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Inbjudan till teckning av aktier i EMI Invest AB

Harmed inbjudes ett begransat och
noga utvalt antal privata investe-
rare och foretag att teckna aktier i
EMI Energi Miljo Innovation Invest
AB i enlighet med villkoren i detta
memorandum.

Vid bolagsstimma i EMI Energi Miljs
Innovation Invest AB (i fortsittningen
kallat EMI eller EMI Invest AB) den
18 juni 2010 beslutade stimman att
genomfdra en nyemission och gav
styrelsen i uppdrag att besluta om
emissionens storlek. Styrelsen har
ddrefter beslutat att bolagets aktieka-
pital ska héjas till 500 000 SEK genom
nyemission.

Bolaget ska utge hégst 2 miljoner
aktier (2 000 000) av serie B med 0,1

VILLKOR OCH ANVISNINGAR

Nyemission till

EMI Invest AB (556627-8668) inbjuder
hirmed att teckna aktier i en riktad
nyemission om hdgst 2 miljoner akder
(2 000 000) i EMI innebirande ett
kapitaltillskott om hégst 3,6 miljoner
SEK (3 600 000). Nyemissionen riktar
sig till en begrinsad grupp investerare.

1. Teckningskurs
De nya aktierna emitteras till en kurs
av 1,80 kr per aktie.

2.Teckningspost

Aktien tecknas i poster pd 10 000
aktier, vilket innebir att erbjudandet
totalt omfattar hégst 200 poster 4
artontusen (18 000) kronor per post.

3. Aktien

Okningen av aktiekapitalet sker genom
riktad nyemission av hogst 2 miljoner
aktier av serie B med 0,1 rost per aktie.
Bolagets aktiekapital 6kas till 500 000
kronor. Nir denna emission genom-
forts 4r syftet att bolaget snarast ska
finnas pd en inofficiell handelsplats.

4. Teckningstid
De nya aktierna ska tecknas under
tiden 9-30 november 2010.

roster per aktie. Bolaget tillf6rs totalt
3 600 000 SEK i emissionen med
emissionskursen 1,80 kronor per aktie.

Det kapital som tillfaller bolaget
genom emissionen ska bland annat
anvindas till att 6ka aktiekapitalet
till 500 000 SEK. Syftet ir att dven
genomfora en publik emission under
vdren 2011 for att ta in ett kapital pd
1 miljon euro (cirka 9 miljoner SEK),
detta for att ta steget fullt ut och oka
takten ordentligt i var verksamhet.

Nir den publika emissionen presen-
teras beriknar vi att aktien kommer att
ligga p4 en betydligt hogre kurs 4n den
kurs som du nu erbjuds i denna private
placement. Grunden f6r en sddan
forutsigelse 4r att vi nu fitt igdng en
utveckling som hela tiden kommer att

bygga virdet i bolaget. Samtliga vira
intressebolag visar lovande tendenser
och EMI avser att arbeta vidare for en
omedelbar expansion av vr miljosats-
ning. Vi kan redan nu beritta att vi har
nya projekt pa ging.

Déarfor genomfors denna emission
EMI ir ett aktivt och expansivt invest-
mentbolag. Fér att kunna utnyttja den
potential som finns i de intressebolag
EMI investerar och for att méta mark-
nadens intresse behéver vi yteerligare
kapital. Med hjilp av detta kapital

ska vi utoka vért aktiekapital i vira
intressebolag samt investera i aktuella

projekt inom energi och miljé.

begransad grupp investerare

5. Ratt till forlangning

Styrelsen forbehiller sig ritten att
besluta om férlingning av tecknings-
tiden och framflyttning av likviddagen
samt att emissionen ska genomfdras

dven om den ¢j tecknas fullt ut.

6. Anmélan

Anmilan om teckning 4r bindande
och gors pé sirskild anmilningssedel
som ska vara EMI Invest AB tillhanda
senast den 2 december 2010. Anmiilan
skickas till: EMI Invest AB, Smedje-
gatan 12, 522 33 Tidaholm

7.Tilldelning

Beslut om tilldelning fattas av styrelsen
i EMI Invest AB. Tilldelning kommer
att ske i poster om 10 000 aktier. Vid
overteckning kan tilldelningen ske
med ldgre antal poster eller helt utebli.
Tilldelningen #r inte beroende av nir

under anmilningstiden anmilan inges.

8. Besked om tilldelning
Nir fordelning av aktierna faststillts

utsinds avrikningsnota.

9. Likvid

Full betalning f6r tecknade aktier ska
erliggas senast 3 dagar efter teck-
nandet. Efter att emissionen ir avslutad
och likvid erhallits registreras aktierna

1 aktieboken hos NRV, Nordiskt Virde-
pappersregister AB. Direfter skickas
handlingarna till Bolagsverket for
registrering.

10. Foretradesratt

Vid 6verteckning har de gamla 4garna

foretridesritt 1 emissionen.

11. Ratten till vinstutdelning

Styrelsen kommer att foresla om
eventuell utdelning efter att en skilig
hinsyn tagits till féreliggande behov av
konsolidering av EMI Invest AB.

12. Aktiens kvotvarde

Aktierna har ett kvotvirde om 0,1

(10 &re) kronor per styck. Kvotvirde
= aktiekapital delat med antal utgivna
aktier.

13. Aktieboken
Aktieboken fors av NVR, Nordiskt

Virdepappersregister AB.



STYRELSEN HAR ORDET

EMI ska bli ett ledande investment-
bolag inom energi och miljo

EMI har nu knoppat av tidigare
utvecklingsprojekt till intresse-
bolag, som tagit 6ver produktion
och marknadsforing. Vi utvarderar
kontinuerligt flera potentiella
projekt, som kan omvand]as till
konkurrenskraftiga produkter och
tjanster inom befintliga intresse-
bolag eller andra intressebolag/
projekt.

Flera nya styrelseledaméter har valts in
i EMI. Samtliga har mycket att tillféra
inom det finansiella omradet, och ir
dessutom skickliga att bedéma poten-
tialen i nya projekt.

Samtidigt har vi ett tekniske rdd
med tidigare styrelseledamdoter

Fokuseringen pa och intresset for
miljé- och energibesparande produkter
okar i takt med att sambhiillet stiller
allt hogre krav pd dessa omraden.
Energikostnaderna kommer att stiga.
Kraven frin EU och de globala kraven
inom miljé- och energiomradet blir
allt hirdare. Allt tyder pd att miljs- och
energifrigorna kommer att vara i fokus
under 6verskddlig framtid. Det vi ser
nu ir bara bérjan.

I denna verklighet lever EMI, ett
investmentbolag som satsar pd innova-
tioner inom milj3- och energiomradet.
Vi dr 6vertygade om att den satsning

STYRELSENS FORSAKRAN

vi gor pé utvalda foretag som utvecklar
produkter och tjanster inom detta
omrade dr mycket vil timad och har
stor potential.

EMI har en bra grund att st p4,
mycket tack vare att de bolag vi har
investerat i sjilva har tagit utvecklings-
kostnaderna for sina respektive
produkter. Det nitverk som vi byggt
upp kring EMI ir en stor tillging.

EMI kommer att g8 i spetsen for
att skapa en siljpool. Syftet med det 4r
att minimera de fasta kostnaderna for
marknadsféring genom att samarbeta
med véra intressebolag och externa
bolag, dir férutsittningar finns.

Vi ser en stark tillvixt f6r produkter
och tjinster inom milj6- och energi-
omridet. Med den kommande emis-
sionen och det kapitaltillskott den ger
i ryggen, kommer vi att agera offensivt
for att ta sd stor del som majligt av
denna tillvixt. Samtidigt ska vi givetvis
uppni vdra ekonomiska mil.

God l6nsamhet, en bra portfélj av
investeringar samt en fortsatt satsning
p4 innovativa foretag inom miljs- och
energiomradet 4r en del av grunden for
vért ldngsiktiga mal — att introducera
bolaget pd ndgon av borsens listor.

Vi som ir foretagets grundare samt
de som finns i virt nirmaste nitverk

har mangdrig erfarenhet och gedigna

Kapitalet ska anvandas till
investeringar i intressebolagen
Windforce AB 500 000
SMV Husvagnar AB 1000 000
SEDAB 400 000
Smartshower Systems AB ub. 500 000
Séljpoolen 300 000

Med reservation fér eventuell omdisponering
mellan bolagen beroende pa utfallet av emis-
sionen. Vi har ocksa budgeterat for kostna-
derna infér publik emission och notering pd en
handelsplats.

kunskaper inom produktutveckling,
projektledning och marknadsforing
bade nationellt och internationellt.
Dessutom har vi bred erfarenhet av
personal- och ekonomifrigor.

Var ambition ir att hilla en 6ppen
kommunikation med dig som aktie-
dgare. Vi dr dvertygade om att vi pd
det sittet skapar en bra grund for att
utveckla EMI dill en stark aktor pd den
vixande marknaden f6r miljé- och
energibesparande produkter.

Det ir vi, tillsammans med er
aktiedgare, som ska forma EMI dill ett
attraktivt bolag att investera i. Energi
och miljé 4r branscher som ir inne i
en starkt uppétgiende trend. Poten-
tialen 4r mycket stor, med innovativa
produkter, en stark efterfrigan och
goda affirsméjligheter.

Med hopp om framtida samarbete.
Styrelsen for EMI Energi Miljé Innovation Invest AB

Detta dokument éir inget prospekt enligt lagen om handel med finansiella instrument:

Dolkumentet dir inte registrerat hos Finansinspektionen. Prognoser i detta memo-
randum speglar hur EMI Invest AB:s verksambet kan utvecklas under forutsiittning
att gjorda antaganden uppfylls. Varje investerare mdste sjilv bilda sig en uppfatining

om EMI Invest AB:s majligheter och risker.



BAKGRUND, FORETAGSBESKRIVNING

EMI Invest AB

EMLm vest /

— ett investmentbolag som ligger ratt i tiden

EMI har sedan starten haft en tydlig
inriktning pa att investera i foretag
inom omradena energi och miljo.
Inom dessa segment bedrivs en
aktiv produkt- och affarsutveckling.

Affarsidé

EMI ska investera i foretag som
utvecklar, marknadsfér och siljer
innovativa produkter och tjinster som
tillgodoser de globala kraven nir det
giller att spara energi och minimera
paverkan pa miljon.

SWOT-analys

I dagsldget ser vi foljande styrkor och
svagheter, méjligheter och hot som kan
komma att paverka EMI Invest AB.

Styrkor

¢ De foretag och projekt vi investerar
i ligger ritt i tiden. Miljokraven
skirps. Efterfrigan pd alternativ
energi och goda rekreationsméilig-
heter kar.

e I bolaget och dess nitverk finns hog
kompetens inom omradet milj6 och
energi.

¢ Okat fokus pa produkter och
systemlsningar som sparar energi
och reducerar negativ paverkan pi
miljén.

Svagheter

e EMI ir en liten aktdr med finan-
siella begrinsningar. En stérre

kapitalbas behgvs.

Vision

EMI ska bli ett ledande investment-
bolag nir det giller innovativa
produkter och tjanster inom miljo-
och energiomridet.

Mal

EMI ska ha en attraktiv portfslj med
investeringar inom véra prioriterade
omriden. Féretaget ska noteras pd
ndgon av borsens listor nir frutsite-
ningar finns och tidpunkten ir limplig.
Malsittningen ir vren 2011. Genom

investeringar i unika och lénsamma

Méjligheter

 Sambhiillet stiller allt hgre krav pa
produkter och system som skonar
miljon.

e Marknaden f6r miljs- och energi-
besparande produkter och tjinster ir
mycket stor. Mycket goda investe-
ringsmdjligheter.

o Allt storre intresse hos allminheten
for miljfrigor.

e Lager och direktiv kommer att
utvecklas till vir fordel.

