


Verantwortlichkeits-
erklarung der Geschaftsfuhrung

Anbieterin und Emittentin der mit dieser Anlegerbroschiire an-
gebotenen Vermdégensanlage fiir das ,SONO MOTORS /2017 ist
ausschlieBlich die Sono Motors GmbH, Miinchen. Fir den Inhalt
dieser Anlegerbroschiire sind nur die bis zum Datum der Auf-
stellung dieser Anlegerbroschiire bekannten und erkennbaren
Sachverhalte maBgeblich. Eine Haftung fiir den Eintritt der an-
gestrebten Ergebnisse sowie fir Abweichungen durch kinftige
wirtschaftliche, steuerliche und/oder rechtliche Anderungen wird,
soweit gesetzlich zuldssig, nicht ibernommen. Von dieser Anle-
gerbroschiire abweichende Angaben sind vom Anleger nicht zu
beachten, wenn diese nicht von der Emittentin schriftlich bestatigt
wurden. Miindliche Absprachen haben keine Giiltigkeit. Eine Haf-

tung fir Angaben Dritter fiir von dieser Anlegerbroschiire abwei-
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weit der Haftungsausschluss gesetzlich zuldssig ist. Die Emittentin
Ubernimmt die Verantwortung fiir den Inhalt dieser Anlegerbro-
schiire. Sie erklart, dass die in der Anlegerbroschiire genannten
Angaben ihres Wissens richtig sind und keine wesentlichen Um-
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Hinweise

Inhalt

Das dieser Anlegerbroschiire zugrundeliegende Kapitalanlageange-
bot erfolgt im Rahmen einer so genannten ,Schwarmfinanzierung” im
Rahmen des § 2a Vermdégensanlagengesetz (VermAnIG). Diese Anle-
gerbroschiire ist nicht durch die Bundesanstalt fiir Finanzdienstleis-
tungsaufsicht gepriift worden. Die Vermégensanlage kann ausschlieB-
lich auf der Online-Plattform der wiwin GmbH gezeichnet werden.

Bei dieser Kapitalanlage gibt es keine gesetzliche Einlagensicherung,
so dass dieses Angebot nur fiir Investoren geeignet ist, die das Risiko
dieser Anlageform beurteilen und den Eintritt eines Totalverlusts finan-
ziell verkraften kénnen.

Warnhinweis gemaB § 12 Abs. 2 und Hinweis gemaB § 12 Abs. 3 Vermo-
gensanlagegesetz: Der Erwerb dieser Vermogensanlage ist mit erhebli-
chen Risiken verbunden und kann zum vollstandigen Verlust des einge-
setzten Vermogens fiithren (Totalverlustrisiko). Der in Aussicht gestellte
Ertrag ist nicht gewdhrleistet und kann auch niedriger ausfallen.
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SION

Ein innovatives Elektroauto
mit Einbindung von
Photovoltaik in der
Karosserie.
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Geschaftskonzept

Ziel der SONO MOTORS
GmbH ist es, zu einem
etablierten Automobil-
hersteller mit Fokus auf
Elektrofahrzeuge mit
alternativer Antriebs-,
Mobilitats- und Lade-
technik zu werden. Der
Markteintritt beginnt mit
einem innovativen Elek-
troauto namens ,SION”
welches Photovoltaik
(»viSono) in die
Karosserie einbindet,
eine Reichweite von 250
km besitzt und mit
einem Endkundenpreis
von 16.000 Euro (exklu-
sive Batterie) auf den
Markt kommt.

Mit SION geht das
erste Solarauto in
Serienproduktion.

Alleinstellungsmerkmal/
Technologie

Bei viSono bestehen Dach, Motorhaube,
Heck und die komplette seitliche Karosserie
aus Solar-Zellen. Die Gesamtfldche von 7,5
m? |&dt die Traktionsbatterie auf, sodass im
Durchschnitt bis zu 30 kostenlose Kilometer
taglich zur Verfligung stehen: Es handelt sich
um ein sich selbst aufladendes Elektroauto.

Uber bidirektionales Laden (.,biSono") wird
der SION zum mobilen Stromspeicher und
kann bis zu 6.6 kW Leistung abgeben. Es
ist moglich, Gberschiissigen Strom mit an-
deren Nutzern Uber die Sono-App zu teilen
(mobile Stromtankstelle), oder fir das Be-
treiben anderer Elektrogerdte zu nutzen.

Die Reichweite von 250 km wird durch eine
33 kWh Batterie erzielt. Bei einer Schnell-
ladung mit 50 kW ist der Energiespeicher
nach 30 Min. zu 80% geladen und reicht so
fiir weitere 200 km Fahrstrecke aus.

Der niedrige Verkaufspreis des SION von
16.000 Euro erklart sich durch die Exklusion
der Batterie, wobei SONO, bei stetig fallen-
den Batteriepreisen, sicherstellen will, dass
ihren Kunden die zum Zeitpunkt der Auslie-
ferung besten Preise anboten werden. Der
Kaufpreis der Batterie wird unter 4.000€
bei Auslieferung liegen. Dabei liegt der
Fokus auf der vornehmlichen Verwendung
von sogenannten Carry-Over-Parts (COP)
und eine minimalistisch gestaltete Grund-
ausstattung, ohne dabei die Fahrsicherheit
oder den Fahrkomfort einzuschrdanken.

Die Produktion erfolgt mit etablierten
Auftragsfertiger & Systemlieferanten aus
Europa. So wird von Anfang an sicherge-
stellt, dass die Serienproduktion punktlich
in 2019 starten kann.

Das Instandhaltungssystem ,reSono”
beinhaltet die Offenlegung des Werkstatt-
handbuchs und soll markenunabhéngigen,
freien Autowerkstétten und Privatpersonen
erméglichen, Ersatzteile in das Fahrzeug

einzubauen und sonstige Reparaturen
vorzunehmen. Das dadurch entstehende
Netzwerk garantiert dem Endkunden von
Anfang an ein umfangreiches Serviceange-
bot und vermeidet GroBinvestitionen fiir die
SONO MOTORS.

Ein weltweit einzigartiges, in die Armatur
integriertes spezielles Moos fungiert als
natiirlicher Luftfilter (breSono). Zusatzlich
zum normalen Luftfilter, filtert das Moos
Uber elektrostatische Anziehung Feinstaub
aus der Luft und reduziert so die Feinstaub-
belastung in der Kabine um bis zu 20%.
Uber die im Infotainment-System integ-
rierten Mobility-Services (,goSono”) kann
der Nutzer durch die Bereitstellung seines
SION Einklinfte generieren: Integriertes
on-demand carsharing erlaubt es dem
Fahrzeugbesitzer, das Fahrzeug wdhrend
der Standzeit unkompliziert zu verleihen.
Ridesharing, bei dem der Besitzer (spontan)
eine Mitfahrgelegenheit bereitstellt, funkti-
oniert ebenfalls auf Abruf.

Geschaftsmodell

Unter der fuhrenden Rolle von SONO, soll
der SION von einem namhaften Auftrags-
fertiger in Zusammenarbeit mit leistungsfd-
higen Systemzulieferern und Dienstleistern
aus Europa zusammengebaut werden. Die
Komponenten-Logistik Gbernimmt dabei der
Auftragsfertiger, nachdem SONO die Vertrda-
ge mit den Zulieferern geschlossen hat.

Nach Montage der Fahrzeuge werden diese
voraussichtlich nach Bremerhaven trans-
portiert und vor Ort von den Kunden abge-
holt. Diese haben den SION im Vorfeld auf
der Webseite von SONO MOTORS reserviert
und gekauft.

SONO MOTORS lbernimmt dabei den Ver-
trieb der SION und Koordination der exter-
nen Kernfunktionen, welche das Fahrzeug
entwickeln und produziert. Zunachst ver-
folgt SONO dabei eine Ein-Produkt-Strate-
gie, d.h. eine Variante mit kleineren Anpas-
sungsmaoglichkeiten.

Marktanalyse

Durch seine Alleinstellungsmerkmale eignet
sich der SION speziell fir Kundengruppen,
welche im Durchschnitt normale Strecken
zuriicklegen. Durch die Energie, welche
durch die Solarzellen produziert wird, kén-
nen diese Strecken zuriickgelegt werden
ohne zu tanken.

Aus verschiedenen Marktstudien geht her-
vor, dass sich der potentielle Markt fiir den
SION wie folgt aufschlisselt:

Privatkunden
e Privatkunden, d.h. vor allem
City-Pendler und Familien, bilden
den gréBten Absatzmarkt (63% der
Privatkunden)
o GroéBte Einkommens- / Zielgruppe
kommt von der Mittelschicht (56%
der Privatkunden)
Gewerbekunden
e Hiervon bilden Kleinunternehmen (KU)
den gréBten Absatzmarkt (66%)
e GroBes Potenzial besteht im Bereich
der Mikro-Logistik, z.B.
- Auslieferdienste
- Personenbeférderung
- Taxiunternehmen
- Pflegeservice und
- 6ffentliche Verwaltung
e Gewerbliche Carsharing-Unternehmen
wie Cambio, StattAuto und Flinkster

Produkt- &
Kundenvorteil

Die Produktvorteile des SION sind der Preis,

die technischen USP’s und die Reichweite:

o Es gibt bisher kein Elektroauto zu einem
Preis von 16.000 Euro, welches liber 250
km Reichweite verflgt.

e Das Instandhaltungssystem reSono er-
moglicht dem Kunden kostenglinstige
Reparaturen und Wartung.

e viSono und biSono erleichtern durch
die Selbstladefunktion den Alltag des
Nutzers erheblich.

o Die Betriebskosten des SION liegen
dank viSono rechnerisch bei nur 2,40
Euro/100 km.



o Bei glinstiger Sonneneinstrahlung ist
je nach Fahrleistung eine vollkommene
Autarkie des Fahrzeugs méglich.

e goSono erméglicht zudem eine
optimale Nutzung des Fahrzeugs.

Insgesamt genieBt der Besitzer des SION
von einer optimalen Nutzung seines Fahr-
zeugs und seiner Ressourcen.

Markteintritt -
Vertrieb & Marketing

Uber Online- & Direktvertrieb gelingt es,
mit einem schlanken Marketingetat eine
breite Ké&ufergruppe zu erreichen. Kos-
tenglinstiges virales Marketing sorgt auf
Portalen wie Facebook, YouTube, Reddit,
Twitter, Vimeo und/oder Wimp fir eine
groBe Reichweite. Der SION soll aus-
schlieBlich liber den eigenen Internetshop
abgesetzt werden. Einzelne Show-Rooms
in groBen Stddten erméglichen es dem
potentiellen K&ufer das Fahrzeug zu testen.

Wettbewerber

Grundsatzlich wird durch das innovative
Fahrzeugkonzept von SONO MOTORS
ein vollstdndig neuer Markt erschlossen.
Nichtsdestotrotz ist davon auszugehen, dass
alle Fahrzeuge in einem dhnlich niedrigen
Preissegment als indirekte Wettbewerber
gelten koénnen. Elektrofahrzeuge im Pre-
miumsegment hingegen werden nicht als
direkter Wettbewerber verstanden. Von
Bedeutung sind vor allem die asiatischen
Elektroauto-Hersteller, da diese frihzei-
tig in die Entwicklung der Akkutechnologie
investiert haben. Potentielle Wettbewer-
ber kénnten folgende Automobilhersteller
sein: Nissan, Renault, eGo, VW, BYD, Ha-
nergy, wobei in Europa lediglich eGo als
Hersteller  innovativer  Elekirofahrzeug
verstanden werden kann. Die etablierten
Unternehmen/Fahrzeugbauer unterliegen
jedoch rigiden Konzernstrategien und Un-
ternehmensstrukturen, welche einen frihen
Markteintritt erheblich erschweren.

Markt

Das britische Marktforschungsunterneh-
men [DTechEx aus Cambridge schreibt
im Bericht von November 2015, dass das
Marktvolumen der Elektromobilitat bis
2026 auf jahrlich rund 500 Milliarden $
(US) steigen und im Zeitverlauf noch star-
ker wachsen wird. Dies bietet Anlass zu der
Annahme, dass im Jahr 2030 Elektroautos
mit rund 50% den gréBten Marktanteil am
gesamten Automobilmarkt besitzen wer-
den. Bekraftigt wird diese Annahme durch
aktuelle politische Vorhaben in Ozeanien,
Europa, China und Indien welche Verbren-
nungsmotoren bis 2025 verbieten wollen. In
groBen Europédischen Stadten werden be-
reits in 2017 umfangreiche Betriebsverbote
fur bestimmte Typen von Verbrennungs-
motoren ausgesprochen. Bei erwarteten
Produktionsvolumen des SION von min-
destens 278.000 Fahrzeugen bis 2027 geht
SONO MOTORS von einem Marktanteil von
1-5% in 2027 aus.

Status& Erfolge

Der Grundstein der SONO MOTORS wurde
bereits vor vier Jahren mit dem Bau eines
Konzept-Prototypen gelegt. Mit diesem
Modell konnten durch Praxistests und
Fahrten in Alltagssituationen wertvolle Er-
fahrungen und Daten fiir die weitergehende
Entwicklung gewonnen werden. Ein wei-
terer Meilenstein war die darauffolgende
Crowdfunding-Kampagne, mittels derer
erfolgreich knapp 842.000 Euro generiert
wurden, obwohl das angesetzte Ziel ledig-
lich 250.000 Euro vorsah. Der Image-Film
dieser Kampagne wurde mehrere Millio-
nen Male aufgerufen und die Thematik von
namhaften regionalen und {iberregionalen
Medien aufgegriffen. Auch die internatio-
nale Presse hat dariiber berichtet.

Durch diesen groBen Erfolg konnte in einem
ndchsten Schritt mehrere vollfunktionfa-
hige Prototypen entwickelt und produziert
werden. Diese wurden im Rahmen eines
groBen Release Events im Juli 2017 der Of-
fentlichkeit vorgestellt werden.

Grunder

Laurin Hahn

Grinder, Geschdaftsfuhrender Gesellschafter
| Strategie & Geschéftsentwicklung |

Studium Elektrotechnik / Elektromobilitat,
HM Minchen.

Jona Christians

Grinder, Geschdaftsfuhrender Gesellschafter
| Technik & IT Entwicklung |

Studium Informatik, LMU

Navina Pernsteiner

Grinder, Creative Director

| Design & Marketingstrategie |
Studium Kommunikationsdesign,
HS Augsburg,

Nachste Schritte

Zudem wurde eine erfolgreiche Marke-
tingkampagne gestartet, welche u.a. eine
Probefahrten-Tour durch Europa vorsieht.
Fir die Fahrzeugentwicklung und Serien-
produktion des SION hat SONO MO-
TORS bereits eine Zusammenarbeit mit
renommierten Auftragsfertiger und System-
lieferanten aus Europa initiiert/anberaumt.

Wdahrend der kommenden 22 Monate soll
die Fahrzeugentwicklung und Zulassung
fertiggestellt und Industrialisierung abge-
schlossenen werden. Ziel ist es den SION
2019 auf den Markt zu bringen.
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Ziel

Ziel der SONO MOTORS GmbH ist es, zu einem etablier-
ten Automobilhersteller mit Fokus auf Elektrofahrzeuge
mit alternativer Antriebs-, Mobilitats- und Ladetechnik
zu werden. Der Markteintritt beginnt mit einem innova-
tiven Elektroauto namens ,SION”, welches Photovoltaik
(»viSono” von ,visionSono”) in die Karosserie einbindet,
eine Reichweite von 250 km besitzt und mit einem End-
kundenpreis von 16.000 Euro (exklusive Batterie) auf
den Markt kommt. Mit SION geht das erste Solarauto in
Serienproduktion.

Produkt

Beim SION handelt es sich um einen flinftiirigen Kom-
pakt-Van mit einer Ldnge von etwa 4,11 m. Ein 80
kW-Motor ermoglicht lGber ein stufenloses Getriebe,
Geschwindigkeiten von bis zu 140 km/h zu erreichen.
Besonders sind dabei die finf Sitzpldtze des Wagens,
welche sich vollstdndig umklappen lassen und eine op-
tionale Anhdngerkupplung.

Den SION gibt es ausschlieBlich in einer Variante, wo-
bei verschiedene Farben oder Interieur-Varianten
angeboten werden kénnen. Das integrierte Ladegerdat
ermoglicht das Aufladen der Akkus mit unterschiedli-
chen Leistungen zwischen 3,7 und 22 kW AC mit dem
Ladestecker Typ 2. Bei einer Schnellladung mit 50 kW
DC mit dem Ladestecker CCS ist der Energiespeicher
nach 30 Minuten zu 80% geladen und reicht so fur eine
200 km lange Fahrstrecke aus. Das Laden an der Haus-
haltssteckdose ist ebenfalls moglich.

Wahlweise wird der SION mit einem einmaligen
Batteriekauf oder einer monatlichen Batteriemiete an-
geboten. Das Fahrzeug-Chassis ist modular aufgebaut,
sodass die Ausstattungsvarianten auf der gleichen Pro-
duktionsstraBe gefertigt werden kdnnen.
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Kurz:
Der SION ist ein hochmodernes Elektroauto
fir eine breite, internationale Community.



Produktpolitik

Ausstattung & Design

Das Bedurfnis nach Mobilitat ist der Hauptgrund fir die
Kaufentscheidung eines Pkw. Deshalb ist es oberstes
Gebot, den Kunden hier nicht einzuschranken, wobei
die SONO MOTORS mit ihrem Modell SION und dessen
Reichweite Uberzeugen kann. Die minimale Ausstat-
tung wird dem Kunden nicht als Nachteil, sondern als
Vorteil in Bezug auf Preis und Langlebigkeit prdsen-
tiert. Immer mehr Produkte zielen heutzutage auf eine
minimalistische Ausgestaltung ab. Hier will SONO
MOTORS anknipfen und Uber intelligentes Marketing
dem Kunden die Ausstattung nahebringen. Das Design
soll immer dem Zeitgeist entsprechen oder diesem et-
was voraus sein. Jedoch wird darauf geachtet, dem
Kunden keine fremde, futuristische Designsprache auf-
zudrdngen. Die Integration der Solarzellen stellt SONO
MOTORS bereits vor die Herausforderung, das Design
an ein Ubliches Automobildesign anzulehnen.

Preis

Aufgrund der COP-Strategie ermoglichen die
Produktionskosten des SION inklusive aller Umla-
gen, Abschreibungen und Amortisationen trotz des
geringen Verkaufspreises ein sehr attraktives und pro-
fitables Geschaftsmodell. Selbstverstandlich konnen die
endgultigen Verkaufskosten erst nach vollstandiger Ent-
wicklung und Industrialisierung des Fahrzeugs bestimmt
werden. Nichtsdestotrotz kénnen in Abhdngigkeit von
verschiedenen Faktoren wie Anzahl der Reservierun-
gen, Produktionsvolumen, Technologievorspriingen/
Neuerungen, etc. operative Margen von zwischen 7%
und 18% erzielt werden.

Qualitat

Die Preispolitik soll keine Deutung auf die Qualitat
der einzelnen Komponenten des SION zulassen: Ge-
nerell ist eine lange Lebensdauer des Fahrzeugs fir
die SONO MOTORS von hohem Stellenwert, da nur

so eine wirkliche Nachhaltigkeit erzeugt werden kann.
Selbstverstandlich gelten die normalen Garantiebe-
dingungen auf das gesamte Fahrzeug von zwei Jahren
oder bis 100.000 Kilometer. Dartiber hinaus wird sehr
darauf geachtet, dass durch die Preispolitik weder die
Fahrsicherheit noch der Fahrkomfort nicht beeintrach-
tigt werden. Angestrebt werden 4 Sterne im NCAP. - 5
Sterne koénnen nur auf Grund der fehlenden FuBgdn-
ger-Erkennung nicht erreicht werden.

Batterie

Die Batterie soll zu einem erwarteten Preis von 120
Euro/kWh angeboten werden. Je nach endglltiger
BatteriegroBe des SION soll der Batteriepreis fir den
Kunden voraussichtlich bei unter 4.000 Euro liegen. Pro
abgesetzter Batterie fur den SION kdnnen somit zusdtz-
liche rund 4.000 Euro umgesetzt werden.

Falls einzelne Kunden es vorziehen, soll die Batterie
auch zum Leasing oder zur Miete angeboten werden.
Der Leasing- oder Mietpreis wird je nach Laufzeit, Ka-
pazitat der Batterie, Preise der Batterien und Bonitat des
Kunden etwa 90-140 Euro betragen. Fir die Batterie-
miete wird eine Zusammenarbeit mit einem etablierten
Finanzhaus angestrebt.

Dauer der Entwicklung,
Produktion & Auslieferung

Fur die Entwicklung und Industrialisierung des SION
werden 22 Monate anberaumt. Die Auslieferung soll
dann ab Juli 2019 stattfinden.

Sobald die Industrialisierung und Fertigung einge-
richtet wurden, die Produktion begonnen hat und der
Rickstand abgebaut wurde betragt die durchschnittli-
che Wartezeit auf den SION etwa vier Wochen. Diese
kurzen Lieferzeiten sind deswegen moglich, weil kei-
nerlei Lackierung des Fahrzeugs, d.h. weder fir die
Karosserie noch flur die AuBenhaut, stattfinden muss, so
dass auf Ebene der Fertigung ein zeitintensiver Produk-
tionsschritt ausgelassen wird.

Modell SION

- — = — = — - 250km

Basispreis: 16.000<

(zzgl. Batteriemiete/-kauf)

35 kWh
o3¢ ca. 30 Min



Factsheet

SION

16.000 €

(zzgl. Miete oder Kauf 35 kWh Batterie)
250 km Reichweite

50 kW Schnellladefdhig

MaBe

Lange 411 m
Breite 1,79 m
Breite m. Spiegel 2,06 m
Hoéhe 1,68 m
Radstand 2,45 m
Spurweite 1,59 m
Gewicht 1,4 t
viSono

7,5 m? Solarflache

Hocheffiziente SunPower-Zellen mit
24% Wirkungsgrad

330 Einzelzellen mit je 3,65 W/Zelle
o Gesamt: 1205 Watt Peak

» unter gunstigen Bedingungen

bis zu 30 km / Tag

Sitze

e 2 + 3 Sitze

e GroBer Kofferraum von 500 |

e Alle Sitze sind einzeln umklappbar

e Dadurch groBer Kofferraum

e Isofix Halterungen an allen
Beifahrersitzen

Antrieb

e 80 KW (109 PS) Drei-Phasen Asynchronmotor
e 400V

o Batterie: Li-lon (LiMn204) - Wasserkiihlung

o Getriebe: Einganggetriebe

e Héchstgeschwindigkeit 140 km/h

Ausstattung

Die Airbags vorn und hinten sind abschaltbar

» Positionierung von Kindersitz méglich

Elektrische Handbremse in der Mittelkonsole integriert
Optionale Anhéngerkupplung fir Anhdnger mit bis zu 750kg
KERS (Kinetic Energy Recovery System)

» Erhéhte Reichweite durch Bremsenergieriickgewinnung
reSono - das glinstige Instandhaltungssystem

» Servicenetzwerk von Anfang an - durch lizenzfreie
Offenlegung des Werkstatthandbuchs und der Ersatzteile (CAD)
breSono - natlrlicher Luftfilter

» Spezielle Moosart filtert Feinstaub aus der Luft

» Ambiente Beleuchtung

biSono - bidirektionales Ladesystem

» Erméglicht das Laden anderer Elektrofahrzeuge sowie das
Betreiben / Laden von ublichen Haushaltsgeréaten

e goSono - Mobilitatssystem: Angebot von drei Sharing-Diensten

» powerSharing
» rideSharing
» carSharing



Alleinstellungsmerkmale

» Mit einer Gesamtflache

2 wird etwa soviel

von 7,5 m
Strom durch das viSono-System
generiert, sodass es flr bis

zu 30 elektrische Kilometer

bei glinstiger Sonneneinstrahlung

an einem Tag ausreicht. «

@SON O Integrierte Solarzellen in der Karosserie.



soONO

Die entscheidende Innovation des SION steckt in der
Karosserie: Sie besteht groBtenteils aus Photovol-
taik-Modulen, die wahrend der Standzeit des Fahrzeugs
die Traktionsbatterie laden. Es handelt sich also um ein
sich selbst aufladendes Elekiroauto. Auf einer Gesamt-
flache von 7,5 m? wird etwa so viel Strom durch die
PV-Module generiert, dass es flur bis zu 30 Kilometer
bei guter Sonneneinstrahlung an einem Tag ausreichf.
Dach, Motorhaube, Heck und die kompletfte seitliche
Karosserie sind mit hocheffizienten, monokristallinen
Siliziumzellen bedeckt. Die PV-Zellen werden in Poly-
karbonat-Module eingebettet, welche dann auf eine
Unterkonstruktion geklebt werden; dhnlich wie es auch
bei der Windschutzscheibe eines Fahrzeugs praktiziert
wird. Dadurch sind die einzelnen Module leicht und auf
bereits bekannte Weise zu wechseln.

