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GARPCO

(MSEK)

OM BOLAGET

Garpco ar en industrikoncern som &ger och utvecklar
mindre och medelstora bolag med tydliga nischer. Vara
bolag séljer produkter och I6sningar till kunder som
stéller hdga krav pa kvalitet, funktion och
leveranssékerhet. Det handlar ofta om applikationer déar
tillforlitlighet Gver tid &r viktigare an att vara billigast.

Varje dotterbolag drivs sjélvstandigt med starkt fokus pa
kundrelationer och effektivitet. Koncernens roll &r att
skapa stabila férutsattningar genom tydlig styrning,
finansiell disciplin och langsiktigt 4gande. Under det
senaste aret har vi renodlat verksamheten och lagt mer
kraft pa vara karnbolag, vilket har gjort koncernen enklare
och mer fokuserad.

Viverkar aven i marknader som har varit utmanande, men
d&r vinu ser en gradvis férbattring. Med nischade
erbjudanden, l&ng kundhistorik och en tydligare struktur
stér vi battre rustade an tidigare. Garpco ar en stabil
agare for vara bolag och ett langsiktigt investeringscase
for aktiedgare.

Tre anledningar till att investera

SVENSK TILLVERKNINGSINDUSTRI

Garpco har en bred spridning av bolag inom tre
affarsomraden med tydligt fokus pé svensk
tillverkningsindustri. Vara enheter ar till stor del
verksamma pé landsbygden och drivs av
engagerade och erfarna medarbetare. Genom
ett langsiktigt &gande, utan kortsiktig
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BATTRE UTVECKLING | AFFAREN

Orderingdngen har forbéattrats i stora delar
av koncernen och flera bolag garin i
perioden med ett battre utgangslage an
tidigare. Det ger en stabilare affar och
battre forutsattningar for forbattrad
I6nsamhet i takt med att efterfrégan

FAKTA

VD

Lista

Ticker

Aktiekurs (SEK)

Antal aktier (miljoner)
Borsvarde (MSEK)
Nettoskuld (MSEK)
Enterprise Value (MSEK)
Insynségande

Nésta rapport

STORSTA AGARE

Tibia Konsult AB
Investment AB Spiltan

Markus Ake Erik Strand

Investment AB Transocean

Ingrid Salén

Linda Garpheden
Malin Garpheden
Lars Lénnquist
Christian Karlsson

Fredrik Danell

| Med storre fokus och férbattrad marknad &r vi redo for I6nsam tillvaxt

Markus Strand
NGM Nordic SME
GARPCO
254,0
1
266,8
72,3
3391
62,9 %
2026-02-23
34,3 %
15,6 %
1,8 %
1,8 %
2,4 %
2,2%
2,2%
1,9 %
0,8 %
0,8 %

LANGSIKTIGT & ANSVARSFULLT

AGANDE

Vivéaxer steg for steg med fokus pé en
sund balansrakning och l&ngsiktigt
vardeskapande. Forvarv genomfors
selektivt och endast néar de passar in
strategiskt i vara befintliga affarsomraden.
Detta kompletteras med interna

satsningar kopplade till utvalda
kundprojekt.

Kursutveckling, 12 ménader
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GARPCO

1. Ni har nyligen gjort en omstillning déar ni
har 6kat fokus pa era kdrnverksamheter.
Kan du beratta mer om denna omstillning?

Véra tre affarsomraden har haft olika
utmaningar, men omstruktureringsarbetet har
omfattat samtliga bolag i koncernen. For
produktgrupper med svag lbnsamhet har
produktion avvecklats, avyttrats eller lagts ut
externt. Det har gjort det mojligt for véra enheter
att fokusera pa produkter dar vi ser langsiktig
|dnsamhet och tydlig tillvaxtpotential. De storsta
utmaningarna har funnits inom affarsomradet
Interiér och Design, dar omstéaliningen varit mest
omfattande.

2. Nar forvantar ni er att
omstillningsarbetet ska materialiseras fullt
ut rent finansiellt?

Vi ser redan férbattringar, men arbetet ger
effekt dver tid. Var beddmning &r att effekterna
av omstallningen successivt blir tydligare under
nuvarande verksamhetsar.

3. Orderingdngen har forbattrats i hela
koncernen. Vilka kundsegment har visat
mest styrka och vad dr anledningarna
bakom?

Det affarsomrade som varit starkast under det
senaste aret ar polymera material. Tillvaxt har
maérkts inom flera kundsegment, bland annat
foérsvar, gruv- och energisektorn. Inom Interior
och Design har vi sett en stabilisering efter flera
ar av ldgkonjunktur. For Industriverktyg har
tillvaxten framst kommit fran sdgverksindustrin,
béade i Sverige och pé exportmarknader.

Markus Strand
VD, Garpco
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| VD-intervju med Markus Strand

4. Ni namner forbattrade
marknadsférhéllanden och 6kad
marknadsandel i flera enheter. Vad tyder pa
att marknaden har vint uppat?

Utvecklingen skiljer sig mellan affarsomradena. |
affarsomrade Polymera material &r vi
marknadsledande i Skandinavien inom
formgjutning av kundspecifika produkter i
polyuretan, ett slittaligt material som fortsatter
att ta marknadsandelar frén andra
materiallésningar. Inom Industriverktyg har vi
under 2025 vunnit flera stdrre sdgverk, vilket har
bidragit till att halla volymerna uppe. For dessa
affarsomraden ar det darfor svart att isolera ett
tydligt konjunkturuppsving, eftersom tillvaxten i
stor utstrackning drivs av dkade
marknadsandelar.