* Maijligheter till etablering pa nya

produkter, bdde nationellt och inter-
nationellt, ska EMI ge bra avkastning.
Styrelsen kommer, efter konsolidering
av verksamheten, att prioritera en

generds utdelningspolicy.

Strategi

Strategin for att uppnd mél och vision
4r att investera i unika och innovativa
produkeer, tjinster och system som har
stor potential att bli I6nsamma. I de
fall det anses limpligt ska EMI striva
efter att bli majoritetsigare i bolagen.

Hot

¢ Dolitiska beslut och andra hindelser
i omvirlden som vi inte kan
paverka.

e Brist p4 kapital for investeringar.

Foretagets och dess intressebolag

EMI har i nuliget investerat i foljande

foretag:

e SEDAB (Scandinavian Energy
Developement AB)

* Windforce Airbuzz Holding AB

¢ SMV Husvagnar i Orebro AB

¢ Smartshower System AB, ub

marknader.
EMI Invest AB
Agarandel 50 % 11,67 % 100 % * 35%
Avfallshantering | Vindkraft Fritid och rekreation | VVS
SEDAB Windforce | SMV Husvagnar Smartshower, ub

*) Under forutsdttning att kommande stdmmor i EMI och SMV antar respektive styrelses férslag
kommer EMI:s antal aktier Skas med 4 268 000 B aktier.

Ambitionen dr att 6ka dgandet i alla bolagen.




Forvaltnings-
berattelse

Information om verksamheten

Bolaget utvecklar och skapar férut-
sittningar for innovativa energi- och
miljsprodukeer f6r act komma ut pd
den kommersiella marknaden samt
nyinvesterar i projekt av miljé- och
energikarakeir. Bolaget bedriver sin
verksamhet i Tidaholm.
Verksamheten under
rakenskapsaret 2007-2008
P3 Arsstimman i februari 2009 beslu-
tades att ombilda EMI frin ett utveck-
lingsbolag till ett investmentbolag, ny
bolagsordning 4r registrerad.

Bolagets verksamhet i egenskap
av investmentbolag med syfte att
investera i nuvarande och kommande
intressebolag samt eventuella forvirv
av bolag med huvudsaklig inrikening
av innovativa affirskoncept, miljé och
energibesparande verksamheter
samt handel med fast och 16s egendom
och dirmed forenlig verksamhet.

Under det gingna verksamhetsdret
har EMI genomfort en foretridese-
mission. Syftet med foretridesemis-
sionen var att 6ka aktiekapital och
ligga grunden infér en publik emis-
sion och notering under véren 2011.
EMI har undersokt potentiella projekt
inom miljé och energi. En marknads-
undersékning pagér i ett intressant,
smdskaligt vindkraftprojekt som kan
kombineras med andra energikillor.

Intressebolaget SEDAB, Scandina-
vian Energy Development AB, arbetar
med avfallshantering av organiskt
avfall. SEDAB har tecknat ett forsilj-
ningsavtal med ett norske sillskap,
syftet 4r att starta en forsiljningsorga-
nisation i Sverige under r 2010.

Resultat och stallning

Belopp i tkr 2008/ | 2007/
Allmdin éversikt 2009 2008
Nettoomsattning 0 0
Resultat efter

finansiella poster -225 -195
Balansomslutning 1274 | 1343
Antal anstallda 0 0
Soliditet % 93,9 93,0

Nyckeltalsdefinitioner:

Soliditet definieras som eget kapital, inklude-
rande kapitalandel av obeskattade reserver, i
férhallande till balansomslutningen.

Aktiekapital och registrering
Nuvarande aktiekapital: 430 493.
Senaste arsredovisningen, 2009-08-31,
finns tillginglig pd EMI:s hemsida.
Bolaget registrerades som investment-

bolag hos Bolagsverket 2010-03-17.

Aktien och dgarstrukturen

EMI Invest AB

Registrerade aktier hos Bolagsverket

Antal Antal

A aktier B aktier

Lars Andersson 200 000

Niklas Olsson 200 000

Alf Ostergaard 200 000

Leif Ahl 200 000

Ralf Gewerth 200 000

Inge Andersson 175000 47 500

Roger Malmgren 15000 | 110000

Ovriga 565000 | 2392432

Totalt 1755000 | 2549932

Totalt registrerade

A och B aktier 4304932

Totalt ej registre-

rade B aktier 213750

Styrelse, ledning och revisorer

Foljande personer bildar ledning
och styrelse i EMI.

Ralf Gewerth, VD

Ralf har 6ver 30 ars erfarenhet inom
marknadsféring och férsiljning. Han
har arbetat i ansvarig stillning inom
inredningsbranschen som marknadschef
och med produktutveckling. Utbild-
ning: foretagsekonomi vid Filip Holm-
kvist Handelsinstitut och Géteborgs
Universitet.

Roger Malmgren, Styrelseordforande

Fil kand frin Lunds Universitet. Studier
i sprik och ekonomi. Ling erfarenhet av
bygg- och fastighetsbranschen. Speci-
alkompetens: Finans- och aktiemark-
naden. Flera styrelseuppdrag.

Inge Andersson, Vice styrelseordforande
Inge har 6ver 40 &rs erfarenhet av bilar
och husvagnar som egen foretagare
inom verkstadsbranschen. Han har dven

arbetat med férsiljning inom mébler
och inredning.

Leif Wheihov, Suppleant
Aktiedgare med stort intresse for till-

viixtforetag.

Thomas Lindberg, Auktoriserad revisor
Grant Thornton Sweden AB

Sate

EMI Energi Miljs Innovation System
Invest AB har site i Téreboda med
huvudkontor i Tidaholm.

Adpess: Smedjegatan 12,

522 33 Tidaholm

Telefon: 019-25 30 90

E-post: emi.smuv.sedab@gmail.com
Hemsida: www.emiinvest.se

Organisationsnummer: 556627-8668

Las mer om EMI Invest AB pa
www.emiinvest.se



SMV HUSVAGNAR

BAKGRUND, PRODUKTBESKRIVNING:

Framtidens husvagn
pa vag till marknaden

SMV &r ett anrikt husvagnsmaérke
med en stark tradition av innova-
tiva produkter med unik design.
De senaste aren har foretaget fort
en nedtonad tillvaro pa mark-
naden. Nu vill vi géra SMV till en
framgangsrik nischtillverkare av
individualistiska husvagnar.

Ett helt nytt husvagnskoncept finns
framtaget. Konceptet bygger vidare pd
SMV:s arv av design, innovativ teknik
och vigvagn med bra aerodynamik.
Allt forpackat i en modern, tidlss

HISTORIK:

form langt frin dagens traditionella
husvagnsdesign. For att forverkliga var
vision om att géra en modern husvagn
som matchar moderna uppfattningar
kring form, funktion och upplevelser
har vi samlat ett team av kunniga
personer. I gruppen finns kompetens
kring materialteknik, produktion,
distribution, f6rsiljning och marknads-
foring.

Vi har en mycket kunnig tillverk-
ningspartner med l&ng erfarenhet av
industriproduktion och prototyptill-
verkning som stir redo att tillverka

Designkansla och kvalitet
ger en lonsam produkt

I borjan av 1940-talet sag en
helt ny idé dagens ljus i Sverige.
Husvagnen rullade in i vart land.

Pionjiren var SMV, det forsta foretag

i Sverige som byggde och sélde
husvagnar. Det forsta ret sildes fyra
husvagnar, under storhetstiden pa
1960-talet ett tusental. Genombrottet
for SMV kom i och med Agget,
husvagnen med den klassiska, stilrena
formen som blev oerhért populir.
Redan i slutet av 1940-talet talade man
om SMV:s éverlidgsna vigegenskaper. |
borjan av 1980-talet klassas SMV som
en husvagn i sirklass av branschexper-
tisen. Det grundar man p4 att en SMV

ir ldte att kora, siker och stabil. Den
aerodynamiska profilen gér SMV-
vagnen nistan helt okinslig for sidvind.
Luftmotstindet blir minimalt.

An i dag ir SMV-vagnarna kinda
for designkinsla och kvalitet i mate-
rial, konstruktion och inredning. De
rundade formerna frin Agget-epoken
dr fortfarande ett signum for foretagets
produkter. Ett annat kiinnetecken 4r att
SMV-vagnarna ir riktiga resevagnar. I
det ligger suverina kor- och vigegen-
skaper. Sjilva idén med husvagnar ir
ju att de ska kdras mellan olika resmal,
inte std uppstillda pi en plats. Det har
SMYV alltid haft f6r 3gonen vid utveck-

en nollserie om tio husvagnar. Forbe-
redelser for produktion pdgar. Efter
nollserien #r planen att expandera steg
for steg for att inom nigra r nd en
marknadsandel om 6-10 %, en bra
nivi for att nd l6nsamhet som nisch-
tillverkare. For att n3 virt mal behover
vi ta in mer kapital. Tre fjirdedelar av
finansieringen ir sikrad. Nu behover
vi det sista for att kunna trycka pa
knappen och bérja en spinnande resa
mot tillverkning och lansering av helt
ny typ av husvagn.

ling och tillverkning. SMV har alltid
varit troget husvagnsidén som den var
tinkt frin bérjan.

SMYV har viljan och férmagan att
kombinera tradition med innovation.
En spinnande kombination, som vi vill
gora till en riktig 16nsam produke.

SMYV har de senaste 4ren arbetat i
huvudsak med utveckling och repara-
tioner. SMV ir ett av tre svenskigda
husvagnsféretag i Sverige.



SWOT-analys

I dagsliget ser vi f6ljande styrkor och Hot
svagheter, mojligheter och hot som kan ¢ Minniskors majligheter att semestra

komma att pdverka SMV Husvagnar. med bil kan minska med dkade

Styrkor energikostnader.

. . ¢ FEtablerade tillverkare satsar pa
e SMV ir ett starkt varumirke som P

1 . . nischade husvagnar, vi har dock inte
forknippas med kvalitet, tradition, shab

. . . sett sidana tecken.
innovation och service.

e Ling historia, Sveriges ildsta * Kapitalmarknaden kan visa

. . sig ointresserade att investera i
husvagnstillverkare — en ikon.

* Vagnarna ir ekonomiska i drift tack husvagnsprojekr
vare den aerodynamiska SMV-
profilen.

* Har de erkiint bista kdregen-
skaperna (Killa: Test i bransch-
tidskriften Husvagn & Camping).

* Unik design pa interior och exteridr.

* Moderna tillverkningsmetoder.

* Liga overhead-kostnader.

Svagheter

* Inga stordriftsfordelar genom stora
inkop.

* Lig marknadsaktivitet de senaste
iren, minniskor tror att varumirket
inte finns lingre.

* Utan forstirkning av kapital kan
offensiva satsningar inte genom-
foras.

* Inget aterforsiljarnit fér nirvarande.

Majligheter

¢ Marknaden har de senaste mina-
derna visat en stark dterhimtning.

e Framtida trender kring individuali-
sering och nischade produkter vixer.

* Vira nya produkeer ligger ritt i
tiden nir miljokrav och energifor-
brukning stér i fokus.

* Efterfrigan pd goda rekreations-
mojligheter 6kar, fler missor och
aktiviteter i imnet.




AFFARSIDE

Flexibelt boende
for miljo- och
kvalitetsmedvetna

SMV:s affirsidé dr att “erbjuda ett
Slexibelt mobilt boende for méinniskor
som vérdeséitter kvaliet, innovation och

design”.

STRATEGI

Profilera SMV som en
nischtillverkare av
innovativa vagvagnar

Genom att utveckla produkter som
profilerar SMV som en nischtill-
verkare ska vi utnyttja och forvalta
styrkan i varumirket. Detta gor vi
dven for att sirskilja oss frin de stdrre
volymitillverkare som konkurrerar pd
villkor som vi inte kan. Med en hog
teknisk nivd pd konstruktion och
material ska vi ta fram produkter som
dven i framtiden lever upp till SMV:s
goda rykte som en utmirke vigvagn
med bra aerodynamik.

