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«Malbilde 2020» ga ingen tydelig strategisk retning
utenom kjernevirksomhet i TE

| Maibide 2020

Energi og Nett er prioriterte satsingsomrader

Prioriterte satsingsomrader er vindkraft,
vannkraft og Nett. Primaarmarked er
Vann Norge og Norden.
:l'”t? *Vann- og vindprosjekter i utland gitt
© tifredsstillende lennsomhet og

Kraftsalg

Bredband +Betydelig satsing innenfor kunde- og

Utland tienesterelatert virksomhet og venture.
Energimontasje Dette skal gi langsiktig verdiskaping og
Venture

Hondel o forvaltning | 812768 pa en form som gir fleksibilitet i
andel og Torvaltning I - forhold il realisering av verdier
Fiemvarme . .

Installasjon EE T R e

IT Drift

ndt satsing pa IT drift,
«Betydelig satsing innenfor kunde- og
tjenesterelatert virksomhet...», men ingen
videre strategi for konkurranseutsatt
virksomhet i TrenderEnergi

heten.
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«Det 3. benet» skulle tydeliggjore retning pa den
konkurranseutsatte virksomheten

Bakgrunn

* Viser behovet for a jobbe fram en felles forstaelse, felles
ambisjon for den konkurranseutsatte virksomheten i
konsernet

* Prosjektet skal gi oss viktige styringssignaler(internt og
eksternt) og gi oss en bedre og tydeligere retning i arbeidet
med den kommersielle virksomheten.

* Prosjektet sees i sammenheng med ambisjonene om a gi
TrenderEnergi et tredje- bein a sta pa i framtida.
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Omsorgsteknologi — den hypotesen som skaret best.
Aksept for a ga videre 17.09.12

KONFIDENSIELT DET TREDJEBENETI| TRENDERENERGI: KUN FOR REFERANSE- OG ARBEIDSGRUPPEN INKLUDERT PA

Oppsummering «Det Tredje Benet» per fase 2

1. Portvaktrolle: Prosessen det 3. benet har identifisert og vurdert en portvaktrolle
som interessant som kan utvikles til et unikt og differensierende konsept rettet
mot TrgnderEnergis eksisterende og nye kunder.

» Deterdet en erkjennelse at det vil vaere utfordrende a lykkes med portvaktrollen i praksis — en
eventuell satsning bgr baere preg av «enten-eller»

( Mrg:eknologi: Som en del av portvaktrol r det spesielt markedsstarrelser
5 XN€ og fokus rundt kommende eldreomsorgsutfordringelsom ser ut til @ kunne vaere

en mulighet, linket opp mot TEs :
1. Installasjonsvirksomhet

2.  Bredbandsvirksomhet
3. Eierstruktur med kommuner pa eiersiden

Sterk merkevare og posisjon som en «partner a st

3. Forretningsutvikling: en forretningsutviklingsenhet ma klart defineres i TE-
organisasjonen og tillegges ansvaret for videreutvikling av disse prosessene.

TrenderEnergi®_o¢>




KONFIDENSIELT DET TREDJE BENET | TRGNDERENERGI

| Utdraﬁ fra scenario 3 |

Nye omsorgsigsninger: Eldrebglge og anstrengt kommunegkonomi

driver frem behov for nye omsorgslgsninger

Baerekraftig tilpasning til den kommende
eldrebglgen er en betydelig utfordring
— | dag: ~655 000 eldre over 67 ar i Norge - 13 % av befolkningen

— Avdisse er 147 000 brukere av pleie- og omsorgstjenester (~22%)
— | fglge SSB vil andelen > 67 ar gke med 25% til 822 000 innen 2020

12011 var gjennomsnittlig kostnad for én
heldpgnsbruker av sykehjemstjenester
tilneermet MNOK 1 mens arlig kostnad for én
bruker av hjemmesykepleie var MNOK 0,15

De som i fremtiden vil veere ansvarlig for
finansiering av pleie og omsorgstjenester vil ha
betydelige gkonomiske insentiver til 3 la
velferdstjenestene ta utgangspunkt i hjemmet

For & mgte leverandgrenes utfordringer og
brukernes krav tvinges nye Igsninger frem — mange

drevet av teknologi

Omsorgsteknologi kan gi brukerne gkt livskvalitet —
samtidig som leverandgrer vil oppna gkt
ressursutnyttelse

Hvis hjemmet i gkende grad skal vaere en arena for
omsorg, vil dette kreve tilpasninger av hjemmet til
«ny hverdag» som «caregiver camera»,
«matservice», «trygghetsalarm», overvaking av
helsetilstand og alarmsentral, med mer