Inom Interidr och Design har ddremot antalet
forfragningar okat tydligt under 2025, frén en
mycket 18g nivéa i borjan av dret. Det ser vi som ett
tidigt tecken péa en gradvis forstarkning av
marknadslaget.

5. Hur ser ni pa forvirvsmarknaden och nya
forvdarv kommande period?

Garpco har som mal att forvarva ett till tva
bolag per ér, vilket dven &r var ambition infor
2026. Det ar en tillvaxttakt som fungerar val for
var organisation och affarsmodell. Under borjan
av aret tog vi en dgarposition i ett bolag med
inriktning mot polyuretanbelédggningar for
gruvindustrin, som ett férsta steg i en satsning
inom ett omrade dar vi ser tydlig langsiktig
potential.

L&ds mer om Garpco
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https://garpco.com/investor-relations/

GARPCO

6. Méanga av era dotterbolag verkar gaini
2026 med stark orderingang. Hur ser ni pa
potentialen f6r fortsatt tillvixt nésta ar?

Eftersom Garpco har stort fokus pé svensk
tillverkningsindustri mdter vi fortsatt relativt korta
planeringshorisonter, paverkade av en orolig
omvarld. Samtidigt gor var bredd att vi star battre
rustade an manga andra aktérer. Den positiva
utveckling som boérjade visa sig under 2025 ger
stod for en mer stabil utveckling framat, dven om
marknadsférutsattningarna fortsatt varierar.
Vigar dessutom in i 2026 med en rekordstor
projektportfolj som vara dotterbolag
systematiskt bearbetar, vilket ger goda
forutsattningar for fortsatt tillvaxt.

Markus Strand
VD, Garpco
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| VD-intervju med Markus Strand

7. Vilka segment eller produktomréaden ser ni
storst tillvaxtmaojligheter inom de
kommande éren?

Vi ser tillvaxtmajligheter inom samtliga
affarsomréden, dven om polymera material haft
den starkaste positionen det senaste aret. Om
jag ska lyfta ett omrade per affarsben blir det
forsvarsindustrin inom Polymera material,
sagverksmarknaden i Storbritannien och Irland
for Industriverktyg samt den nya
produktgruppen skrivtavior inom Interiér och
Design.

L&ds mer om Garpco
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INSIGHTS


https://garpco.com/investor-relations/
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COMMUNICATIONS

OM BOLAGET

Infracom &r en helhetsleverantér av moln- och
kommunikationslésningar med fokus pé féretag och
offentliga verksamheter som stéller hdga krav pa
tillgénglighet, sdkerhet och driftsékerhet. Bolaget erbjuder
en helhet inom molntjanster, telefoni, ndtverk och IT-drift -
dar vi tar ett helhetsansvar for kundens digitala
infrastruktur.

Marknaden bolaget adresserar préglas av 6kande
komplexitet. Féretag och organisationer behdver idag
kunna arbeta platsoberoende, sékert och effektivt,
samtidigt som kraven pa regelefterlevnad, redundans och
cyberséakerhet 6kar. Manga kunder upplever att de saknar
en sammanhallen partner som bade férstér verksamheten
och kan leverera stabila, skalbara |&6sningar éver tid.

Infracoms styrka ligger i kombinationen av teknisk
spetskompetens, lokal nérvaro och langsiktiga
kundrelationer.

Tre anledningar till att investera

STABILA KASSAFLODEN

Infracom verkar inom afféarskritisk T
och kommunikation, vilket skapar
ldngsiktiga kundrelationer och en hog
andel &terkommande intékter. Det ger
forutsagbara kassafloden och lag
volatilitet, &ven i mer osékra
marknadslagen.

Kvartalsutveckling 2024-2025
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synergier over tid.

FAKTA

VD

Lista

Ticker

Aktiekurs (SEK)

Antal aktier (miljoner)
Borsvarde (MSEK)
Nettoskuld (MSEK)
Enterprise Value (MSEK)
Insynségande

Nésta rapport

STORSTA AGARE

Bo Kijellberg
Oskar Safstrom
Alcur Fonder
Avanza Pension
FE Fonder

Nordnet Pensionsforsékring

Ola Knutsson
Magnus Daneli
Cliens Fonder

Leeward Capital Holding AB

SKALBAR TILLVAXTMODELL

Bolaget kombinerar organisk tillvaxt
med selektiva forvarv av vélskotta
bolag, vilket skapar majligheter att
snabbt bredda erbjudandet, stéarka
marknadspositionen och realisera

@ InfraCom | Etablerat abonnemangstjanstebolag med tydligt fokus pé Idnsamhet

Bo Kjellberg
NGM Nordic SME

Kursutveckling, 12 ménader
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INFRA
27,0
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187,0
1124,6
58,3 %
2026-02-20
52,6 %
52 %
4.7 %
47 %
24 %
24 %
23 %
1,7 %
1,7 %
1,6 %
TYDLIGT VARDESKAPANDE
Med fokus pé egenproducerade
tjédnster och marginalférbéttringar,
effektiviseringar och
kapitaldisciplin skapar Infracom
vérde bade genom resultattillvaxt
och starkt kassafléde vilket skapar
utdelningar och fortsatt strategisk
expansion
",.I\M
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1. Infracom har etablerat sig som en stabil
aktér inom moln och
kommunikationslosningar. Vad dr nédsta steg
for att lyfta tillviixten till nista nivd?

Nésta steg handlar om att accelerera den
organiska tillvaxten parallellt med fortsatt
selektiva forvarv. Vi fokuserar pa att korsforsalja
fler tjanster till befintliga kunder, starka vart
erbjudande inom moln och sékerhet samt vinna
storre affarer inom offentlig sektor. Samtidigt
fortsétter vi att effektivisera koncernen for att bli
mer framatlutade mot tillvaxt.

