten

- Definieren klantreizen
- Behoefte, wensen en
verwachtingen

\onderzoeken )

- Relevante data
uitvragen & processen
inrichten op basis

hiervan
- Eigen service monteurs

in dienst nemen

- Evaluatie proces
opzetten

- Schrijven 100% alle
werkinstructies

- Implementeren van
procedures voor
samenwerken met
partners

- Feedbackcyclus
implementeren

- Werknemershandboek
aanpassen

- Ideale klantbeleving
onderzoeken
- 0 meting van klantreizen

- Opzetten procedure
veranderingen in
organisatie

Q4

PLATEAU 4

[- Plan maken continue )
evalueren
samenwerkingen

- Strategisch
personeelsplan opzetten

- Cyclus voor meten van
klantreizen opzetten

- Implementeren
procedure veranderingen

. J

2023

PLATEAU 5

4 )

. J

Voor 2023 en
de jaren
daarna geldt,
alles blijven
verbeteren.
Daarnaast
willen we elk
jaar dit plan
herzien.

- Continu blijven
verbeteren en feedback
van personeel blijven
vragen

- Gouden Oor erkenning
niveau 1 behalen

- Klantreizen opnieuw
met klanten doornemen

Blue Current
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Q1 rOCkS @ Blue Current

Company

1. Funding €€€ - MDR
Short term funding cleared, short list long term & negotiations started

2. Sales - AF
Customers onboarded with a cumulative yearly potential of 1000 chargers/yr

3. Frontend Driver portal + onboarding flow - MDR
Onboarding of customers using the new onboarding flow
Drivers using the new environment

4. Controller 2.0 - MDR

Increase number of pilots
Tests ok, MID ongoing, FOT ready

12



Q1 rocks

Facilitators (extra)

1. TWO installers contracted in Belgium - AF

2. Subscription model defined & implemented in the onboarding flow - AF

3. Hire Backend developer - GVIL

5. Deployment pipeline implemented Part 1 & 2 - GVIL

6. Implement API's & Backend adjustments to support new Driver portal and initial onboarding flow - GVIL
7. Lease flow backend portal multi-tenant —> Onboarding new lease customers by oracle noobs - GVIL
8. Finish implementation settlement process - MH

9. Stock planning - MH

10. Odoo migration to v15 - MH

11. Implementation of a DQ model for customer data - MH

12. Market scan new logistic party - MH

13. Hire service coordinator - SDB

14. Service process implemented in new tool - SDB

15. Improve installer happiness - SDB

16. Determine priorities of the Intercom project and implement - SDB

17. Implement new onboarding CH - SDB

18. Knowledge sharing CH - SDB

19. Measuring missing CH measurable’s - SDB

20. Traction implementation - MDR

Blue Current

13



ROCkS Qz @ Blue Current

& Happiness.

. HR improvements

Operational excellence.

NQusiness model research

Installer Self serve 2.0
BE Installer ne

. Funding rock

‘ Sales rock

\

Growth.

14



@ Blue Current

Uitdagingen
Organisatie Operational excellence
* Rolverdeling en « Dingen uit het oog verliezen
verantwoordelijkheden « Account management
« Vast vs flex « Data management
* Focus

Shift gaande

« Klanten zijn minder enthousiast, zien het

als een ‘'moetje’
« Klanten zien het laadpunt als het probleem



elp mee de transitie naar duurzame mobiliteit te versnellen