Genom en effektiv utveckling och
en vildokumenterad tillverkningspro-
cess kan vi korta ner tillverkningstiden
och antalet personer i monteringen,
nigot som sinker kostnaderna. For att
hantera véra svagheter krivs att vi tar
in mer kapital till bolaget.

Kapitalet ska bland annat anvindas
till att sprida budskapet om att SMV
dter 4r aktiv pd marknaden. Det
planerar vi att géra genom missdel-
tagande, etablering av dterforsiljare,
kontakt med branschtidningar och
andra livsstilsmagasin/media som
vinder sig till nya malgrupper. Detta
ir speciellt viktigt nu nir forsilj-
ningen av husvagnar 4ter vinder
uppét. Genom att fokusera pd att ta
fram en resurssndl husvagn som ir
billig i drift och service, och som har
lang livslingd, skapar vi en produkt
som har bittre forutsittningar act
anvindas i ett mer miljdfokuserat

framtida sambhille.
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VISION
Europas framsta inom nagra ar

SMYV ska bli Europas frimsta nischtillverkare inom husvagnsbranschen. P4
marknaden finns idag ett relativt stort antal aktdrer, manga utan nigon klar varu-
miirkesprofil. Vi ska bygga vidare pé vért unika varumirke. Detta 4r majligt dd
historien och virdet i SMV:s varumiirke ir langtgdende och starkt.

Varumirket SMV har ett hégt anseende trots en nedtonad nirvaro p& mark-
naden under minga 4r. Vi ska dter lyfta fram SMV:s kiirnvirden — utmirkea
koregenskaper, acrodynamisk form, karakeiristisk design och innovativa 18sningar.
Vi vill bli husvagnsvirldens Mini Cooper, SMV har samma starka varumir-
kestradition och anseende. Vi vill, med inspiration frin vad BMW gjorde med
Mini-varumirket, skapa en unik nischtillverkare av husvagnar pa den europeiska
marknaden.

MARKNAD
Starkt varumarke i Sverige och Europa

SMYV ska bli en nischtillverkare pa den svenska och europeiska marknaden. SMV
har en stark tradition i Norden, men #dven pa kontinenten. I Holland finns det till
exempel ett mycket engagerat nitverk kring varumirket.

Idag rullar det cirka 270 000 husvagnar i Sverige. Marknaden har vixt konstant
i 14 &r, med ett avbrott 2008 och 2009, men nu lyfter forsiljningen igen. Enligt
Husvagnsbranschens Riksférbund har férsiljningen dkat flera manader i rad.
Marknaden ligger kring 5 000 nya husvagnar/dr. SMV siktar p& en marknadsandel
kring 6-10 %. SMV:s nya husvagn placerar sig i det populiraste segmentet kring
sex meter i lingd. En bra lingd dven for att bibehilla SMV:s vilkinda kéregen-
skaper.

Inom och med nira anknytning till det nya SMV finns erfarenhet och kunskap
som i minga avseenden 4r unik for branschen. Inom det gamla SMV finns
personer som verkat pd husvagnsmarknaden i decennier. De kommer 4ven i fort-
sittningen att bistd med sin kunskap och erfarenhet kring konstruktion, distribu-
tion och forsiljning.

MARKNADSFORUTSATTNINGAR
Fortsatt stark marknad for mobilt boende

Vi bedémer att marknaden f6r mobilt boende fortsitter att vara stark. Dagens
minniskor énskar sig en hdgre grad av flexibilitet, de vill uppleva omviirlden pa
sina villkor. Detta mirks ocksg i att utbudet av turistaktiviteter och rekreations-
mojligheter 6kar i virt land. Minniskor vill unna sig en variationsrik, upplevelse-
fylld tillvaro. Aven grinserna mellan olika aktivitetsomraden blir mindre skarpa.
Till exempel mirks detta i en ny missa pd Svenska Missan i Goteborg viren
2011, dir ska man blanda husvagnar med andra semesterupplevelser och fritids-
aktiviteter. Detta 4r i forum som dessa som SMV ska nirvara, méta kunderna och
erbjuda dem ett flexibelt boende med en stark personlig prigel.



KUNDER

Befintliga husvagnsagare
och forstagangskopare

SMV:s malgrupp ar befintliga
husvagnsagare och férstagangs-
koépare som vill 4ga en husvagn
med stor flexibilitet och mobilitet,
forpackat i en karaktaristisk form
med utmarkta koregenskaper och
hog kvalitet. Var nya husvagn ska
tillverkas med for branschen nya
tekniker och ha en aerodynamiskt
fordelaktig form. Det innebar att
kunderna kan rakna med battre
driftsekonomi tack vare lagre
bransleférbrukning och mindre
underhall.

Husvagnsbranschen dr mycket
konservativ. Dirfor har det varit

svért att locka nya kundgrupper som
aldrig tidigare upplevt vad det innebir
att dga en husvagn. I enlighet med
SMV:s innovativa tradition ska vir nya
produke locka till sig nya kundgrupper
genom att erbjuda en attraktiv vagn
med unika [6sningar. Egenskaper som
tilltalar yngre, trendkinsliga minniskor
som girna kommunicerar sin person-
lighet och férhallningssitt genom de
produkter de omger sig med. SMV:s

nya husvagn ska vara en f6rlingning av
kunden och kunna matcha den nyin-
kopta bilen i kinsla och design.

Minga husvagnsképare ir ildre
minniskor, som ofta bor utanfor stor-
stdderna. Vi tror att det gir att nd nya
yngre mélgrupper dven i storstiderna.
Par och familjer i 30-40-4rsildern som
kanske upplevt mobilt boende nir de
var yngre. Eller personer som tidigare
inte kint sig tillrickligt atcraherade av
husvagnssemester, mycket pa grund av
att de inte kunnat identifiera sig med
de produkter som marknaden erbjudit.

SMV:s nya husvagn ir tinke att bli
en nischprodukt, SMV ska silja pa
sin unika image och egenskaper, inte
pa pris och hog tillginglighet. SMV:s
nya husvagnar ska siljas i utvalda
showrooms som bedrivs som franchise-
verksamhet. Kunden ska kunna
forvinta sig ett visst bemétande och att
produkten 4r paketerad pd ett tydligt
och profilerat sitt. SMV:s varumirkes-
virden ska kommuniceras i allt som
omger produkten. Precis som Apple
har sina unika Apple Stores ska SMV

ha dterforsiljare som erbjuder kunden

det lilla extra, nigot som moderna
konsumenter forvintar sig av starka
varumirken.

SMYV nya produkt vinder sig inte
enbart till nya kundgrupper. SMV har
en mycket hdg igenkinningsfaktor
pad marknaden. Nir man talar om
husvagnen som ser ut som ett "igg”
d vet en stor grupp minniskor vilken
husvagn det ir. Tidigare SMV-igare ir
mycket mirkestrogna, det finns idag
flera entusiastklubbar kopplade till
SMV:s varumiirke.

Genom att den nya husvagnen till-
varatar alla de egenskaper som gjorde
gamla SMV-vagnar s& uppskattade,
ska vi dven erbjuda ildre personer och
tidigare SMV-igare en produkt som
de kommer att kiinna igen och vilja
dga. Den nya SMV-vagnens form har
i undersskningar visat sig vara mycket
uppskattad bland unga och gamla,
husvagnsigare savil som minniskor
utan tidigare campingerfarenhet.
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MARKNADENS OCH OMVARLDENS FORANDRINGAR

Fran konservatism till
nytankande och miljohansyn

Husvagnsbranschen ar en valdigt
traditionell bransch som praglas
av konservatism bade bland
konsumenter och bland dem
som tillverkar och séljer husvag-
narna. Detta speglas i produk-
terna. Valdigt lite har hant nar de
galler design och grundlaggande
konstruktion de senaste decen-
nierna. Bilden blir an tydligare vid
en jamforelse med till exempel
bilbranschen.

Trots att husvagnsbranschen ir si

nira kopplad till bilar, har den inte

alls hingt med i utvecklingen. Nir vi
visat upp virt nytinkande koncept och
pratat om véra ambitioner har vi méts
av stor entusiasm. Det verkar finnas
ett uppdimt behov, en 6nskan om

att nigot nytt ska hinda i branschen.
Dirfér tror vi att det finns utrymme
for en nischaktér som SMV. Négot

KONKURRENTER

som gor att husvagnen som produkt
pA ett bittre sitt linkas samman med
dagens trender i samhillet.

Minniskor forvintar sig att ete kop
av en produkt innefattar s mycket
mer idn bara sjilva 6verlimningen av
nyckeln. I vissa fall 4r det bara bérjan
p4 en lang relation mellan kund och
foretag. Dirfor ska vi tillverka vira
nya husvagnar med filosofin att de ska
halla linge, vara flexibel i sin funktion
och kunna utvecklas och anpassas efter
kundens 6nskemadl, dven efter kdpet.
Att behilla och tillfredsstilla en kund
ar mycket enklare och billigare 4n att
attrahera nya kunder. I detta tankesitt
finns dven funderingar kring att vira
husvagnar smidigt ska g att leasa, eller
hyra. Till exempel for personer som
bor i stan och inte har méjlighet att ta
hand om en husvagn &ret runt.

En annan férindring i samhillet 4r
att vara bilar blir alle mer miljévinliga.
Ert viktigt steg ir att minska bilens

vikt, ndgot som kommer att bli en

av bilbranschens stérsta utmaningar
framgver. D4 4r det yrterst viktigt

att husvagnarna hinger med i den
utvecklingen. Tack vare att vira nya
husvagnar ska tillverkas i litevikesma-
terial kan vi sinka vagnarnas vike, ett
miste om man ska kunna dra dem
med framtidens mindre och [ittare
bilar. Vira husvagnar har en mycket
fordelaktig aecrodynamisk form som
bidrar till att ekipaget blir mirkbart
energieffektivare. SMV-vagnarna ir
anpassade for morgondagens stringare
miljskrav, tack vare en kombination
av byggteknik med lang hallbarhet och
optimering for energieffektivitet under
vagnens livslingd. Ett exempel ir att
vagnarna ska forses med solceller. Vi
vilkomnar en framtid med fokus p&
energieffektivisering. I var produkt-
strategi ingdr att ha produkter som i
minsta min belastar den milj6 dir det

vistas.

Kampen star mot 6vriga husvagnstillverkare

Den svenska husvagnsmarknaden bestar
i huvudsak av tre stora aktérer. Utver
dessa finns ett antal 6vriga akeérer,

alla med liknande produktutbud, med
undantag frin nigra tyska aktorer samt
amerikanska Airstream. Aistreams
produkter har vissa likheter med SMV.
De har en karaktiristisk form, de har

valt ett alternative produktionsmaterial
som gor dem tdliga och de har en léng
historia med ett starkt och individualis-
tiske varumirke. Aven Airstream ir en
nischtillverkare. Airstream har i princip
inte existerat tidigare pa den svenska och
europeiska marknaden, men frdn och
med 2009 lanseras Airstream i Europa.

Det dr ett positivt. Airstream kan bana
viig for en storre efterfrigan pd indivi-
duella husvagnar med tydlig profilering
och pa sd siitt Sppna upp marknaden &t
oss. Det faktum att de viljer att etablera
sig tyder pd att dven de bedomer att det
finns en efterfrigan pd nischprodukeer
p4 husvagnsmarknaden.

Marknads-
Foretag andel 2009 | Styrkor Svagheter
Kabe Stora resurser, manga trogna aterforsaljare. Gammaldags konstruktion,
(Svensk tillverkare) 27,00% Véletablerat service- och aterforsaljarnat ej optimal aerodynamik, tung.
Solifer Polar Valkand for sina aret-runt egenskaper. Gammaldags konstruktion,
(Svensk-finsk tillverkare) 19,00% Funnits pa marknaden sedan 60-talet. ej optimal aerodynamik, tung.
Funnits pa marknaden i 6ver 40 ar. Gammaldags konstruktion,
Cabby 8,50% Véletablerat service- och dterforséljarnat ej optimal aerodynamik, tung.
Starkt varumarke med valkanda produkter
Airstream N/A och unik design Dyr, oetablerad, tung.
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MARKNADSUNDERSOKNING

Tydliga signaler och positiva omdomen

Jonkopings Tekniska Hogskola
genomférde 2008 en omfattande
marknadsundersékning som en
projektstudie i samarbete med
SMV.