2. Ni genomférde 2023 ett transformativt
forvarv av Connect. Kan du ge oss en
statusuppdatering pa bolaget och var ni
befinner er nu?

Integreringen av Connect inom InfraComgruppen
fortskrider. Det tar tid att anpassa kulturella
skillnader och hitta ett gemensamt framatlutat
fokus. En viktig fréga &r dven effektivisering samt
att stérka Idnsamheten. Vi har verkligen kommit
en bra bit pa vagen, men arbetet ar inte klart.

3. Er tillvaxt har historiskt framst kommit
fran férvarv. Hur ser ni pa férvarvsmarknaden
for tillfdllet och vilken typ av férvarv letar ni
efter?

Forvarvsmarknaden &r fortsatt aktiv. Vi letar efter
bolag med stabil Ibnsamhet, tydlig kundbas som
passar var organisation.

Bo Kjellberg
VD, Infracom
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InfraCom | VD-intervju med Bo Kjellberg

COMMUNICATIONS

4. Ni forlangde nyligen ramavtalet med
Hoéglandsforbundet vart upp till cirka 390
MSEK 6ver en fyradrsperiod. Hur ser ni pa
maojligheten att ta fler av den hér typen av
affarer?

Avtalet bekraftar var forméga att leverera i
storre och komplexa upphandlingar. Offentlig
sektor ar ett prioriterat segment eftersom
volymen passar "stérre” bolag, och vi ser goda
majligheter att vinna fler ramavtal dar
l&ngsiktighet, kvalitet och driftsékerhet &r
avgdrande faktorer.

5. Hur ser ni pé Idnsamheten framét i
relation till de finansiella mélen?

Vi har ett tydligt fokus pé att successivt
forbattra marginalerna genom
egenproducerade tjanster, skalférdelar,
effektiviseringar, automation och ett mer
standardiserat erbjudande. Var ambition &r att
kombinera tillvaxt med férbattrad I6nsamhet
for att méta vara finansiella mal.

6. Vad blir de ldngsiktiga virdedrivarna f6r
Infracom under de kommande tre aren?

Vibygger sten for sten. De viktigaste
vardedrivarna &r att f4 ut vart
helhetserbjudande till befintliga och nya
foretag, 6ka nyttan och kundngéjdheten,
fokusera pé andelen dterkommande intékter,
forbattrade marginaler.

Sammantaget skapar detta ett tjanstedrivet
bolag med starkt kassafldde, stabil
resultattillvaxt och ett attraktivt [dngsiktigt
investeringscase.

Lds mer om InfraCom

NGM
COMPANY
INSIGHTS


https://infracomgroup.se/investerare/
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L@H || L@ | Vi &rinnovativa och snabba ut pa vara marknader

(MSEK)

OM BOLAGET

Lohilo Foods &r ett svenskt livsmedelsbolag som utvecklar,
marknadsfér och séljer innovativa produkter inom segmentet for
moderna och funktionella livsmedel. Bolaget har som mal att
skapa en “next generation food experience” genom att
kombinera hog kvalitet, stark smakprofil och tydlig innovation i
produkter som méter dagens konsumenttrender. Fokus ligger
pé att erbjuda alternativ som upplevs som bade njutbara och
moderna, dar konsumenter inte behdver kompromissa mellan
smak, bekvamlighet och en mer medveten livsstil.

Genom en affarsmodell med snabba ledtider och effektiv
produktutveckling kan Lohilo snabbt identifiera trender och
lansera nya produkter som svarar mot férandrade
konsumentpreferenser. Den nara dialogen med aterforsaljare,
distributérer och slutkunder ar en central del i bolagets strategi
och bidrar till att sékerstélla relevans och efterfragan i
lanseringar.

Bolaget verkar i ett segment som préglas av hég
innovationsgrad och stark konkurrens, dar varumarke,
differentiering och formagan att snabbt skala upp
framgéangsrika produkter dr avgérande. Genom sitt tydliga fokus

pa innovation, smak och varumarkesbyggande stravar Lohilo
efter att starka sin position och skapa l&ngsiktig tillvaxt pé den

nordiska livsmedelsmarknaden.

FAKTA
VD Richard Hertvig
Lista NGM Nordic SME
Ticker LOHILO
Aktiekurs (SEK) 1,5
Antal aktier (miljoner) 37,7
Borsvarde (MSEK) 55,2
Nettoskuld (MSEK) 15,0
Enterprise Value (MSEK) 70,2
Insynségande 31,2 %
Néasta rapport 2026-02-27
STORSTA AGARE
Voxson Carl-L Eriksson AB
MF30 Holding AB 12,3 %
Santhe Dahl 9,6 %
Nordics Plus Group Oy 7,6 %
Nordnet Pensionsférsékring 6,2 %
Avanza Pension 4,3 %
Sebbot Invest AB 4,3 %
Johan Baskin 3,7 %
Mika Antero Leppajarvi 2,3 %

Hans Jacobsson

Tre anledningar till att investera

STARK INNOVATIONSKRAFT

Bolaget arbetar kontinuerligt med att ta
fram nya recept, smaker och
produktformat, ofta i néra samarbete med
olika leverantérer och partners.
Exempelvis utvecklas nya produktrecept,
justeringar av férpackningar och
lanseringar pa nya marknader i samrad
med bade interna team och internationella
kunder. Mélet ar att folja trender och vara
forst pé vara marknader med innovativa
livsmedelsprodukter for att skapa sé stort
varde som majligt snabbt och langsiktigt.