Die Besonderheit ist die Materialwahl fir das viSono,
da fur den Fahrzeugbau folgende Anforderungen erfllt
werden mussen: Langlebigkeit (mindestens acht Jahre),
Bestandigkeit gegen Umwelteinflisse (UV-Strahlung
und Abrieb), Bruchfestigkeit sowie geringes Gewichf.
Bei herkdmmlichem Einsatz werden Solarzellen in der
Regel auf ein 2-5 mm dickes Glas laminiert. Die Ver-
wendung von Glas hat jedoch negative Auswirkungen
auf das Gewicht und die Bruchsicherheit ist nicht ge-
geben, weswegen Polycarbonat fir das viSono-System
als Tragermaterial verwendet wird. Polycarbonat hat
den Vorteil, dass es leicht ist, deutlich schlagfester als
Glas und dabei einen hohen Transparenz-Index von
0,86 besitzt (zum Vergleich Glas: 0,80-0,90).
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Im Verbund mit transparentem, thermoplastischem
Polyurethanen (TPU) werden diese Eigenschaften
erweitert, sodass schlussendlich leichte und Chemika-
lien- und UV-bestandige Verbundsicherheitsscheiben
fur das System Verwendung finden. Solche werden be-
reits in der Raumfahrtindustrie, im Flugzeugbau und der
Architektur verwendet. Im Automobilbereich sind sie bei
einzelnen Bauteilen (z.B. Scheinwerferverglasungen)
oder zur Gewichtsoptimierung (z.B. als Windschutz-
scheibe / Panoramadach) im Einsatz.

Die Schlagfestigkeit des Polycarbonat-Kunststoffs
ist dabei so hoch, dass dieser bei Belastung we-
der splittert noch bricht. Das gilt auch, wenn sich das
Fahrzeug Uberschlagt. Darlber hinaus sorgt eine ent-
sprechende Lackbeschichtung (Hardcoat AS 4700) fur
Kratzfestigkeit sowie Bestdndigkeit gegenlber Witte-
rungseinflissen und UV-Strahlung.

Durch die Verwendung von Polycarbonat gibt es zu-
kinftig keine Schdaden mehr durch Steinschlag oder
Hagel, was zusdtzlich ein groBer Vorteil gegeniber
einer Hochglanzlackierung ist. In der Produktion ist
die Herstellung von einer Oberfldche aus Polycarbo-
nat mit einem geringeren Aufwand verbunden als eine
Hochglanzlackierung, bei welcher erst grundiert, im
Anschluss mehrmals lackiert und hierauf die Versiege-
lung mit Klarlack aufgetragen wird. Zusdtzlich ist dann
noch das Polieren nétig. In Anbetracht der gesetzlichen
Vorgaben zur Reinhaltung der Luft ist hier ein weiterer
Vorteil wahrend der Produktion des SION zu verbuchen,
da industrielle Lackierereien oft ein groBes Problem
mit der Filterung von ultra-feinen Partikeln haben. So
schafft es SONO die Produktionskosten nachhaltig zu
verbessern.

Insgesamt erzeugen 330 SunPower-Zellen mit einem
Wirkungsgrad von 24% 1.207 Watt Peak. Die Angabe
von 30 km zusatzlicher Distanzleistung ergibt sich aus
einer Realitdtsanpassung des bestmaoglichen Falles
und spiegelt die Leistung wieder, die an einem durch-
schnittlichen Tag wdahrend den sonnenreichen Monaten
in Deutschland zur Verfliigung steht. Zur Einordnung der

Insgesamt erzeugen 330 SunPower-Zellen 1.207 Watt Peak.

Wertigkeit dieser zusdtzlichen Leistung: Die durch-
schnittliche Fahrleistung eines Pkws in Deutschland
betragt weniger als 22 km pro Tag (Quelle: Deutsches
Institut fur Wirtschaftsforschung, DIW Wochenbericht
Nr. 47, 2012).

SunPower-Zellen haben den Vorteil, bei diffusem Licht
besonders ertragreich zu sein. Bis zu einem Einstrah-
lungswinkel von 70 Grad verfigen SunPower-Zellen
Uber ihre volle Leistung (100%). Diese Eigenschaft ist
besonders fur die schlecht ausgerichteten Module an
der Seite des Fahrzeugs ausschlaggebend, da diese
so gerade im Winter zu den ertragreichsten Modulen
werden. AuBerdem sind SunPower-Zellen leicht flexi-
bel und passen sich individuellen Formen an. Im Falle
eines Bruchs (z.B. durch einen Unfall) verlieren die
einzelnen Waver nicht ihre Funktion, da diese rlcksei-
tig kontaktiert sind.

Der Produktionsablauf fir viSono ist fur die Massenpro-
duktion geeignet, sodass mit einer Hochglanzlackierung
vergleichbare Endpreise erreicht werden kénnen. In der
Einzelproduktion kostet ein Seitenmodul beispielsweise
900 Euro. In der Massenproduktion sind Preise im nied-
rigen dreistelligen Bereich moglich. Zum Vergleich sind
bereits kleine Kratzer im Lack oft um ein vielfaches teurer
in der Reparatur.



Bidirektionales Laden

(HSONO

Bidirektionales Laden ("biSono") bedeutet, dass der
SION nicht nur mit Strom geladen wird, sondern auch
jederzeit Strom wieder abgeben kann. Der SION wird
somit zum mobilen Stromspeicher, welcher sich Uber
die Solarzellen selbstandig aufladt. Mittels eines Haus-
haltsteckers (,Schuko”) ist eine Stromentnahme fir alle
gdngigen elektronischen Gerdte (230V) mit bis zu 2.000
Watt méglich. Uber den Typ2 Stecker kann bis zu 6,6 kW
AC entladen werden. So entsteht ein breit gefdchertes
Anwendungsgebiet flir den SION, wie folgende Bei-
spiele aufzeigen:




SONO @ MOTORS

Privater Gebrauch:

Der SION eignet sich hervorragend zum Camping.
Dank der Option Strom zu entnehmen ist immer Ener-
gie zum Kochen, Handy aufladen und sogar fir einen
kleinen Kihlschrank vorhanden und das unabhdngig
von der ortlichen Infrastruktur und der Bedingungen auf
dem Campingplatz. In Verbindung mit der optionalen
Anhdangerkupplung ist es sogar denkbar, dass im Fahr-
zeug vorne der Strom generiert und hinten im Anhanger
verbraucht wird.

Auch die entlegene Hitte in den Bergen, welche Uber
keinen eigenen Stromanschluss verflgt, stellt mit dem
SION kein Problem dar. Der SION ermdéglicht es, vor Ort
den Kihlschrank zu betreiben, das Handy zu laden und
zu kochen, und zwar kostenlos und umweltfreundlich.
Die verbrauchte Energie wird tagstber durch die Son-
nenenergie wieder in die Batterie geladen. Dabei muss
sich der Nutzer keine Sorgen um die Energie der Bat-
terie fir die Heimfahrt machen, da beispielsweise ein
moderner A+++ Kihlschrank (90 kWh/Jahr) ganze 120
Tage durch die Batterie des SION (30 kWh) betrieben
werden konnte.

Die genannten Anwendungsfelder haben besonders
positive Auswirkungen auf die Umwelf, weil der SION
den herkdmmlichen Generator Uberflissig macht.
Gerade in Ldndern mit instabilem Stromnetz oder
schlechter Infrastruktur ergeben sich unzdhlige zusatz-
liche Anwendungsbereiche fur das Fahrzeug.

SOMNO MOTORS

>

@ & © o 0

How much power do you
want to share?

80 km

Mit der goSono App kannst du ganz einfach deine gespeicherte
Energie weitergeben.



Mobility
Services

EHSONO

Durch die Integration von sogenannten Mobility Ser-
vices in das Infotainmentsystem wird der SION zum
Mobilitatsdienstleister. Drei verschiedene Services, die
im Folgenden erklart werden, erlauben es dem Fahr-
zeugbesitzer Uber die goSono App durch den SION
Geld Einnahmen zu generieren, wenn dieser gerade
nicht genutzt wird.

» Die goSono-App vereint
wichtige Eigenschaftend
powerSharing, rideShari
carSharing. Mit deinem
phone kannst du ander
eine Mitfahrgelegenh
Auto zur Vermietun



powerSharing

gewerblicher Gebrauch:

Das bidirektionale Ladegerdt kann den SION im o6f-
fentlichen Raum zur mobilen Tankstelle werden lassen.
Hierflr bestatigt der Nutzer in der goSono-App, dass er
das Fahrzeug Uber einen gewissen Zeitraum nicht mehr
nutzen wird und bestatigt, dass der SION von anderen
Nutzern als mobile Stromtankstelle verwendet werden
darf. In der Ladestation-App wird nun das Fahrzeug
als offentlich zugdngliche Ladestation angezeigt und
ermoglicht anderen Nutzern, Uber einen Zugangscode
ihr Fahrzeug am SION aufzuladen. So entsteht ein breit
gefdchertes Ladestationen-Netz, welches flexibel und
gerade fir auBerordentliche Situationen geeignet ist,
da es auch Ladestationen abseits von Ballungsrdu-
men ermdglicht und somit ein Alleinstellungsmerkmal
darstellt. Der Besitzer des SION kann Uber die App ent-
scheiden, ob die Bereitstellung der mobilen Ladestation
entgeltlich oder unentgeltlich abgewickelt werden soll.

Entgeltlich

Entscheidet der Nutzer sich fir die entgeltliche Version,
werden die Kosten tUber den App-Provider abgewickelt
(voraussichtlicher Partner: New Mobility), da der SION
Uber einen integrierten Stromzdhler verfigt, welcher mit
dem Infernet verbunden ist. Diese Einnahmen werden
zwischen dem App-Provider und der SONO MOTORS
aufgeteilt. Hierdurch entstehen monatliche Einnahmen
fir die SONO MOTORS.

Unentgeltlich

Entscheidet sich der Nutzer fir die unentgeltliche Vari-
ante, so verdienen sowoh| die SONO MOTORS als auch
der Besitzer nichtam Ladevorgang. Diese Variante ist vor
allem fur den privaten Gebrauch gedacht, bei welchem
der Nutzer kein Interesse daran hat Geld zu verdienen
und den Stromanschluss fir den Eigengebrauch nut-
zen will. Diese Option ermaoglicht dem Fahrzeughalter
groBtmogliche Flexibilitat und Unabhdangigkeit.

Es besteht grundsatzlich die Gefahr, dass der Nutzer
versucht, die Zahlungsmethode und damit die Abgabe
an die SONO MOTORS zu umgehen. Da der Nutzer
bequem Uber die Ladestation-App seine Verfligbarkeit
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verdffentlichen kann, wird diese Gefahr als geringflgig
eingeschatzt.

Flottenbetrieb

Gewerbliche Betriebe kénnen den SION als mobile
Stromtankstelle flr den Flottenbetrieb verwenden. Im
Alltag kénnen mehr Elektroautos in der Flotte gefah-
ren werden, da die weniger genutzten Fahrzeuge die
Elektrofahrzeuge mit niedrigem Batterieladezustand
aufladen kénnen. Uber die Selbstladefunktion des SI-
ONs |adt dieser sich dann teilweise selbst wieder auf.
Dank dieser ausgleichenden Umverteilung des Stroms
hat der Betreiber der Flotte weniger Investitionskosten in
neue Ladestationen und mehr Flexibilitat in der Alltag-
sanwendung. Gerade flr groBe Flottenbetreiber dirfte
dieser Ansatz interessant sein. Ein Anwendungsbereich
ist beispielweise das ortsgebundene Carsharing wie es
Flinkster oder Cambio praktizieren. Der Nutzer dieser
Anbieter muss das Fahrzeug nach jeder Nutzung wie-
der an den Abholort zurlickbringen. Meistens befinden
sich an diesem Standort mehrere Fahrzeuge des An-
bieters. Das powerSharing ermdglicht dem Carsharing
Anbieter, ein gerade zurlckgebrachtes Fahrzeug mit
Hilfe eines wenig genutzten Fahrzeugs aufzuladen.
Hierflr muss ein Mitarbeiter beide Fahrzeuge mitein-
ander verbinden. Die Abwicklung wird vollautomatisch
abgerechnet. Die SONO MOTORS verdient an der Be-
reitstellung dieses Dienstes und rechnet pro verbrauchte
kWh oder mittels monatlichem Grundbeitrag ab.

Pannenhilfe / Notdienste

Im Bereich der Pannen- und Nothilfe ist der SION durch
powerSharing besonders fur gewerbliche Kunden ge-
eignet. So kénnen Anbieter wie der ADAC den SION
als Einsatz-Fahrzeug im urbanen Raum nutzen, um
beispielsweise liegengebliebene Elektroautos tber das
bidirektionale Ladegerat aufzuladen und Strom fir wei-
tere Kilometer zur Verfligung zu stellen. Das gleiche gilt
fur die Einsatzfahrzeuge der Carsharing-Anbieter, wel-
che bisher liegengebliebene Elektroautos kostenintensiv
abschleppen missen oder mit einem herkdommlichen
Stromgenerator aufladen.

Ertrag powerSharing fiir Sono Motors GmbH

Ladevorgang

Rahmenbedingungen

Kosten pro kWh 0,45 €
Gesamtladekapazitat (kWh) 30
Ladedauer (Std) 1,5
Ertrag Sono Motors (€/kWh) 0,10 €
Ertrag App-Provider 0,35 €

Ertrag pro Monat:

Fahrzeugbesitzer App-Provider Sono Motors

Kosten Nutzer

Bei X-Ladungen pro Monat

1 715 € 0,35 € 3,00€ 10,50 €
3 18,45 € 1,05 € 9,00 € 28,50 €
5 23,75 € 1,75 € 15,00 € 40,50 €
7 29,05 € 2,45 € 21,00 € 52,50 €
10 37,00 € 3,50 € 30,00 € 70,50 €

Auch fur Einsatzwagen der Polizei oder Feuerwehr ist
die Strom-Bereitstellungsfunktion hilfreich. Beispiels-
weise kénnen im Falle eines Unfalls Endgerdte aller Art
an den SION angeschlossen werden, um erste Hilfe zu
leisten.

Mobiler Generator

Die Vermietung des SION als mobilen Stromgenerator
ist ein weiteres Anwendungsfeld und eine zusatzliche
Einnahmequelle fir die SONO MOTORS. Der SION kann
Uber eine Leasing-Firma oder direkt Uber die SONO
MOTORS als mobiler Stromgenerator stundenweise
angemietet werden. Events aller Art sind ein potfen-
tieller Anwendungsbereich. So konnte der SION zum
Beispiel fir eine Hochzeit im Freien die ndtige Energie
fur Beleuchtung oder Musikanlage zur Verfligung stel-
len. Hier gibt es ein weitreichendes Anwendungsfeld fur
mobile Generatoren im niedrigen Leistungsbereich. Die

Miete wirde wahlweise auf kWh-Basis oder als Zeittarif
abgerechnet.

Anhangerkupplung

Der SION verflgt vermutlich Gber eine weitere Steck-
dose neben der Anhdangerkupplung, sodass wahrend
der Fahrt ebenso wie im Stand immer Strom zur
Verfligung steht. Ein Anwendungsbeispiel wdre der
Gepdacktrager fur Fahrrader, auf den eBikes geschnallt
und geladen werden kénnen. Aber auch der Wohnwa-
gen kann an die Anhdngerkupplung angehdngt und
Uber den Stromanschluss versorgt werden.
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carSharing

Uber die goSono-App ldsst sich Carsharing in das
Infotainmentsystem des SIONS integrieren. In Zusam-
menarbeit mit dem Berliner Start-Up GETAWAY wird
Uber die goSono-App das Vermieten des Fahrzeugs
wdhrend der Standzeit moglich. So kann der Besitzer
Geld einnehmen, indem er sein Fahrzeug anderen of-
fentlich zur Verfigung stellt, solange er z.B. bei der Arbeit
ist. Das Ganze funktioniert wie folgt:

1.

Der Fahrzeugbesitzer stellt das Fahrzeug am StraBen-
rand ab und gibtin der App an, bis wann er das Fahrzeug
nicht mehr bendtigt.

2.

Nun hinterldsst der Fahrzeugbesitzer seinen Schlissel in
einem im Handschuhfach integrierten RFID Kartenleser
und schlieBt das Fahrzeug von auBen per App ab.

3.

Das freie Fahrzeug wird nun Uber die GETAWAY-App
veroffentlicht und anderen Nutzern angezeigt.

4.

Andere Nutzer kdnnen Uber eine Karte in der App das
Fahrzeug sehen und buchen.

5.

Per App schlieBt der Nutzer das Fahrzeug auf, nimmt den
Schltssel aus dem RFID Kartenleser heraus und kann das
Fahrzeug starten und benutzen.

38

Wichtig ist, dass das Fahrzeug dhnlich wie bei Flinkster
oder Citeecar immer wieder an seinen Ausgangspunkt
zurtckgebracht wird. Nach der Beendigung der Fahrt
muss der Nutzer den Schlissel wieder in den RFID Kar-
tenleser zurlckstecken. Erst dann gibt der Nutzer das
Fahrzeug wieder ab. Essentiell ist auBerdem, dass der
Fahrzeugbesitzer in den Einstellungen angeben kann,
wieviel Restreichweite der SION bei der Riickgabe haben
muss. Bei einem VerstoB kommt es zu einem BuBgeld fur
den Nutzer.

Nach erfolgter Verleihung wird dem Nutzer eine Gebuhr
zum Kilometer-Tarif in Rechnung gestellt. Die Abrechnung
findet Uber den Betreiber statt und die SONO MOTORS
bekommt fur die Bereitstellung des Fahrzeugs und/oder
die Implementierung des Systems/der Dienstleistung im
Fahrzeug einen Anteil der Geblihren.

Ein moglicher Kooperationspartner hierbei ist das bereits
genannte Start-Up GETAWAY aus Berlin, welches tber
ein bestehendes System verfligt und Versicherungsfra-
gen juristisch geklart hat. In Zusammenarbeit mit der
Versicherung Gothaer ist das Fahrzeug wahrend des
Mietvorgangs mit Vollkasko versichert.

Bei der Produktion des Fahrzeugs muss eine sogenannte
Telemetrik-Einheit ins Fahrzeug integriert werden, wel-
che unter anderem auf die Fahrzeugsteuerung Zugriff
hat. Die App kann so dem Fahrzeugbesitzer wichtige In-
formationen zur Verfiigung stellen (Standort, Mietdauer,
Reichweite). Die Kosten fir den Einbau Ubernimmt die
GETAWAY GmbH.

Das so entstehende Carsharing-Netzwerk erméglicht es,
von Anfang an konkurrenzfahig gegentiber anderen An-
bietern zu sein. AuBerdem ist das Carsharing fir SONO
MOTORS aus Marketingsicht intferessant, da so potenti-
elle Kunden mit dem Fahrzeug in Kontakt kommen. Der
SION st ein ideales Carsharing-Fahrzeug, da es sich
selbst wahrend der Standzeit aufladt.

Ertrag Carsharing fur Sono Motors GmbH

Strecke

Rahmenbedingungen

Kosten pro km 0,50 €
Kosten pro Stunde -
Ertrag Sono Motors pro km (€/km) 0,05 €
Ertrag App-Provider pro km (€/km) 0,17 €

Ertrag pro Monat:

Bei X-km pro Monat

Fahrzeugbesitzer App-Provider

Zahlen von GETAWAY

Sono Motors Kosten Nutzer

2 0,56 € 0,34 € 0,10 € 1,00 €

5 1,40 € 0,85 € 0,25 € 2,50 €

10 2,80 € 1,70 € 0,50 € 5,00 €
50 14,00 € 8,50 € 2,50 € 25,00 €
250 70,00 € 42,50 € 12,50 € 125,00 €
400 112,00 € 68,00 € 20,00 € 200,00 €
600 102,00 € 102,00 € 30,00 € 300,00 €
780 132,60 € 132,60 € 39,00 € 390,00 €

Fallbeispiel 1 - einmaliges Carsharing

Hannes ist fir vier Tage auf einer Geschdaftsreise. Uber
die im Infotainment integrierte GETAWAY-App gibt
er den SION zum Carsharing frei. Er hinterlegt den
Schltssel im RFID-Kartenlesegerdt im Handschuhfach
und sperrt das Fahrzeug Uber die App von auBen ab.
Ein Nutzer namens Leon bucht den SION. Uber die App
offnet er das Fahrzeug und startet den Motor mit dem
hinterlegten Schlissel. Gegen einen Aufpreis kann Leon
sich entscheiden, das Fahrzeug nicht wieder an seinen
Standort zuriickzubringen. Uber die Solarzellen ladt sich
das Fahrzeug taglich selbstdndig wieder auf. Fir ldngere
Fahrten sind Ladekarten im Fahrzeug hinterlegt, mit wel-
chen an Schnellladestationen geladen werden kann.

Fallbeispiel 2 - regelmaBiges Carsharing

Jonas ist Berufspendler. Er fahrt mit dem SION taglich 20
km zu seiner Arbeitsstelle. Sobald er am Firmenpark-
platz angekommen ist, gibt er den SION bis um 17 Uhr
zum Carsharing frei. Um sicher nach Hause zu kommen,
hat Jonas in den Grundeinstellungen eine Restreichweite
von 40 km eingegeben. Das ist die Reichweite die er be-
notigt um sicher nach Hause zu kommen.

Nach erfolgter Nutzung wird dem Nutzer der im Vorfeld
der Reise vereinbarte, faire Preis in Rechnung gestellt.
Fur die Bereitstellung der Dienstleistung erhalten GET-
WAWAY und SONO MOTORS eine Provision.

Selbstverstandlich werden jedwede Zuwiderhandlungen
automatisch Uber die Applikation beim User in Rechnung
gestellt.



rideSharing

Uber die, in das Infotainmentsystem integrierte, goSono-
App kann der Fahrzeughalter vor Fahrtantritt auswdhlen,
ob er wahrend der Fahrt Ridesharing betreiben mochte.
Das Besondere ist die so ermdglichte Spontanitat der
Entscheidung, welche bisher bei keiner bestehenden
Mitfahrgelegenheit-App umgesetzt wird. Derzeit be-
darf es fir den Fahrer einer langfristigen Planung, bei
welcher er Ort, Uhrzeit und Bedingungen der Mitnhahme
mit jedem Mitfahrer einzeln ausmachen muss, was fir
den Fahrer oft nicht bedirfnisgerecht ist. Dabei bieten
private Mitfahrgelegenheiten ein weit groBeres Poten-
tial als bisher ausgeschopft wird. Deswegen gilt es, den
Vorgang wesentlich zu vereinfachen, was im SION fol-
gendermalBen geschieht:

1.

Der Fahrer steigt in den SION ein, sein Smartphone ver-
bindet sich automatisch mit dem Infotainmentsystem
und entscheidet sich nun spontan, seine Fahrt als Mit-
fahrgelegenheit 6ffentlich anzubieten.

2.

Seine Fahrtwird in diesem Moment online gestellt und der
Fahrer gibt an, wie viele Minuten Umweg er in Kauf neh-
men wirde, um jemanden abzuholen und mitzunehmen.

3.

Andere Nutzer kénnen nun Uber die goSono - App die
Fahrt in Anspruch nehmen, wenn sie die Bedingungen
(Entfernung, Abfahrtszeit) erfillen.

4.

Ohne das Zutun des Fahrers plant das Navigationssys-
tem nun die neue Route.

5.

Der Mitfahrer wird am vereinbarten Standort abgeholt.
Die Abrechnung findet lber die goSono-App staftt.

Die Funktionalitat der goSono-App ermaoglicht es dem
Fahrer, sich hdufiger fur das Anbieten einer Mitfahr-
gelegenheit zu entscheiden und letztendlich ein breites
privates Mitfahrgelegenheit-Netzwerk im SION-Univer-
sum zu etablieren.