Nye behov?
Bade leverandgrer og brukere vil
ha et gnske om a flytte tjenester
til hjemmet - kostnader knyttet til




KONFIDENSIELT DET TREDJE BENET | TRONDERENERGI [ Utdrag fra scenario 2

SMART og AMS: Knappe ressurser, regulering og teknologi gir flere -
og mer innovative - lgsninger for kostnadsreduksjon i hjem og bedrift

*  SMART - idéen om a gjgre «alle ting» pa en mer Nye behov?
effektiv mate gjennom innovative lgsninger Det stgrste markedspotensialet
muliggjort av teknologi innen energirelaterte smarte

|lgsninger i hjemmet finnes
® @ Hjemme
e e
& ‘@@ Borte -]
@ & Lysstue
® ) Garasjeport
I
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* Smart er ikke ngdvendigvis «smartere»
stromsparing, ved a senke innetemperatur,
men kan bety innovative systemer og
produkter

* Nye smarte produkter vil na hjemmene, bade

som f@lge av en push-strategi og som felge av .
PN
lave investeringer TrenderEnergl N/



Mandat:

Innovasjon innen offentlig
Fremtidens tjienesteyting med seerlig
vekt pa

omsorgsteknologi

energisystemer
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Mandatet: Hva er vart utgangspunkt pt.?

Tjenesteleveranser til hjemmet kan vaere en naturlig ekspansjon for TE
innenfor mandatets rammer

TrenderEnergi har en sterk merkevare og posisjon i Midt-Norge.
Posisjon og Vi har 135.000 Nettkunder ?oa\'\\_e\.\%
kundeverdier Vi har 55.000 Kraftkunder

Vi har god kompetanse pa kundehandtering

Felles nordisk sluttbrukermarked og sentral

datahub vil pavirke marginene i bransjen

R O L Utrulling av AMS i alle hjem

Ved utrulling av AMS forventer kundene

Befolknin
8/ tilgang til nye tjenester og funksjoner

Forventning

Prisutvikling pa hardware og modenhet innen kommunikasjons-
teknologi muliggjor l@sninger til hjemmet som tidligere var for
kostbare

Teknologi




Vi har etablert et nettverk i Troandelag,
og nasjonalt tsknotos

Omsorgs

Trondheims Livseled
l : -regionen Llvsgleae
Q-free Trondheim
S Helseklynge
Styret Connome ko“rﬂnar::’tixl:\e
nasjonalt senter for velferdsteknologi
Trondheim
Trondheim Cofounder Kommune
Helseklynge ’ o™ Spark
: : -
PI|0t|DI'OSjekt Bitreactive
NTNU
Nice Sintef
Shift HiST

Innovasjon

CWRK
Maker Faire Norge
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Diagnose: NA- situasjon
Kommunene etterspgr velferdsteknologi teknologi
som en tjeneste, ikke som et produkt

Omsorgs

Komplisert for kommunene:

—Mangler teknisk kompetanse, men god pa helsetjenester
—lkke profesjonelle innkjgpere, svak pa leverandgrutvikling
—Vil skjermes for kompleksitet, utfordring mht intern organisering

: / | = | e

Hjelpemidler Kommunikasjonslgsning Integrasjon i kommunal

—Sveert mange —Spesifikt knyttet til det helsetjeneste
leverandgrer, enkelte hjelpemiddel —Ofte egne systemer
varierende
kvalitet

~Mangel pa TronderEnergi* o
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...i dette landskapet, ¥
hvilken rolle kan TE ta?

-
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Var hypotese for TE sin rolle:
Oppdrag: «Fa folk til a bo lengre hjemme»
Rolle: infrastrukturleverandar

| ' Tjeneste-
- leverandgr -
: TE

Teknologi-
leverandgr

Kommunal
helsetjeneste

TreonderEnergi kan veaere en tjenesteleverandgr, og handtere:

* Etablere og drifte en sikker kommunikasjonskanal mellom pleietrengende
og kommunal helsetjeneste.

» Koble installasjoner fra ulike leverandgrer pa kommunikasjonskanalen.

* Overvake teknisk helsetilstand, sikre at teknologien faktisk fungerer.