Kvartalsutveckling 2024-2025

EFFEKTIVA SAMARBETEN MED
SNABB GO TO MARKET

Snabb férméaga att anpassa
produktion, logistik och leveranser
efter kundernas behov. Med en snabb
go to marketprocess sé nar vi vara
marknader valdigt snabbt med nya
innovativa produkter och lanseringar.

21 %

VAXANDE INTERNATIONELL
NARVARO

Stor potential genom etablerade
samarbeten i bland annat Norden,
Nederlanderna och Kina. Med en stark
innovativ produktportfélj med egna
varumarken kommer vi etablera oss
starkare i véara exportlander
langsiktigt.

Kursutveckling, 12 ménader
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L@H || L@ | VD-intervju med Richard Hertvig

1. Vilka skulle ni séga dr de viktigaste
milstolparna eller férdndringarna fér Lohilo det
senaste aret?

Flera viktiga framsteg har gjorts, bland annat
breddade listningar i dagligvaruhandeln,
framgéngsrika produktlanseringar och ett starkt
internationellt samarbete genom nya projekt med
béde europeiska och asiatiska partners. Dessutom
har vi férbattrat interna processer kring produktion
och produktutveckling. Vi har fokuserat pé
I6nsamhet och att se till att sélja ratt
produktportfélj som driver I6nsamhet och tillvaxt
langsiktigt.

2. Hur arbetar ni med innovation och

produktutveckling fér att méta férdndrade
konsumentbeteenden?

Vi arbetar néra vara leverantorer, utvecklar I6pande
nya recept och anpassar produkterna efter
marknadens krav. Bolaget testar nya produktidéer,
smaker och férpackningslésningar och féljer upp
med kunddialoger for att sékerstélla att produkterna
moter efterfrégan pé marknaden. Vi har 6rat néra
marknaden och féljer de trender som kommer i
framfor allt sociala medier. Vi har ett team som
jobbar heltid med produktutveckling och kvalitet
tillsammans med séljteamet och VD.

3. Vad ligger bakom férsiljningsnedgéngen
under éret, och vilka atgérder vidtar ni for att
vianda trenden?

Vi har lagt fokus pa Idnsamhet och att ta bort
oldnsamma svansar. Organisationen ar nu rustad for
att skapa tillvaxt pé ett Ionsamt s&tt framat.

4. Vilka nya kategorier eller marknader ser ni
storst potential i for tillvaxt de ndirmaste éren?

Expansionsméjligheter ses sarskilt inom nya
produktinnovationer inom livsmedel pd marknader
dar vi ar etablerade. Intresset frén internationella
marknader, exempelvis Holland och Kina, visar att
potentialen ar betydande dven utanfér Norden.

Richard Hertvig
VD, Lohilo Foods

ua@te
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5. Trots ldgre forsiljning har ni forbattrat
bruttomarginalen under aret. Vilka faktorer har
drivit den marginalférbattringen?

Fokus pa att sélja Ibnsamma produkter i portfoljen,
forbattrad kostnadskontroll, starkt svensk valuta
och mer effektiva produktionsprocesser har bidragit
till férbattrade marginaler.

6. Ni har som finansiellt mal att vixa i snitt 10%
per ar och nd en EBITDA-marginal pd minst 10%
under 2025-2029. Vad krivs for att na dit, och
nir ser ni att marginalmalet blir realistiskt?

For att nd malen krévs det att vi fortsatter med det
vi &r duktiga pa; fortsatt innovationsarbete, fler
kunder nationellt och internationella samarbeten,
battre kostnadskontroll och férbattrad inkdps- och
produktionsplanering.

Med effektivare processer, vaxande efterfragan pé
hemmamarknaden och exporten beddéms
marginalmalet vara realistiskt nér produktion och
logistik kan skalas upp.

7. Ni férvintar er att kunna na tillvixtmalen fran
och med 2026. Vilka dr de storsta virdedrivarna
pa kort sikt?

De stérsta vardedrivarna inkluderar breddade
listningar i dagligvaruhandeln, lansering av nya
smaker och produktserier, samt starkt internationell
narvaro. Dessutom bidrar battre leveransprecision,
shabbare beslut kring inkép- och produktionsfragor
och ett 6kat fokus pé exportaffarer till snabbare
tillvaxt.

Lds mer om Lohilo

NGM
COMPANY
INSIGHTS


https://www.lohilofoods.com/investerare
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VD Santosh Jain:
“Fokuserade pa att bygga skalbara
och regelefterlevande
teknikplattformar for tillvaxt”
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@ mediacle | Fokus pé att bygga skalbara & regelefterlevande teknikplattformar for tillvaxt

FAKTA
OM BOLAGET VD SEReNE]
Mediacle Group &r ett teknikdrivet féretag som verkar Lista NGM Nordic SME
inom iGaming, digital marknadsféring och SaaS. Bolaget Ticker MEGR
utvecklar och driver plattformar som hjélper Aktiekurs (SEK) 57
speloperatdrer och partners att effektivt férvarva, hantera Antal aktier (miljoner) 12,6
och monetisera anvandare inom sina malmarknader. Borsvarde (MSEK) 71,2
Nettoskuld (MSEK) -104,0
Erbjudandet kombinerar egenutvecklad mjukvara, Enterprise Value (MSEK) ~328
datadriven analys och operativ expertis inom Insynségande 89,2 %
affiliatemarknadsforing, attribution och Nésta rapport 2026-02-27
prestationsoptimering. | takt med att regleringen 6kar och . .
kundanskaffning blir mer komplex moter Mediacle det R
vaxande behovet av efterlevnad, transparens och skalbara Santosh Jain 84,0 %
tekniska I6sningar. NanoCap Group 52 %
Thomas Jansson 2,4 %
Bolaget fokuserar pa langsiktigt vardeskapande snarare an Avanza Pension  [1,5%
kortsiktiga taktiker och stottar partners med system som OlaKnutsson | 1.4 %
ar utformade for att anpassa sig till regelverksférandringar Nordnet Pensionsférsakring| | 1.1%
och férandrade marknadsdynamiker. N&ar iGaming- Richard Nasstrom 0.8 %
branschen fortséatter att professionaliseras ar Mediacle val L
“ ) . Lasse Jaakko Jarvinen 0,6 %
positionerat att dra nyttaoav skiftet mot farre men mer Joakim Danielsson 0.6 %
kapabla teknikpartners pa mogna marknader. 03%