Angestrebt wird hierbei eine Zusammenarbeit mit einer
bestehenden Ridesharing-App. Mdégliche Partner sind
Flinc oder BlaBlaCar. Die Kooperation mit einer privaten
Carsharing-App ist Uberaus bedeutsam um zu sicher-
zustellen, dass die App ausgereift ist und ein groBer
Kundenstamm bereits existiert, auf den zurlickgegriffen
werden kann. Mit dem Partner wird der generierte Um-
satz geteilt, wodurch die SONO MOTORS monatliche
Einnahmen verbuchen kann.

Fallbeispiel 1 — Kurzstrecke

Hannes weiB, dass er auf dem Rickweg vom Flughafen
nach Minchen (30 km) noch freie Platze im Fahrzeug
hat und gibt beim Einstieg an, dass er rideSharing betrei-
ben will. Nun meldet sich Felix, der vom Flughafen nach
Minchen fahren muss und einen dhnlichen Ankunftsort
wie Hannes hat. Nach erfolgter Fahrt wird Felix der im
Vorfeld der Reise vereinbarte, faire Preis in Rechnung
gestellt. Fir die Bereitstellung der Dienstleistung erhalt
SONO MOTORS eine Provision.

Fallbeispiel 2 — Langstrecke

Hannes weiB3, dass er nach Berlin muss. Kurz vor Fahrt-
antritt gibt Hannes an, dass er die Fahrt zum Ridesharing
freigibt. In Minchen findet sich so spontan kein Mitfah-
rer. Jedoch auf der Strecke von Nirnberg nach Berlin
sieht Claudia, dass diese Fahrt genau in ihren Zeitplan
passt. Sie gibt Hannes wdhrend der Fahrt Uber die App
Bescheid und Hannes bestdtigt am Infotainmentsystem,
dass er Claudia abholen und einen Umweg von zehn
Minuten in Kauf nehmen wird. Gerade die Spontanitat
|asst Hannes sehr viel Flexibilitat und sorgt daflr, dass
er insgesamt hdaufiger seine Fahrten veréffentlicht. Nach
erfolgter Fahrt wird Claudia der im Vorfeld der Reise
vereinbarte, faire Preis in Rechnung gestellt. Fir die Be-
reitstellung der Dienstleistung erhalt SONO MOTORS
eine Provision.
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Ertrag rideSharing fiir Sono Motors GmbH

Langstrecke
Rahmenbedingungen
Kosten pro km 0,06 €
Kosten pro Stunde 0
Ertrag Sono Motors pro km (€/km) 0,005 €
Ertrag App-Provider pro km (€/km) 0,005 €
Ertrag pro Monat: Fahrzeugbesitzer App-Provider Sono Motors Kosten Nutzer
Bei X-km pro Monat
50 2,50 € 0,25 € 0,25 € 3,00 €
100 5,00 € 0,25 € 0,25 € 6,00 €
250 12,50 € 1,25 € 1,25 € 15,00 €
500 25,50 € 2,50 € 2,50 € 30,00 €
1000 50,00 € 2,50 € 2,50 € 60,00 €
5000 250,00 € 25,00 € 25,00 € 300,00 €
Kurzstrecke
Rahmenbedingungen
Kosten pro km 1,00 €
Kosten pro Stunde 0
Ertrag Sono Motors pro km (€/km) 0,10 €
Ertrag App-Provider pro km (€/km) 0,05 €
Ertrag pro Monat: Fahrzeugbesitzer App-Provider Sono Motors Kosten Nutzer
Bei X-km pro Monat
2 1,70 € 0,10 € 0,25 € 2,00 €
5 4,25 € 0,25 € 0,25 € 5,00 €
30 25,50 € 1,50 € 1,25 € 30,00 €
50 42,50 € 2,50 € 2,50 € 50,00 €
150 127,50 € 750 € 2,50 € 150,00 €
600 510,00 € 30,00 € 25,00 € 600,00 €



» Ein einzigartiges Islandmoos wird in
das Armaturenbrett integriert.

Bei eingeschalteter Liiftung stromt die
von auBen angesaugte Luft zundchst
durch einen normalen Luftfilter und dann
durch das Moos und wird so gereinigt. «




SONO @ MOTORS

@BSONO

Der natiirliche Luftfilter breSono ist eine Eigenent-
wicklung der SONO MOTORS, die es bisher in keinem
bestehenden Fahrzeug gibt. Hierbei wird ein einzig-
artiges Islandmoos in das Armaturenbrett integriert.
Bei eingeschalteter Liftung stromt die von auBen an-
gesaugte Luft zundchst durch einen normalen Luftfilter
und dann durch das Moos und wird so gereinigt. Der
Name stammt von dem englischen Ausdruck fir Atmen,
Joreathe”. Das Moos hat nachweisbar eine positive
Wirkung auf den Feinstaubgehalt in der Luft, da die
Mikrostrukturen des Mooses die Feinstaubpartikel
binden. Dies geschieht mittels elektrostatischer An-
ziehung. Die Mikrostrukturen des Mooses bilden eine
groBe Oberflache, die elektrisch negativ aufgeladen
ist. Feinstaub ist in der Regel elektrisch positiv geladen.
Durch die gegensatzliche Ladung wird der Feinstaub
angezogen und gebunden. Es wird jedoch ausdrtcklich
darauf hingewiesen, dass das breSono-System nicht
mit einem artifiziellen Filter gleichzusetzen ist, Uber
den der SION zusdtzlich verfigt. Das Islandmoos (die
biologisch korrekte Bezeichnung ist Cladonia Rangife-
rina) gehort der biologischen Gruppe der Flechten an,
was bedeutet, dass MaBnahmen wie Wassern, Din-
gen, Nachschneiden oder Einwirkung von nattrlichem
Licht nicht notwendig sind, da das Islandmoos keine
enzymatische Reaktion aufweist. Auch im Sommer bei
heiBen Temperaturen bendtigt es keinerlei Pflege.

BreSono hat darlber hinaus die Eigenschaft eines
Schwamms und wirkt regulierend auf die Luftfeuch-
tigkeit. Bei einer Luftfeuchtigkeit von mehr als ca. 50%
bindet das Moos die Luftfeuchtigkeit und wird weich.
Bei niedrigerer Luftfeuchtigkeit gibt das Moos die ge-
speicherte Feuchtigkeit an die Raumluft ab, trocknet
dadurch aus und wird etwas hdrter. Beide Zustdnde
sind natlrliche Zustande des Mooses. Unabhdngig
vom Zustand ist die Optik des Mooses gleichbleibend.
Damit ist breSono nicht nur ein Designobjekt, sondern
natdrlicher

gleichzeitig ein regulierend wirkender,

Raumluftbefeuchter.

BreSono besitzt zudem eine auBerordentlich positive
Wirkung auf die Raumakustik. Die Mikrostrukturen des
Mooses absorbieren den Schall und reduzieren damit
die Schallreflexionen im Raum. breSono ist daher bes-
tens fur den Innenraum des SIONs geeignet. AuBerdem
wirkt es feuerhemmend, ist schwer entflammbar und
damit der Brandschutzklasse B1 zuzuordnen.
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Das Instandhaltungssystem namens reSono garan-
tiert gunstige Instandhaltungskosten durch einfach
nachbestellbare Ersatzteile und ein umfangreiches
Servicenetzwerk. Einige Komponenten des Fahrzeugs
werden auf der Unternehmens-Webseite per Mausklick
t lange Lebensdauer des Fahrzeugs erzielen. Ein Anwei-
sungskatalog und Erklarungsvideos sollen sicherstellen,
dass selbst ein Laie selbststandig Ersatzteile ins Fahrzeug
einbauen kann. Einzig die (Ersatzteil-)Garantie verfallt
hierbei. Die von dem Kunden zuvor akzeptierten Fir-
men-AGB und Hinweise zur Verletzungsgefahr schiitzen
SONO MOTORS vor rechtlicher Haftung im Falle eines
Unfalls. Die Offenlegung des Werkstatthandbuchs und
das Open-Source-Modell haben das Ziel, markenun-
abhdngigen, freien Autowerkstatten und Privatpersonen
die Reparatur des Modells SION zu ermdglichen. So
entsteht schnell ein gut ausgebautes Servicenetzwerk,
welches dem Endkunden eine kostenglinstige Repara-
tur am Fahrzeug garantiert und GroBinvestitionen in ein
flachendeckendes Werkstattnetzwerk fiir die SONO MO-
TORS vermeidet.

Inspiriert wurden die Unternehmensgriinder hierzu von
der Politik der Firma Fairphone, welche diesen Weg be-
reits seit mehreren Jahren erfolgreich beschreitet. Dank
des offenen Systems erspart sich die Firma nach eigenen
Aussagen zahlreiche Ricknahmen und Garantiefdlle.

Im Folgenden werden zwei Fallbeispiele fir das Vorge-
hen im Reparaturfall vorgestellt:

Fallbeispiel 1:

Der Scheibenwischer von Annes SION funkfioniert nicht
mehr. Anne hat noch nie etwas mit Reparaturen am Auto
zu tun gehabt. Auf der Website von SONO MOTORS be-
kommt sie mogliche Schadstellen aufgezeigt. Mit dem
Ausschlussprinzip per Bilderanweisung kann sie jedoch
den Schaden ausfindig machen: Der Scheibenwischmo-
tor ist defekt. Nun bestellt sie diesen Uber die Website
nach. Um die Reservierung abzuschlieBen, muss sie den
AGB der SONO MOTORS zustimmen. Nachdem das Pa-
ket angekommen ist, besucht sie erneut die Website der
SONO MOTORS und schaut sich das Video-Tutorial zur
Reparatur an. Hier wird zu Beginn aufgezeigt, welche

Gefahren wdhrend der Reparatur entstehen kdnnen. Im
Anschluss werden alle bendtigten Werkzeuge beschrie-
ben. (Fir den Fall, dass ein Spezialwerkzeug bendtigt
wird, erfolgt eine Erlduterung, wie dieses funktioniert
und wo es zu kaufen ist.) SchlieBlich wird in dem Video
Schritt fir Schritt die Reparatur des betreffenden Teils
gezeigt. Anne wird auch darauf hingewiesen, dass die
gesamte Garantie fur den Scheibenwischmotor, den
Scheibenwischarm und die Aufhdngungspunkte durch
die eigenstdndige Reparatur erloschen ist. Fir die Repa-
ratur hat Anne eineinhalb Stunden gebraucht. AuBer fur
den Wischmotor sind Anne keine Kosten entstanden.

Fallbeispiel 2:

Nach 152.000 km Laufleistung fallt Christian auf, dass die
Gesamtreichweite seines SIONs um 26 km pro Ladung un-
ter den urspringlichen Wert von 250 km gefallen ist. Die
Garantie auf die Batterie war bereits nach 100.000 km ab-
gelaufen. Christian ist die Spannung mit 400 V zu riskant,
um selbst eine Reparatur vorzunehmen, deshalb bringt
er den SION in die nachstgelegene markenunabhdngige
Autowerkstatt. Diese hat zuvor noch keinen Zellenaus-
tausch vorgenommen, |&dt sich jedoch kurzerhand nach
Zustimmung zu den AGB das Werkstatthandbuch auf der
Website von SONO MOTORS herunter. Zusdtzlich unter-
stiitzen Video-Tutorials das visuelle Versténdnis. Uber das
BMS (Battery Management System) kann am Fahrzeug-
display die defekte Batteriezelle lokalisiert werden. Schritt
fur Schritt wird nun die Traktionsbatterie vom Fahrzeug
getrennt. Nachdem die gesamte Batterie aus dem Fahr-
zeug ausgebaut ist, kann die wasserdichte Schutzhille
abgeschraubt werden. Daraufhin wird die nun lokalisierte
defekte Zelle durch eine zuvor bestellte neue Zelle ersetzt
und die defekte Zelle auf dem ortlichen Wertstoffhof fach-
gerecht entsorgt. Der Zusammenbau wird ebenfalls Schritt
fur Schritt erklart. Die zustandige Autowerkstatt hat insge-
samt dreieinhalb Stunden bendtigt, was der angegebenen
Reparaturzeit entspricht. Durch das reSono-System ist es
Christian erspart geblieben, einen kompletten Akkutausch
vornehmen zu mussen und die SONO MOTORS hat trotz
niedriger Garantieleistung die Zufriedenheit des Kunden
sichergestellt.
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Innenraumkonzept

Das Interieur ist einfach, praxistauglich und nachhaltig
gestaltet.

Sitzplatze

Der SION ist dank seiner funf Sitzplatze ein famili-
enfreundliches Fahrzeug. Auch in Alltagssituationen
erweist er sich als praktisch, da die Rickbank fir den
Transport von sperrigen Gegenstdnden umgelegt wer-
den kann.

Display

Ein zentrales, zehn Zoll groBes Display mit W-LAN oder
Kabel-Verbindung zum Smartphone ermdglicht es dem
Fahrer seine Apps, seine Musik und seine Kontakte
sofort zur Hand zu haben. Es gibt kein umstandliches
Betriebssystem, sondern das gewohnte Interface des
Smartphones, ob iPhone oder Android.

Exterieur

Anhangerkupplung

Dank der serienmaBigen Auslegung ldsst optional eine
Anhangerkupplung mit voraussichtlich einer Zuglast von
bis zu 1300 kg das Ziehen von groBen Anhdngern zu. Der
80 kW-Motor und das Ein-Gang-Getriebe ermdglichen
ausreichende Zugkraft auch in unebenem Geldnde.



Verkaufspreis des SION

Der Preis von 16.000 Euro wird durch verschiedene
wichtige Faktoren erreicht. Generell ist der SION ein so-
lides, einfaches Fahrzeug ohne anspruchsvolle Technik.
Die Batterie ist nicht im Listenpreis enthalten, sondern
wird entweder zum einmaligen Kauf oder zur monatli-
chen Miete angeboten. Der stetig sinkende Batteriepreis
wird zum Zeitpunkt der Produktion des Modells SION
schatzungsweise bei zwischen 80 und 140 Euro pro Kilo-
wattstunde liegen.

Die Uberwiegende Verwendung von Carry-Over-Parts
soll sowohl die Entwicklung und Produktion als auch
die Zulassung erheblich vergiinstigen und erleichtert
werden. AuBerdem verkirzt sich bei diesem Vorgehen
der Entwicklungszeitraum des Fahrzeugs erheblich. Es
wird angestrebt, mdglichst alle technischen Kompo-
nenten nicht neu entwickeln zu missen, um méglichst
viel Zeit und Kapital einzusparen. So erfolgt z.B. keine
eigenstandige Entwicklung des Anfriebsstrangs inklu-
sive Traktionsbatterie und Steuereinheit, sondern ein
entsprechender Einkauf auf dem After-Market, oder
von Komponenten- oder Systemlieferanten die IP-freie
Komponenten anbieten kénnen. Weitere einzelne Kom-
ponenten wie beispielsweise ein Scheibenwischmotor
werden eingekauft und das Fahrzeug an diese Kom-
ponenten angepasst. Da die Komponente bereits alle
Zulassungen durchlaufen hat und der Hersteller sie
bereits flir bestehende Fahrzeuge produziert, kénnen
niedrige Stlickzahlen zu einem guten Preis und mit
kurzer Lieferzeit akquiriert werden. Dieses Konzept er-
moglicht kleinere Stlickzahlen, Flexibilitat und geringen
Kapitaleinsatz.

Die Grundausstattung des SION ist einfach gestal-
tet. Statt vieler Bedienelemente im Cockpit werden die
Hauptfunktionen Uber den zentralen, infuitiven Touch-
screen gesteuert, welcher aufgrund der Kopplung mit
dem Smartphone Ulber kein eigenes Betriebssystem
verfugt (Einsparung von Entwicklungskosten). Durch die
Minimierung der Technik und die Nutzung preiswer-
ter Rohstoffe ist der SION ein ginstiges und vor allem
alltagstaugliches Fahrzeug, welches langlebig und
wartungsarm ist.

Die angestrebte Ausstattung des Sion ist:

o Infotainmentsystem mit zentralem 10 Zoll-Display mit
Bluetooth / W-LAN-Kopplung des Smartphones

o Freisprecheinrichtung via Smartphone

e breSono - natirlicher Luftfilter

e 2+ 3 Sitze - jeweils einzeln umklappbar

o Ladegerdt mit Leistungen zwischen 3,7 und 22 kW AC
Uber Typ2

e Schnellladung 50 kW lber CCS

» Bidirektionales Laden - fir Stromentnahme aus
dem Fahrzeug

- ESP/ABS

o Beifahrerairbag

o Elektrische Fensterheber vorne

o Fahrerairbag

o Seitenairbag

e Servolenkung

e Tagfahrlicht (LED)

o Wegfahrsperre

e Zentralverriegelung

o Isofix-Halterungen

o Klimaanlage

e Anhdangerkupplung

o Elektrische Fensterheber hinten
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Personliche und fachliche

Unser wichtigstes Ziel ist der Schutz der Umwelt. Die
groBten Herausforderungen entstehen durch den
Missbrauch von wertvollen und endlichen Ressourcen
wie zum Beispiel Erdél. Erddl ist ein wichtiger fossiler,
nicht erneuerbarer Rohstoff. Trotzdem wird Uber 61%
des Erdéls fur Transport verbraucht, wodurch jahrlich
128 Millionen Tonnen CO2 entstehen (Quelle: Deutsche
Energie Agentur, ,Verkehr. Energie. Klima., 2010). Auch
wenn durch neue Férdermethoden das Versiegen der
Quellen zeitlich herausgezégert wird, gibt es langfristig
keine Zukunft fir Fahrzeuge mit Verbrennungsmotor.

Der SION Ubernimmt eine tragende Rolle im Bereich
der nachhaltigen Mobilitat. Mit den integrierten Solar-
zellen ist sichergestellt, dass je nach Fahrleistung und

Sonneneinstrahlung ein GroBteil der benétigten Energie
aus erneuerbaren Energien kommt.

Das bidirektionale Laden - die Méglichkeit, die Fahr-
zeugbatterie als mobilen Stromspeicher zu nutzen - soll
in unzdhligen Anwendungsbereichen den herkémmlich
betriebenen Stromgenerator ersetzen. Ein weiteres Ziel
ist die Langlebigkeit des SION, was voraussetzt, dass das
Fahrzeug auch einfach und kostenglinstig zu reparie-
ren ist. Deshalb ist reSono ein sehr wichtiger Beitrag zur
Nachhaltigkeit.

Die Grindung der Firma SONO MOTORS hat auBerdem
einen persdnlichen Grund: Die Faszination mitdem Thema
Elektromobilitat. Die Effizienz des Verbrennungsmotors

Beweggrunde

liegt bei etwa 35%, die des Elektromotors hingegen bei

nahezu 95%. In der Batterietechnologie stecken dabei
lediglich 10 Entwicklungsjahre. Verschiedene Studien
zeigen, dass die Herstellung von Batterien auch ohne
die ebenfalls endliche Ressource Lithium méglich sind.

In der Elektromobilitat ist also vieles méglich, wahrend
der Verbrennungsmotor seit etwa 20 Jahren an seinem
Entwicklungs-Peak angekommen ist und wesentliche
Neuerungen ausbleiben.




Status & Erfolge

Konzept-Prototyp

Der Grundstein der hier vorgestellten Innovation ist ein
Konzept-Prototyp des SION.

Dieser wurde damals in alltagsnahen Situationen ge-
testet, hatte jedoch keine StraBen-Zulassung, hat jedoch
keine StraBen-Zulassung. Durch die Praxistests konnten
dennoch wertvolle Informationen und Daten Uber den
Betrieb des Fahrzeugs und fir die weitergehende Entwick-
lung gewonnen werden. So war urspriinglich flr diesen
Prototyp ein Range Extender vorgesehen, welcher als On
Board-Generator fungierte und die Batterie lud, sobald
die Traktionsbatterie leer war. Ziel war es, den Kunden die
Angst vor einer unzulénglichen Reichweite des Fahrzeugs
zu nehmen. Mit einem Verbrauch von drei Litern Benzin in

der Stunde wdre es sogar Uberdurchschnittlich effizient ge-
wesen. Aus Umweltgriinden, wegen der Produktionskosten
und dem zusdtzlichen Wartungsaufwand fir das Fahrzeug
entschieden sich die Grinder aber dazu, den Range Ex-
tender nicht mit in die Serienproduktion aufzunehmen. In
Fachkreisen gilt generell die Hybridtechnologie als eine aus-
sterbende Ubergangstechnologie.

Des Weiteren konnten bei dieser Machbarkeitsstudie wert-
volle Erfahrung in Bezug auf das viSono wie auch auf die
Anordnung und Verstringung der Zellen erlangt werden.
Jedoch wurden hier nur das Dachsystem sowie ein Seiten-
modul entwickelt, da dieser Umfang fur alle Erfahrungen
und Tests ausreichte.
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Crowdfunding-Kampagne

Ein weiterer groBer Erfolg war die im August 2016 ge-
startete Crowdfunding-Kampagne auf der Plattform
Indiegogo. Hierbei wurden insgesamt etwa 840.000
Euro Uber verschiedene Kandle eingenommen. Aus 49
Landern zahlt SONO fast zweitausend Unterstiitzer, so
dass nicht nur das Kapital fir den ndchsten Schritt der
Entwicklung eingenommen werden konnten, sondern
auch eine reprdasentative Stichprobe an Unterstitzern
gewonnen werden konnte, die an der Entwicklung des
Fahrzeugs maBgeblich mitwirken konnten. Hervorzu-
heben sind die 1.354 eingegangenen Reservierungen,
welche aus heutiger Sicht einen Umsatz von rund 22 Mil-
lionen Euro entsprechen wiirden. Uber 30 Unterstiitzer
haben den SION sogar sofort zum vollen Preis reserviert,

ohne diesen jemals Probe gefahren zu sein. Dieser
Erfolg zeigt das Potential des Fahrzeugkonzepts und un-
terstreicht das Vertrauen, welches die Unterstitzer der
SONO MOTORS entgegenbringen.

Nicht nur aus Finanz- und Marketing-Sicht war die
Crowdfunding-Kampagne ein voller Erfolg, sondern
auch weil unzdhlige Anfragen von Firmen, Investoren
und Kooperationspartnern eingegangen sind und ein
Uberwdltigendes Medieninteresse entstanden ist, wel-
ches SONO heute noch befligelt. Sogar Fernsehbeitrage
wurden lber den SION ausgestrahlt.
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Prototyp Entwicklung

Crowd-
Fahrzeug-Entwicklung

Das ndchste Ziel, nach der erfolgreichen

funding-Kampagne war die
eines produktfionsnahen Prototyp fiir Probefahrten und
Praxistests.

In nur 10 Monaten wurden, zusammen mit namenhaften
Partnern, zwei vollfunktionfahige Prototypen des SION
entwickelt. Das Investitionsvolumen fir diesen Meilen-

stein umfasste eine mittlere siebenstellige Summe.

Release Event

Ein wichtiger Meilenstein fiir das Unternehmen war das
Release-Event am 27. Juli 2017. Hier wurde der SION zum
ersten Mal medienwirksam der Weltéffentlichkeit vorge-
stellt. Die Rlickmeldung war lGiberwdltigend. In den Tagen
nach der Prdasentation sind weltweit unzdhlige Medien,
Industriepartner und Unterstitzer auf SONO aufmerk-

sam geworden.




Nachhaltigkeit

Die Nachhaltigkeit des SIONs ist ein weiterer Kaufan-
reiz, da immer mehr Konsumenten auf Umweltschutz
und ein ,nachhaltiges” Image achten. Eine Studie des
DLR zeigt, dass bei dem Kauf eines Elektroautos die
Umweltfreundlichkeit 87% der Befragten ,wichtig” bis
»sehr wichtig” ist (Quelle: DLR, Studie ,Erstnutzer von
Elektrofahrzeugen in Deutschland”, Mai 2015). Umso
relevanter ist es, den Kunden in punkto Umweltfreund-
lichkeit zu lUberzeugen und sich somit von der Masse
der anderen (Elekiro-)Autos abzuheben. Deshalb wird
schon bei der Produktion auf den Umweltschutz geach-
tet, indem grundlegende MaBstabe festgelegt werden:
Kompakt-Van (Flinftirer), mit finf Sitzplatzen (zwei plus
drei Sitze vorne), keine unnétige Technik, Nutzung von
nachwachsenden oder recycelten Rohstoffen. Die So-
larzellen-Waver von SONO MOTORS sind die einzigen
Cradle2Cradle-zertifizierten Zellen weltweit. Crad-
le2Cradle ist eine Recycling-Zertifizierung, bei welcher

100% Recyclingfahigkeit garantiert wird. Im Fahrzeug-
betrieb wird in Sachen Umweltfreundlichkeit durch das
integrierte Selbstladesystem viSono liberzeugt, welches
~echte” 0g/km CO2 ermdglicht.