Undersskningen var mycket ingdende
och analyserade bland annat SMV:s
status pd marknaden, segmentering av
marknaden och mélgruppsanalys. Man
analyserade dven vilka kommunika-
tionskanaler de olika husvagnstillver-
karna utnyttjar samt vilka virdeord de
anvinder sig av i sin kommunikation.
Utifran detta resultat gavs en strate-
gisk rekommendation dir det bland
annat framgdr att SMV inte bor satsa

MARKNADSSTRATEGI

Produkt

Nar vi relanserar SMV som varu-
marke gor vi det med en helt
nyutvecklad produkt. Den nya
husvagnen har genom omfattande
analyser av marknaden, SMV:s
historia och varumarket utvecklats
till ett nytt spannande alternativ
pa marknaden fér mobilt boende.
Tack vare nya material och tekniker
har vagnen en helt unik aerodyna-
misk och bilinspirerad form, vilket
konkurrerande husvagnsmarken
saknar.

Till den exteriéra designen har en
matchande interior tagits fram, dir
fokus legat pd moderna och flexibla
inredningsldsningar som ska tilltala
dven nya mélgrupper. Efter vira inle-
dande marknads- och kundundersok-
ningar sig vi ett behov och en 6nskan
om att kunna képa en husvagn som ir

pa main-stream anvindare. Man bor
bygga pa och utveckla sitt starka varu-
mirke och forse produkten med unika
egenskaper.

En ingdende kundanalys dir bland
annat kdpbeteenden, kundbehov,
kundgrupper och kundens férhéllande
till produktens omgivning fanns med,
ingick i undersékningen. Liksom en
analys av campingvanor, omgivnings-
analys, studie kring tillgingliga material
och tekniker vid konstruktion. Under-
s6kningen finns till SMV:s forfogande
nir vi nu ska positionera oss och mark-
nadsfora vira nya husvagnar.

Utéver den hir undersskningen
har en design- och konceptunderssk-

lika modern som sin bil. En husvagn
som ir energieffektiv, har en tilltalande
form och har fokus pd att vara rese-
vagn. Det intressanta med resultatet av
undersdkningarna ir att det visar pd
ett kundbehov som stimmer mycket
vil 6verens med de kirnvirden som ir
forknippade med SMV:s varumirke.
SMV som varumirke ir alltsi dven
idag hagaktuelle. Om det 4r ndgot
varumirke som ska géra en modern
husvagn med moderna former och

egenskaper s 4r det SMV.

Marknadsbearbetning

Enligt vra undersskningar ir det
viktigt for en potentiell husvagnskund
att ha en dterforsiljare eller missa att
gé till diir man kan se och kinna pa
vagnen. Nir man lockat in kunden

dr det viktigt att man har bra och
kunniga siljare. Som utover vad de

sjilva berittar, dven kan limna 6ver

ning gjorts kring det koncept som ska
bli SMV:s nya husvagn. En modell

av konceptet stilldes ut pa husvagns-
miissan i Kista i Stockholm hésten
2008. Dir tillfrdgades ett 100-tal miss-
besskare om konceptets design, inrike-
ning, personifieringsmdjligheter samt
vilka parametrar som ir viktiga nir en
kund viljer husvagn. Omdémena om
konceptet blev mycket positiva med
ett snittbetyg over 4,5 av 5. Aven detta
material finns nu till SMV:s férfogande
och har under konceptets utveckling
anvints for att utforma en marknads-
missigt attraktiv produkt.

ett tilltalande informationsmaterial s
att kunden i lugn och ro kan éverviga
sin affir. Aven Internet har visat sig ha
okad betydelse, dir ska vi vara aktiva
med en ny omfattande och interaktiv
hemsida.

Affarsprocess

Som ett resultat av ovanstdende ska
SMV silja sina husvagnar genom
dterforsiljare som har tydligt fokus pd
SMV. Siljarna ska vara kunniga och ge
ritt information om produkten, som
ska exponeras i en varumirkesbyggande
miljé. D4 SMV ska vara nischtillver-
kare ser vi inget behov av att g& ut
med omfattande marknadsféringskam-
panjer. Vi ska medverka pd missor,

ha en attraktiv hemsida och se till att
synas i ssammanhang som forknippas
med rekreation, semester och néje.

Fortséittning nésta sida
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Fortsiittning frin foregiende sida

Till exempel kan detta vara pd olika
evenemang och festivaler.

Vi ska ligga stort fokus p4 att bear-
beta media och fi mycket uppmiirk-
samhet dir. Det krivs férhillandevis
lite for att sprida budskapet om att
SMYV é&terkommit p& marknaden. Har
nyheten vil slippts tror vi att varu-
mirkets dragningskraft bidrar till att
minniskor sjilva blir budbirare for
véara produkter. Det dr den kanske mest
effektiva och varumirkesbyggande
reklam som finns. Detta fick vi uppleva
nir vi stdllde ut konceptet p& husvagns-
missan i Kista, intresset frin besokare
och branschtidningar var patagligt stort.

Stodaktiviteter

SMV:s huvudsakliga verksamhet ska
vara att utveckla, marknadsféra och
silja vira husvagnar. Utover detta ska
vi tillhandahilla service, reservdelar
och 6vriga dtaganden som kommer
med att man erbjuder husvagnar tll
marknaden.

Prispolicy
Prissittningen kommer att spegla
virdet i varumirket och kvaliteten pa
véra produkter. Eftersom SMV anses
vara ett starkt varumirke med unika
egenskaper ska vi positionera oss som
en nischtillverkare och inte konkurrera
med pris, volym eller prissinkningar.
Istillet ska vi erbjuda kunden ett
mervirde jimfort med konkurren-
terna i form av produkter med unik
design, utmirkt acrodynamik och bra
vigegenskaper i kombination med en
innovativ och flexibel interisr. Det gor
véra husvagnar dll individualistiska
produkter som kunderna ir beredd
att betala lite mer for, precis som bilen
Mini-Cooper och Apples produkter.
Fér att nd nya kundgrupper ska vi
erbjuda attraktiva finansieringsmajlig-
heter i form av leasing och uthyrning.
Till exempel f6r de kunder som kanske
inte kan vinterférvara sin husvagn eller
for de som nojer sig med att dga sin
vagn endast i ett fital 4r.

Forsaljningslokaler med tydlig profil
Utformningen av de lokaler dir SMV:s
produkter ska siljas 4r en central del
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i var strategiska plan for att virda och
marknadsféra varumirket.
Husvagnarna ska siljas av noga
utvalda 4terforsiljare. Varje &terfor-
siljare ska utbildas i betydelsen av
varumirket och hur man kommuni-
cerar dess virden och produkternas
egenskaper. Centralt blir att bygga
upp en miljs kring produkterna som
kunden kinner igen och kan férknippa
med vira produkter. Detta giller
inte enbart rent produktrelaterade
egenskaper, utan dven hur firger, och
moblemang i forsiljningslokalen ser
ut. Allt ska utformas for att stirka och
kommunicera SMV:s varumirke. P4
s4 sitt fir kunden ocksi en kinsla av
exklusivitet, vilket gor att vi littare kan
ta ut ett hogre pris for vira husvagnar.
Inom féretaget finns stor erfarenhet
av detta. Var designer har via en
reklambyr3 arbetat med att bygga upp
missmiljder och forsiljningslokaler
for bland annat Toyota, Volvo, ESAB,
Skanska och SKF dir en varumirkes-
byggande utformning har hég prioritet.

Image

Imagen kring SMV:s varumirke ir en
av bolagets starkaste tillgingar. SMV
dr Sveriges forsta husvagnstillverkare
och har funnits i dver 60 ir. Med

en karakeiristisk design, innovativa
16sningar, utmirkea vigegenskaper och
oslagbar acrodynamik har SMV skapat
sig en helt egen image p4 husvagns-
marknaden. Trots en liten nirvaro

de senaste ren ir det vildigt minga
minniskor som kommer ihig SMV
eller kan identifiera dess husvagnar.
Mirket 4r mycket omtycke. En stor
grupp entusiaster runt om Europa ser
till ate det finns minga gamla vagnar
som fortfarande rullar.

SMV ska &ter bli en lysande stjirna
p4 husvagnsmarknaden. Férutom
utformningen av produkterna ska
imagen forvaltas med ovannimnda
strategi kring forsiljning och lokaliteter.
Hela miljon kring SMV ska kommuni-
cera varumirkets virden.

Immateriella skydd,

speciella godkannanden
Varumirket SMV ir viletablerat. Syftet
4r att soka patent och ménsterskydd

av komponenter som ingdr i det nya
konceptet.

Kompetens och kontaktnat
Organisationen kring det nya SMV
bestdr av personer med stor erfa-
renhet inom flera omriden. Hir finns
marknadsspecialister som jobbat som
marknadschefer, med varumirkesfrigor
och reklam. Hir finns personer med
erfarenheter frin finans- och aktie-
virlden. Det finns en rik designkun-
skap i bolaget som dven stricker sig till
kontakter med designforskare.

Mangérig kompetens inom speciella
materialtekniker och littviktsmaterial
finns ocks3, bland annat frdn bilracing-
virlden. Dessa kunskaper ska anvindas
nir vi ska bygga var husvagn. Hir finns
dven ldng erfarenhet kring industri-
produktion, prototyptillverkning,
metall- och tribearbetning.

Till detta kommer personer frin
det gamla SMV som har decennier av
erfarenhet frin husvagnsbranschen nir
det giller konstruktion, forsiljning och
distribution.

Vi har noga valt ut dessa kompe-
tenser for att det ska komplettera
varandra och skapa en helhet som gor
att bolaget av egen kraft kan operera p
marknaden.

Starka konkurrensfordelar

Vira frimsta konkurrensfordelar
kommer att vara virt vilkinda varu-
mirke och dess historia i kombination
med en helt ny typ av husvagn. Det
4r samspelet mellan en unik produke
och varumirkets uppskattade egen-
skaper som ska tilltala vir malgrupp.
D3 vi ska vara en nischtillverkare ser vi
inte de stora volymproducenterna av
husvagnar som véra frimsta konkur-
renter, utan i stdrre utstrickning de
mindre tillverkarna. Konkurrens finns
ocksd frin dvriga stdrre kapitalvaror
sdsom bdtar och fritidshus.

Vi ska dven f3 konkurrensfordelar
genom det sitt vi siljer vra produkeer
och beméter kunden. Kunden ska
kinna att det 4r nigot extra som
erbjuds. Service, miljé och kunskap ska

vara framstdende dir vdra husvagnar

siljs.



PRODUKTION

Verksamhet

Foretagets kdarnverksamhet ska
vara utveckling och produktion av
husvagnar med kompletterande
verksamhet kring forsaljning,
marknadsforing och distribution.

Produktion ska ske i Tidaholm, till

en bérjan av ett lokalt viletablerat
industriforetag. I foretagets lokaler
finns de faciliteter och tillstind som
krivs. En forserie om tio vagnar
kommer att tas fram av ett lokalt indu-
striféretag. Beriknad tid for att ta fram
forserien ir ett 4r. I samband med detta
kommer nya produktionsverktyg att tas
fram, dessa ska dven kunna anvindas

i den kommande serietillverkningen.
Nir dillrickligt med kapital kommit in
frin forsiljning, planerade emissioner
och andra kanaler, ska tillverkningen
flyttas till storre existerande lokaler i
Tidaholm.