Rune Léderup

Tre anledningar till att investera

TEKNIKDRIVEN PLATTFORM MARKNADSFOKUS DIVERSIFIERAD INTAKTSMODELL

Véra intakter ar fordelade 6ver Saas,
licensiering, revenue share och
langsiktiga partnerskap. Denna
diversifiering minskar volatiliteten och
stodjer en gradvis 6kning av
forutsagbara, aterkommande
intaktsstrommar Gver tid.

Var egenutvecklade teknik ligger till Viarbetar med starkt fokus pa
regelefterlevnad och ldngsiktig
héllbarhet. | takt med att regleringen
Okar soker operatorer i allt stérre
utstrackning partners med beprévad
styrning, transparens och regulatorisk
forstéelse — omraden dar Mediacle &r

val positionerat.

grund for affiliathantering,
attribution och
prestationsoptimering, vilket
skapar skalbarhet,
konkurrensfordelar och operativ
hévsténg pa flera marknader.

Kvartalsutveckling 2024-2025 Kursutveckling, 12 ménader
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1. Hur differentierar ni er pa en mycket
konkurrensutsatt iGaming-marknad med
okande regulatoriska krav?

Var differentiering bygger pa kombinationen av
teknik, regelefterlevnad och operativ
erfarenhet. | stallet fér att konkurrera med
volym eller kortsiktiga prestationstaktiker
fokuserar vi pa att bygga skalbara system som
ar utformade for reglerade miljéer. Det gor att
vi snabbt kan anpassa oss till
regelverksférandringar och samtidigt stotta
partners med transparenta, datadrivna
|6sningar som prioriterar langsiktigt
vardeskapande.

2. Hur har ni arbetat for att forbattra
marginalerna under en period med ldgre
marknadstillvaxt?

Vihar fokuserat pa operativ disciplin,
automatisering och att prioritera intakter av
hdgre kvalitet. Detta inkluderar optimering av
marknadsféringskostnader, 6kad anvandning
av egenutvecklad teknik och en férskjutning
mot mer férutsagbara, terkommande
intéktsmodeller. Marginalférbattringen har
drivits av effektivisering snarare &n aggressiva
kostnadsbesparingar.

V fany %

‘. £~  Santosh Jain
VD, Mediacle

g“
R i
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@medidde | VD-intervju med Santosh Jain

3. Vilka nya produkter eller tjanster forvantas
driva en dterhimtning under 2026?

Vart fokus ligger pa att expandera vara SaaS- och
attributionsplattformar, tillsammans med Al-
drivna verktyg som foérbattrar férvarvseffektivitet
och kundlivstidsvarde. Dessa produkter ar
utformade for att stédja partners pa marknader
dar transparens, datanoggrannhet och
regelefterlevnad blir allt viktigare.

4. Vad dr er strategi for att vixa effektivt pa
reglerade och mogna marknader?

Vi prioriterar selektiv expansion framfér snabb
tillvaxt. Det innebar fokus pa marknader dar
regelverket ar tydligt, partners ar
vélkapitaliserade och de langsiktiga ekonomiska
forutsattningarna ar attraktiva. Tillvaxten drivs
genom partnerskap, plattformsskalbarhet och
disciplinerad kapitalallokering - inte
marknadsandel till varje pris.

5. Hur planerar ni att anvdnda er starka
balansrdkning for att skapa aktiedgarvarde?

Vi har en konservativ och flexibel syn pa
kapitalallokering. Var prioritet ar att bibehalla
finansiell motstandskraft samtidigt som vi
selektivt investerar i teknik, produktutveckling
och mojligheter som starker var plattform och
l&ngsiktiga intjaningsférmaga.

L&s mer om Mediacle

NGM
COMPANY
INSIGHTS
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@medidde | VD-intervju med Santosh Jain

6. Vad #r er strategi for att 6ka andelen aterkommande licens- eller SaaS-intédkter?

Viarbetar successivt med att flytta kunder fran tjanstebaserade uppdrag till plattformsbaserade
relationer. Detta inkluderar moduldra SaaS-erbjudanden, langsiktiga licensavtal och inbaddade
tekniska I6sningar som blir integrerade i partnernas verksamhet, vilket 6kar kundlojaliteten och
intéktsforutsagbarheten dver tid.

7. Vad ser ni som den stérsta virdedrivaren for Mediacle Group de kommande aren?
Den storsta vardedrivaren &r den fortsatta Gvergdngen mot teknikdrivna iGaming-ekosystem. Nar

operatdrer soker farre men mer kapabla partners positionerar Mediacles kombination av egna
plattformar, marknadsforstaelse och skalbara affarsmodeller bolaget for att fanga langsiktigt varde.

d=p

L ™.~ SantoshJain ) ,
- . L&s mer om Mediacle
. k;g VD, Mediacle
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VD Patrik Lundstrom:
“Med var bevisade teknik
kapitaliserar vi pa nagra av
marknadens stérsta trender”
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obdiucat

OM BOLAGET

Obducat ar global marknadsledare inom Nanoimprint
Lithography (NIL) och erbjuder en nischad och beprévad
teknologi som kombinerar skalbar och kostnadseffektiv
produktion med energieffektivitet for flera
applikationsomraden. Bolagets I6sningar mojliggor
hdgprecisionstillverkning av mikro- och nanostrukturer
inom bland annat halvledare, optik och sensorer; omraden
som stér infor betydande strukturell tillvaxt, inte minst
drivet av utvecklingen inom Al och férsvarsindustrin.