Zudem sollen 100% der CO2 Emissionen welche bei der
Produktion des SION entstehen kompensiert werden.
Dabei soll eine enge Partnerschaft mit atmosfair an-
gebahnt werden, um zusammen das erste CO2 neutral
produzierte Elektrofahrzeug in Europa zu entwickeln.

Hat der SION seine Lebensleistung erfillt, folgt mit
dem Recycling das zweite Autoleben. Méglichst viele
Komponenten des Fahrzeugs kénnen wiederverwertet
werden (inkl. Batterie). Dies hat zum einen den Vorteil
der Ressourcenschonung, ist aber auch 6konomisch
interessant, da die Rohstoffpreise in Zukunft steigen
werden. Fir die Batterie gibt es ein zweites Leben als
stationdrer Stromspeicher fir bspw. Photovoltaik Anla-
gen. Diese Weiternutzung wird zukiinftig den Restwert
eines Elektrofahrzeugs positiv beeinflussen und fir den
Kunden bedeutet dies zudem einen geringeren Wert-
verlust des Fahrzeugs.
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Mobilitat und Nachhaltigkeit

Dahinter steht die Absicht, Mobilitat und Nachhaltig-
keit zu verbinden. Je mobiler der Mensch heutzutage
ist, desto mehr schadigt er sein Umfeld — diese Verbin-
dung will das Unternehmen unterbrechen: Mobilitat soll
grundsatzlich nachhaltig werden.

Die soziale Nachhaltigkeit wird tief im Unternehmen
verankert sein. Gunstige Produkte sollen moglichst
nicht Gber Kirzungen im sozialen Bereich erreicht wer-
den. So gilt es beispielsweise, stets eine moglichst faire
Arbeitsvergitung sicherzustellen. AuBerdem werden
Managergehdlter mit einer Obergrenze versehen. Dies
fuhrt zu sozialer Fairness und hat einen positiven 6ko-
nomischen Effekt.

SONO MOTORS steht auBerdem fir nachhaltige
Mobilitat flir seine Crowd. Der Preis ist dabei das wich-
tigste Entscheidungskriterium fir den Kunden. Durch
Ausstattungsminimierung und die Verwendung von
Carry-Over-Teilen ermoglicht SONO MOTORS glinstige
Preise fir ein nachhaltiges Fahrzeugkonzept. Der SION
ist preislich vergleichbar mit herkdmmlichen Fahrzeu-
gen und trotzdem ,grin”. Auf diese Weise werden zwei
entscheidende Kaufanreize kombiniert.

Ein wichtiger Bestandteil der Qualitatssicherung ist
das reSono-System. Durch die einfache und fir Jeden
zugdngliche Reparaturmaoglichkeit - gepaart mit der
Verflgbarkeit glinstiger Ersatzteile — soll eine moglichst
lange Lebenszeit des Fahrzeugs gewahrleistet werden.

Vision

Die SONO MOTORS hat sich als Wachstumsziel gesetzt,
innerhalb von zehn Jahren zu einem etablierten Auto-
mobilhersteller zu werden. Dieses ambitionierte Ziel will
das Unternehmen vor allem Uber die anfangs ausge-
lagerte Serienproduktion erreichen. So soll mit einem
Fahrzeug der Kompaktklasse in den Markt eingetreten
werden, da hier die groBte Nachfrage vorhanden ist.
Deutschland steht hierbei beispielhaft flir den europd-
ischen Markt. Bei der Bestandszdhlung des KBA am 1.
Januar 2016 waren von den 45,1 Millionen Pkw rund 11,9
Millionen dem Segment der Kompaktklasse zuzuord-
nen. Das entsprach einem Anteil von 26,4 Prozent.
Nach erfolgreicher Festigung, sollen dann weitere
Wagenklassen folgen:

1. Ein Stadtauto (4 Sitzer)
(Fiir KMUs)
(Fiirgehobene Mittelstdandler)

2. Ein Lieferwagen
3. Eine Limousine

Anfangs wird es keinen eigenen Produktionsstandort
geben. Die Produktion und groBe Teile der Entwicklung
werden ausgelagert. Dies hat den Hintergrund, den
Kapitaleinsatz flr die Produktion des SIONs so niedrig
wie moglich zu halten und bereits bestehende Produk-
tionsanlagen zu nutzen/auszulasten. AuBerdem wdre
der aggressive Zeitplan mit einem eigenen Standort
nicht realisierbar. Tiefer-gehende Gesprdche tber Ko-
operationen mit Zulieferern und Auftragsfertiger laufen
bereits, so dass sichergestellt werden kann, dass im
Laufe des dritten und vierten Quartal 2017 samtliche
Partner nominiert werden kénnen.

Mittelfristig ist ein eigener Entwicklungsstandort mit
Forschungseinrichtungen und Qualitdtsmanagement
am Firmensitz in Minchen geplant. Ein eigener Pro-
duktfionsstandort ist mittel- bis langfristig ebenfalls
angestrebf.

weitere Wachstums-Modelle

O

Stadtauto

O

O

Lieferwagen

O

Limousine
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Das skalierbare Wachstums-Modell beruht auf dersel-
ben Strategie wie sie bereits Tesla Motors, Fairphone
oder Unu Motors erfolgreich praktizieren. Dieser funf-
Punkte-Plan sieht wie folgt aus:

1. Entwicklung eines innovativen Konzepts und da-
rauffolgende, marketingwirksame Vorstellung eines
ersten Konzept-Prototyp. Nutzung der eigenen Com-
munity als Funding und Inkubator.

2. Zugriff auf bestehende Systeme und Aufbau des
Produkts anhand dieser Systeme. Maximierung der
COP Nutzung. Enge Zusammenarbeit mit Zulieferern
und bestehenden Herstellern. Wenn moglich: Nutzung
bestehender Produktions-Linien.

3. Auslagerung von Entwicklungspaketen, welche
nicht zu den Alleinstellungsmerkmal gehdren. Konzent-
ration auf die eigenen Alleinstellungsmerkmale, welche
das Unternehmen ausmachen.

4. Produktion der ersten Serie innerhalb von funktio-
nalen Partnerschaften, um Kosten und Zeit zu sparen.

5. Reinvestition des Kapitals und der Erfahrung der
ersten Serie, um mittel- bis langfristig die Enftwicklung
und Produktion weiterer Fahrzeuge zu verinnerlichen/
internalisieren.




Potential

Das britische Marktforschungsunternehmen IDTechEx
aus Cambridge spricht in seinem Bericht vom November
2015 davon, dass das Marktvolumen der Elektromo-
bilitat bis 2026 auf jahrlich rund 500 Milliarden Dollar
steigen und danach sogar noch steiler wachsen wird.

Eine Umfrage der Management- und Technologiebe-
ratung Bearing Point unter mehr als 1.000 Personen
zwischen 18 und 69 Jahren ergab im Dezember 2015,

dass 69% der Befragten kiinftig den Kauf eines Autos
mit alternativen Antrieben in Erwagung ziehen wiirden.

Jingste Meldungen aus Deutschland, Frankreich, Spa-
nien, England, Norwegen, Niederlanden, Osterreich und
sogar Indien und China zeigen, wie groB das Marki-
potential der Elektromobilitat ist: Beschliisse in den
jeweiligen Landern wollen bis 2025 bzw. 2030 Fahrzeuge
mit Verbrennungsmotoren verbieten. In den Niederlan-
den sollen dann sogar Hybride keine Zulassungen mehr
erhalten. Auch die aktuellen Zulassungszahlen von
E-Autos in China lassen einen dhnlichen Boom wie bei
den Elektrorollern erwarten.

Gestltzt auf diese Studien und Zahlen ist SONO MO-
TORS der Auffassung, dass Elektromobilitat eine der
zukunfisreichsten und wachstumsorientiertesten
Branchen tberhaupt ist. Gerade fir eine breite Kdufer-
schaft ist kein glinstiges und praktisches Elektroauto mit
der Reichweite des SION vorhanden.

Der Automobilmarkt fir die SONO MOTORS ist nicht auf
Deutschland beschrankt, sondern weltweit einzuordnen.
Der SION wird weltweit vermarktet, soll aber zundchst
nur in Bremerhaven ausgeliefert werden. SONO MO-
TORS behdlt sich dabei vor, das Fahrzeug gegen Aufpreis
an die Lieferadresse des Kunden zu transportieren. In
einem zweiten Schritt soll dann der Schritt nach China,
Nordamerika und Stdamerika getan werden. In einer
weiteren Expansionsphase sollen dann die wichtigsten
Asiatischen Markte und Ozeanien adressiert werden.
Hintergrund fiir diese Marktaufstellung sind die Reser-
vierungen der Crowdfunding-Kampagne, welche sich
hervorragend fur die Marktanalyse geeignet haben.
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Europa

Der europdische Markt wird fir den Anfang den groB-
ten Markt des SIONs darstellen. Grund hierfur ist die
europdischen ECE-Homologation, welche eine Zulas-
sung in der EU vereinheitlicht. Auch sind hier durch die
Crowd-Initiativen die SONO-Community und somit der
Kundenstamm am stérksten vertreten. Die Crowdfun-
ding-Kampagne zeigt, dass etwa 85% der Unterstit-
zer aus Europa kommen. AuBerdem ist in Europa der
Umweltgedanke sehr weit verbreitet und die Kaufkraft
relativ hoch, wodurch sich der SION als nachhaltiges
Fahrzeug gut positionieren |&sst.

Nordamerika

Als zweitwichtigster Markt gilt Nordamerika. Die
Crowdfunding-Kampagne hat gezeigt, dass das Inte-
resse vor allem in gréBeren Stadten aus den USA und
Kanada sehr groB ist, der Schritt zur finanziellen Un-
terstlitzung aber schwieriger war. Diese Beobachtung
konnten anhand der Website-Views im Vergleich mit
den Zahlungseingdngen gemacht werden. Dies kann
auf eine generelle Skepsis gegeniiber ausldndischen
Produkten bzw. Vorbehalte, ob der SION zeitnah pra-
sentiert und zugelassen werden wird, zurlickgefihrt
werden. Mittelfristig ist der nordamerikanische zusam-
men mit dem chinesischen Markt wichtigste Absatzorte.

UK und Indien

Die Produktion eines links-fahrenden Fahrzeugs ist ein
hoher Mehraufwand, welcher nur fir GroBbritannien
nicht lohnen wirde. Deshalb macht ein Vertrieb in das
Vereinigte Kénigreich nur in Verbindung mit Indien Sinn.
Gerade die aufstrebende Bundesrepublik Indien birgt
einen groBen Absatzmarkt fur Mittelklasse-Fahrzeuge,
da dhnlich wie in China ein immer gréBerer Bevélke-
rungs-Anteil in den Mittelstand aufsteigt. Dies macht
sich beim Absatz von Fahrzeugen bemerkbar. Auch
die klimatischen Bedingungen sind in Indien optimal
fir den SION, da das Land am Aquator liegt und die
Sonneneinstrahlung intensiver als in den europdischen
Gebieten ist, wodurch die Solarintegration einen noch
groBeren Stellenwert erhalt.

Australien

Als eines der sonnenreichsten Lander dieser Erde ist
Australien prddestiniert flir den Absatz eines Solarau-
tos. Das zeigte auch die Crowdfunding-Kampagne, bei
der es unzdhlige Rickfragen zum SION aus Australien
gab. Aber nicht nur die klimatischen Bedingungen sind
ideal, sondern auch die Zulassungsbestimmungen: Aus-
tralien hat die ECE-Homologation offiziell anerkannt,
wodurch ein Export des SION erheblich erleichtert wird.

China

Der mit Abstand gréBte Markt fir Elektrofahrzeuge ist
China. Der wachsende Mittelstand und striktere Um-
weltauflagen lassen den Markt exponentiell wachsen.
Langfristig ist daher der chinesische Markt auch fiir den
SION als enorm wichtig anzusehen. Jedoch ist hier der
Konkurrenzkampf enorm und vor allem die Einfuhr ohne
ein ortliches Joint Venture unmaéglich.

Langfristige Absatzmarkte

Folgende nicht-europdische Staaten erkennen teilwei-

se die nach ECE-Regelungen gebauten Fahrzeuge und

Teile an - manche mit, manche ohne weitergehende

nationale Typ-Prifung:

e Argentinien

e Australien

e Bahrain

e Brasilien

e Chile

e Israel

» Japan (erkennt zurzeit 37 ECE-Regelungen an)

« Vereinigte Arabische Emirate

e Malaysien

e Kanada (erkennt nur ECE-Regelungen fiir
Scheinwerfer und StoBfdanger an)

e Mexiko

e Neuseeland

 Russische Féderation

 Stidkorea

e Tunesien

e Ukraine

e Thailand



Zielgruppe

Durch die Ausstattung, Reichweite und Preis des
SION ergibt sich eine groBe potentielle Zielgruppe

Privatkunden:

o Berufspendler

(Reichweiten von taglich 200 km nétig)
o Zweitwagen fur Stadt- oder Arbeitsfahrten
+ Uberlandfahrten unter 500 km

Gewerblich

e Mikrologistik-Unternehmen
e Taxi-Unternehmen

Aufgrund zahlreicher Marktanalysen (u. a. die Crowd-
funding-Kampagne) und Befragungen potenzieller
Kunden kommt SONO MOTORS zu der Einschatzung,
dass Privatkunden den gréBten Absatzmarkt unseres
Fahrzeuges bilden werden. Eine umfangreiche Studie
des DLR ergab, dass 63% der Elektroautos privat ge-
nutzt werden (Quelle: DLR, Studie ,Erstnutzer von Elek-
trofahrzeugen in Deutschland” vom Mai 2015, Seite 19).

Des Weiteren ist anzunehmen, dass als Einkommens-
gruppe die Mittelschicht die gréBte Zielgruppe des Un-
ternehmens darstellen, da in dieser Kundengruppe das
Preis-Leistungsverhdltnis eine bedeutende Rolle spielt.

So geht aus der Studie des DLR auch hervor, dass 56%
der Elektrofahrzeughalter in Deutschland unter 4.000
Euro im Monat verdienen und somit der Mittelschicht
angehéren.

Das Durchschnittsalter des Zielkunden liegt bei 51 Jah-
ren, wobei ein ebenfalls bedeutender Zielkundenan-
teil aus der Altersgruppe zwischen 25 und 35 Jahren
stammt. 84% der Personen dieser Altersgruppe sind der
Meinung, dass konventionelle Fahrzeuge eine groBe
Belastung fur die Umwelt darstellen.

Das zweite groBe Standbein in Bezug auf den Absatz
ist der gewerbliche Bereich wie etwa die Mikro-Logistik
(Essenauslieferung, Zeitungen, Arzneimittel), der Pfle-
geservice und die 6ffentliche Verwaltung.

Der momentane Kampf um die gréBtmégliche Reich-
weite bei anderen Herstellern von Elektroautos erinnert
an den Wettbewerb um die gréBte Speicherkapazitat
zwischen Speicherkartenherstellern. Viele Jahre war es
das einzige Ziel der Branche, méglichst viel Speicher-
platz auf einer Speicherkarte zu erzielen, obwohl der
Kunde mit einer mittleren Speicherkapazitat um die 32
GB bereits zufrieden war. Ahnlich scheint es mit der
Reichweite von Elektroautos zu sein: In wenigen Jahren
werden Distanzen um die 1000 km am Stiick zum Stan-
dard gehoéren. Dann wird der Kunde bemerken, dass
hohe Reichweiten jedoch gerade fur Alltagsfahrten
nichts sind, was zwingend notwendig wdre.
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typische Solar-Reichweite
des Sion's im Verlauf des Jahres
- durchschnittliche km/Tag -
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Quelle: Photon Magazin 10/2016
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B2C

Marketingstrategie

Das Modell SION wird tber Online und Direktvertrieb
vermarktet, um besonders in der Anfangsphase mit
einem schlanken Marketingetat auszukommen. Das
Fahrzeug wird zudem hauptsdchlich liber den eige-
nen Internetshop abgesetzt, um Handlermargen und
Vertriebskosten zu eliminieren. In den groBen Metro-
polen sollen langfristig Stores errichtet werden. Der
Gedanke ist, einzig das Modell SION mit dem Ziel zu
prasentieren, in der jeweiligen Metropole den Fokus
auf die Probefahrten zu richten. Aufgrund des so
minimalen Platzbedarfs kénnen die Stores auch in
Innenstadten angemietet werden. Das wiederum er-
spart erhebliche Anfangsinvestitionen. UNU Motors
und Tesla Motors zeigen, dass dieses Geschdftsmo-
dell in der Fahrzeugbranche funktioniert.

Auf folgende herkémmliche Marketingstrategien will
das Unternehmen verzichten:

» Sponsoring jeglicher Art

o Plakatwerbung, libliche Werbeanzeigen

e Fernseh- oder Kinowerbung

e Radiowerbung

Interaktive Werbung sieht SONO MOTORS hingegen
als das wichtigste Marketing-Standbein. So sollen
professionelle Videos auf Portalen wie YouTube, Vimeo
oder Facebook fiir eine hohe Reichweite sorgen. Ein
Ubersichtlicher, pragnanter Internetauftritt ist daher
nicht nur essentiell, sondern wegweisend fiir den Ab-
satz des Modells SION. Die entsprechende Présenz in
den sozialen Netzwerken wie Facebook, Instagram
und Twitter ist diesem Konzept zusdtzlich zutraglich.
Auf Portalen wie Reddit, LinkedIn und Quartz kann
die Firma SONO MOTORS durch intelligentes, virales
Marketing ebenfalls an Bekanntheit gewinnen.
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Der wichtigste Inkubator war die Crowdfunding-Kam-
pagne ab August 2016. Durch den Launch der
Crowdfunding-Kampagne erfuhr SONO MOTORS
ohne nennenswerte Ausgaben fiir den Bereich Mar-
keting eine Uberwdltigende Resonanz. Mit Hilfe des
persdnlichen und kundennahen Videos lber die Griin-
dungsgeschichte der Firma wurde eine kostenlose
Weiterverbreitung der Informationen (ber Berichte
auf weltberiihmten Tech-Seiten, Blogs, Zeitungen und
sogar Fernsehsendern erreicht. Beispiele sind Futu-
rism (3,6 Mio. Likes auf Facebook), GIGadgets (4 Mio.
Likes auf Facebook), NowThisFuture (2 Mio. Likes auf
Facebook). Die Portale haben das bestehende Video-
material genutzt und jeweils selbststdndig und somit
kostenfrei einen Kurzbericht liber das Vorhaben daraus
zusammengeschnitten. Unzdhlige deutsche Zeitun-
gen und Blogs wie Chip-Online, T3n, Business Insider,
Griinderszene, Siddeutsche Zeitung, Welt oder TAZ
berichteten ebenfalls Gber das Unternehmen SONO
MOTORS. Auch asiatische und amerikanische Fernseh-
sender strahlten Beitrdge aus. N-TV produzierte sogar
einen eigenen 15-minltigen Beitrag.

Diese bisher liberaus erfolgreiche Marketingstrategie
wird weiterhin verfolgt und ausgebaut, denn: Marketing
kann heute mit dem richtigen Konzept fast kostenlos
sein.
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Probefahrten in Europa

Allgemeine Beschreibung

Der wohl wichtigste Strategie-Baustein zur Beein-
flussung einer direkten Kaufentscheidung sind die
Probefahrten mit den beiden Prototypen im Anschluss
an das Release-Event. Damit es dabei nicht bleibt und
moglichst viele Menschen den SION kennenlernen kén-
nen, ist eine Probefahrt-Tour durch Europa geplant.
Zundchst stehen die DACH und BENELUX Staaten im
Vordergrund, wobei mehr Lander folgen, sobald eine
positive Gesamtbilanz der Probefahrten festgestellt
werden konnte.

Offizieller Tour-Start ist am Freitag, den 18.08.17 in
Minchen. In der Hauptstadt Bayerns ist ein Aufent-
halt von fiinf Tagen flr tGber hundert Reservierungen
und gebuchte Probefahrten eingeplant, sowie eine
Probefahrten-Veranstaltung fiir Reprdsentanten der
wichtigsten Medien-Gruppen. Pro Kunde sind fiir einen
kompletten Ablauf inklusive Présentation und Probe-
fahrt mit dem SION 30 Minuten einzurechnen. Es findet
also eine 5-minttige Probefahrt und eine 25-minltige
Fragerunde statt. Zusdtzlich besteht die Mdglichkeit,
sich mit dem Auto und an den aufgebauten Sténden zu
beschaftigen. Pro Tag sind dadurch etwa 130 Probe-

fahrten kalkuliert pro Fahrzeug vorgesehen.

Gern gesehen ist auch die Familie des Probefahrers, die
er kostenfrei zum Event mitbringen darf. Freunde werden
hingegen gebeten, eine separate Eintrittskarte fir 5-10
Euro zu kaufen. Sie diirfen dann jedoch auch mitfahren
und bei dem vollstdndigen Erlebnis dabei sein.

Die Probefahrten sowie die Vorstellung des SION in der
Stadt werden immer nach dem gleichen Schema ab-
laufen. Der Stand wird so konzipiert sein, dass er in 60
Minuten aufgebaut ist und in 45 Minuten wieder abge-
baut werden kann.

Fiir zusatzlichen Support in den jeweiligen Stadten ist
bereits gesorgt: So boten freiwillig zahlreiche Fans Gber
E-Mail und Social-Media ihre Unterstiitzung an, SONO
MOTORS in ,ihrer Stadt” bei den Probefahrten zu unter-
stlitzen. Zu den persénlichen Zielen der Griinder gehért
auBerdem, den Fokus auf einen ,Schirmherren” zulegen,
besonders jedoch auf Vorsitzende eines verwandten
Verwaltungsamtes sowie die Einbindung lokaler Stadt-
rate. Auch werden, dhnlich wie beim Release-Event,
in jeder Stadt zusatzlich zu den &ffentlichen Auftritten
am ersten Tag Presse und Politik miteingebunden. Uber
das Posten von Videos und gleichzeitigem Marketing in
den sozialen Netzwerken wird eine maximale Zahl an
Interessenten generiert und angesprochen. Besonders
ausschlaggebend ist dabei die Verbreitung unter Unter-
stitzer vor Ort.

Fiir die Durchfihrung der Probefahrten ist ein kompak-
tes Team bestehend aus erfahrenen Eventmanagern,
Technikern, Vertriebsmitarbeitern und Hosts und Unter-
stitzern vorgesehen.

Es ist anzunehmen, dass ein gewisser Anteil potentieller
Kaufer (.critical mass”) den SION mit eigenen Augen
gesehen oder selbst gefahren sein muss, um eine viel
gréoBere Gruppe an potentiellen Kaufern zu tberzeu-
gen, die niemals im Fahrzeug gesessen oder gefahren
sind. Dies wird durch Mund-zu-Mund-Werbung und
authentische Amateur-Videos, welche bei den Probe-
fahrten entstehen, geférdert.

Ziele der Probefahrtentour

Ziel der Probefahrten ist es, den Kunden vom SION zu
Uberzeugen und Reservierungen zu generieren. Alle
MaBnahmen, Aufbauten und Angebote bei den Events
vor Ort sind an diesem Ziel ausgerichtet.

Grundidee ist das Motto ,Drei Tage in (d)einer Stadt”,
wobei der erste Tag immer in einer gut besuchten Loca-
tion in der Innenstadt (FuBgdngerzone) stattfindet und
die restlichen Tage weiter auBerhalb auf einem fiir die
Probefahrten geeigneten abgesperrten Geldnde ver-
bracht werden. Je nach Buchungszahl der Probefahrten
verldngert oder verkirzt sich der Aufenthalt.

Zu dem Auftritt in der Innenstadt werden jeweils die lo-
kalen Medien eingeladen, um die Probefahrt in dieser
Stadt zu einem wirklich groBen Ereignis zu machen.
Drei Wochen vor dem Probefahrten-Termin wird eine
Pressemitteilung an die lokalen Medien versandt.

Ziel der gesamten Marketing-Strategie ist es, innerhalb
der nachsten 2 Jahre mindestens 5.000 Reservierun-
gen fir den SION einzunehmen.