S0 O™
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Denne rollen gir oss flere muligheter:

Fremtidens energisystemer og omsorgsteknologi henger sammen

Omsorgsteknologi

Stor interesse

Hgy betalingsvillighet,

haster

Marked drevet av en fglelse av at det

Neste generasjons sikkerhetsinstallasjoner

Sikring av uerstattelige minner til en
lavere pris

Enklere og mer brukervennlig

Reduksjon av forsikringspremie
gjennom skadereduksjon ved brann

Smarthus teknologi (fremtidens
energisystemer)

Eks. lys og temperatur/varmestyring

Marked drevet av reduksjon i utgifter,
gnske om komfort, eller «nabo-faktor»

«Arti»

Samme plattform, lignende tjenester,

men ulike markeder og forretningsmodeller

TrenderEnergi'



Fremtide

ns
Energisyst

Samme teknologi

— apner ulike markeder og produkter

Trygghet Sikkerhet Omgivelseskontroll Kommunikasjon
(fallalarm) (komfyrvakt) styring av persienner) (videooverfgring)

-

Omsorgsteknologi Neste generasjons Smarthus-teknologi
«Bo lengre hjemme» alarmigsninger (fremtidens energisystemer

Fremtidige I@sninger for omsorgsteknologi bygger pa samme teknologiske
plattform som neste generasjons alarmlgsninger og smarthus-teknologi.

Omsorgs

teknologi

TrenderEnergi’ (o



Kjent teknologi apner muligheten for omfattende

tieneste/ og produkt leveranse,
- og vi skal inn i alle hjem (AMS)

Var posisjon

Installasjoner
—Sensorer og enkle
styringsenheter

— Kommuniserer tradlgst,

og kan fjernstyres

— Gir informasjon om og
mulighet for styring av
hjemmet

Etablering og drift av infrastruktur:

Eier kundeforholdet
Kontroll pa partnere
Ekspert pa kundebehov

Gateway
—Dedikert og
intelligent
kontrollenhet
—Styrer
installasjonene via
eget tradlgst nett
—Tilkoblet internett,
kan fjernstyres og
oppdateres

Server

—Sentralisert enhet,
gir tilgang til og
mulighet for kontroll
av helheten

—Gir administrativ
tilgang til
tjenestetilbyder

—Gir tilgang til styring
og konfigurasjon ti
sluttkunde

Styringsportal

— |kke dedikert enhet,
tilgjengelig via web,
telefon eller pad

— Brukergrensesnitt
tilpasset enhet

— Gir tilgang til styring og
konfigurasjon av
enhetene

onderEnergi" o



- alt henger sammen med alt

Smarte Hjem

Smarte Nett

«Bo - lengre
hjemme»

TrenderEnergi*




Malbilde for Lyse

IP-
kommuni
>~ kasjon
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...et prosjekt K
med to dimensjoner
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vi leverer fellflale) ¢

Lyse Smart AS - 2 forrethningsomrader

Kommersielle nyttetjenester Tjenester knyttet til utrulling av
malere og innsamling av data

B

@se
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Prosjekt i to dimensjoner + ﬁ

1) Tjenestetilbyder til nettselskapet
- Gjennomfgrer utrullingen av AMS
- Tilbyr: Evigvarende rett pa data ( Sanntidsinformasjon)

Fordel for nettselskapet:
- Reduserer risikoen
- Beregnet 10% lavere investeringsbehov i nett (Spenningsstyring/utkobling)
- Bedre beregning av lastprofiler
- Lavere kilekostnader
- Forenkler arbeidsprosesser
- Lavere utrullingskostnad
2) Kommersielle nyttetjenester — kapitalisere pa kundeverdier og merkevare
- Skalerbart, gir rom for 3 tilby et utall av produkter og tjenester

Malgrupper:

*  Eiere av privatboliger
*  Utbyggere og entreprengrer
*  Borettslag
«  “Velferdsmiljger” ( sykehus, institusjoner, leger, leverandgrer av medisinske tjenester og utstyr)

@ P™,
TrenderEnergi" o



Et steg i gangen

Vi starter med de enkleste og mest Ionnsomme tjenestene — sa kan vi bygge ut etterhvert

Alarm med
- vaktsent.
[
I
Alarm uten
vaktsent.zz
=
: Plattform bygges for
Energi- H H
2 e senere applikasjoner
< Avanserte
g’ prisplaner
> kraftsalg
= Helse-
teknologi
Innholds-
Ecs Senior- tjenester
produkter (TV/Musikk

By ] ] Lav
Barrierer for markedsinntreden
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Partnere vil vaere ngdvendig for a lykkes
— og viktig mht a redusere risikoen

Kommersialisering

e Profesjonell partner med omfattende kompetanse pa
etablering og kommersialisering av forretningsideer

(Viking Venture)
Teknologiutvikling
e Spke partnere med kompetanse pa teknologiutvikling
Tjenester/produktet, salg og installasjon

° TE bor spke aktgrer i et stgrre nettverk for a sikre attraktive
og lpnnsomme tjeneste - og produktkonsepter