Produktionsteknik som #r delvis ny
for branschen kommer anvindas for att
tillverka karossen till husvagnarna. Med
hjilp av organisationens stora kunskap
kring dessa material sikerstills kvali-
teten. Verktyg till processen tillverkas
i samband med att forserien utvecklas.
Den stora foérdelen med dessa material
ir att tillverkningsprocessen blir betyd-
ligt mer automatiserad, till skillnad
fran dagens husvagnstillverkning som
innefattar en hég grad av manuella
arbetstimmar. Till detta kommer att
interidren exakt kommer att anpassas
till karossens form, vilket uppnés
genom datormodellering. Det innebir
att inredningen enkelt kommer att
kunna lyftas in, redan firdiganpassad
for montering.

Den samlade strategin kring
tillverkningsprocessen kommer att
spara manga arbetstimmar och minska
personalbehovet, nigot som gor att
tillverkningskostnaderna kan héllas
nere. Inte heller de nya materialen
till karossen kommer att bli dyrare.
Faktum #r att mindre mingd mate-
rial krivs vid tillverkning av vira nya

karosser till skillnad frin traditionella.
All utveckling och tillverkning av
produkten och dess komponenter,
samt tillhdrande verktyg kommer att
simuleras i dator med hjilp av CAD-
program. En struktur och dokumenta-
tion som kommer att underlitta for

framtida storskalig serietillverkning.

Resursbehov

For att kunna tillverka vara husvagns-
karosser behovs speciella former for
formning och hirdning. Varje enskilt
element fér sitt eget formverktyg.

Framtagning och finansiering av dessa
formverktyg ingdr i utvecklingskostna-
derna fér forserien. Aven lokaler och
personal finns hos de industriféretag
som ska ta fram och tillverka f6rserien.
Denna samlade resurs kommer idven att
anvindas inledningsvis under serietill-
verkningen for att héja produktions-
takten.

Ekonomisk utveckling

Fas 1

Som beskrivits ovan kommer en
nollserie om tio husvagnar att tas
fram. Dessa tio husvagnar ska siljas
och finansiera terstiende utveckling-
kostnader. Det gor att vi redan tidigt
ser mojligheten att minska de totala
kostnaderna. Marknadsvirdet hos de
framtagna vagnarna vintas bli hogre
4n dess utvecklingskostnad. Ytterligare
kapital kommer att sékas i form av
bland annat. emissioner och méjligheter
till utckat deligarskap i bolaget, som
en forberedelse till fas 3. Inledande
marknadsaktiviteter i form av bland
annat pressreleaser ska genomforas. Vi
planerar att premiirvisa en av de forsta
vagnarna pd en stor branschmissa. I
denna fas krivs inget nimnvirt kapital
till I6ner etc. utéver det som redan #r
budgeterat for.

Fas 2

I denna fasen kommer tio vagnar 4t
gingen att produceras och siljas for att
bygga kapital och ater etablera SMV pa
marknaden. Hir planerar vi att 6ppna
vart forsta showroom med dterforsiljare
i en redan forutbestimd lokal med bra
exponeringsmdjligheter i Tidaholm.
Marknadsaktiviteter i form av annon-
sering och missnirvaro kommer att dga

rum.

Fas3

Lokaler och personal f6r en fullskalig
serieproduktion inférskaffas. Malet

ir en produktionstakt om 300-500
vagnar &rligen for att inom nigra ar nd
vart mil om 6-10 % marknadsandel.
Det ska vi klara med de investeringar
som gors i denna fas. Delar av produk-
tionsutrustningen och personal frin
de tidigare faserna kommer att kunna
flyttas dver hit. Denna fas kommer att
ske stegvis beroende pa efterfrigan och
kapitaltillging.

Fas 4

Nir vi genomfért en livskraftig
etablering pa den svenska marknaden
vill vi blicka mot andra marknader ut

i Europa. SMV har en stark stillning i
flera europeiska linder. Tillverkning for
exportmarknaden kommer dven den
att ske i Tidaholm.
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Prognos Prognos Prognos
Intékts- och resultatbudget (tkr) Prognos 2012 2013 2013
SMV Husvagnar i Orebro AB 2011 Alt. 1 Alt. 1 Alt.2
Rorelsens intakter 8400 28 000 14000 56 000
Rorelsens kostnader
Kostnad for salda varor 5100 17 000 8500 36 000
Forséljnings-, administrations- och 6vriga kostnader 2000 6 000 3000 11200
Hyra 400 800 800 1000
Resultat fére avskrivningar 900 4200 1700 7 800
Utvecklingskostnader * 500 1000 500 1000
Avskrivningar 100 400 300 500
Rorelseresultat 300 2800 900 6300
Resultat efter finansiella poster 200 2400 600 6 000
Skatt ** 52 624 160 1600
Arets resultat 148 1776 440 4400

*  Nedlagda utvecklingskostnader, alternativt Idggs utvecklingskostnaderna i balansrdkningen..
** | beloppet dr hdnsyn ej tagen till méjliga forlustavdrag.
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Styrelse, ledning och revisorer

Foljande personer bildar ledning
och styrelse i SMV.

Raimo Tunsved, VD

Raimo har nira 40 4rs erfarenhet frin
husvagnsbranschen i allminhet och
SMV Husvagnar i synnerhet. Han
anstilldes 1966 som verkstadstekniker
pa SMV, blev verkmistare i foretaget
1976 och tog dver ansvaret for produk-
tion och konstruktion fyra r senare.
Efter 20 ar som anstilld pd SMV képte
Raimo foretaget 1986. Han har drivit
det som ensamigare fram till och med
2005, d& EMI System AB gick in som
deligare.

Ralf Gewerth, Styrelseordférande

Ralf har 6ver 30 4rs erfarenhet inom
marknadsféring och férsiljning. Han
har arbetat i ansvarig stillning inom
inredningsbranschen som marknads-

Aktien och dgarstrukturen

Styrelsens dgarférhallanden Antal aktier
Raimo Tunsved, vd 540000 A

1300008
EMI Invest AB 230000 A
Ralf Gewerth 230000 A
Inge Andersson 145000 A

400 000 B
Ovriga aktiedgare 2593000
Totalt antal aktier 4268 000

chef och med produktutveckling.
Utbildning: féretagsekonomi vid Filip
Holmkvist Handelsinstitut och Gote-
borgs Universitet.

Inge Andersson, Ordinarie ledamor
Inge har 6ver 40 4rs erfarenhet av bilar
och husvagnar som egen foretagare
inom verkstadsbranschen. Han har
dven arbetat med forsiljning inom
mébler och inredning.

Roger Malmgren, Suppleant

Fil kand frin Lunds Universitet.
Studier i sprdk och ekonomi. Special-
kompetens: Finans- och aktiemark-
naden. Flera styrelseuppdrag.

Ann-Marie Tunsved, Suppleant

Pehr Cornell, Auktoriserad revisor
O/?r/ings PricewaterhouseCoopers

Sate

SMV Husvagnar i Orebro AB har site i
Orebro och huvudkontor i Tidaholm.
Adpress: Smedjegatan 12,

522 33 Tidaholm

Telefon: 019-25 30 90

E-post: info@smvhusvagnar.se

Hemsida: www.smvhusvagnar.se

Organisationsnummer: 556564-1437

Las mer om SMV Husvagnar
pa www.smvhusvagnar.se
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WINDFORCE

zero emission - our vision

BAKGRUND, PRODUKTBESKRIVNING:

Egen el med klimatsmarta metoder

Windforce ar ett svenskt foretag
inom miljévanlig energiutvinning.
Windforce har specialiserat sig

pa segmentet mindre vindkraft-
verk, en nisch som férvantas véxa
mycket snabbt.

Dagens stora miljofokusering gor att
minniskor blir allt mer miljdmedvetna.
Windforce Airbuzz Holding AB

(i fortsiteningen kallat Windforce) har
utvecklat mycket intressanta alternativ
till denna stora mélgrupp. Windforce
ger den vanliga minniskan mojlighet
att tillverka sin egen el. Varje individ
kan pa sikt spara stora pengar och géra
en viktig insats for miljon.

Féretagets bakgrund grundar sig i
flera &rs forskning och utveckling kring
smiskaliga vindkraftverk av vertikal
och horisontal typ. Foretaget har en
tydlig FoU-grund och specialiserar sig
pa egenutvecklade vindkraftverk med
unika egenskaper. Tack vare flera 4rs
forskning kan Windforce idag erbjuda
marknaden vindkraftverk av vertikal-
och horisontaltyp med mycket hog
effektivitet som dessutom troligtvis 4r
marknaden i sirklass tystaste. Dessa tvd
faktorer 4r yttersta viktiga i segmentet
smaskalig vindkraft dd den hir typen
av verk ofta placeras nira bebyggelse.

Windforce stora kunskaper inom
aerodynamik, elektronik och komposit-
tillverkning har gjort det méjligt atc
ta fram vindkraftverk vars egenskaper
och prestanda limpar sig vil for den
smiskaliga marknaden. Detta ir en
marknad med mycket stor tillviixtpo-
tential. I framtiden pekar trenden mot
att allt fler vill producera sin egen el
for att slippa dyra elrikningar, gora
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sig oberoende av storre akedrer, samt
forsikra sig om att den el man verk-
ligen anvinder 4r miljgvinligt produ-
cerad.

Windforce vindkraftverk hiller
mycket hég kvalitet. De ir tystgdende,
startar sjilva och ir effektiva med
hég verkningsgrad. For att kunna
erbjuda si kompletta energilsningar
som mojligt arbetar Windforce dven
med solenergi. Genom att kombinera
vindkraft och solkraft i smarta flexibla
s kallade hybridsystem tillhandahalls
18sningar som ticker en majoritet
av kundens energibehov, &ret om.
Hybridsystemen utvecklar Windforce
sjilva. Solpaneler och kringutrustning
levereras av marknadens bista leveran-
torer inom dessa omriden. Systemen
ir fulle flexibla vilket innebir att de
kan anpassas och byggas ut efter varje

kunds behov.

Tillverkning av foretagets vindkraft-
verk och hybridsystem sker idag i en
prototypverkstad utanfér Falképing.
Ett antal testverk har gite i flera &r med
mycket gott utfall. Just nu byggs en
forserie om tio verk av typen V3 verti-
kalkraftverk. Efter nigra ménader pd
Internet har vi noterat ett stor intresse
for véra produkeer, speciellt V3-verket.
I dagsliget har Windforce fitt ett
50-tal intresseanmilningar pa vind-
kraftverk och hybridsystem, ett antal
som 6kar for varje dag. Noterbart ir
att detta intresse inkommit utan ndgon
aktiv marknadsforing. Detta tyder pd
ett klart intresse bland minniskor for
att producera sin egen el.

Windforce har tillgdng till anpassade
lokaler f6r fullskalig industritillverk-
ning i Tidaholm. I omrédet finns ocksé
god tillging pa kompetent arbetskraft
tack vare en lang industritradition med




bland annat fokus kring plast-
tillverkning. Windforce har dven
inlett flera samarbeten med olika
foretag inom bland annat metall-
bearbetning, foretag som redan idag
levererar komponenter till prototyp-
verkstaden.

‘Windforce har fitt stor
uppmirksamhet i media, bland
annat i TV4 och i Ny Teknik, och
detta giller inte minst det vertikal-
axlade verket ”V3”. Intresset for
denna nytinkande lilla skapelse 4r
stort.

Windforce verkar pd en fram-
tidsmarknad med stor férvintad
tillviixt och har de l6sningar som
marknaden efterfrigar.

Windforce har méjlighet att
bli en stor spelare pd den relativt
nya marknaden f6r mindre vind-
kraftverk. Bolaget har utvecklat en
helhetsldsning och produkterna
ligger perfekt i tiden. EMI #ger idag
ca 11,7% av aktierna i Wind-
force, och dverviger att 5ka denna
dgarandel yteerligare.