Die Reservierungen kénnen online tber die SONO
MOTORS-Website getatigt werden. Die Reservie-
rungsoptionen sind hinsichtlich der Rabatte wie folgt
gestaffelt:

e 500 Euro Anzahlung einer Reservierung
mit 2% Rabatt

e 2.000 Euro Anzahlung einer Reservierung
mit 4% Rabatt

e 8.000 Euro Anzahlung einer Reservierung
mit 6% Rabatt

o Vollpreis-Anzahlung einer Reservierung
mit 8% Rabatt

Unsere Erfahrung im Crowdfunding hat gezeigt, dass
einige Kaufer durchaus bereit sind, den vollen Preis
anzuzahlen. Gerade die aktuelle Niedrigzinspolitik
der Banken beglinstigt die Marktsituation fiir diese
Pre-Sale-Strategie.



B2B-Strategie

Durch die Crowdfunding-Kampagne konnte die SONO
MOTORS gleich zu Beginn ihre starksten Unterstltzer
im Bereich B2C gewinnen. Deswegen ist es erklartes
Ziel, weiterhin auf diese Strategie zu setzen, um durch
viele einzelne Reservierungen das Ziel von mindes-
tens 5.000 Pre-Sales zu erreichen. Entsprechend ist
die Marketing-Strategie Uber die verschiedenen Soci-
al-Media-Kandle bis zum Release-Event vor allem fir
Kunden aus dem B2C Bereich ausgerichtet.

SONO MOTORS sieht auch im Bereich B2B sehr viel Po-
tential, allerdings wird dieses Segment erst nach dem
Release-Event in den Fokus rlicken, da bisher die Er-
fahrung vorherrscht, dass die Entscheidungsprozesse
in groBen Firmen wesentlich zeitintensiver sind und
eine Vorbestellung mehrerer Autos ein gréBeres Risiko
fir das jeweilige Unternehmen darstellt. Daher muss
mit solchen Unternehmen zundchst eine vertrauens-
volle Basis geschaffen werden. Bei der Identifizierung

verschiedener Markte wurde festgestellt, dass viele
mittelstdndische Unternehmen in Zukunft von groBem In-
teresse sein werden, z.B. Taxiunternehmen, Pflegedienste,
Essen-/Lieferservices, Notdienste, Mietwagen-Anbieter,
etc.

Dariber hinaus ist SONO MOTORS bereits mit Unterneh-
men im Gesprdch, die in SION einen direkten Mehrwert
fir die eigenen Kunden sehen, so z.B. Bautrdger. Sie
stehen immer wieder vor der Herausforderung, vor al-
lem in dicht besiedelten GroBstadten Parkplatze in ihre
Wohnkomplexe zu integrieren und greifen deshalb auf
Kooperationen mit Automobilunternehmen zuriick, um
ihren Bewohnern einen eigenen Fuhrpark zu bieten. Fir
diese Zwecke eignet sich der SION hervorragend, da er
ab Werk eine integrierte Telemetrik-Einheit (Carsharing)
hat und in der Anschaffung sehr kostengtinstig ist. SONO
MOTORS profitiert hier von der Dauer der Bauprojekte,
die erst in ein bis zwei Jahren fertig gestellt werden.

Als weiterer sehr interessanter Partner gelten Ener-
gie-Anbieter, da das Thema Smart Grid fir diese eine
groBe Rolle spielt und SONO MOTORS mit dem bidi-
rektionalen Laden die Voraussetzung dafiir bietet. Auch
haben Gesprdche mit verschiedenen Stromanbietern
bereits gezeigt, dass diese einen kooperativen Mehrwert
darin erkennen, den SION an ihre Solardach-Besitzer
weiter zu empfehlen. Diese stellen eine hochinteressante
Zielgruppe dar, da sie sich bereits fir das Thema Sola-
renergie begeistern und sensibilisiert sind.

Des Weiteren wartet das Jahr 2018 mit vielen Wei-
terentwicklungsoptionen auf. Geplant ist, vor allem
Unternehmen aus Branchen mit dhnlichen Interessen
anzusprechen. Dazu bieten sich unter anderem nach-
haltige, Fuhrpark-lastige Firmen an. Unternehmen wie
+Sleep-Green Hostel”, das seinen Gdsten die Méglichkeit
einer klimaneutralen Ubernachtung bietet, sowie das

Unternehmen ,Umwelt-Taxi” sind diesbezlglich bereits
auf SONO MOTORS zugekommen.

Konkurrenz-Analyse

Im Hauptmarkisegment ,Personenkraftwagen” st
erfahrungsgemdaB ein relativ hoher Anteil an Stamm-
kunden der groBen Automobilhersteller zu erwarten, die
bekannte Konzepte wie den Verbrennungsmotor bevor-
zugen. Dennoch spielen im Bereich Mobilitat Innovation
und Preisgestaltung eine sehrwichtige Rolle, wodurch der
SION mit seinen zahlreichen Alleinstellungsmerkmalen
gut positioniert sein sollte. Auch sind die zunehmenden
Restriktionen fir den Verbrennungsmotor von politischer
Seite positiv fur den Absatz von Elektroautos. Fir die
SONO MOTORS gibt es im Marktsegment Pkw daher nur
kleine bis mittelhohe Eintrittsbarrieren.
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Konkurrenz-Analyse

Im Hauptmarktsegment ,Personenkraftwagen” ist
erfahrungsgemaB ein relativ hoher Anteil an Stamm-
kunden der groBen Automobilhersteller zu erwarten,
die bekannte Konzepte wie den Verbrennungsmotor
bevorzugen. Dennoch spielen im Bereich Mobilitat In-
novation und Preisgestaltung eine sehr wichtige Rolle,
wodurch der SION mit seinen zahlreichen Alleinstel-
lungsmerkmalen gut positioniert sein sollte. Auch
sind die zunehmenden Restriktionen fir den Verbren-
nungsmotor von politischer Seite positiv fiir den Absatz
von Elektroautos. Fiir die SONO MOTORS gibt es im
Marktsegment Pkw daher nur kleine bis mittelhohe
Eintrittsbarrieren.

Konkurrenten-Analyse

Derzeit liegt ein direkter Wettbewerb nur in Teilberei-
chen vor. Von der Etablierung der Elektromobilitat durch
den vermeintlich gréBten Konkurrenten Tesla Motors
wird die SONO MOTORS profitieren und einen erheb-
lich leichteren Start in den Markt haben, denn Tesla hat
die Elektromobilitat bereits ,salonfahig” gemacht. Als
direkter Konkurrent ist Tesla trotzdem nicht zu verste-
hen, da Tesla eher das Premium-Segment attackiert
und nicht den Niederpreissegment.

Ein nennenswerter Konkurrent im Bereich der Elektro-
mobilitat ist die Renault-Nissan-Gruppe. Gerade das
Modell ZOE von Renault oder LEAF von Nissan sind in ei-
ner dhnlichen Preisklasse angesiedelt wie der SION. Mit
dem neusten ZE 40 Modell kommt der Renault ZOE 400
km nach NEFZ weit. Der Wettkampf um die Reichweite
wird jedoch, wie bereits oben beschrieben, dhnlich wie
bei den Speicherkarten verlaufen, bei denen versucht
wurde, immer héhere Kapazitat zu erlangen, der Kunde
jedoch mit einer bestimmten Kapazitat zufrieden und
an einer Weiterentwicklung kein Interesse hatte.

Eine immer weiter steigende Reichweite wird dazu fihren,
dass der Kunde sich fiir eine solide Reichweite entscheidet
und nicht unbedingt auf die héchstverfligbare Reichweite
zurlckgreift. Grund hierfur ist das sehr gute Preis-Leis-
tungsverhaltnis, welches nach Einschdtzung der SONO
MOTORS bei einer Reichweite von 250 km gegeben ist. -
330km nach NEFZ. Ob die Gesamtreichweite 250 km oder
500 km betragt, sollte dem Pendler mit einer taglichen
Fahrleistung von weniger als 25 km gleichgliltig sein. Es
muss jedoch sichergestellt sein, dass samtliche Tagesfahr-
ten ohne Unterbrechung absolviert werden kénnen.

Im Zuge des Markterfolges des Modells SION ist aber
davon auszugehen, dass Wettbewerber (Automobilher-
steller, neue Start-Ups) in den Markt eintreten werden.
Gerade aus Asien und Nordamerika ist mit neuen, innova-
tiven Start-Ups wie z.B. Faraday Future, Atieva oder LeEco
Uber die nachsten Jahre zu rechnen. Jedoch sind diese im
Bereich der Premium-Fahrzeuge tatig und somit nicht un-
mittelbar als Konkurrenz zu sehen. Kleine Start-Ups wie
Uniti aus Schweden oder e.Go aus Aachen sind mittelfris-
tig zu beobachten. Hier gilt es, als First-Mover so schnell
wie méglich auf den Markt zu kommen und die eigenen
Starken weiter auszubauen.

Als indirekte Wettbewerber werden an dieser Stelle Un-
ternehmen bezeichnet, die Pkw mit Verbrennungsmotoren
anbieten. Entsprechend ist die gesamte deutsche Auto-
mobilindustrie nicht als direkte Konkurrenz zu sehen, da
diese die Innovationen im Bereich der Elektromobilitat
bis heute nicht mit allen Mitteln vorangetrieben haben.
Zwar haben Hersteller wie Volkswagen oder BMW auch
elektrische Modelle in ihrem Sortiment, jedoch sind diese
weit hinter dem Standard was Reichweite, Preis und In-
novationsreichtum angeht. So kostet beispielsweise der
benzinbetriebene VW Up! etwa 11.000 Euro, der bauglei-
che, batteriebetriebene VW E-Up! Fast 27.000 Euro bei
einer relativ geringen Reichweite von 150 km. Dabei lie-
gen die Produktfionskosten fir den elektrischen E-Up! laut
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Firmeninformationen nur etwas hdéher als fir das her-
kémmliche Modell.

Auch BMW hdangt mit seinen i-Modellen hinter den
Marktstandards in Sachen Alltagstauglichkeit zurtck:
Der i3 erlangte nach sechs Jahren Entwicklungszeit und 2
Milliarden Euro Entwicklungskosten gerade einmal eine
Reichweite von 200 km. Zum Vergleich: Nissans ,Leaf”
kam zum gleichen Zeitpunkt auf den Markt und hatte
eine Reichweite von 200 km bei einem glinstigeren Preis.

Der Abgasskandal zeigt, wie sehr die etablierten
Automobilhersteller versuchen, an dem alten Fahrzeug-
konzept mit Verbrennungsmotor festzuhalten. Daimler
hat gerade erst verkindet, weitere rund 2,3 Milliarden
Euro in die Entwicklung von schadstoffdrmeren Diesel-
motoren zu investieren.

Nach SONO MOTORS ist jedoch davon auszugehen,
dass ab 2025 die deutschen Automobilhersteller wieder
an Bedeutung im Bereich der Elektromobilitat gewinnen
werden. Zu diesem Zeitpunkt werden sich aber weitere
Anbieter erfolgreich positioniert haben kénnen.

Die geplanten Modelle der Hersteller Tesla (Model 3)
und GM (Chevy Bolt) sind nicht als direkte Konkurrenten
fir die SONO MOTORS zu sehen, da diese Modelle der

gehobenen Mittelklasse zuzuordnen sind (Listenpreise
von 35.000 Euro aufwarts).

Von Bedeutung sind jetzt schon die asiatischen Automo-
bilhersteller, da diese frihzeitig in die Entwicklung der
Akkutechnologie investiert haben. Hier sind BYD, Nissan
und LeEco wichtige Namen. Die Nissan-Renault-Gruppe
ist in der Elektromobilitat ein Vorreiter und mit seinen
elektrischen Modellen durchaus ein Konkurrent fur die
SONO MOTORS. Auch wird Tesla besonders in der Ak-
kutechnik in Zukunft eine groBe Relevanz besitzen, da
das Unternehmen derzeit mit der Gigafactory die gréBte
Batteriefabrik weltweit aufbaut. In Bezug auf asiatische
Konkurrenten ist zu beachten, dass diese oft mit Wider-
sténden bei der Marktpenetration in Europa zu kdmpfen
hatten.



A U S Nachste Schritte

Mit dem Release der Prototypen werden, wie in der
Crowdfunding-Kampagne versprochen, Probefahr-

ten fur alle Unterstiitzer angeboten. Diese finden in
allen europdischen Ldandern sowie in Nordamerika
statt, sofern aus den entsprechenden Lédndern mehr
als 500 Reservierungen vorliegen. Veranstaltungsort
ist immer die Hauptstadt des jeweiligen Landes. Bei
Uber 1.000 Reservierungen kann das Probefahrt-An-

gebot auf mehrere Stddte ausgeweitet werden.
Nachdem die Fahrten absolviert sind, werden die
Prototypen genutzt, um in den wichtfigsten europadi-
schen und nordamerikanischen Metropolen weitere
Probefahrt-Aktionen zu starten. Dabei gilt es, den
Kunden in kirzester Zeit vom SION zu lberzeugen und
ihn auf die Option einer Reservierung aufmerksam zu
machen.

2. Pre-Sale

Durch die Probefahrten-Tour durch Europa bekommt
jeder Kunde die Mdoglichkeit, den SION zu reservie-
ren. Die Rabattstruktur soll dabei einen zusétzlichen
Kaufanreiz schaffen, durch welchen dann mindestens
5.000 Reservierungen verbucht werden sollen.

Die groBe Anzahl der Reservierungen sorgt dabei
nicht nur fiir eine Stérkung der Marke SONO MOTORS,
sondern auch fir eine Erleichterung der Verhand-
lungskompetenz gegentiber Zulieferern.
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3. Fahrzeugentwicklung,
Homologation,
Industrialisierung &
Produktion

Die Einnahmen aus dem Pre-Sale und der Crowd-In-
vesting-Kampagne flieBt in die Vorbereitung der
Serienproduktion des SION. Sowohl die Fahrzeu-
gentwicklung als auch die Industrialisierung und
Serienfertigung des SION wird von weltbekannten
Automobil-Entwicklern, -Auftragsfertiger und -Zu-
lieferern umgesetzt. Diese sog. CMs werden die
komplette Produktion des SION lbernehmen. In die-
ser Phase mussen alle Vertrdge mit den jeweiligen
Zulieferern und etwaige Kooperationspartner risi-
ko-minimierend abgeschlossen werden.

Die wesentlichen Schritte im Fahrplan bis zur Seri-
enstart sind dabei folgende:

Konzept-Evaluierung der Fertigung und
Fahrzeugentwicklung

Fahrzeugentwicklung bis zum Design-Freeze
Konstruktion der Serien-Prototypen
Homologation und Zulassung der
Serien-Prototypen

Industrialisierung und Vorbereitung der
Fertigungsanlagen

Um die Koordination der externen Partner effektiv und
effizient Ubernehmen zu kdénnen, wird SONO MO-
TORS in den kommenden Monaten weitere wichtige
Kernfunktionen aufbauen.

Fir die Crash-Tests werden bis zu neun Fahrzeuge
benétigt. Eine frihe Zusammenarbeit mit den zustén-
digen Behérden und eine gewissenhafte Simulation
von Crash-Tests durch verschiedene Software-Tools
sollen unvorhergesehene Abweichungen minimieren.

4. Markteinfihrung

Mit der Markteinfiihrung im zweiten/dritten Quar-
tal 2019 setzt Phase 4 ein und das erste Firmenziel
wird erreicht. Zeitgleich soll die fortgeschrittene
Marketing- und Vertriebsstrategie umgesetzt wer-
den und unfer anderem lokale Stores/Showrooms
in GroBstadten aufgebaut. Der Vertrieb findet dabei
voraussichtlich nur im Online-Direktvertrieb auf der
Webseite der SONO MOTORS statt.

Die Auslieferung der Fahrzeuge findet in Bremerha-
ven statt. Die Kdaufer sind selber fir den Transport
der Fahrzeuge zur finalen Destfination verantwort-
lich. Dabei behalt sich SONO MOTORS trotzdem vor,
die Fahrzeuge direkt bis zur Anschrift der Kunden zu
transportieren. Die Kosten flir den nationalen oder in-
ternationalen Transport, sowie fir Zélle und Abgaben
werden dem Endkunden berechnet, sollte die Liefer-
adresse von der Lieferadresse abweichen. Bedient
werden die Kunden-Reservierungen nach dem Prinzip
JFirst come, first serve”.

Zu einem spateren Zeitpunkt kdnnen Auslieferungen
auch direkt in die Ziellander der Kunden erfolgen.
Dies ist maBgeblich vom Vertriebserfolg und der stra-
tegischen Ausrichtung des Unternehmens abhdngig.

Zum Zeitpunkt der Auslieferung soll das reSono-Sys-
tem vollstandig in Betrieb genommen sein, um den
Kunden bei Auslieferung ein Service-Netzwerk bieten
zu kénnen.

Ziel ist es auBerdem, die Auslieferung als groBe
PR-Aktion auszulegen, um stetig weitere Reservierun-
gen verbuchen zu kénnen.

Die Mitarbeiteranzahl erreicht in dieser Phase ihr
Maximum. AuBerdem gilt es, die Firmenstrukturen
zu festigen und die Produktionsauslastung weiter zu
steigern.
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RIS

Risiken

Im Folgenden werden die Risikofelder

zusammengefasst.

1. Markt-Risiken

Unsicherheiten kénnen durch die konjunkturelle
Entwicklung entstehen und damit auch den Marki-
eintritt erschweren oder verzégern. - das aktuelle
Momentum im Markt der Elektromobilitat kénnte
durch exogene volkswirtschaftliche Einflisse, wie
z.B. durch Verdnderung der Zinspolitik der EZB,
oder Abschaffung von Kaufanreiz-Systemen/
-Subventionen, abschwdachen.
MaBnahmen:

» Analyse von branchentypischen Trends

und die Anpassung des

Firmenentwicklungsplans.
Frihzeitiger Markteintritt von dhnlichen Fahr-
zeugen in dhnlichen Preissegmenten. Vor allem
durch asiatische Hersteller von Elektrofahrzeugen
kann ein frihzeitiger, aggressiver Wettbewerb
fir SONO entstehen, obwohl asiatische Hersteller
oft Schwierigkeiten bei der Positionierung der
eigenen Marke in Europa feststellen.
MaBnahmen:

» Analyse von branchen-typischen Trends und

die Anpassung des Firmenentwicklungsplans.

» Implementierung von MaBnahmen zur

Starkung der Marke SONO MOTORS in Europa.

» Entwicklung und Umsetzung von MaBnahmen

zur friihzeitigen Markteinfiihrung.
Antriebstechnologie und/oder Akkutechnologie
kénnen sich grundlegend veréndern (z.B. neue
Akkutechnologie wie nanoFlowcell). Techno-
logische Innovationen werden oft bis zur
Prasentation/Markteinfihrung nicht bekannt-
gegeben, so dass man mit den Neuerung zu spat
konfrontiert wird, d.h. zu einem Zeitpunkt an dem
das eigenen Konzept bereits eingefroren wurde.
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MaBnahmen:

» Standige Uberwachung des Markttrends

durch investigative Recherchen; Flexibilitat

in der Marktstrategie.

Veranderte Markt- und Nachfragestrukturen,
die eine grundsatzliche Veranderung der Produk-
strategie erfordern. MaBnahmen:

» Kontinuierliches Monitoring von aktuellen
Markttrends durch u.a. regelmd&Bigen Austausch
mit der Community.

» Frihzeitige Anpassung des Geschdaftsmodells,

um Cash-Burn zu minimieren.

2. Operative Risiken

o Verzdégerung des Design-Freeze oder andere

wichtigen Meilensteine bei der Entwicklung des
Fahrzeugs, durch Verzégerungen bei Zulieferern
oder externen Dienstleistern. Die Verzégerungen
kénnen durch mangelnde Ressourcen oder
Lieferengpdssen stattfinden oder durch frih-
zeitigen Beendigung der Vertragsverhaltnisse
durch entweder endogene oder exogene Faktoren.
MaBnahmen:

» Vorausschauende Absprache mit Zuliefer-

betrieben und/oder Behérden, Einberechnung

von Zeitpuffern und stdndige Verifizierung des

Entwicklungsplans.

» Entwicklung und Umsetzung von stichhaltigen

Vertragswerken.

» Offene Kommunikation mit Kunden, Medien

und Partnern.

» Risiken werden fortlaufend von der Geschdafts-

fihrung bewertet.



» Wichtige Arbeitspakete werden ausgekapselt
und einzeln vergeben, auch an gleiche
Lieferanten.

» Bei wichtigen Arbeitspaketen werden bis
zum Start der Arbeitspakete grundsatzlich
mindestens zwei Lieferanten entwickelt. Ein

Ausfall wéhrend der laufenden Arbeiten darf als

geringfligig betrachtet werden.

o Versagen bei der Besetzung von Kern-Funktionen

fir die Steuerung von Kernaspekten der Fahr-

zeugentwicklung und/oder Industrialisierung des
SION, sowie in der Zulieferkette von Komponenten.

MaBnahmen:

» Friihzeitige Entwicklung einer Recruiting- und

Hiring-Strategie.
» Entwicklung einer interessanten Entloh-
nungs-Struktur und Arbeitsplatz-Gestaltung.

Verzégerungen bei der Entwicklung der techni-

schen USP. Vor allem weil diese USP Neuartig sind,
ist der Entwicklungsaufwand schwer festzustellen.

MaBnahmen:
» Bereitstellung von genligend Ressourcen.
» Unterstltzung durch ein leistungsstarken
Projektmanagement-Teams.
Zulassungsschwierigkeiten fur Teile des Fahr-
zeuges. MaBnahmen:
» Anforderungen werden von fachkundigen,
starken, internationalen Anwaltskanzleien
gepriift.
» Fokussierung auf die Maximierung der
sogenannte COP, welche bereits getestet und
homologiert wurden.

» Maximierung des Anteils der Teile, die bereits

zugelassen wurden.

3. Finanzrisiken

e Mangelnde Finanzierung der nachsten

Entwicklungs- und Industrialisierungsschritte,
d.h. Fahrzeugentwicklung, Fahrzeugzulassung
und Homologation, Produktionsaufbau, Vor-
serienproduktion, Marketing-Kampagnen und
Aufbau von Kernpositionen im Unternehmen.
MaBnahmen:
» Frihzeitige Identifikation und Engagement
von leistungsstarken Finanzpartnern.
» Abkapselung von Teilprojekten und
Funding-Runden fir einzelne Teil-Projekte.
» Frihzeitige Entwicklung der zu erwartenden
Ausgaben fiir den Betrieb von SONO, sowie der
Investitionsausgaben.
» Erfolgreiche Durchfiihrung des Pre-Sale
um Einnahmen aus dem operativen Geschdaft zu
maximieren.

o Eintreten von Gewdhrleistungsfdallen und/oder
Rickrufaktionen auf Grund mangelhafter
Qualitat der Fahrzeuge oder verbauten Kompo
nente.

MaBnahmen:
» Bildung von zureichenden Rickstellungen
fur derartige Initiativen.
» Enge Qualitatskontrollen der Komponenten
und Fahrzeuge.

e Ausbleiben des Erfolgs beim Pre-Sale, welche
zu einer Verzégerung des Markteintritts flihren
kann.

MaBnahmen:
» Entwicklung, Anbahnung und ggf. Umsetzung
einer weiteren Finanzierungskampagne.
» Potenzierte Entwicklungs- und/oder
Produktionskosten ohne entsprechende
Kapitaldeckung. Da das Produkt viele Neu-
erungen enthalt, muss davon ausgegangen
werden, dass unvorhergesehene Kosten ent-
stehen kénnten, d.h. vor allem in Bezug auf das
biSono und viSono. MaBnahme:
» Identifikation von soliden Finanz-
ierungspartnern zur Starkung/Bewaltigung der
Entwicklungs- und Produktions-Phasen.
» Enges Monitoring der Entwicklungs-
aufwdnde durch regelmaBige Audits und
Eskalationsgesprdchen.

» Solide Vertragswerke welche den Modus

Operandi effektiv regeln, ohne, dass Kosten

dabei stark wachsen dirfen.