Obducat ar nu kapitaliserat fér en effektiv operativ drift
som ger bolaget férutsattningarna att leverera
inneliggande orderstock och samtidigt starka
séljorganisationen med malet att redovisa ett operationellt
positivt kassafléde under 2026. Dartill siktar Obducat pa en
rullande tolvmanaderstakt fér bade orderingdng och
omséattning 6verstigande 100 MSEK, med en arlig
tillvaxttakt (CAGR) om 15 procent mellan 2026 och 2028.

Inom tre ar &r Obducats ambition att leda NIL teknologins

bredare industriella genomslag, och ddrmed fullt ut
kapitalisera pa sin marknadsledande position.

Tre anledningar till att investera

BETYDANDE STRUKTURELL

BEVISAD NIL-TEKNOLOGI TILLVAXT

Obducat ar pionjar och vérldsledande

Med vér bevisade teknik kapitaliserar vi pa négra av
marknadens storsta trender

FAKTA
VD Patrik Lundstrém
Lista NGM
Ticker OBDU
Aktiekurs (SEK) 0,1
Antal aktier (miljoner) 672,2
Borsvarde (MSEK) 40,3
Nettoskuld (MSEK) 15,9
Enterprise Value (MSEK) 56,2
Insynségande 7,0 %
Nasta rapport 2026-02-20
STORSTA AGARE
Avanza Pension 8,6 %
Nowo Fund Management AB 7,5 %
Nordnet Pensionsférsékring 6,2 %
Per-Olof Lodin 4.4 %
Mikael Makila 3,3%
Gunvald Berger 2,8 %
Lundstrém & Bergstrand 2,7 %
Mats Gunnar Andersson 2,0%
Swedbank Forsékring 1,7 %
Patrik Lundstrém 1,7 %

ETABLERAD FOUNDRY-VERKSAMHET

inom sin nisch med &ver 200
installationer globalt. Tekniken
kombinerar skalbar och
kostnadseffektiv produktion med
energieffektivitet for flera
applikationsomraden inom bland

annat halvledare, optik och sensorer.

Kvartalsutveckling 2024-2025

Bolagets l6sningar mojliggor
hogprecisionstillverkning inom bland
annat halvledare, optik och sensorer;
omraden som stér infor betydande
strukturell tillvaxt, inte minst drivet av
utvecklingen inom Al och
forsvarsindustrin.

Genom bolagets etablerade
foundry-verksamhet paskyndas
industrialiseringen av NIL samtidigt
som kundernas investeringsbeslut
forenklas.

Kursutveckling, 12 ménader
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/—@/ | VD-intervju med Patrik Lundstrom

obdiucat

1. Kan du beréatta mer om ert marknadserbjudande?

Obducats produktportfdlj omfattar fyra olika
litografiprodukter och tjanster:

Nanoimprintlitografisystem (NIL)
Resistprocess-system
Vétprocess-system

Foundry Services (Produktionsservice)

RN

Kérnan i Obducats verksamhet &r nanoimprintlitografin
och bolaget levererar NIL-maskiner till kunder som &nskar
gora utveckling och produktion internt men erbjuder &ven
kunder som 6nskar att kdpa produktionsservice av
Obducat istéllet for att investera i egen utrustning.

Obducats produkter avseende resist- och vatprocessning
ar kompletterande produkter till nanoimprintlitografin och
avser processsteg fore respektive efter
nanoimprintlitografin.

2. Ni har precis tagit in nytt kapital och dven fatt
beviljat omfattande investeringsstod i Portugal. Hur
paverkar det era investerings- och tillvixtplaner?

Det beviljade investeringsstddet till verksamheten i
Portugal &r ett kvitto pd Obducats position i marknaden
och skapar nya méjligheter att signifikant dka
produktionskapaciteten inom ramen fér bolagets
foundry-verksamhet. Bolaget arbetar nu lokalt i Portugal
med att sékerstalla det ytterligare kapital som behdvs for
att mojliggéra genomférandet av expansionsprojektet.
Den planerade expansionen skapar forutsattningarna for
ytterligare tillvaxt da bolaget ocksd kommer att kunna
adressera kundkategorier med stérre volymbehov.

3. Hur arbetar ni med att skala upp verksamheten
och vilka faktorer blir viktigast for att lyckas?

Vi driver pa NIL-teknologins bredare industrialisering
vilket skapar forutsattningar fér snabbare tillvaxt. Ett
viktigt steg i detta arbete &r att utdka bolagets foundry-
verksamhet for att paskynda kundernas adoption, och har
blir projektet i Portugal en viktig katalysator. Darutéver
breddar vi var geografiska nérvaro i Europa, Asien och
Nordamerika genom strategiska partnerskap.

ua@te

Kalqgyl

4. Vilka marknader prioriterar ni for internationell
expansion under de kommande tva dren?

Under de kommande tva aren kommer vi i férsta hand
att vaxa tillsammans med etablerade kunder for att
validera, kvalificera och expandera NIL-processer
globalt. Vidare kommer vi att kapitalisera pé redan
upparbetade férséljningskanaler i Europa, Asien och
Nordamerika tillsammans med var befintliga interna
séljstyrka.