Fér att verkligen komma till
ritta med miljéproblemen behévs
en kraftig satsning p& miljovinligare
energiproduktion, dven sméskalig.
Hir finns oerhort mycket att
vinna for miljén och den enskilde
konsumenten. Vi miste lira oss att
ta till vara naturens resurser, utan
att forstora dem. Windforce har
18sningarna som gor detta mojligt.
Produkterna ska ses som redskap
for ate ta hand om vér virld pd
ett bittre sitt. Produkter som gor
det roligt, enkelt och [6nsamt att
tillverka egen el.

Sma vindturbiner 6ppnar nya mojligheter
Vindkraft i sig 4r ingen ny uppfinning.

I tusentals ar har minniskan forsoke
utnyttja vinden till olika andamal.
Dagens vindkraftverk ir visentligt
mer sofistikerade med avsevirt hogre
verkningsgrad. Den stora majoriteten
av de vindkraftverk som byggs idag ir
dmnade f6r elproduktion. Idag finns
det i huvudsak v typer av vind-
kraftverk med hog verkningsgrad, de
horisontella och de vertikala.
Windforce ser stor potential i de

vertikala verken och tror att intresset
och forsiljningen av dessa kommer

att vixa starkt i framtiden. Med smi
vindturbiner 6ppnar sig helt nya
mdjligheter for vindkraften att p allvar
kunna vara med och bidra till en renare
virld tack vare klimatsmart energiut-
vinning.

Windforce vill att alla ska kunna
producera sin egen el frin den energi
som finns i naturen. En stor del i detta
ir all den energi som finns i vinden.

Hybridsystem — en kombination
av vindturbiner och solceller

Windforce hybridsystem bygger pd
en kombination av vindturbiner
och solceller. For att fullt ut kunna
ta till vara p& naturens varierande
energifloden behévs en kombination
av produkter. I vira kombinerade
anliggningar har vi kunnat konstatera
en markant 6kad energiutvinning
jimfort med om man bara anvint en
typ av produkt. Med ett korreke instal-
lerat hybridsystem med solceller och
vindturbin kan man utvinna energi
80-90% av 4rets alla timmar. Det ir
egentligen bara nir det 4r helt vindstilla
och inget solsken som systemet inte
aktivt generar energi.

Den tid som systemet inte kan
generera nigon energi kompenseras
av den &verproduktion som sker nir
det dr mycket solsken och kraftig
vind. Overproduktionen kan antingen
lagras i batteripack eller anvindas i det
vanliga elnitet fr nettomitning. Med
nettomitning menas att det dverskott
som produceras kan skickas ut i det
vanliga elniitet for att sedan fis tillbaka

nir den egna produktionen inte ricker
till. Denna metod anvinds med stor
framgdng bland annat i Tyskland.

Windforce hybridsystem passar
ocksi utmirkt som laddstationer for
elfordon. Dessa anliggningar ir i forsta
hand ett komplement till ordinarie
eltillging och ir inte kapabla att pd
egen hand forsérja en bostad. Hur
mycket el de kan producera varierar
beroende pd var man bor och hur
forhéllandena ser ut just dir. Klart 4r
dock att med ett hybridsystem frin
Windforce kan kunden utnyttja forut-
sittningarna maximalt och drastiskt
sinka energikostnader och miljopa-
verkan.
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Solceller — en fantastisk uppfinning

Solceller ir pélitliga energiproducenter,
tack vare l&ng livslingd och att de ir i
princip helt underhillsfria. Windforce
solceller haller hégsta kvalitet och till-
verkas av PV Enterprise, en av Sveriges
ledande producenter. Dessa solceller
har en hég verkningsgrad.

Med optimal vinkel mot solen kan
solceller producera 50-60 % mer energi
mitt pd sommaren och 30-40 % mer
vintertid 4n om de varit fast monterade.
Dirfor optimerar och bygger Wind-

force sina solcellsanldggningar utifrén
kundens solférhillanden for att de ska

bli s3 effektiva som méjligt.

Exakt hur mycket el solceller limnar
varierar frin plats till plats, beroende
pd var i landet man bor och hur minga
soltimmar man har just dir.

Priset pa solceller har sjunkit
drastiskt de senaste ren, vilket gjort
solceller allt mer ekonomiskt intres-
santa.

De solceller som Windforce siljer
har 25 4rs effekegaranti, vilket innebir
att de efter 25 ar fortfarande limnar
minst 80% av sin ursprungseffekt.

Brett natverk av samarbetspartners
inom forskning och utveckling

Windforce samarbetar med flera
foretag for att kunna erbjuda
kompletta 16sningar for att minska
kundens energibehov och kunna
utvinna klimatsmart energi. Bland
annat samarbetar man med Global
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Hus, som utvecklar nista generations
boende, med solcellstillverkare och
med Egen El, som tillsammans med
andra partners ligger lingt fram inom
miljoteknik och energieffektivisering.



SWOT-analys

I dagsliget ser vi f6ljande styrkor och
svagheter, mojligheter och hot som kan
komma att pdverka Windforce AB.

Styrkor

e Windforce har marknadens
troligtvis mest effektiva och tysta
sm3 vindkraftverk, bide horisontella
och vertikala. L3g ljudnivd ir en
forutsicening for att vindkraftverken
ska kunna anvindas i titbebyggt
omride.

* Enda tillverkaren i Sverige av
vertikala vindkraftverk f6r sméskalig
energiproduktion.

¢ Foretaget har mycket stora
kunskaper inom aerodynamik,
komposittillverkning och elektro-
teknik. Dessa omréden dr mycket
viktiga for att utveckla marknads-
ledande vindkraftverk.

¢ Vilkind uppfinnare som har jobbat
i flera ir med att utveckla vindkraft-
verk.

e Flexibel svensk utveckling och
tillverkning. Nirhet till marknaden
och kunderna.

e Samarbeten med flera andra foretag
inom miljsteknikomridet.

e Siljer redan existerande produkter
frin andra tillverkare med goda

marginaler.

MARKNAD OCH MALGRUPP

Siljer dven solpaneler som ir ett
mycket bra komplement till sma
vindkraftverk.

Nyutvecklad, tilltalande och litt-
anvind hemsida med mycket infor-

mation.

Svagheter
e Nystartat féretag utan etablerad

forsiljningsorganisation.

Svaga finansiella resurser. Lig mark-
nadsféringsbudget.

Komplexa hybridsystem med flera
olika ingdende komponenter. Kriver
hég kunskap.

De for tillfillet begrinsade mojlig-
heterna till nectomitning kriver att
ett stort och kostsamt batteripaket
installeras i de fall d3 elen inte kan
skickas direkt ut pd nitet.

Méojligheter
e Minniskor och samhillets vilja och

onskan att leva mer miljovinligt
okar for var dag som gér.
Marknaden fér smaskalig egen
energiproduktion ir pd stark fram-
marsch. Just nu utreds mojlighe-
terna med nettomitning i Sverige,
troligtvis blir det méjligt. Nettomiit-
ning skulle gora det mycket I6nsam-
mare for vara potentiella kunder

att tillverka sin egen el, vilket leder

Enorm marknad med 6kning i sikte

Marknaden ir enorm och kommer

att oka d& energipriserna dkar. Inled-
ningsvis kommer Windforce att vinda
sig till den svenska marknaden som har
stor tillvixtpotential dd nettomitning
med storsta sannolikhet snart kommer
att bli majlig. Exportmgiligheterna ir
ocksd goda. P4 den europeiska mark-
naden ir sméskalig egen energiproduk-
tion mycket fordelaktig och l6nsam

tack vare nettomitning.

Windforce har sélt nigra testverk

och fitt flera forfrigningar frén privat-
personer, foretag och kommuner.

Windforce produkter vinder sig till

privatpersoner i villor och pé girdar
som vill producera egen el, spara
pengar och hjilpa miljén. For foretag
4r det attraktivt att montera véra verk/
system pd till exempel fastighetens tak.

till kraftigt okat intresse for vira
produkeer.

Energimarknadens instabilitet med
kraftiga svingningar i elpriset.
Minniskors vilja att vara sjilvfor-
sorjande 6kar. Allmin trend att man
litar mindre p& myndigheter och
organisationer.
Vindkraftsindustrin i allminhet
har fitt ett uppsving och 6kad
kinnedom bland allminheten tack
vare dkade investeringar frin stat

och féretag.

Hot
¢ En storre utlandsbaserad konkurrent

har nyligen fétt etc kraftigt finan-
siellt tillskott av ett vilkint svenskt
investmentbolag. Konkurrenten
tillverkar liknande horisontella vind-
kraftverk som Windforce.

Mainga elbolags ovilja att i dagsliget
tillhandahélla nettomitning,.
Utlindska, framfor allt kinesiska
tillverkare erbjuder flera olika sma
typer av vindkraftverk, ofta till
vildigt konkurrenskraftiga priser.
Dessa har dock varierande kvalitet
och prestanda.
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AFFARSIDE

Flexibla I6sningar
for energiutvinning
ur fornyelsebara
energikallor

Windforce AB ska bedriva forskning,
utveckling, produktion och forsiljning
av vindkraftverk, solpaneler, genera-
torer omformare, samt alla tinkbara
tillbehor till ovanstiende. I affirsidén
ingdr dven att ta fram patent inom
dessa omriden samt syssla med annan
forskning och utveckling i syfte att
utvinna energi ur vind, sol eller andra

energikillor.

KONKURRENTER

Flera konkurrenter,
men produkter av

varierande kvalitet

Idag finns ingen annan svensk tillver-
kare av sm4 vertikala vindkraftverk,
nigon enstaka horisontell tillverkare.
I Kina, Japan och USA finns verk

av varierande kvalitet och teknisk
prestanda.

MARKNADSFORING
Aterforsaljare, hem-
sida och showroom

effektiva saljkanaler

Windforce hller just nu p4 att bygga
upp en forsiljningsorganisation.
Férsiljning kommer att ske via var
hemsida samt genom &terforsiljare.
Vir forsta dterforsiljare med show-
room ska etableras i Skara under 2010.
Inledningsvis siktar vi pa den svenska
marknaden. Milet ir att i framtiden ha
en betydande exportandel. Redan nu
har vi mirke av ett intresse frin kunder
och forfrigningar om &terforsiljare i

Norge och Finland.
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VISION
Alla ska kunna producera sin egen energi

Om négot ar Windforce ett etablerat foretag med produkeer f6r smaskalig energi-
produktion samt egen forskning och utveckling. Funktioner som service och
installation ligger pd entreprenad hos samarbetspartners. Foretaget har en stabil
ekonomi- och férsiljningsorganisation for att méta kundernas behov. Marknaden
for foretagets produkter har okar kraftigt, vilket har resulterat i snabb tillvixt och
méngdubblad omsittning.

MAL
Marknadsledande inom smaskalig
energiutvinning och etablerad exportor

Malet ir att skapa ett konkurrenskraftigt foretag inom smaskalig miljovinlig
energiutvinning som drivs av nya innovationer och kreativitet. Ett féretag som 4r
ledande pd marknaden for sma vindkraftverk och hybridsystem med solpaneler
och vindkraftverk tillsammans.

Malet ir ocksd att bli en etablerad exportor av sméskaliga vindkraftverk till
Europa och andra delar av virlden. Windforce vill vixa snabbt, d4 man ir ett av
de forsta foretagen i den hir branschen med den hir produktbredden. Man vill
i ett tidigt skede ta en stor marknadsandel genom att stindigt ligga i produke-
utvecklingens framkant.

VERKSAMHETSMAL OCH FRAMTIDSUTSIKTER
Mycket talar for en positiv framtid

Flera faktorer pekar pa att Windforce ser ut att gi en mycket positiv framtid till

motes.

e Marknaden f6r egenproducerad miljévinlig el vintas vixa kraftigt de nirmaste
dren tack vare 6kat konsumentintresse och fordelaktigare regelverk.

e Windforce har egenutvecklade produkter med unika egenskaper som ger en
unik stillning inom sméskalig vindkraft.

* Bakom Windforce finns en organisation med stor kompetens och erfarenhet.
Bland annat inom produktutveckling, industritillverkning, forskning och
marknadsféring.