» Genaue Planung und Uberwachung der

Ausgaben fir die Entwicklung und Investitionen

in die technischen USP.
Negative Zahlungsbedingungen von Auftrags-
fertiger und/oder Systemlieferanten aufgrund des
Status von SONO MOTORS im Markt. Normale-
weise fallen Zahlungsbedingungen sehr zu
Gunsten der Automobilhersteller aus, da diese
eine relativ hohe Mark-Kraft austiben kénnen. Im
Fall von SONO MOTORS kann bis zur Serienpr-
duktion des SION keine besondere Verhandlungs-
kraft ausgelibt werden. MaBnahmen:

» Frihzeitige Akquise und Bereitstellung von

Finanzmitteln zum Abfangen des zusdatzlichen

Aufwands.

4. Strategische Risiken

Kooperationen mit namhaften Automobil-
zulieferern und/oder Fahrzeugherstellern in
verschiedenen Bereichen werden derzeit sehr
erfolgreich angebahnt. Ein groBes Interesse
seitens potentieller Kooperationspartner wurde
mehrfach festgestellt.

Das Kernprodukt — der SION - fungiert als
Inkubator von weiteren hoch-attraktiven
Geschdaftsmodellen, wie zum Beispiel die Mobility
Services (goSono), bidirektionales Laden (biSono),
oder der Betrieb von Flotten, welche miteinander
verbunden sind.

5. Rechtliche Risiken

o Die Fahrzeugentwicklung zusammen mit dem
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potentiellen Kaufer-Markt, d.h. durch die Com-
munity von SONO MOTORS, erméglicht die Ent-
stehung eines marktfdhigen und akzeptierten
Produkts.

Durch die aktive Streuung von technologischen
Neuerungen in den Stand der Technik kann ein
Verbot der Austibungsfreiheit vorgebeugt werden.



CHAN

CEN

Chancen

Im Folgenden werden die Chancen in vier Bereiche

zusammengefasst.

1. Markt Chancen

Weitere Festigung des Umdenkens in Bezug auf
innovative und intelligente Mobilitat, sowie der
Gesundheitsimplikationen von Verbrennungs-
motoren, vor allem im Europdischen und Asia-
tischen Raum.

Weitere Verbote fiir Verbrenner-Motoren in
wichtigen Stadten und Landern.

Potentielle Einflihrung/Erhéhung von Strafsteuern
fir Verbrenner-Motoren.

Weitere Innovationen bei der Elektromobilitat
welche das Kaufverhalten der Konsumenten
verstarkt hin zu Elektrofahrzeugen steuert.
Ausbleiben eines Marktflihrers fir innovative
Mobilitatskonzepte im Niedrigpreis-Segment und/
oder weiterer Elektrofahrzeug-Entwickler in Europa.
Zusatzliche Momentum und Aufmerksamkeit der
Medien auf die Korruptionsfdlle in der deutschen
Automobilindustrie.

Ausbleiben eines Wettbewerbs flir innovative
Mobilitatskonzepte im Niedrigpreis-Segment und/
oder weiterer Elektrofahrzeug-Entwickler in Europa.
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2. Operative Chancen

Durch die Entwicklung und den Einkauf

von innovativen Antriebsmodulen durch
etablierte Systemlieferanten, kann die Ent-
lungs- und Zulassungszeit stark reduziert werden.
Dadurch bestiinde die Méglichkeit den SOP um
mehrere Monate vorzuziehen und so eine frih-
zeitige Markteinflihrung zu gewdhrleisten.
GroBe Teile des Fahrzeug-Designs sind bereits
abgeschlossen und von der Community als
attraktiv bewertet worden. Zudem befindet sich
der SION bereits jetzt in der sogenannten
Kundenklinik, so dass je nach Performance
wdhrend der Probefahrten-Tour durch Europa
die Entwicklungszeit reduziert werden kann.
Frihzeitiger Aufbau einer leistungsstarken Ko-
ordinations- und Management-Organisation,
welche im wesentlichen externe Ressourcen
steuert. Dadurch kénnen u.a. die Fix-Kosten
von SONO schlank gehalten werden.

3. Finanzchancen

Der Pre-Sale des SION fallt erfolgreicher aus

als erwartet, so dass keine weiteren oder ggf.

nur geringen Finanzmittel fir die Entwicklung und
Industrialisierung benétigt werden.

Der Unternehmenswert steigt durch den agg-
ressiven Zeitplan fir die Fahrzeugentwicklung
und Industrialisierung direkt-proportional stark
an, da wesentliche Entwicklungsschritte frihzeitig
und effektiv erreicht werden.

Kein Bedarf fir die Aufnahme von Fremdkapital

von Banken oder anderen Finanzierungsinstitutionen.



4. Strategische Chancen

Kooperationen mit namhaften Automobil-
zulieferern und/oder Fahrzeugherstellern in
verschiedenen Bereichen werden derzeit sehr
erfolgreich angebahnt. Ein groBes Interesse
seitens potentieller Kooperationspartner wurde
mehrfach festgestellt.

Das Kernprodukt — der SION - fungiert als
Inkubator von weiteren hoch-attraktiven
Geschaftsmodellen, wie zum Beispiel die Mobility
Services (goSono), bidirektionales Laden (biSono),
oder der Betrieb von Flotten, welche miteinander
verbunden sind.

5. Rechtliche Chancen

Die Fahrzeugentwicklung zusammen mit dem
potentiellen Kaufer-Markt, d.h. durch die Comm-
unity von SONO MOTORS, ermdoglicht die Ent-
stehung eines marktfdhigen und akzeptierten
Produkts.

Durch die aktive Streuung von technologischen
Neuerungen in den Stand der Technik kann ein
Verbot der Ausliibungsfreiheit vorgebeugt werden.



FINA

Operative Finanzen

Alle Ergebnisse und Berechnungen beruhen

auf konservativen Annahmen in Bezug auf die
Marktentwicklung, Wettbewerbsanalysen oder
Experteneinschdtzungen. Die Méglichkeit fiir einen
Hype beim Pre-Sale und ein damit verbundenes
exponentielles Wachstum besteht weiterhin, wird
jedoch in der Finanzplanung nicht bertcksichtigt.

Einnahmen

Eigenmittel
Das Stammkapital der SONO MOTORS betragt
30.137 Euro.

Crowdfunding

Insgesamt wurden rund 840.000 Euro Uber die
laufende Crowdfunding-Kampagne eingenommen.
Die Annahme, dass nur 5% der Teilnehmer mit der
Money-Back-Option ihr Geld nach der Probefahrt
zuriickverlangen basiert auf der Tatsache, dass
SONO MOTORS bisher nur positive Rlickmeldungen
von Unterstiitzern erhalten hat.

Férderungen

Aufgrund der zahlreichen administrativen Anforde-
rungen verzichtet SONO MOTORS derzeit auf die
Beantragung und Verwendung von Férdermittel.
Nichtsdestotrotz verfligt SONO MOTORS bereits lUber
einen bewilligten Bescheid zur Férderfahigkeit des
INVEST-Programms des Bundesamts fiir Wirtschaft
und Ausfuhrkontrolle stellt eine Bezuschussung von
Wagniskapital privater Investoren in Héhe von 20% in
Aussicht.

Pre-Sale Modell SION

In den kommenden 2 Jahren sollen mindestens
weitere 10.000 Unterstitzer erreicht werden, um
wdahrend dieser Zeit mindestens weitere 5.000 Re-
servierungen des SION zu generieren. Um diese Ziele
zu erreichen werden verschiedene Marketing-Ak-
tivitdten, wie zum Beispiel eine Probefahrten-Tour
durch ganz Europa durchgefiihrt. Reservieren kann
man den SION ausschlieBlich im Webshop von SONO
MOTORS.

Die Zahl der Reservierungen leitet sich aus den
Erfahrungen der Crowdfunding-Kampagne ab, bei
der bereits ohne das Angebot einer Probefahrt 1.354
Reservierungen verbucht wurden.

Erwartete verbindliche Reservierungen in den
kommenden Jahren:

Erwartete verbindliche Vorbestellungen
A) Unterstltzungen

(im Durchschnitt betrégt jede Reservierung 982 €)

B) Reservierungen
(im Durchschnitt betrégt jede Reservierung 1.414 €)

C) Produktionszahlen

(hier wiirde der Umsatz in voller Héhe, d.h. 16.000 Euro zugrunde liegen)

2017 2018 2019 2020
A) 10.000 10.000 5.000 0

B) 2.000 3.000 35.000 50.000
C) o (200} 7.000 26.000



Verlauf Reservierung SION

Der Kunde soll das Fahrzeug aus néchster Néhe
betrachten erleben kénnen. Durch intelligentes Mar-
keting soll in jeder GroBstadt groBes Aufsehen erregt
werden, wenn der SION zur Probefahrt bereitsteht.
Es werden weiterhin in verschiedenen Stadten
weltweit Probefahrten angeboten und das Fahrzeug
wird zur Schau gestellt.

Sobald sich die potentiellen Kunden ein ausreichen-
des Bild Gber den SION gemacht haben, haben sie
die Méglichkeit direkt auf der Webseite der SONO
MOTORS die Reservierung des SION abzugeben und
die Zahlungen abzuwickeln. Die Reservierungen ge-
hen in das ERP System der SONO MOTORS ein und
werden dann nach dem Prinzip des ,first come, first
serve” bedient, sobald die Produktfion beginnt.

Betriebskosten &
Investitionen

Personalkosten

Generell sollen bei SONO MOTORS lediglich
wichtige Fihrungs- und Koordinationspositionen
aufgebaut werden. Diese sollen dann vor allem
externe Auftragnehmer fir Teilprojekte steuern.

Von einem Aufbau von zahlreichen Experten (SME)
wird abgesehen, bis der erfolgreiche Markteintritt
stattgefunden hat. Lediglich fiir die Entwicklung der
wichtigsten technischen USP sollen Experten und
Entwicklungsingenieure eingestellt werden.

Fur die Verglitung dieser wichtigen Flihrungs- und
Koordinationspositionen wurde ein attraktives
System entwickelt, welches ein attraktives Grund-
gehalt und eine Erfolgskomponente vorsieht. Die
Erfolgskomponente funktioniert Gber ein innovatives
Bonus-Systems auf Projektbasis, welches einen
maBgeschneiderten Anreiz flr verschiedene Teilneh-
mer gewdhrleistet/anbietet.

Konkret ist geplant, das Team bis Mitte 2018 von
momentan 22 Personen auf 35 aufzubauen, um den
zusdtzlichen Entwicklungsaufwand bei der Fahrzeu-
gentwicklung und Industrialisierung zu bewaltigen.
Wichtig sind vor allem die Positionen innerhalb der
Operations, Technology Management und Sup-
ply-Chain Management.

Mietkosten

Auf die stetige VergroBerung des Unternehmens folgt
ein Umzug zum Jahreswechsel 2018 in ein gréBeres
Biiro (ca. 400-600 m?) in Miinchen oder Umgebung.
Die Planung einer kompletten Produktfionsniederlas-
sung wird in dieser Kategorie auBenvorgelassen, da
eine Kooperation mit etablierten Automobilproduk-
tionsstatten angestrebt wird. Die Mietkosten werden
voraussichtlich etwa 7.500 - 10.000 Euro pro Monat
betragen.

Reisekosten

Erhdhte Reisekosten sind vor und wahrend der
Pre-Sale-Kampagne zu erwarten. Danach steigen
die Kosten mit dem Wachstum der Firma SONO
MOTORS weiter an. Aktuell belaufen sich die Rei-
se-Kosten auf circa 10.000 Euro pro Monat.

Fuhrpark

Die Firma SONO MOTORS geht davon aus, in den
ersten drei Jahren keinen Fuhrpark aufzubauen.
Leidglich fiir die Probefahrten miissen zwei Fahr-
zeuge mit Anhdngerkupplung samt Anhdnger
angemietet werden. Die Kosten werden aus dem
Marketingetat bestritten. Fur alle weiteren Fahrten
wird ansonsten auf die vorhandene Infrastruktur
zuriickgegriffen (OPNV, Carsharing, Fahrrad).
Diese Kosten werden in der Kategorie ,Reisekosten”
angefuhrt.

Marketing

Zu den Werbekosten gehdren Aufwendungen

fur Videodreharbeiten, Visualisierungen von
CAD-Dateien, virales Marketing und die Offentlich-
keitsarbeit. Grundsatzlich ist die Strategie von SONO
die Ausgaben flir Werbung so gering wie moglich

zu halten und die Marketing-Strategie auf neue
Medien (social media) abzustellen. Ahnlich wie Tesla
geht SONO heute davon aus, dass eine schlanke und
innovative Marketing-Strategie mit einem ebenfalls

schlanken Etat gut bewaltigt werden kann, d.h. ohne
das Ziel der Marktsteigerung zu verfehlen.
Biirobedarf

Die Aufwendungen fir Blrobedarf werden dem
Wachstum des Unternehmens laufend angepasst. Zu
jedem Umzug wird mit erhéhten Kosten gerechnet.

Steuerberater / Rechtsanwalt / Beratung

Aufgrund der Organisationsstruktur von SONO
MOTORS ist eine genaue steuerrechtliche und gesell-
schaftsrechtliche Priifung aller Vertrage notwendig, um
die Arbeitspakte von Lieferanten kreativ, effektiv und
effizient zu regeln. In 2017 und 2018 wird deswegen fir
die Prifung von Dienstleistungs- und Lieferantenver-
trage ein nennenswerter Etat zur Verfiigung gestellt.
Gegen Ende 2018 soll dieser dann noch einmal im
Rahmen der Priifung von Industrialisierungs-Projekten
erweitert werden.

Grundsatzlich wird vermehrt projektspezifisch auf
externe Beratung zurilckgegriffen, um die Fixkos-
ten-Struktur zu optimieren und ggf. Projekt-bezogene
Ressourcen aufgeben zu kénnen, sobald der Einsatz
abgelaufen ist.



Kapitalbedarf

Der Kapitalbedarf leitet sich vom kumulierten
Cashflow in den kommenden 3 Jahren ab, d.h. vom
Zusammenspiel aus konservativ geplanten Ein-
nahmen und Betriebsausgaben, sowie erwarteten
Investitionen bis zum Zeitpunkt der Serienfertigung.
Dabei soll der GroBteil der erwarteten Ausgaben

in die Entwicklung und Industrialisierung des SION
flieBen. Nach Start der Serienproduktion soll SONO
durch die Einnahmen aus dem operativen Geschaft
kostendeckend arbeiten.

In den kommenden acht Monaten fallen dabei etwa
7.8 Mio. Euro fiir die Fahrzeugentwicklung und Teile
der Produktionsanlagen an, wobei ein groBer Teil
dieser Ausgaben durch Einnahmen aus dem Pre-Sale
gedeckt werden sollen.

Ab Q2 2018 entsteht ein zusatzlicher Kapitalbedarf
fir den Prototypenbau, Homologation, Zulassung
und Industrialisierung, wobei auch hier ein Teil der
Investitionen von den Einnahmen aus dem Betrieb
gedeckt werden kénnen. Die Mittel fur diese Schritte
sollen durch eine weitere Finanzierungsrunde ge-
deckt werden.

Mit den Mitteln aus der Crowd-Investing-Runde
sollen die nachsten Schritte in der Fahrzeugent-
wicklung und Teile der Produktionsanlagen fiir die

Industrialisierung finanzieren werden.
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Risikohinweise

Bei der vorliegenden Emission handelt es sich um eine Emission von
Nachrangdarlehen der Sono Motors GmbH, Miinchen. Die Nach-

rangdarlehen sind langfristige, schuldrechtliche Vertrdge, die mit

wirtschaftlichen, rechtlichen und steuerlichen Risiken verbunden sind.

Der Anleger sollte daher die nachfolgende Risikobelehrung vor dem
Hintergrund der Angaben in der Anlegerbroschiire aufmerksam lesen
und bei seiner Entscheidung entsprechend beriicksichtigen. Insbe-
sondere sollte die Vermdégensanlage des Anlegers seinen wirtschaft-
lichen Verhdltnissen entsprechen und seine Investition in die Vermé-
gensanlage sollte nur einen geringen Teil seines Gesamtvermdégens
ausmachen.

Im Folgenden werden die wesentlichen rechtlichen und tatséchlichen
Risiken im Zusammenhang mit der angebotenen Vermégensanlage
dargestellt, die fiir die Bewertung der Vermégensanlage von wesent-
licher Bedeutung sind. Weiterhin werden Risikofaktoren dargestellt,
die die Fahigkeit des Darlehensnehmers beeintrachtigen kénnten, die
erwarteten Ergebnisse zu erwirtschaften.

Nachfolgend kénnen nicht sédmtliche mit der Anlage verbundenen Ri-
siken ausgefiihrt werden. Auch die nachstehend genannten Risiken
kénnen hier nicht abschlieBend erlautert werden. Die Reihenfolge
der aufgefiihrten Risiken lésst keine Riickschliisse auf mégliche Ein-
trittswahrscheinlichkeiten oder das AusmaB einer potenziellen Beein-
trachtigung zu.

1. Allgemeine Risiken und Risiken aus der Ausgestaltung der
Nachrangdarlehen
a. Maximales Risiko — Totalverlustrisiko

Es besteht das Risiko des Totalverlusts des Anlagebetrags und der
Zinsanspriche. Der Eintritt einzelner oder das kumulative Zusam-
menwirken verschiedener Risiken kann erhebliche nachteilige Auswir-
kungen auf die erwarteten Ergebnisse des Darlehensnehmers haben,
die bis zu dessen Insolvenz fiihren kénnten.
Individuell kbnnen dem Anleger zusatzliche Vermdégensnachteile ent-
stehen. Dies kann z.B. der Fall sein, wenn der Anleger den Erwerb der
Vermégensanlage durch ein Darlehen fremdfinanziert, wenn er trotz
des bestehenden Verlustrisikos Zins- und Riickzahlungen aus der Ver-
mogensanlage fest zur Deckung anderer Verpflichtungen einplant
oder aufgrund von Kosten flir Steuernachzahlungen. Solche zuséatz-
liche Vermoégensnachteile kénnen im schlechtesten Fall bis hin zur
Privatinsolvenz des Anlegers fiihren. Daher sollte der Anleger alle Ri-
siken unter Beriicksichtigung seiner persénlichen Verhdaltnisse priifen
und gegebenenfalls individuellen fachlichen Rat einholen. Von einer
Fremdfinanzierung der Vermdégensanlage (z.B. durch einen Bankkre-
dit) wird ausdricklich abgeraten.
Die Vermégensanlage ist nur als Beimischung in ein Anlageportfo-
lio geeignet. Die Darlehensvergabe ist nur fiir Anleger geeignet, die
einen entstehenden Verlust bis zum Totalverlust ihrer Kapitalanlage
hinnehmen kénnten. Eine gesetzliche oder anderweitige Einlagen-
sicherung besteht nicht. Das Darlehen ist nicht zur Altersvorsorge
geeignet. Das Risiko einer Nachschusspflicht oder einer sonstigen
Haftung, die Uber den Betrag des eingesetzten Darlehenskapitals hi-
nausgeht, besteht dagegen nicht.
b. Nachrangrisiko und unternehmerischer Charakter der
Finanzierung
Bei dem Darlehensvertrag handelt es sich um ein Darlehen mit einem
sogenannten qualifizierten Rangriicktritt (siehe ndher Ziffer 6 der
Darlehensbedingungen). Sadmtliche Anspriiche des Anlegers aus dem

Darlehensvertrag - insbesondere die Anspriiche auf Riickzahlung des



Darlehensbetrags und auf Zahlung der Zinsen - (,Nachrangforde-
rungen”) kdnnen gegeniiber dem Darlehensnehmer nicht geltend ge-
macht werden, wenn dies fiir den Darlehensnehmer einen Insolvenz-
grund herbeifiihren wiirde. Das bedeutet, dass die Zahlung von Zins
und Tilgung des Darlehens keine Insolvenz des Darlehensnehmers
auslésen darf. Dann diirften weder Zinsen noch Tilgungszahlungen
an die Anleger geleistet werden. Die Nachrangforderungen des Anle-
gers treten auBerdem im Falle der Durchfiihrung eines Liquidations-
verfahrens und im Falle der Insolvenz des Darlehensnehmers im Rang
gegenuber samtlichen gegenwadartigen und kiinftigen Forderungen al-
ler nicht nachrangigen Glaubiger des Darlehensnehmers zuriick, das
heiBt, der Anleger wird mit seinen Forderungen erst nach vollstandi-
ger und endgiiltiger Befriedigung sédmtlicher anderer Glaubiger des
Darlehensnehmers (mit Ausnahme anderer Rangricktrittsgldubiger)
berlicksichtigt.

Der Anleger tragt daher ein unternehmerisches Risiko, das héher ist
als das Risiko eines reguldren Fremdkapitalgebers. Der Anleger wird
dabei nicht selbst Gesellschafter des Darlehensnehmers und erwirbt
keine Gesellschafterrechte. Es handelt sich nicht um eine sogenannte
miindelsichere Beteiligung, sondern um eine unternehmerische Fi-
nanzierung mit eigenkapitaldhnlicher Haftungsfunktion.

Der qualifizierte Rangriicktritt kdnnte sich wie folgt auswirken: Der
Darlehensnehmer wiirde die Zins- und Tilgungszahlung bei Insol-
venzndhe so lange aussetzen mussen, wie er dazu verpflichtet ist.
Der Anleger diirfte seine Forderungen bei Fdlligkeit nicht einfordern.
Der Anleger musste eine Zinszahlung, die er trotz der Nachrangigkeit
zu Unrecht erhalten hat, auf Anforderung an den Darlehensnehmer
zurlickzahlen. Es besteht auch die Méglichkeit, dass der Anleger die
Zinszahlungen ebenso wie die Tilgungszahlungen im Ergebnis auf-
grund des Nachrangs nicht erhalt. Zudem kénnte es sein, dass der

Anleger fiir bereits gezahlte Zinsen Steuern entrichten muss, obwohl

er zur Riuckzahlung der erhaltenen Betrage verpflichtet ist.
c. Fehlende Besicherung der Darlehen
Da das Darlehen unbesichert ist, konnte der Anleger im Insolvenzfall
des Darlehensnehmers weder seine Forderung auf Rickzahlung des
eingesetzten Kapitals noch seine Zinszahlungsanspriiche aus Sicher-
heiten befriedigen. Im Insolvenzfall kénnte dies dazu fluhren, dass die
Anspriiche der einzelnen Anleger nicht oder nur zu einem geringeren
Teil durchgesetzt werden kénnen. Dies kénnte dazu fiihren, dass Zins-
oder Tilgungszahlungen nicht oder nicht rechtzeitig geleistet werden
kénnen oder dass es zum teilweisen oder vollstéindigen Verlust des in-
vestierten Kapitals kommt.
d. Endfalligkeit der Tilgung
Die Tilgung des Darlehenskapitals der Anleger soll insgesamt am
Ende der Laufzeit erfolgen (Endfdlligkeit zum 31.08.2020). Sollte der
Darlehensnehmer bis dahin das fiir die Tilgung erforderliche Kapital
nicht aus seiner laufenden Geschaftstatigkeit erwirtschaften kénnen
und/oder keine dann erforderliche Anschlussfinanzierung erhalten,
besteht das Risiko, dass die endfdllige Tilgung nicht oder nicht zum
geplanten Zeitpunkt erfolgen kann.
e. VerauBerlichkeit (Fungibilitat), Verfugbarkeit des

investierten Kapitals, langfristige Bindung
Die Darlehensvertréage sind mit einer festen Vertragslaufzeit ver-
sehen. Eine vorzeitige ordentliche Kiindigung durch den Anleger ist
nicht vorgesehen.
Nachrangdarlehen sind keine Wertpapiere und auch nicht mit diesen
vergleichbar. Derzeit existiert kein liquider Zweitmarkt fiir die ab-
geschlossenen Darlehensvertrdge. Eine VerduBerung des Darlehens
durch den Anleger ist zwar grundsatzlich rechtlich méglich. Die Még-
lichkeit zum Verkauf ist jedoch aufgrund der geringen MarktgréBe
und Handelsvolumina nicht sichergestellt. Es ist auch maéglich, dass

eine Abtretung nicht zum Nennwert der Forderung erfolgen kann. Es



kénnte also sein, dass bei einem VerduBerungswunsch kein Kéufer
gefunden wird oder der Verkauf nur zu einem geringeren Preis als
gewlnscht erfolgen kann. Das investierte Kapital kann daher bis zum
Ablauf der Vertragslaufzeit gebunden sein.

f.  Mogliche Verlangerung der Kapitalbindung

Da es sich um ein nachrangiges Darlehen handelt, darf das Darle-
hen nur zuriickgezahlt werden, wenn dies bei dem Darlehensnehmer
nicht zur Zahlungsunféhigkeit und/oder Uberschuldung fiihren wiir-
de. Ware dies der Fall, verlangerte sich die Laufzeit des Darlehens
automatisch bis zu dem Zeitpunkt, zu dem dieser Zustand nicht mehr
bestiinde. Die Anlage ist damit fiir Anleger nicht empfehlenswert, die
darauf angewiesen sind, exakt zum geplanten Laufzeitende ihr Geld
zuriick zu erhalten. Wiirde die wirtschaftliche Schieflage des Dar-
lehensnehmers nicht behoben, kdnnte es zum Teil- oder Totalverlust
des investierten Vermégens und der Zinsanspriiche kommen.

g. Risiko aufgrund der Widerrufsrechte der Anleger

Bei Inanspruchnahme des gesetzlichen Widerrufsrechts durch Anle-
ger besteht aufgrund der dann entstehenden Verpflichtung des Dar-
lehensnehmers zur Riickzahlung bereits eingezahlter Anlagebetréage
das Risiko, dass es zu entsprechenden Liquiditatsabfliissen bei dem
Darlehensnehmer kommt. In diesem Fall kdnnten geplante Investi-
tionen nicht oder nicht wie geplant vorgenommen werden. In einem
solchen Fall kénnten die wirtschaftlichen Ergebnisse des Darlehens-
nehmers von der Prognose abweichen.