5. Hur arbetar ni for att stirka bolagets operativa
effektivitet och Ionsamhet?

Genom att exempelvis implementera smart
standardisering kan vi 6ka skalbarheten samtidigt som
vi bibehaller en hog grad av kundanpassning. Detta
kortar ledtiderna for véra kunder samtidigt som det
leder till marginalforbattring. | takt med att vi vaxer sa
Okar vi vart fokus pé eftermarknaden och darmed
andelen aterkommande intékter.

6. Vad ser ni som den storsta viardedrivaren for
aktiedgarna under kommande &r?

Att Obducat nu kommer igdng med att leverera pa den
inneliggande orderstocken och samtidigt etablerar en
stark grund for tillvéxt som ligger i linje med bolagets
mal att na en rullande tolvmanaderstakt for bade
orderingang och omsattning som éverstiger 100 MSEK.

7. Vilken position har ni paA marknaden om vi blickar
tre &r framat?

Vi &r fortsatt ledande inom NIL och har industrialiserat
tekniken i stor skala globalt, med ett starkt och
vaxande erbjudande inom eftermarknadstjénster.

Patrik Lundstrom
VD, Obducat

Lds mer om Obducat
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VD Martin Schedin:
“Var turnaround ar slutférd - SDS ar
redo for skalbar och lonsam tillvaxt
2026
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Seam/less |

Distribution Systems

(MSEK)

OM BOLAGET

Seamless Distribution Systems &r en global leverantor av
affarskritiska mjukvaruplattformar for digital férséljning och

FAKTA

VD
Lista

Ticker

distribution inom telekom, med sarskilt fokus pa tillvaxt- och

Aktiekurs (SEK)

tillvaxtmarknader. Bolagets I6sningar gér det mojligt for

Antal aktier (miljoner)

mobiloperatdrer att digitalisera hela flodet av férbetalda tjanster

Borsvarde (MSEK)

sdsom airtime och data - fran operatdr, via distributérer och

aterforsaljare, till slutkund.

I ménga av bolagets karnmarknader &r 6ver 90 procent av alla
mobilabonnemang férbetalda och distributionen sker via stora
natverk av sma aterforsaljare. Den traditionella, fysiska modellen &r

Nettoskuld (MSEK)

Enterprise Value (MSEK)

Insynségande

Nasta rapport

STORSTA AGARE

kapitalkravande, ineffektiv och medfér bristande kontroll och
intaktslackage. SDS adresserar detta genom att erséatta fysisk

Avanza Pension

Jan Karlander

distribution med realtidsbaserade, digitala transaktioner som ger full

Swedbank Forsékring

transparens, béattre intéktssékring och 6kad operativ effektivitet.

Mats Andersson

Veronica Wallman

Bolagets plattform ar djupt integrerad i kundernas kérnsystem och

Roland Wallman

hanterar i genomsnitt omkring 80 procent av operatorernas intakter,

vilket skapar hoga intradesbarriarer och langsiktiga kundrelationer.
Med 6ver 50 marknader, mer dn 700 miljoner slutkunder och arliga
transaktioner motsvarande cirka 14 miljarder USD &r SDS en etablerad
och palitlig partner till flera av varldens ledande mobiloperatorer.

Tomas Klevbo

Martin Roos

OstVast Capital Management
Eddy Cojulun

Tre anledningar till att investera

AFFARSKRITISK PLATTFORM

SDS mjukvara hanterar ca 80 % av
operatdrernas intakter pa bolagets
marknader och &r djupt integrerad i

deras karnsystem.

Detta skapar mycket hdga
byteskostnader, lag kundflykt (churn)
och ldnga kundrelationer pa Gver fem
ar, vilket ger en extremt stabil och

affarsgrund.

Kvartalsutveckling 2024-2025
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SKALBAR INTAKTSMODELL

Bolaget kombinerar projektbaserade
produkt- och installationsintakter med
aterkommande intakter fran support,
managed services och tillaggsmoduler.
N&r en kund val &r live finns betydande
potential till merforsaljning utan
motsvarande kostnadsokning, vilket ger
god operativ havstang. Med en ny portfdlj
av Al-moduler skapar SDS mervérde hos
befintliga Tier-1-operatérer utan behov av
kostsam kundanskaffning. Al-stod for
séljprognoser och lageroptimering dkar
operatdrernas intékter avsevart, vilket
driver bolagets skalbara tillvaxt framét.

Var turnaround ar slutford — SDS ar redo for skalbar & lbnsam
tillvaxt 2026

Martin Schedin
NGM Nordic SME

SDS
8,4
21,5
1793
227,0
406,3
1,8 %
2026-02-26
12,7 %
11,2 %
9,2 %
6,2 %
54 %
4,8 %
4,8 %
4.1 %
3,8 %
3,1 %
TURNAROUND GENOMFORD

Efter ett omfattande effektiviserings- och
omstruktureringsprogram under 2025 star
SDS med en léagre och mer flexibel
kostnadsbas, ett fornyat erbjudande
inklusive Al-drivna I6sningar samt en
tydligare kommersiell strategi - vilket
sammantaget positionerar bolaget for
uthallig Ionsam tillvaxt. Bolaget har
framgangsrikt implementerat ett
effektiviseringsprogram pa 66 miljoner SEK.
Detta innebér att SDS nu nar break-even
enbart pa sina existerande &terkommande
intékter, vilket dramatiskt sénker den
finansiella risken och gér att varje ny
produktaffar péverkar resultatet positivt.

Kursutveckling, 12 ménader
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Seamless

Distribution Systems

1. Ni har genomfdrt en omfattande
omstrukturering. Vilka konkreta atgérder har ni
gjort och vilken effekt har ni fatt pa intdkter och
marginaler?