¢ Windforce har en nirhet till kunderna och marknaden som ir till stor fordel.
D4 dessa produkter och system ir forhallandevis komplexa dr det viktigt att ha
nira kontakt med kunderna for att de ska kiinna sig trygga i sina val och fir
den information de behéver.

* Exportrddet har kontaktat Windfoce och vill att bolaget ska ingd i ett samar-
bete med Svensk-spanska handelskammaren nir det giller vindkraft och
solkraft. Syftet med samarbetet 4r att skapa 6kade affirsméjligheter och export
mot den spanska och sydamerikanska marknaden.

Utmaningen f6r Windforce ligger i atct mangfaldiga kundbasen och utska organi-
sationen. For detta behdvs en forsiljningsorganisation, vissa investeringar i de nya
tillverkningslokalerna samt 6kad marknadsforing.



Styrelse, ledning och revisorer

Foljande personer bildar ledning
och styrelse i Windforce.

Jorgen Ragnarsson, Styrelseordforande
Civilingenjor, framgéngsrik foretagare
med fastigheter och byggnation som
specialitet.

Lars Linde, Ordinarie ledamot

Ledare for Tekniska ridet. Civilin-
genjor Maskinteknik, Chalmers.
Féretagsekonomi, juridik och patent-
ritt Handelshdgskolan Stockholm. Stor
erfarenhet av foretagande, bland annat
som utvecklingschef pd Electrolux.

Ulf Bolumlid, Ordinarie ledamot
Chef for produktutveckling. Vilkind
uppfinnare med mycket stora
kunskaper inom aerodynamik, vind-
kraftverk och kompositmaterial.

Prognos Windforce

(tkr) 2010
Omsattning 2000
Resultat -1000

Ralf Gewerth, Ordinarie ledamot
Huvudansvarig for foretagets kontakeer
med myndigheter, finansidrer och 6vriga
intressenter. Foretagsekonomi vid Filip
Holmkvist Handelsinstitut och Gote-
borgs Universitet. Mangsysslare inom
foretagande, stort socialt nitverk.

Roger Malmgren, Ordinarie ledamot
Ansvarig for investerarkontakter och
finans. Fil kand frin Lunds Universitet.
Studier i sprik och ekonomi. Ling
erfarenhet av bygg- och fastighetsbran-
chen. Specialkompetens: Finans- och
aktiemarknaden. Flera styrelseuppdrag.

Daniel Ritter, Suppleant

Creative director, ansvarig for design,
marknadsféring, webb. Industridesign
examen och maskiningenjérsexamen,

arbetat 1 reklambranschen.

2011 2012 2013
15000 31000 54 000
0 7000 15000

Utvecklingen av projektet har pdgatt under manga dr. Bolaget startade i februari 2010. Uppférande
av referensanldggningar samt processen for att fa produkterna CE-mdrkta och certifierade pagar.
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I tabellerna visas en férsdljningsprognos i antalet sdlda enheter fér de kommande dren baserad pa
en mindre investeringstakt. Med hjdlp av nya finansidrer skulle denna prognos kunna revideras upp
avsevdrt. Redovisade ¢r Windforces huvudsakliga produkter.

Andra nyckelpersoner for foretaget
Sven-Olof Ridder

Hjilper till med produktutveckling
kring acrodynamik. Pensionerad aero-
dynamikprofessor vid KTH, har bland
annat utvecklat och ritat stridsflyg-
planet Saab 35 Draken, segelflygplanet

Windex samt flera bitar.

Hans Eriksson

Hjilper till med utvecklingen av
styrsystem. Civilingenjor inom elektro-
teknik, arbetar med utveckling av
styrsystem pa Saab.

Alf Magnus Nyman, Auktoriserad revisor
c/o Obrlings, Lidkiping.

Aktien och dgarstrukturen

Windforce

%
UIf Bolumlid 25,00
EMI Invest AB 11,67
Jorgen Ragnarsson 11,67
Roger Malmgren 11,67
Ralf Gewerth 11,67
Anders Larsson 11,67
Lars Linde 8,17
Daniel Ritter 5,00
Elisabeth Linde 3,50
Totalt 100

Sate

Windforce Airbuzz Holding AB har
site och huvudkontor i Tidaholm.
Adpress: Smedjegatan 12,

522 33 Tidaholm

Telefon: 019-25 30 90

E-post: info@uwindforce.se

Hemsida: www.windforce.se
Organisationsnummer: 556800-9616
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SEDAB

BAKGRUND, PRODUKTBESKRIVNING

Scandinavian Energy Development AB

Bio 9000 - process som gor
matavfall till klimatsmart energi

SEDAB (Scandinavian Energy
Development AB) startades mot
bakgrund av en referensanlagg-
ning dar ett rokgasprojekt integre-
rades med en férbréanningsanlagg-
ning.

Efter en noggrann genomgéng av EU:s
lagar och direktiv visade det sig att
forbrinning i kommersiellt syfte 13g i
en grizon. I Europa skulle det krivas
tillstind i varje kommun, vilket vi
anser vara orealistiskt. Vi har dirfor

valt att avvakta med denna produke
tills det finns en tydlig lagstiftning.

Samarbetet med det norska foretaget
har dock fortsatt och det har nyligen
resulterat i den forsta siljfirdiga
produkten inom hantering av organiskt
avfall. Produktens namn ir SEDAB
Bio 9000. Intresset ir, enligt vira
forstudier, mycket stort. EMI:s intres-
sebolag SEDAB iger alla siljrittigheter
pa den svenska marknaden.

Bio 9000-processen bygger pd
att skonsamt torka vatten ur orga-
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niskt material genom kondensering.
Utgdende luft kan avledas till befintligt
ventilationssystem, direke till omgi-
vande luft eller till avloppssystem.
Resultatet av processen blir ett torkat
material som reduceras med upp till
90 % i volym och har blivit in mer
anpassat for biogas, samtidigt som
transporter minimeras.

P4 sike kan det bli aktuellt att EMI
blir deldgare i det norska bolaget, som
dger produkten.

SEDAB Bio 9000 har en miingd fordelar
som bidrar till ligre energiforbrukning,
mindre miljopdverkan och minskade
kostnader. Den reducerar der organiska
avfallets volym med upp till 90 % genom
att torka ut vattnet i avfallet. Processen
forbrukar endast 0,15-0,20 kW per kilo
torkat material. Genom att méingden
organiskt avfall reduceras i processen
innebir det firre avfallstransporter, och
diirmed minskade utsliipp av koldioxid.
Bio 9000 ér enkel att anvinda, den
skdter i princip sig sjiilv och behandlar
cirka 30 kilo organiskt avfall i timmen.
Det torkade materialet kan direkt
anviindas som energi, till exempel som
biogas. SEDAB Bio 9000 dir den effekti-
vaste och biista processen pi marknaden
idag, i ett miljomiissigt och totalekono-
miskt perspektiv.



SWOT-analys

I dagsliget ser vi f6ljande styrkor och

svagheter, mdjligheter och hot som kan
komma att piverka SEDAB.

Styrkor

e I SEDAB finns stor expertis om
avfallshantering och miljétekniska
lssningar.

e SEDAB kommer att silja en
produkt som eliminerar ett uppen-
bart problem och som ligger vil
timad i tiden.

e Inom SEDAB hiller det p3 att
byggas upp en kvalificerad mark-

nads- och siljorganisation.

Svagheter

* Utan forstirkning av kapital kan
offensiva satsningar inte genom-
foras.

* Inget dterforsiljarnit fr nirvarande.

Majligheter

* Marknaden ir gynnsam for vira
produkter.

e Allt storre intresse hos allminheten
for miljfrigor.

* Lagar och direktiv kommer att
utvecklas till vir fordel.

* Mojligheter till etablering pa nya
marknader.

Hot

* Om den allminna kpkraften
sjunker kraftigt.

e DPolitiska beslut och andra hindelser
i omvirlden som vi inte kan
paverka.

* Brist pd kapital for utveckling och
marknadsféring av produkeer.
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VISION
Ledande leverantor
i Europa

Visionen ir att SEDAB ska vara
leverantér i Europa av anliggningar for
miljé/energi/avfall. P4 lingre sikt dven i
ovriga delar av virlden.

MARKNADEN
Omfattande marknad
med stora mojligheter

Marknaden f6r SEDAB:s produkter 4r
omfattande och vi ser bra méjligheter
att kunna ta betydande marknadsan-
delar inom omrédena energidtervin-
ning, energibesparing och avfallshan-
tering med fokus pd organiske avfall.
Vi kommer att samla kompetens inom
dessa omrdden genom rekrytering av
radgivare och siljpersonal, SEDAB vill
sdledes inte bara erbjuda produkter
utan idven bistd vira kunder med
kunskap och "know-how”.

Véra milgrupper kommer initialt att
finnas inom livsmedelshandeln, restau-
rangkedjor, storksk, hotell, kommuner
och landsting. P4 sikt ser vi méjligheter
att dven vinda oss mot nigot mindre
aktorer.

Det kommer givetvis att bli en hird
konkurrens p den vixande "clean-
tech” marknaden, men vad vir forsta
produkt betriffar anser vi att konkur-
renssituationen ir mycket gynnsam.
Vi anser oss ha ett forspring gentemot
véra konkurrenter. Detta frspring
kommer vi att utnyttja genom intensi-
fiering av vra marknadsaktiviteter och
genom en snabb uppbyggnad av vir
organisation.
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TSEK
Prognos SEDAB 2011 2012 2013
Rorelsens intakter 3500 5600 12000
Rorelsens kostnader 1100 1200 2300
Kostnader for salda varor 2100 3500 7500
Resultat fore avskrivningar 300 900 2200
Avskrivningar 30 75
Rorelseresultat 300 870 2125
Resultat efter finansiella poster 280 850 2075
Berdknad skatt * * 545
Arets resultat 280 850 1530
Vinst i procent ca 8 15 13

*) Utnyttjat forlustavdrag.

AFFARSIDE
Fran avfallsbearbet-
ning till energi

SEDAB:s affirsidé 4r att marknadsfora
miljs- och energibesparande produkter
och minianliggningar dir organiskt
avfall bearbetas vid verksamhetskillan
for att eliminera onédiga transporter.

I nista steg ska det bearbetade avfallet
konverteras till energi. Stor vikt ska
liggas pd kompetens kring de omriden
dir bolaget verkar.



2008-03-03
Resultatrakning -2009-08-31
Rérelsens intdkter
Nettomsattning 0
Summa intakter 0
Rérelsens kostnader:
Ovriga externa kostnader -225359
Summa rorelsens kostnader -225 359
Rorelseresultat -225359
Resultat fran finansiella poster:
Ovriga rénteintdkter och liknande resultatposter 0
Rantekostnader och andra liknande poster 0
Summa finansnetto 0
Resultat efter finansiella poster -225 359
Skatt pa arets resultat 0
Arets resultat -225 359
Balansrakning 2009-08-31
Tillgangar
Kassa och bank 939 807
Summa omsattningstillgangar 939 807
Summa tillgangar 939 807
Eget kapital och skulder
Eget kapital
Bundet eget kapital
Aktiekapital (1 000 aktier) 100 000
100 000
Fritt eget kapital
Aktiedgartillskott 1043 668
Arets resultat -225 359
818309
Summa eget kapital 918 309
Kortfristiga skulder
Ovriga skulder 9498
Upplupna kostnader och forutbetalda intakter 12 000
Summa kortfristiga skulder 21498
Summa eget kapital och skulder 939 807
Stallda sékerheter Inga
Ansvarsforbindelser Inga

Forséljningsprognos berdknat
pa ett ar (juni 2010 - juni 2011)

Sdlda enheter
Norge 70
Sverige 30

Aktien och dgarstrukturen SEDAB

Antal | Andel
aktier i%
EMI Invest AB 500 50
Westra Partner Invest AB 300 30
Nordisk Miljoradgivning AS 200 20

Styrelse, ledning
och revisorer

Foljande personer bildar ledning
och styrelse i SEDAB.