2. Risiken auf Ebene des Darlehensnehmers

a. Geschaftsrisiko des Darlehensnehmers

Es handelt sich um eine unternehmerische Finanzierung. Der Anleger
tragt das Risiko einer nachteiligen Geschaftsentwicklung des Darle-
hensnehmers. Es besteht das Risiko, dass dem Darlehensnehmer in

Zukunft nicht die erforderlichen Mittel zur Verfigung stehen, um die

Zinsforderungen zu erfillen und die Darlehensvaluta zuriickzuzahlen.
Weder der wirtschaftliche Erfolg der zukiinftigen Geschaftstatigkeit
des Darlehensnehmers noch der Erfolg der vom Darlehensnehmer
verfolgten unternehmerischen Strategie kdnnen mit Sicherheit vor-
hergesehen werden. Der Darlehensnehmer kann Héhe und Zeitpunkt
von Zufliissen weder zusichern noch garantieren.

b. Ausfallrisiko des Darlehensnehmers (Emittentenrisiko)

Der Darlehensnehmer kann zahlungsunféhig werden oder in Uber-
schuldung geraten. Dies kann insbesondere der Fall sein, wenn der
Darlehensnehmer geringere Einnahmen und/oder héhere Ausgaben
als erwartet zu verzeichnen hat oder wenn er eine etwaig erforder-
liche Anschlussfinanzierung nicht einwerben kann. Die Insolvenz des
Darlehensnehmers kann zum Verlust des Investments des Anlegers
und der Zinsen flihren, da der Darlehensnehmer keinem Einlagensi-
cherungssystem angehért.

c. Frihe Unternehmensphase

Bei dem Darlehensnehmer handelt es sich um ein Unternehmen in ei-
ner frihen Unternehmensphase, das derzeit keinen positiven opera-
tiven Cash-Flow erwirtschaftet (d.h. der regelméaBige Abfluss liquider
Mittel durch die Geschaftstatigkeit Gbersteigt derzeit den regelma-
Bigen Zufluss liquider Mittel). Die Finanzierung eines solchen jungen
Unternehmens ist mit spezifischen Risiken verbunden. Setzt sich eine
Geschaftsidee am Markt nicht durch oder kann der geplante Ge-
schaftsaufbau nicht wie erhofft umgesetzt werden, besteht fiir An-
leger ein Totalverlustrisiko. Der Unternehmenserfolg hdngt von ver-
schiedensten Faktoren wie z.B. dem Team, Fachkr&aften und Beratern,
dem Marktumfeld, Lieferantenbeziehungen, technologischen Ent-
wicklungen, Schutzrechten, gesetzlichen Rahmenbedingungen, Wett-
bewerbern und weiteren Faktoren ab. Fiir Anleger, die in ein Frih-
phasenunternehmen investieren, ist es wesentlich wahrscheinlicher,

dass sie ihr investiertes Kapital verlieren, als dass sie eine Rendite auf



das eingesetzte Kapital erzielen.
d. Risiken aus der Geschaftstatigkeit und der Umsetzung der

vom Darlehensnehmer verfolgten unternehmerischen Strategie
Verschiedene Risikofaktoren kénnen die Fahigkeit des Darlehensneh-
mers beeintréchtigen, seinen Verpflichtungen aus dem Darlehensver-
trag nachzukommen. Dies sind zum einen Risiken aus der Umsetzung
der vom Darlehensnehmer mit dem Business Plan vom 10.08.2017
verfolgten unternehmerischen Strategie. Die Umsetzung dieser Stra-
tegie konnte komplexer sein als erwartet. Es kénnten unerwartete
und/oder héhere Umsetzungsrisiken auftreten und/oder Geschdafts-
prozesse mit mehr Aufwand und Kosten verbunden sein als erwartet.
Es kénnten Planungsfehler zutage treten oder Vertragspartner des
Darlehensnehmers mangelhafte Leistungen erbringen. Erforderliche
Genehmigungen und/oder Zulassungen kénnten nicht erteilt werden.
Es kénnte zu Verzégerungen im geplanten Ablauf und/oder zu Prob-
lemen bei der Erzielung von Einnahmen in der geplanten Héhe oder
zum geplanten Zeitpunkt kommen. Die rechtlichen Anforderungen
kénnten sich veréndern und dadurch kénnten Anderungen oder zu-
sdtzliche MaBnahmen im Zusammenhang mit der Umsetzung der un-
ternehmerischen Strategie erforderlich werden, was zu Mehrkosten
und/oder zeitlichen Verzégerungen fiihren kénnte.
Zum anderen ist die allgemeine Geschaftstatigkeit des Darlehens-
nehmers mit Risiken verbunden, wie marktbezogene Risiken (z. B.
Nachfrage- und Absatzriickgang; Zahlungsschwierigkeiten oder In-
solvenzen von Kunden; Kostenerhéhungen und Kapazitatsengpdsse
auf Beschaffungsseite; politische Verdanderungen; Zins- und Inflati-
onsentwicklungen; Lander- und Wechselkursrisiken; Verdnderungen
der rechtlichen und steuerlichen Rahmenbedingungen der Tatigkeit
des Darlehensnehmers) und unternehmensbezogene Risiken (z. B.
Qualitatsrisiken; Produktmdngel; Finanzierungs- und Zinsdnderungs-

risiken; Risiken aus Marken und Schutzrechten; Abhdngigkeit von

Partnerunternehmen und qualifiziertem Personal; Risiken aus Rechts-
streitigkeiten, unzureichendem Versicherungsschutz, aus der Gesell-
schafter- und/oder Konzernstruktur, aus der internen Organisation,
aus Vermégensbewertungen und Steuernachforderungen).
Diese und/oder weitere Risiken konnten sich negativ auf die Vermo-
gens-, Finanz- und Ertragslage des Darlehensnehmers auswirken.
Dem Darlehensnehmer kénnten infolgedessen in Zukunft nicht die
erforderlichen Mittel zur Verfliigung stehen, um die Zinsforderungen
der Anleger zu erfiillen und das eingesetzte Darlehenskapital zuriick-
zuzahlen.
e. Risiken aus zunehmendem Wettbewerb und fortschreitenden
Weiterentwicklungen
Der Darlehensnehmer steht in seinem Geschdaftsfeld im Wettbewerb
zu anderen Anbietern, die teilweise finanzstarker und bekannter als
der Darlehensnehmer sind. Dieser Wettbewerb kénnte sich, wenn
kapitalstarkere Wettwerber ihre Geschaftsfelder im Bereich der Ent-
wicklung und des Verkaufs von elektrischen Fahrzeugen ausbauen,
deutlich intensivieren. Dies kénnte den Preisdruck erhéhen, die Nach-
frage nach elektrischen Fahrzeugen des Darlehensnehmers senken
oder sonstige denkbare nachteilige Auswirkungen auf die geschaftli-
che Entwicklung des Darlehensnehmers haben. Weiterhin kann nicht
ausgeschlossen werden, dass Wettbewerber Dienstleistungen und
Produkte entwickeln und anbieten, die denen des Darlehensnehmers
Uberlegen sind und/oder auf eine gréBere Marktakzeptanz stoBen.
Generell ist nicht sichergestellt, dass sich der Darlehensnehmer in
dem gegenwartigen und kiinftig zunehmenden Wettbewerb erfolg-
reich behaupten wird.
Der Markt, in dem der Darlehensnehmer tétig ist, unterliegt einem
stetigen technologischen Wandel und kann durch die Einfiihrung von
neuen Produkten, Technologien und Dienstleistungen beeinflusst wer-

den. Der Erfolg des Darlehensnehmers héngt entscheidend davon



ab, dass neue technische Innovationen und Branchentrends rechtzei-
tig vorhergesehen werden, um sicherzustellen, dass entsprechende
technische Innovationen und Branchentrends erkannt, bewertet und
in der Weiterentwicklung des Produkts des Darlehensnehmers ver-
wendet werden kénnen. Es kann nicht ausgeschlossen werden, dass
Wettbewerber Trends friher erkennen oder technische Innovationen
friher einfihren oder sich exklusive Rechte in Bezug auf Technolo-
gien sichern und schiitzen lassen. Es besteht zudem das Risiko, dass
Technologien, die der Darlehensnehmer nutz, sich nicht durchsetzen
und mittel- oder langfristig weitgehend oder vollstdndig von Techno-
logien anderer Mitbewerber verdréngt werden.

Diese und/oder weitere Risiken kénnten sich negativ auf die Vermé-
gens-, Finanz- und Ertragslage des Darlehensnehmers auswirken.
Dem Darlehensnehmer kénnten infolgedessen in Zukunft nicht die
erforderlichen Mittel zur Verfligung stehen, um die Zinsforderungen
der Anleger zu erfiillen und das eingesetzte Darlehenskapital zurick-
zuzahlen.

f. Kapitalstrukturrisiko

Der Darlehensnehmer wird méglicherweise zusétzliche Fremdkapi-
talfinanzierungen in Anspruch nehmen und dadurch Verpflichtungen
eingehen, die (unabhdngig von seiner Einnahmesituation) gegeniber
den Forderungen der Anleger (Nachrang-Darlehensgeber) vorrangig
zu bedienen sind.

g. Schlisselpersonenrisiko

Durch den Verlust von Kompetenztrdgern des Darlehensnehmers be-
steht das Risiko, dass Fachwissen nicht mehr zur Verfligung steht und
somit ein qualifizierter Geschdaftsaufbau und ein qualifiziertes Risi-
komanagement nicht mehr in vollem Umfang gewdhrleistet werden
kann. Der Verlust solcher unternehmenstragenden Personen kénnte
einen nachteiligen Effekt auf die wirtschaftliche Entwicklung des Dar-
lehensnehmers haben. Dadurch kénnte sich die Héhe der Zins- und/

oder Tilgungszahlungen an die Anleger reduzieren oder diese kénn-
ten ausfallen.

h. Prognoserisiko

Die Prognosen hinsichtlich der Kosten fiir die Umsetzung der unter-
nehmerischen Strategie, der erzielbaren Ertrédge und weiterer Aspek-
te konnten sich als unzutreffend erweisen.

Bisherige Markt- oder Geschdaftsentwicklungen sind keine Grundlage
oder Indikator flir zuklinftige Entwicklungen.

i Risiken aus dem Vertrieb der Nachrangdarlehen

Die Nachrangdarlehen des Darlehensnehmers werden tber die On-
line-Dienstleistungsplattform www.wiwin.de vermittelt, die von der
wiwin GmbH mit Sitz in Mainz als vertraglich gebundener Vermittler
im Namen, fiir Rechnung und unter der Haftung der Effecta GmbH
(Haftungsdach) betrieben wird. Bei der wiwin GmbH handelt es sich
um ein Unternehmen, das auf die Vermittlung 6kologischer Kapi-
talanlagen spezialisiert ist. Das Unternehmen hat im Jahr 2016 sein
Geschaftsmodell erweitert und digitalisiert, indem die Online-Zeich-
nungsplattform www.wiwin.de geschaffen wurde, auf der interessier-
te Anleger Nachrangdarlehen zeichnen kénnen. Zahlreiche Prozesse
und Dokumente wurden vom Haftungsdach libernommen und adaptiert.
Es besteht das Risiko, dass die wiwin GmbH - auch aufgrund der
Neueinfiihrung der Online-Plattform im Jahr 2016 - wirtschaftlichen,
technischen und rechtlichen Risiken ausgesetzt ist, deren Eintritt den
Erfolg der Platzierung von Nachrangdarlehen an Anleger negativ
beeinflussen kénnte, d.h. dass es der wiwin GmbH nicht oder nicht
vollstandig gelingen kénnte, die Nachrangdarlehen zu platzieren.
Solche Risiken der wiwin GmbH bestehen insbesondere in Bezug auf
ihre aktuelle sowie zukiinftige Marktbekanntheit und -akzeptanz, ihre
technischen Umsetzung, ihre Reputation, die Anzahl von Nutzer der
Online-Plattform oder ihre personellen Ressourcen. Sofern sich der

Vertrieb der Nachrangdarlehen verzégert, besteht das Risiko, dass


https://www.wiwin.de/

der Darlehensnehmer die benétigten Mittel nicht, nicht vollsténdig
oder zeitversetzt erhalt.

3. Risiken auf Ebene des Anlegers
a. Fremdfinanzierungsrisiko
Dem Anleger kénnen im Einzelfall in Abhdngigkeit von den individuel-
len Umstdnden weitere Vermégensnachteile entstehen, z.B. aufgrund
von Steuernachzahlungen. Wenn der Anleger die Darlehenssumme
fremdfinanziert, indem er etwa einen privaten Kredit bei einer Bank
aufnimmt, kann es Gber den Verlust des investierten Kapitals hinaus
zur Gefdhrdung des weiteren Vermégens des Anlegers kommen. Das
maximale Risiko des Anlegers besteht in diesem Fall in einer Uber-
schuldung, die im schlechtesten Fall bis zur Privatinsolvenz des An-
legers fiihren kann. Dies kann der Fall sein, wenn bei geringen oder
keinen Rickfliissen aus der Vermégensanlage der Anleger finanzi-
ell nicht in der Lage ist, die Zins- und Tilgungsbelastung aus seiner
Fremdfinanzierung zu bedienen. Der Darlehensnehmer rat daher von
einer Fremdfinanzierung des Darlehensbetrages ab.
b. Risiko der Anderung der rechtlichen und steuerlichen
Rahmenbedingungen
Es kann nicht ausgeschlossen werden, dass die Nachrangdarlehen
von kiinftigen Steuer-, Gesellschafts- oder anderen Rechtsénderun-
gen derart betroffen sind, dass auf die Zinszahlungen ein entspre-
chender Abschlag vorgenommen werden muss und somit die erwar-
teten Ergebnisse fiir den Anleger nicht (mehr) erzielt werden kénnen.
Ferner besteht das Risiko, dass der Erwerb, die VerduBerung oder die
Riickzahlung der Nachrangdarlehen besteuert wird, was fiir den An-
leger zusdtzliche Kosten zur Folge hatte. Diese Kosten wdren auch im
Falle des Totalverlusts des Anlagebetrags durch den Anleger zu tra-
gen. Die Ubernahme dieser Kosten kann zu einer Privatinsolvenz des

Anlegers fiihren.

c. Hinweis zu Risikostreuung und Vermeidung von
Risikokonzentration
Die Investition in den Nachrang-Darlehensvertrag sollte aufgrund
der Risikostruktur nur als ein Baustein eines diversifizierten (risiko-
gemischten) Anlageportfolios betrachtet werden. Grundsatzlich gilt:
Je hoher die Rendite oder der Ertrag, desto gréBer das Risiko eines
Verlusts. Durch eine Aufteilung des investierten Kapitals auf mehrere
Anlageklassen und Projekte kann eine bessere Risikostreuung erreicht

und ,Klumpenrisiken” kénnen vermieden werden.

Hinweise des Plattformbetreibers wiwin GmbH, Mainz, handelnd als
vertraglich gebundener Vermittler der Effecta GmbH, Erding

a. Umfang der Projektpriifung durch den Plattformbetreiber

Der Plattformbetreiber, handelnd als gebundener Vermittler im
Namen, fiir Rechnung und unter Haftung der Effecta GmbH (Haf-
tungsdach), nimmt im Vorfeld des Einstellens eines Projekts auf der
Plattform lediglich eine Plausibilitatspriifung vor. Das Einstellen auf
der Plattform stellt keine Investitionsempfehlung dar. Der Plattform-
betreiber beurteilt nicht die Bonitat des Darlehensnehmers und lber-
pruft nicht die von diesem zur Verfligung gestellten Informationen auf
ihren Wahrheitsgehalt, ihre Vollstandigkeit oder ihre Aktualitat.

b. Tatigkeitsprofil des Plattformbetreibers

Der Plattformbetreiber Gibt keine Beratungstatigkeit aus und er-
bringt keine Beratungsleistungen. Insbesondere werden keine Fi-
nanzierungs- und/oder Anlageberatung sowie keine steuerliche und/
oder rechtliche Beratung erbracht. Der Plattformbetreiber gibt Anle-
gern keine persénlichen Empfehlungen zum Erwerb von Finanzinstru-
menten auf Grundlage einer Prifung der persénlichen Umsténde des
jeweiligen Anlegers. Die persénlichen Umstdnde werden nur insoweit
erfragt, wie dies im Rahmen der Anlagevermittlung gesetzlich vorge-
schrieben ist, und lediglich mit dem Ziel, die gesetzlich vorgeschrie-



benen Hinweise zu erteilen, nicht aber mit dem Ziel, dem Anleger eine
persdnliche Empfehlung zum Erwerb eines bestimmten Finanzinstru-
ments auszusprechen.

c. Informationsgehalt der Projektbeschreibung

Die Anlegerbroschiire und die Projektbeschreibung auf der Plattform
erheben nicht den Anspruch, alle Informationen zu enthalten, die fiir
die Beurteilung der angebotenen Anlage erforderlich sind. Anleger
sollten die Méglichkeit nutzen, dem Darlehensnehmer Fragen zu stel-
len, sich aus unabhdngigen Quellen zu informieren und fachkundige
Beratung einzuholen, wenn sie unsicher sind, ob sie den Darlehens-
vertrag abschlieBen sollten. Da jeder Anleger mit seiner Darlehens-
vergabe persoénliche Ziele verfolgen kann, sollten die Angaben und
Annahmen des Darlehensnehmers unter Berticksichtigung der indivi-

duellen Situation sorgfdltig gepriift werden.

Darlehensbedingungen 16.08.2017

Nachrangdarlehen mit qualifiziertem Rangrucktritt

Darlehensnehmer:

Sono Motors GmbH, Miinchen

Organschaftlicher Vertreter: Martin Sabbione, geboren am
02.02.1980, Chief Financial Officer / Prokurist
Geschdaftsadresse: Agnes-Pockels-Bogen 1, 80992 Miinchen
HR-Nummer: HRB 224131, Amtsgericht Minchen

Projektbezogene Angaben:

Projektname: SONO MOTORS 1/2017

Darlehenszweck: Umsetzung des Businessplans vom 10.08.2017 und
Deckung der Transaktionskosten dieser Finanzierung

(Hinweis: Details ergeben sich aus diesen Darlehensbedingungen)
Maximales Emissionsvolumen: EUR 2.500.000,00
Angebotszeitraum: 18.08.2017 bis 31.10.2017 (ein- oder mehrmalige
Verldngerung méglich bis zu einem maximalen Gesamt-Zeitraum von
12 Monaten)

Individueller Darlehensbetrag: siehe Zeichnungsschein

Hinweis: Der Darlehensbetrag muss mindestens EUR 1000 betragen
und durch 500 teilbar sein (z.B. EUR 1.500,00).

Bitte liberweisen Sie den gesamten Darlehensbetrag innerhalb von
drei Werktagen ab Erhalt der Zuteilungsmitteilung und Zahlungsauf-
forderung auf das dort genannte Konto. Der Darlehensnehmer kann
den Vertrag mit sofortiger Wirkung kiindigen, falls lhre Zahlung nicht
innerhalb von zwei Wochen ab Versand der Zuteilungsmitteilung ein-

gegangen ist (Ziffer 3.2).



Zins- und Tilgungsleistungen:
Feste Verzinsung:

anfdanglich 5 % jahrlich

6 % jahrlich ab dem 01.09.2018
7 % jahrlich ab dem 01.09.2019

Jahrlich nachschiissige Zinszahlung ab dem 01.09.2018 (erste Zahlung
einschlieBlich individueller Vorlaufzinsen)

Endfallige Tilgung des gesamten Darlehensbetrages am 31.08.2020
(»Ruckzahlungstag”)

Der Darlehensnehmer ist nach MaBgabe von Ziffer 5.2 dieser Darle-
hensbedingungen zur Kiindigung und vorzeitigen Riickzahlung des
Darlehens gegen Leistung einer Vorfalligkeitsentschadigung in Hohe

von 1 Prozent des Darlehensbetrags berechtigt.

Kontodaten fiir Einzahlung des Darlehensbetrags:

Kontoinhaber: Sono Motors GmbH

IBAN: DE65 4306 0967 8232 9247 00

BIC: GENODEMIGLS

Kreditinstitut: GLS Gemeinschaftsbank
Verwendungszweck: [Nachname], [Vorname], [Vertragsnummer]

Anlagen zu den Darlehensbedingungen:

Anlage 1 - Seite 98 Risikohinweise

Anlage 2 - Seite 16-97 Businessplan vom 10.08.2017

Anlage 3 - Seite 124 Widerrufsbelehrung und Hinweis auf
das Widerrufsrecht

Risikohinweis:

Bei qualifiziert nachrangigen Darlehen tragen Sie als Darlehensge-
ber ein unternehmerisches Risiko, das hoher ist als das Risiko eines
regularen Fremdkapitalgebers. Das Darlehenskapital einschlieBlich
der Zinsanspriiche kann aufgrund des qualifizierten Rangriicktritts
(Ziffer 6) nicht zuriickgefordert werden, wenn dies fir den Darle-
hensnehmer einen Insolvenzgrund herbeifiihren wiirde. Dies kann
zum Totalverlust des investierten Kapitals fiihren. Das Risiko einer
Nachschusspflicht oder einer sonstigen Haftung, die liber den Be-
trag des eingesetzten Darlehenskapitals hinausgehen wiirde, be-
steht dagegen nicht. Bitte lesen Sie die ausfiihrlichen Risikohinweise
(Anlage 1).

Hinweis: Die Projektbeschreibung auf der Plattform erhebt nicht
den Anspruch, alle Informationen zu enthalten, die fiir die Beurtei-
lung der angebotenen Anlage erforderlich sind. Bitte nutzen Sie die
Moglichkeit, dem Darlehensnehmer liber die Plattform Fragen zu
stellen, informieren Sie sich aus unabhdngigen Quellen und holen
Sie fachkundige Beratung ein, wenn Sie unsicher sind, ob Sie diesen
Darlehensvertrag abschlieBen sollten.Rangriicktritts (Ziffer 6) nicht
zuriickgefordert werden, wenn dies fiir den Darlehensnehmer einen
Insolvenzgrund herbeifiihren wiirde. Dies kann zum Totalverlust des
investierten Kapitals fiihren. Das Risiko einer Nachschusspflicht oder
einer sonstigen Haftung, die iiber den Betrag des eingesetzten Dar-
lehenskapitals hinausgehen wiirde, besteht dagegen nicht. Bitte le-
sen Sie die ausfiihrlichen Risikohinweise (Anlage 1).

Hinweis: Die Projektbeschreibung auf der Platiform erhebt nicht den
Anspruch, alle Informationen zu enthalten, die fur die Beurteilung
der angebotenen Anlage erforderlich sind. Bitte nutzen Sie die Mog-
lichkeit, dem Darlehensnehmer liber die Plattform Fragen zu stellen,
informieren Sie sich aus unabhangigen Quellen und holen Sie fach-
kundige Beratung ein, wenn Sie unsicher sind, ob Sie diesen Darle-

hensvertrag abschlieBen sollten.