Vi har genomfért genomgripande atgarder inom
operationell drift, produktutveckling, organisation och
styrning for att skapa “det nya SDS 2.0”. Den mest
centrala atgarden &r ett
kostnadseffektiviseringsprogram pa 66 miljoner SEK
som nu natt full effekt nar vi kliver in i 2026. Vi har gatt
frén stora, volatila engangsprojekt till en stabilare mix av
projekt, vilket sanker risken. Effekten &r en optimerad
kostnadsbas dér véra dterkommande intakter nu tacker
bolagets driftskostnader. Detta lagger grunden for en
betydande marginalexpansion under 2026, med en
prognos pa resultat fore skatt fran 45-55 MSEK.

2. Kan du berdtta om er go-to-market modell och
strategin for att 6ka intidkterna kommande ar?

Var nuvarande strategi fokuserar pa att maximera
vardet i var befintliga kundbas av Tier-1-operatorer
genom att sélja ytterligare moduler och tjanster. Vi
anvander en konsultativ saljmodell dar vart nya
strategikontor tillsammans med séljarna hjalper vara
kunder att identifiera intédktspotential via var Al-
mjukvara. Genom att addera funktioner som Al-
baserade séljmal och lageroptimering kan vi 6ka véra
intékter utan att behdva vinna nya kunder, vilket ar den
mest I6nsamma tillvaxtvagen. Strategin framat ar att
kombinera selektiv nykundsbearbetning med 6kad
merforsaljning i den befintliga kundbasen, vilket ger
snhabbare intéktsbidrag och lagre risk.

Martin Schedin
VD, Seamless Distribution

m&te

Kalqgyl

| VD-intervju med Martin Schedin

3. Kan du beritta mer om er orderingang och
konverteringsgrad samt vad som driver utvecklingen?

Orderingéngen har visat starkt momentum med
strategiska vinster den senaste tiden, inklusive en order pa
11 miljoner SEK for Smart CapEx frédn en av varldens storsta
operatérer och en order pa 8 miljoner SEK i Mellanostern.
Utvecklingen drivs av operatdrernas behov av att optimera
sina investeringar och motverka intaktslackage. Vi har en
rekordstor pipeline som vi jobbar intensivt for att
konvertera redan i Q1 och Q2 for att leverera stark
[6nsamhet under 2026.

4. Hur prioriterar ni mellan tillvixt pa nya marknader
och férdjupning hos befintliga kunder?

Var primara prioritet just nu &r férdjupning hos befintliga
kunder, da det innebar lagst risk och hogst marginal. Vi har
en enorm potential i att rulla ut var Al-portfolj till de 50+
marknader dar vi redan finns. Nar var I6nsamhet &r uthalligt
stabil kommer vi att expandera mot nya segment som
bredbandsleverantérer och Enterprise-l6sningar.
Ytterligare tillvaxtmajligheter finns i nya geografiska
marknader sdsom Asien och Latinamerika.

Lds mer om Seamless Distribution Systems
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Distribution Systems

5. Ni har varit starka inom Afrika. Hur ser ni pd méjligheterna att vixa i Europa, Mellanstern och
USA?

Mojligheterna &r mycket goda att vaxa péa existerande marknader, Mellandstern och Afrika. Vi ser dven
starka framtida tillvaxtmaojligheter i Asien och Latinamerika.

Marknadsanalyser visar en forvantad arlig tillvaxt (CAGR) pa 18-23 % inom vara segment i Mellandstern,
Afrika och Asien fram till 2030. Vi ser &ven en stark trend dar operatdrer i dessa regioner behdver
modernisera sina administrativa system (BSS), dar SDS har en nischad expertis Sales & Distribution.
Europa och USA bedéms som langsiktiga mojligheter, framfor allt inom nischade segment och hos
operatérer med komplexa distributionsstrukturer, men &r inte huvudfokus pé kort sikt.

6. Vilka tekniska innovationer eller produktférbattringar vintas driva tillvaxt under 2026 och framéat?

Tillvéxten kommer att drivas av var Al-drivna portfolj, sarskilt verktyg for forsaljningsprognoser och ”Smart
CapEx” som hjélper operatoérer att planera sina natverksinvesteringar mer intelligent. Vi introducerar dven
generativ analys och Al-assistenter (Co-pilots) som gor det enklare for operatérer att fatta datadrivna beslut i
realtid. Dessa innovationer forbattrar kundernas ROl avsevart, vilket gor vara I6sningar &nnu mer oumbérliga.

7. Vad krivs for att ta bolaget frén en stabiliseringsfas till uthéllig tillvixt och Idnsamhet?

Vi har redan passerat stabiliseringsfasen genom var turnaround under 2025. For att né uthéllig tillvaxt fokuserar
vi pa att i &r konvertera var historiskt starka pipeline - som tidigare snittat pa cirka 70 miljoner SEK per ar for
nyforséljning av produkter — till leveranser under 2026 pé var nu optimerade kostnadsplattform. Levererar vi pa
det malet, som innebar stark Ibnsamhet, vilket vi ar full fokuserade pé att gora, sa ar tillvéxtpotentialen stor, inte
bara inom existerande kundbas, utan inom andra vertikaler och nya geografiska marknader.

Martin Schedin ,
VD, Seamless Distribution

L&s mer om Seamless Distribution Systems
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Disclaimer

Informationen ovan ar framtagen av FairValue FV AB och ska inte ses som personlig
radgivning. Alla investeringar innebéar risk — vardet kan béde gé upp och ner och du kan
forlora hela eller delar av ditt investerade kapital. Historisk avkastning ar ingen garanti for

framtida resultat.
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