TrenderEnergi'



Vi foreslar at satsningen organiseres
som et morprosjekt (oppstarten)

TrgnderEnergi
- Nytt AS

TrenderEnergi'



— 3
4

Forslag til videre framdrift
- Verifisere hypotese fram til beslutning

-
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Viking Venture er igang med fase 1

FASE 1

Identifikasjonsfasen

Tidsforbruk
. 2-3 uker
Aktiviteter

. Identifisering av
potensielle segmenter

. Intervju med
industrieksperter

. Verdipotensial i ulike

segmenter

. Utvikle
prioriteringskriterier

. Forste prioritering av
segmenter

. Identifikasjon av
plattformteknologier

. Identifikasjon av krav til
AMS

Sluttprodukt

. Presentasjon

styringsgruppe

FASE 2
Verifikasjonsfasen

Tidsforbruk

® 3.4 uker

Aktiviteter

®  Verifikasjon av prioriterte
segmenter

®  Evaluering av
konkurransekraft,
markedsstrukturer,
stgrrelse

® |dentifisere industrielle
partnere /
teknologileverandgrer

® Utvikle

presentasjonsmateriell
for samtale med
industrielle partnere

® Avklaring av bruk av
plattform for AMS

Sluttprodukt

®  Presentasjon
styringsgruppe

FASE 3
Utvikle forretningsplan

Tidsforbruk

4-6 uker

Aktiviteter

Valg av vei inn i markedet
Valg av industrielle partnere

® |dentifisere
investeringsforutsetninger

®  Gjennomfgre initielle mgter
med industrielle partnere

® |dentifisering av potensiell
ledelse

®  Utviklingsplan for
plattformteknologi med
kostnadsestimat

Sluttprodukt

®  |nvesteringsdokumentasjon

®  Ppartnerskapsstrategi

® |kke bindende

investeringsbeslutning i
Trgnderenergi

FASE 4

Investeringsfasen

Tidsforbruk
® A-8uker
Aktiviteter

® Presentasjon av
investeringsbeslutning til
potensielle investorer

Rekruttering av ledelse

Innga partnerskap med
industrielle partnere

® |nngadintensjonsavtale
med plattformpartnere

Sluttprodukt

® Underlag
investeringsbeslutning
Handlingsplan

Endelig
investeringsbeslutning
hos investorer

TrenderEnergi'



Denne strukturen gir TE fglgende fordeler:

- Risikodeling, samt noen a dele utviklingskostnadene med

- Muligheter til 3 fa med attraktive partnere

- Samarbeid med en aktgr (Viking Venture) med betydelig erfaring innenfor denne type
virksomhet

Spesialfond

TrgnderEnergi  Andre energiselskaper (Eksterne eiere)

TE vil bidra som vanlig i et
oppstartsselskap, men med betydelig
assistanse fra Viking Venture:

Styre

e VVM
TrenderEnergi
Andre eiere
FQENE

Viking Venture arbeider som i dag:
* Rekruttering

* Finansiering

* Strategi

e Exit (kan veere mot TE)

Newco AS

TrenderEnergi'



Evaluering investering

FASE 1
Identifikasjonsfasen
Retainer: 250.000 NOK

FASE 2
Verifikasjonsfasen
Retainer: 250.000 NOK

FASE 3
Utvikling av forretningsplan
Retainer: 250.000 NOK

FASE 4
Investeringsfasen
Retainer: 250.000 NOK

Struktur

Eierfase

Viking Venture forvalter
investeringen som “lead
investor”

Viking venture vil vaere
lead i forvaltningen med

fokus pa

e Strategi

¢ Rekruttering
* Finansiering
e Exit

Management fee:
2,75% av investert belgp
minimum 1,5 mnok per ar

Exit

Viking Venture vil
utvikle exitstrategier og

etablere aktivitet for a
sikre exit.

Carried interest:

20% av gevinst til investorene

TrenderEnergi'



Fremdriftsplan

«Administrasjonen tar sikte pa a utarbeide en komplett
forretningsplan og et endelig beslutningsunderlag for
styrebehandling i desembermgte »

TrenderEnergi'



Tilleggsfoil
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Hvorfor investere i nye tjenester?