Ralf Gewerth, Styrelseordforande

Ralf har éver 30 ars erfarenhet inom
marknadsféring och férsiljning. Han
har arbetat i ansvarig stillning inom
inredningsbranschen som marknads-
chef och med produktutveckling.
Utbildning: foretagsekonomi vid
Filip Holmkvist Handelsinstitut och
Géteborgs Universitet.

Terje Olafsen, Ordinarie ledamor

Har utvecklat Bio 9000-processen
och har under méinga &r varit med
och tagit fram effektiva avfallslos-
ningar for norska foretag. De senaste
dren har fokus varit pd att utveckla
miljo- och anvindarvinliga produkter
for avfallshantering for den nationella
och internationella marknaden.

Thomas Rinnquist

Ingenjdr/APICS Logistiker med
mangdrigt arbete i internationella
foretagsmiljder pa ledande positioner
inom omriden som Logistik, Kvalitet
och projektledning. Branscherfa-
renheten omfattar bl.a. 15 4r inom
Automotiv.

Thomas Lindberg, Auktoriserad revisor
Grant Thornton Sweden AB

Sate

SEDAB har site i Téreboda med
huvudkontor i Tidaholm

Adpess: Smedjegatan 12,

522 33 Tidaholm

Telefon: 019-25 30 90

E-post: emi.smuv.sedab@gmail.com
Organisationsnummer: 556627-8668
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Smartshower

BAKGRUND, PRODUKTBESKRIVNING

Systems AB

Intressant produkt pa vaxande marknad

Duschvarmevaxlare dr en mycket
intressant produkt som kommer
att spara elkostnader for uppvar-
ming av varmvatten. En produkt
som ar lampad for bade privata
hushall och offentliga lokaler,
produkt som berdknas vara betald
efter 1,5-2 ar. Produkten ar testad
i samarbete med en hogskola. Den
forsta prototypen sparade 25 %,
med den senaste konstruktionen

beraknas besparingen bli an hogre.

Under de senaste dren har en intensiv
debatt pigitt om minniskans bidrag
till vixthuseffekten. Intresset sivil

som medvetandet hos den enskilda
individen har kat markant f6r att pd
olika sitt bidra till att minska sina egna
utslipp. Antalet installationer av bland

annat virmepumpar, pelletsbrinnare,

SWOT-analys

I dagsliget ser vi foljande styrkor
och svagheter, méjligheter och hot
som kan komma att pdverka den nya
duschvirmevixlaren.

Styrkor

e Smart konstruktion ger hog
verkningsgrad och dirmed en stor
besparing.

* Inga problem med sedimentering.

* Enkel att rengora.

* Snygg design gor att den harmo-
nierar med badrummet i vrigt.

» Ligt pris ger en kort pay-off tid.

e Enkel att installera tack vare firdigt
installationskit.
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solfdngare och férsiljning av miljébilar
har 6kat dramatiskt. Detta har dven
satt igdng utvecklingen mot bittre och
mer effektiva produkeer. Fler och fler
idéer skapas for att motverka sldseri
och for att bittre ta vara pa energin

i stillet for att bara slippa den ritt

ut i luft eller vatten. Allt talar for att
denna utveckling kommer att fortsitta,
speciellt med tanke pa de allt hogre
energikostnaderna.

Ett omride som ir intressant ir att
ta vara pa det uppvirmda spillvattnet
som sldpps ut direke i avloppet i
hushill, p& campingplatser och hotell
m.m. Ménga f6rsdk har gjorts med att
installera olika typer at virmevixlare
direke i golvbrunnar eller pd et stille i
huset. Problemet med dessa l8sningar
har varit att avlagringar litt fastnar
pa réren dé vatten stér stilla. Detta

Svagheter

* Utvecklingskostnader och kostnader
for att nd marknaden.

* Finansiering ¢j klar.

e Acceptans for produkten samt time-
to-market.

Maéjligheter

e Produkeen ligger helt ritt i tiden.

e Mycket stor marknadspotential.

¢ Produkten ir unik jimfére med
befintliga alternativ.

* Produkten ger stor besparing och
har en snabb pay off-tid

ger snabbt en l&g verkningsgrad vilket
hittills har gjort dessa 18sningar ointres-
santa. | dag finns p& marknaden ett
antal produkter som tar till vara pé det
uppvirmda spillvattnet. Just dusch-
vattnet ir intressant att recirkulera,
speciellt pa stillen didr ménga duschar
ofta. Problemet med de produkter

som finns pd marknaden i dag ir att

de dr svira att rengpra, (problem med
sedimentering) samt att de 4r dyra och
inte 4r sirskilt anvindarvinliga. Var
produke ger mycket smé problem med
sedimentering, den ir litt att rengora,
ldtt att installera, ir vildesignad, har en
hég verkningsgrad tack vare sin smarta
konstruktion. Slutligen har den tack
vare sitt konkurrenskraftiga forsilj-
ningspris en mycket kort pay-off tid.

Hot

e Kopior.

* Hoga marknadsféringskostnader for
att nd ut.

* Svag finansiering.



MARKNADEN
Volymforsaljning till
villor och bostadsratter

Villor och bostadsratter

For dessa kategorier finns en klar
besparingspotential i att installera
produkten. Potentialen blir storre ju
storre varmvattenforbrukare man ir.
Att kunna pdvisa en snabb pay-off, det
vill siga relativt lig inkdpskostnad samt
en markant sinkning av varmvattenfor-
brukningen #r viktig. Enkel installation
samt att produkten 4r snygg och enkel
att anvinda, problemfri samt enkel att
rengdra ir andra viktiga parametrar.
Totalt finns i Sverige cirka 1,9 miljoner
villor och cirka 500 000-600 000
bostadsritter. Hir finns de stora voly-
merna f6r produkten.

Campingplatser, hotell

och vandrarhem

Dessa kategorier ser naturligtvis frimst
till de ekonomiska aspekterna dvs. en
snabb pay-off samt en fortsatt stor
besparingspotential. Givetvis spelar
problemfrihet och enkel rengsring

en stor roll. Minga av dessa vill dven
profilera sig som aktdrer som tar
hinsyn till miljsn varfor produkten
helt klart borde vara intressant dven for
dessa syften. En annan positiv effekt dr
att man fir ett mindre varmvattenuttag
vid vissa kritiska tidpunkter vilket gor
att man kan anvinda sig av varmvatten
med hjilp av produktionsenheter med
ligre effekt. En annan positiv bieffekt
4r att man fir varma golv pé kdpet
vilket ger en bittre komfort.

Skolor, motionsanlaggningar, simhallar
I huvudsak samma képmotiv som
ovanstéende grupp men kanske
méjlighet till dnnu storre besparing
eftersom dessa anliggningar anvinds
fler timmar per dygn med f6rbruk-
ningstoppar under vissa tidsintervaller.
VVS-grossister, VVS-installatorer,
VVS-butiker, byggvaruhandeln
VVS-Grossisterna ir troligen nddvin-
diga att ha med sig p4 nigot sitt.
Sannolikt kommer de inte géra nigot
for att silja in produkten. Men for
tillginglighetens skull 4r de nédvindiga
att ha med sig. Det mesta VVS-
materialet nir installatdrer och butiker
via denna mellanhand. Betydande
grossister i Sverige i dag dr Ahlsell VVS,
Dahl VVS, Onninen, Solar samt ett
antal mindre fristiende aktdrer som har
ett visst samarbete pa inkopssidan.

I Sverige finns ett stort antal
VVS-installationsforetag, nigra storre
rikstickande till exempel Bravida, YIT,
NVS samt ett stort antal stdrre och
mindre lokala och regionala aktdrer.
Dessa kommer kanske inte heller gora
s4 mycket for att silja in produkten
initialt men 4r minga ginger nodvin-
diga att ha med sig d produkten
behover installeras.
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Styrelse, ledning
och revisorer

Foljande personer bildar ledning
och styrelse i Smartshower.

Roger Malmgren, VD

Fil kand frin Lunds Universitet.
Studier i sprik och ekonomi. Ling
erfarenhet av bygg- och fastighetsbran-
schen. Specialkompetens: Finans- och
aktiemarknaden. Flera styrelseuppdrag.

Inge Andersson, Ordforande

Inge har &ver 40 4rs erfarenhet av bilar
och husvagnar som egen foretagare
inom verkstadsbranschen. Han har
dven arbetat med forsiljning inom
mébler och inredning.

Patrik Forss, Ledamot

Civilekonom och VVS-ingenjor. Ar
verksam som foretagsutvecklingskon-
sult med specialisering mot mark-
nadsféring, forsiljning och ledarskap.
Grundare och majoritetsigare i ett
e-handelsforetag med inriktning pa
VVS-produkter. Foretaget beriknas
2010 omsitta 13,5 miljoner kr. Mer
4n 20 &rs erfarenhet av marknadsforing
och forsiljning i ledande befattningar i
flera olika branscher.

Toni Brkic, Ledamot

Toni ir civilingenjor, I'T konsult med
specialkompetens inom inbyggda
system. Egen foretagare.

Ralf Gewerth, Suppleant

Ralf har 6ver 30 ars erfarenhet inom
marknadsféring och f6rsiljning. Han
har arbetat i ansvarig stillning inom
inredningsbranschen som marknads-
chef och med produktutveckling.
Utbildning; foretagsekonomi vid Filip
Holmkvist Handelsinstitut och Gote-
borgs Universitet.
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TSEK
Prognos Smartshower Systems AB 2011 | 2012 2013 | 2014 2015 2016
Omsattning 0,5 2,2 4,4 8,8 22,0 55,0
Vinst -1 o 06 13 33 83
Bolaget dr under bildning.
AFFARSIDE Aktien och dgarstrukturen
Smarta produkter EMI Invest AB 35%
. Patrik Forss 16 %
med kort pay-off tid Roger Valmgren a
Smartshower Systems AB erbjuder Inge Andersson 13%
marknaden smarta, vildesignade och Ralf Gewerth 139
kostnadseffektiva produkter inom Ann-Christin Malmgren 50
energibesparing. Produkterna skall ha Toni Brkic 50

en kort pay-off tid och vara enkla att

installera och anvinda.

VISION
Ledande aktor med
hog vinstmarginal

Ar 2015 omsitter bolaget 22 miljoner
(20 000 enheter) med 15 % vinst och
ir den ledande aktéren inom omradet
duschvirmevixlare. Vi dr kinda for
att erbjuda produkter som minskar
utslippen av vixthusgaser.

Sate

Smartshower Systems AB har site och
huvudkontor i Tidaholm.

Adpress: Smedjegatan 12,

522 33 Tidaholm

Telefon: 019 — 25 30 90

E-post: emi.smv.sedab@gmail.com
Organisationsnummer: Bolaget iir under
registrering.

Gemensam
saljpool starker
konkurrenskraften

Det finns ett stort behov av duktiga
siljare till EMI:s deligda intressebolag.
For att skapa en hogkvalitativ siljkar
finns planer pa starta en siljpool som
till storsta delen ska dgas av EMI
Siljorganisationens fasta kostnader
kommer att fordelas mellan poolens
deligarforetag.

Kapitalbehovet ir beriknat till
300 000 SEK. Kapitalet ska anvindas
till ate bygga upp siljkdrens organisa-
tion och bidra till utbildning.

Just nu 4r det ett bra lidge att rekry-
tera siljpersonal. Det finns bland annat
mojlighet ate tillsdtta praktikejinster,
som till exempel kan finansieras via
arbetsmarknadsdtgirder.

Vi vill genom en hégkvalificerad
utbildning skapa Sveriges bista
siljkar inom vira respektive siljbo-
lags verksamhetsomraden. Genom en
gemensam siljpool skar mojligheten
att f3 behdlla duktiga siljare.







EMLEH vest /

EMI Invest AB
Smedjegatan 12
522 33 Tidaholm
019-25 30 90

www.emiinvest.se