Trgnderenergi har en
sterk markedsposisjon og
merkevare

Viking Venture har

erfaring fra relevante
segmenter

Ny teknologi gir mulighet
til & tilby nye tjenester

Attraktivt marked

135 000 nettkunder
55 000 kraftkunder, 20 000 dobbeltdekning
Geografisk spredning pa 24 kommuner

Viking Venture har investorerfaring fra
sikkerhet og energistyring segmenter

Safetel, Plasus, Powel, Navita .
Viking Venture og

TronderEnergi har et godt
utgangspunkt sammenia
utvikle et vekstselskap innen
sikkerhet, energistyring,

Teknologiutvikling har redusert velferdsteknologi og AMS

kostnadsniva og forenklet integrasjon

Ny teknologi muligjgr 8 kombinere AMS
med andre tjenester

Det er etablert en hgy betalingsvilje innen
utvalgte segmenter

Etablerte markeder gir mulighet til 3
introdusere en “Norwegian”

TrenderEnergi'



Et pilotprosjekt/laeringsarena er under
opprulling i Trondheim

Trondheim

Helseklynge

TROMDHEIM
KGMMUNE

Zg-rSSl?C[e

Jor Eldre

A

TrenderEnerqi

Vinklinger

1. Hvordan engasjere frivillige/lokalsamfunnet til
ta vare pa hjemmeboende eldre? Utvikling av
tjenester som understgtter frivillig engasjement.

2. Utvikling av tjenester som realiserer effekteri
kommunal helsetjeneste, uavhengig av punkt 1.

@vrige involverte aktgrer

Forsknings- og undervisningsinstitusjoner:
* NTNU

* HiST

* SINTEF

@vrige kommuner:
* Leere av erfaringer
* Forberede egen organisasjon

Neeringsliv:

* Sgke komplementaere tjenester/produkter
» Utvikling inn mot en plattform/standard

TrenderEnergi’ (o



Et nettverk er etablert

Trondheim Styret nasjonalt senter for velferdsteknologi

Helscklynge ~ MEDXENSE

continuous glucose monitoring
S
o Pi
oitreactive

) e
Zs*sgz;i conneme

TRONDHEI M
KOMMUNE

=@ A0 o™,
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Riktig tidspunkt for lansering er
ikke vurdert, men AMS-utrullingen
gir en god mulighet

Lyse velger a rulle ut sine tjenester
samtidig som strommalere byttes

Tjenester i etablerte markeder
kan gi et bra start-volum

TrenderEnergi'



Hvilken kundeverdi har TronderEnergi?

svartid -

N /
TrenderEnergi" o

Sett fra Kundeservice august 2013


https://info.tronderenergi.no/nyheter/Sider/TrønderEnergi-Marked-har-passert-40.aspx

Millioner

80 -

60 -

40 A

20 A

-20 -

Forsiktige anslag antyder et marked
pa 60-100 MNOK/ar

® Omsetning MW EBIT

LLIL

2014 2015 2016 2017 2018

Totalt kundepotensiale inkluderer nettkunder i samtlige eierkommuner

TrenderEnergi'



Prosessen

TrenderEnergi'



Kommunikasjonskanalen som etableres kan ogsa
benyttes til et mye stgrre marked innen smarthus og
kommersiell utnyttelse av AMS-utrulling

Vi O A

TranderEnergi i 2020 Visjon, forretningside
S S S ——— 0g ambigjoner frem mot 2020

kuacen m ! X
Cratshull g enevgini
Ll St e 131 % e st

Faeretningalie

g P g - B2 g
VIO R oS R RNG G LERENG

]

Amligjon

ledende posisjon i regionen
a vame gyniig nasjonalt.

Konsernstrategi 2012-2016 (om TrgnderEnergi Marked):
"Den ledende kraftsalgsaktgren og kunderddgiveren innen
energirelaterte produkter og tjenester i Midt-Norge"

Malbilde 2020:
"Offensiv satsing pd tjenesteytende- og kunderettet
virksomhet med hjemmemarked i Midt-Norge"

TrenderEnergi"' 3



Egen kompetanse for a lansere prosjekter anses som
stgrste risiko, og vil l@ses gjennom partnersamarbeid

Erfaren aktgr innen bransjen, bidrar med Utvikling av fremtidige tjenester og innhold
kompetanse som utvikler TrgnderEnergi som eier. pa etablert infrastruktur, basert pa
Medinvestor, med exit innen 5 ar. kundebehov identifisert av TrgnderEnergi.
K ialiserings- .
artner
Utvikling og delvis drift, gjgr TrenderEnergi Aktuelt med flere partnere for
til en del av et stgrre nasjonalt nettverk. a levere til hele Sgr-Trgndelag.

; Desentralisert
Teknologileverandgr \ / installasjon og drift

Bruke eksisterende kompetanse, merkevare og kunde-
portefglje til mersalg. Bygger kompetanse pa kundebehov,
og utvikler partnersamarbeid. Star for all markedsaktivitet.

= __ \
TrenderEnergi’ o
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