16.08.2017
Praambel

Der Darlehensnehmer plant die Umsetzung des Businessplans von
10.08.2017. Der Darlehensgeber méchte ihm einen Teil des hierfir
erforderlichen Kapitals in Form eines zweckgebundenen, qualifiziert
nachrangigen Darlehens (,Darlehen®) zur Verfiigung stellen.

Die Darlehensvertrége werden lber die Website www.wiwin.de ver-
mittelt (,Plattform”; der Betreiber dieser Plattform, die wiwin GmbH,
Mainz, im Folgenden ,Plattformbetreiber”). Der Plattformbetreiber
ist bei der Anlagevermittlung ausschlieBlich als vertraglich gebunde-
ner Vermittler (§ 2 Abs. 10 Kreditwesengesetz) im Namen, fur Rech-
nung und unter der Haftung des Finanzdienstleistungsinstituts Effecta
GmbH, Erding, tatig.

Dies vorausgeschickt, vereinbaren die Parteien das Folgende:

1.  Darlehensgewdhrung; Darlehenszweck

1.1  Der Darlehensgeber gewdhrt dem Darlehensnehmer ein zweck-
gebundenes Darlehen in der im Zeichnungsschein angegebenen
Hohe (,Darlehensbetrag”).

1.2 Darlehenszweck ist ausschlieBlich die Umsetzung der unter-
nehmerischen Strategie, die in der Anlage 2 - Businessplan vom
10.08.2017 ndaher beschrieben ist (,Darlehenszweck”), sowie die De-
ckung der Transaktionskosten dieser Finanzierung.

2. Zeichnungserklarung; Vertragsschluss

2.1 Interessierte Investoren kénnen auf der Plattform in elektroni-
scher Form eine Zeichnungserklarung abgeben. Der Investor muss
bei der Plattform registriert und zum Investieren freigeschaltet sein.
Er gibt seine Zeichnungserklédrung ab, indem er das auf der Plattform

dafiir vorgesehene Online-Formular vollsténdig ausfiillt und den But-

ton ,Zahlungspflichtig investieren” anklickt (,Zeichnungserklarung”).

Hierdurch erklart der Investor ein rechtlich bindendes Angebot zum
Abschluss dieses Darlehensvertrags. Die Méglichkeit zur Abgabe von
Zeichnungserklarungen besteht entweder bis zum Ende des Ange-
botszeitraums oder bis zum Erreichen des maximalen Emissionsvolu-
mens (wie oben unter ,Projektbezogene Angaben” geregelt).

2.2 Der Plattformbetreiber leitet die Zeichnungserkldrung als Bote
an den Darlehensnehmer weiter. Der Vertrag kommt mit der Annah-
me der Zeichnung durch den Darlehensnehmer zustande (,Vertrags-
schluss” oder ,Zuteilung”). Der Investor ist an die Zeichnungserkla-
rung gebunden, bis der Darlehensnehmer eine Entscheidung tiber die
Zuteilung getroffen hat, ldngstens aber fiir einen Zeitraum von vier
Wochen ab dem Ende des - gegebenenfalls verlangerten — Ange-
botszeitraums (wie oben unter ,Projektbezogene Angaben” geregelt).
Der Darlehensnehmer ist zur Annahme der Zeichnungsangebote nicht
verpflichtet. Eine Begriindung einer Ablehnung ist nicht erforderlich.
Der Darlehensnehmer wird den Investor liber seine Zuteilungsent-
scheidung informieren (,Zuteilungsmitteilung” oder ,Annahmebesta-
tigung”) und ihn zugleich zur Zahlung des Darlehensbetrags auffor-
dern. Dies geschieht durch eine E-Mail an die im Zeichnungsschein
genannte Adresse (,autorisierte Adresse”, vgl. hierzu noch Ziffer 8.4).
2.3 Es wird klargestellt, dass durch die Abgabe einer Zeichnungs-
erklarung weder im Verhdltnis zwischen Darlehensgeber und Darle-
hensnehmer noch im Verhdltnis der einzelnen Darlehensgeber unter-
einander ein Gesellschaftsverhdltnis begriindet wird. Weiterhin wird
klargestellt, dass der Plattformbetreiber nicht Partei des Darlehens-
vertrags wird.

3. Falligkeit; Darlehenseinzahlung; Kiindigungsrecht

3.1 Der Darlehensbetrag ist bei Erhalt der Zuteilungsmitteilung (Zif-
fer 2.2) zur Zahlung fallig. Er ist innerhalb von drei Werktagen auf das
in der Zuteilungsmitteilung benannte Konto zu Giberweisen (der Tag
der Gutschrift auf dem Konto wird im Folgenden als ,Einzahlungstag”
bezeichnet).

3.2 Der Darlehensnehmer hat das Recht zur Kiindigung des Darle-



hensvertrags mit sofortiger Wirkung, falls der Darlehensbetrag nicht
innerhalb von zwei Wochen ab Versand der Zuteilungsmitteilung auf
dem Konto eingegangen ist.

4. Informationsrechte

4.1 Dem Darlehensgeber stehen keine Mitwirkungs-, Stimm- oder
Weisungsrechte in Bezug auf den Darlehensnehmer zu. Der Dar-
lehensnehmer wird den Darlehensgeber wahrend der Laufzeit

des Darlehens regelmaBig in Einklang mit den jeweils aktuell gel-
tenden ,Reporting Guidelines fiir Crowdfunding-Plattformen im
Bundesverband Crowdfunding e.V.” (verfligbar unter http:/www.

bundesverband-crowdfunding.de/reporting-guidelines-fuer-crowd-

funding-plattformen-im-bundesverband-crowdfunding-e-v/) in-
formieren. Er wird dabei zumindest die allgemeinen Anforderungen
sowie die speziellen Anforderungen fiir Unternehmensfinanzierungen
einhalten.

4.2 Die Berichte macht der Darlehensnehmer dem Darlehensgeber
Uber die Plattform in elektronischer Form (PDF) zugdnglich.

4.3 Der Darlehensgeber hat die in Ziffer 8.2 geregelte Vertraulich-
keitsverpflichtung und die in Ziffer 8.3 geregelte Wettbewerbsschutz-
klausel zur Kenntnis genommen.

5. Laufzeit, ordentliches Kiindigungsrecht; Verzinsung; Rickzah-
lung des Darlehens

5.1 Die Laufzeit des Darlehens ergibt sich aus den oben genannten
~Projektbezogenen Angaben”. In diesen ist — bei annuitdtischer oder
ratierlicher Tilgung - der Tag der letzten Tilgungsleistung (., Resttil-
gung”) bzw. — bei endfdlliger Tilgung - der Riuckzahlungstag (., Riick-
zahlungstag”) geregelt. Das Darlehen hat grundsdatzlich feste Lauf-
zeit nach MaBgabe dieser Regelung.

5.2 Dem Darlehensnehmer steht ein ordentliches Kiindigungsrecht
zu. Dieses kann mit Wirkung zum Ende eines jeden Kalenderquartals
ausgelibt werden. Bei Austibung dieses Kiindigungsrechts und vorfal-
liger Ruckzahlung des Darlehens ist der Darlehensnehmer verpflich-
tet, dem Darlehensgeber eine pauschalierte Vorfalligkeitsentschd-
digung in H6he von 1 Prozent des Darlehensbetrags zu zahlen. Die
Kindigungserkldrung muss dem Darlehensgeber mindestens sechs

Wochen vor dem Quartalsende zugehen. Die Riickzahlung des jeweils
ausstehenden Darlehensbetrags und die geschuldete Vorfdlligkeits-
entschddigung sind zum Quartalsende fallig.

5.3 Der jeweils ausstehende Darlehensbetrag verzinst sich ab dem
Einzahlungstag (Ziffer 3.1) bis zum vertraglich vereinbarten Resttil-
gungs- bzw. Rickzahlungstag (siehe oben ,Zins- und Tilgungsleis-
tungen”) oder bis zum Tag der Wirksamkeit einer Kiindigung mit dem
jeweiligen Festzinssatz, der oben unter ,Zins- und Tilgungsleistungen”
genannt ist.

Die Zinsen werden nach ndherer MaBgabe der oben unter ,Zins- und
Tilgungsleistungen” getroffenen Regelungen nachschiissig gezahit.
Mit der ersten Annuitdts- bzw. Zinszahlung werden Vorlaufzinsen in
individuell unterschiedlicher Hohe ab dem jeweiligen Einzahlungstag
ausgezahlt. Die Zinsen werden zeitanteilig nach der Methode 30/360
berechnet. Werden fdllige Tilgungsleistungen nicht erbracht, wird der
gesetzliche Verzugszins geschuldet; weitergehende Schadensersat-
zanspriche bleiben unberiihrt, ebenso die Regelung in Ziffer 6.
Generell gilt: Die Darlehensgeber sind weder an Verlusten des Darle-
hensnehmers aus dessen unternehmerischer Tatigkeit beteiligt noch
besteht eine Nachschusspflicht.

5.4 Abgeltungsteuer und sonstige Quellensteuern wird der Darle-
hensnehmer einbehalten und an das zustdndige Finanzamt abfiihren,
falls er hierzu gesetzlich verpflichtet ist.

5.5 Dem Darlehensgeber ist bekannt, dass der Darlehensnehmer
den Plattformbetreiber als Dienstleister in die Abwicklung der Zins-
und Tilgungszahlungen eingebunden hat. Zur Vermeidung lberflissi-
gen Aufwands bei der Zahlungsabwicklung wird der Darlehensgeber
daher davon absehen, diese Forderungen selbst gegeniiber dem
Darlehensnehmer geltend zu machen oder mit diesem direkten Kon-
takt zum Zweck der Eintreibung von Forderungen aufzunehmen, so-
lange diese
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Einbindung besteht und die geschuldeten Zahlungen vertragsgemanB
geleistet werden. Kommt der Darlehensgeber dem nicht nach, hat der
Darlehensnehmer einen Anspruch auf angemessene Verglitung des
entstehenden Mehraufwands.

6. Qualifizierter Rangricktritt

Zur Vermeidung einer insolvenzrechtlichen Uberschuldung des Dar-
lehensnehmers im Sinne von § 19 Abs. 2 Insolvenzordnung sowie fir
den Fall der Durchfiihrung eines Liquidationsverfahrens vereinbaren
der Darlehensgeber und der Darlehensnehmer hiermit gemas § 39
Abs. 2 Insolvenzordnung hinsichtlich samtlicher gegenwartiger und
zukinftiger Anspriiche des Darlehensgebers aus diesem Vertrag -
einschlieBlich Verzinsung und Anspriichen infolge einer etwaigen
Kiindigung - (,Nachrangforderungen”) einen Nachrang in der Wei-
se, dass die Anspriiche erst nach samtlichen in § 39 Abs. 1 Nr. 1 bis 5
Insolvenzordnung bezeichneten Anspriichen und Forderungen aller
bestehenden und zukiinftigen Glaubiger des Darlehensnehmers (mit
Ausnahme anderer Ricktrittsglaubiger und gleichrangiger Glaubi-
ger) zu befriedigen sind.

Alle Teil-Darlehen sind untereinander gleichrangig.

Die Nachrangforderungen des Darlehensgebers kénnen nur aus
kinftigen Jahresiiberschiissen, einem etwaigen Liquidationsiiber-
schuss oder aus sonstigem freien Vermogen, das das etwaig zur
Erhaltung eines gesetzlich gebundenen Nennkapitals erforderliche
Vermoégen des Darlehensnehmers libersteigt und das nach Befriedi-
gung aller anderen Glaubiger des Darlehensnehmers (mit Ausnahme
anderer Riicktrittsglaubiger und gleichrangiger Glaubiger) ver-
bleibt, beglichen werden.

Der Darlehensgeber verpflichtet sich, seine Nachrangforderungen
solange und soweit nicht geltend zu machen, wie die Befriedigung
dieser Forderungen einen Grund fiir die Er6ffnung des Insolvenz-
verfahrens Uber das Vermogen des Darlehensnehmers herbeifiihren
wiirde, also zu einer Zahlungsunfahigkeit des Darlehensnehmers

im Sinne von § 17 Insolvenzordnung oder einer Uberschuldung des

Darlehensnehmers im Sinne von § 19 Insolvenzordnung (in ihrer im
jeweiligen Zeitpunkt geltenden Fassung) fiihren wiirde (qualifizierter
Rangricktritt).

7. AuBerordentliche Kiindigungsrechte

7.1 Der Darlehensgeber kann den Darlehensvertrag aus wichtigem
Grund vorzeitig kiindigen und in voller Héhe mit sofortiger Wirkung
zur Riickzahlung fdllig stellen (,auBerordentliches Kiindigungs-
recht”). Dem Darlehensgeber ist bewusst, dass etwaige Riickzah-
lungs-, Schadensersatz- und sonstige Anspriiche, die infolge einer
auBerordentlichen Kiindigung entstehen kénnen, dem qualifizierten
Rangriicktritt nach Ziffer 6 unterliegen und er sie daher unter den
dort geregelten Bedingungen nicht geltend machen kann.

7.2 Ein wichtiger Grund, der den Darlehensgeber (unabhdngig vom
Verhalten anderer Darlehensgeber) zu jedem Zeitpunkt wéahrend der
Darlehenslaufzeit zur auBerordentlichen Kiindigung berechtigt, liegt
insbesondere vor, wenn

a. der Darlehensnehmer unzutreffende Angaben zu Umstdnden
macht bzw. gemacht hat, die fiir die Eingehung und Durchfiihrung
des Vertragsverhdaltnisses und fiir seine Kapitaldienstfahigkeit we-
sentlich sind;

b. der Darlehensnehmer den Darlehensbetrag zweckwidrig ver-
wendet oder seinen Geschaftsbetrieb aufgibt oder seine Geschafts-
tatigkeit in wesentlicher Weise verandert; oder

c. der Darlehensnehmer seinen unter Ziffer 4 geregelten Infor-
mationspflichten nicht vertragsgemdB und plinktlich nachkommt,
wobei eine Kiindigung friihestens nach Ablauf von zwei Wochen nach
schriftlicher Abmahnung zuldssig ist und die Abmahnung frihestens
nach einem Kulanzzeitraum von weiteren zwei Wochen ab dem Zeit-
punkt ausgesprochen werden darf, zu dem die Informationspflicht zu
erfiillen gewesen wadre.

Das gesetzliche Recht zur Kiindigung aus einem sonstigen wichtigen
Grund bleibt unberiihrt.

7.3 Der Darlehensgeber kann im Fall einer auBerordentlichen Kiin-



digung (vorbehaltlich des Eingreifens der Rangrickitrittsklausel) den
Schaden geltend machen, der ihm durch die vorzeitige Riickzahlung
entsteht.

7.4 Ein wichtiger Grund, der den Darlehensnehmer zur auB3er-
ordentlichen Kiindigung berechtigt, liegt insbesondere bei einem
schuldhaften VerstoB des Darlehensgebers gegen die Regelungen
der Ziffern 8.2 (Vertraulichkeit) und 8.3 (Wettbewerbsschutz) vor.

8. Uberfragbarkeii; Vertraulichkeit; Wettbewerbsschutz; sonstige
Vereinbarungen

8.1 Die gesamte Rechtsstellung als Darlehensgeber aus diesem
Vertrag kann nach dem Ende des Angebotszeitraums (wie oben un-
ter ,Projektbezogene Angaben” geregelt) jederzeit vererbt oder
hinsichtlich des gesamten Darlehensbetrags oder eines Teilbetrags
an Dritte verkauft und im Wege der Vertragsiibernahme abgetreten
werden. Der Darlehensgeber verpflichtet sich, nicht an die in Zif-

fer 8.3 genannten Personen zu verkaufen.

Sofern der Plattformbetreiber im Auftrag des Darlehensnehmers fiir
diese Zwecke einen Marktplatz zur Verfligung stellt (worliber der
Darlehensnehmer den Darlehensgeber durch gesonderte Mitteilung
in Kenntnis setzen wird, die ,Zweitmarkt-Listing-Mitteilung”), ist eine
solche Vertragsiibernahme nur lber diesen Marktplatz und nur im
Rahmen der dafiir geltenden Nutzungsbedingungen zuldassig.

Soweit der Plattformbetreiber keinen Marktplatz zur Verfiigung stellt,
gilt fur eine Vertragsiibernahme das folgende Verfahren: Die Ver-
tragsiibernahme ist dem Darlehensnehmer durch den alten und den
neuen Darlehensgeber gemeinsam innerhalb von zwei Wochen ab
rechtswirksamer Vereinbarung der Vertragstibernahme anzuzeigen
(,Ubertragungsanzeige”). Die Ubertragungsanzeige erfolgt durch
eingeschriebenen Brief an den Plattformbetreiber. Dieser wird die

Ubertragungsanzeige als Bote an den Darlehensnehmer weiterleiten.

In der Ubertragungsanzeige sind bei Privatpersonen der Name, die
Anschrift, die E-Mail-Adresse, das Geburtsdatum und die Bankver-
bindung des neuen Darlehensgebers anzugeben. Bei Unternehmen,

Genossenschaften und Vereinen sind deren Firma bzw. Name, Sitz
und (Geschafts-)Adresse, der Ort des zustdndigen Registergerichts,
die Registernummer, E-Mail-Adresse und Bankverbindung sowie die
vertretungsberechtigten Personen (mit Vor- und Nachname, Geburts-
tag, Wohnort und Art der Vertretungsberechtigung) anzugeben. Die
Ubertragung wird mit Zugang der Ubertragungsanzeige beim Dar-
lehensnehmer unter der Voraussetzung wirksam, dass der neue Dar-
lehensgeber erklart, dass er hinsichtlich des gesamten Darlehens-
betrags oder eines Teilbetrags insgesamt in die Rechtsstellung aus
diesem Vertrag eintritt. Die hierzu erforderliche Zustimmung (§ 415
BGB) erteilt der Darlehensnehmer hiermit — unter der Voraussetzung,
dass die vorgenannten Anforderungen gewahrt sind — bereits im Vo-
raus. Die neue Adresse und die neue Bankverbindung gelten zugleich
als autorisierte Adresse und autorisiertes Konto im Sinne dieses Ver-
trages.

8.2 Die Parteien verpflichten sich, den Inhalt dieses Vertrages und
alle Unterlagen und Informationen, die einer Partei (,verpflichtete
Partei”) von der jeweils anderen Partei (,berechtigte Partei”) zu-
ganglich gemacht werden (,,vertrauliche Informationen”), vertrau-
lich zu behandeln und ohne vorherige schriftliche Zustimmung der
berechtigten Partei keinem Dritten zugdnglich zu machen.

Zu den vertraulichen Informationen gehéren nicht Informationen, die
zum Zeitpunkt der Offenbarung nachweislich a) in der Offentlich-
keit allgemein bekannt oder veroffentlicht sind, oder b) sich bereits
rechtmaBig im Besitz der verpflichteten Partei befinden oder durch
diese rechtmaBig von einem zur Weitergabe befugten Dritten erwor-
ben wurden, oder ¢) zum allgemeinen Fachwissen oder Stand der
Technik gehoren. Zu den vertraulichen Informationen gehoren nicht
mehr Informationen, die nach dem Zeitpunkt der Offenbarung nach-
weislich a) ohne Verschulden der verpflichteten Partei 6ffentlich be-
kannt werden, oder b) durch die verpflichtete Partei rechtmaBig von
einem zur Weitergabe befugten Dritten erworben werden, oder c)

durch die verpflichtete Partei selbstdandig und unabhdngig von den



vertraulichen Informationen erkannt oder entwickelt werden, oder
d) durch die berechtigte Partei schriftlich der Offentlichkeit bekannt
gegeben werden.

Die verpflichtete Partei ist berechtigt, vertrauliche Informationen
den Mitgliedern ihrer Geschaftsleitung und Aufsichtsorgane, Mitar-
beitern und beruflichen Verschwiegenheitspflichten unterliegenden
Beratern (nachfolgend zusammen als ,Beauftragte” bezeichnet)
zuganglich zu machen, soweit diese mit der Durchfiihrung dieses
Vertrages befasst sind und die vertraulichen Informationen verninf-
tigerweise benotigen. Die verpflichtete Partei steht dafiir ein, dass
alle ihre Beauftragten die in dieser Vereinbarung enthaltenen Rege-
lungen beachten werden.

Die vorstehenden Regelungen gelten nicht, soweit die verpflichte-
te Partei oder ihre Beauftragten aufgrund zwingenden Rechts oder
der vollziehbaren Entscheidung eines Gerichts oder einer Behorde
zur Offenlegung von Informationen verpflichtet sind. In diesem Fall
wird die verpflichtete Partei die berechtigte Partei hierliber unver-
ziiglich informieren und in Abstimmung mit dieser alle notwendigen
und rechtlich zulassigen MaBnahmen ergreifen, um die Offenlegung
zu vermeiden oder eine moglichst vertrauliche Behandlung sicher-
zustellen. Die Verpflichtungen aus dieser Ziffer 8.2 enden mit Ablauf
von zwei (2) Jahren nach dem Ende der Laufzeit dieses Vertrages.
8.3 Der Darlehensgeber erklart, dass er nicht in Wettbewerb zum
Darlehensnehmer steht. Insbesondere halt er selbst, ein mit ihm ver-
bundenes Unternehmen (§6 15 ff. AktG) oder eine ihm nahestehende
Person (§ 138 InsO) keine Beteiligung im Umfang von luber 5 % an ei-
nem Wettbewerber des Darlehensnehmers und ist kein Mitarbeiter,
Organmitglied oder Berater eines Wettbewerbers des Darlehensneh-
mers.

8.4 Alle Mitteilungen des Darlehensnehmers, die die Durchfihrung
dieses Vertrages betreffen, erfolgen, soweit nicht an der jeweiligen
Stelle anderweitig geregelt, durch Brief, Fax oder, soweit der Darle-

hensgeber eine E-Mail-Adresse angegeben hat, durch E-Mail an den

Darlehensgeber unter der autorisierten Adresse (Ziffer 2.2). Dies gilt
nicht, falls zwingende gesetzliche Vorschriften dem entgegenstehen
oder der Darlehensgeber dem Darlehensnehmer durch eingeschrie-
benen Brief eine abweichende Adresse mitgeteilt hat. Entsprechen-
des gilt in Bezug auf Zahlungen des Darlehensnehmers; diese werden
mit schuldbefreiender Wirkung auf das im Zeichnungsschein genann-
te Konto (,autorisiertes Konto") geleistet. Alternativ kann mit Einver-
stdndnis des Darlehensnehmers auf der Plattform eine Schnittstelle
eingerichtet werden, lber die der Darlehensgeber dem Darlehens-
nehmer Adress- und Kontodnderungen mitteilen kann.

8.5 Nebenabreden, Ergénzungen und Anderungen dieses Vertra-
ges bedirfen der Schriftform. Dies gilt auch fir den Verzicht auf das
Schriftformerfordernis. Dieser Vertrag enthalt samtliche zwischen
dem Darlehensgeber und dem Darlehensnehmer liber das Darlehen
getroffenen Vereinbarungen in mindlicher oder schriftlicher Form.
8.6 Dieser Vertrag unterliegt dem Recht der Bundesrepublik
Deutschland. Vertragssprache und maBgebliche Sprache fiir die
Kommunikation zwischen Darlehensgeber und Darlehensnehmer ist
Deutsch.

8.7 Sollten einzelne Bestimmungen dieses Vertrages unwirksam sein
oder werden, so wird dadurch die Wirksamkeit des Vertrages im Ub-
rigen nicht beriihrt. Die Parteien sind verpflichtet, die unwirksame
Bestimmung durch diejenige gesetzlich zuldssige Bestimmung zu er-
setzen, die dem wirtschaftlichen Ziel der unwirksamen Bestimmung in
gesetzlich zulassiger Weise am néchsten kommt. Entsprechendes gilt,
wenn sich bei Durchfliihrung des Vertrages eine ergénzungsbediirfti-

ge Liicke ergeben sollte.



Widerrufsbelehrung

Anlage 3 zu den Darlehensbedingungen -
Widerrufsbelehrung und Hinweis auf das Widerrufsrecht

Widerrufsrecht

Sie kénnen lhre Vertragserkléarung innerhalb von 14 Tagen ohne An-
gabe von Griinden mittels einer eindeutigen Erkladrung widerrufen.
Die Frist beginnt nach Erhalt dieser Belehrung auf einem dauerhaften
Datentrdger, jedoch nicht vor Vertragsschluss und auch nicht vor Er-
fullung unserer Informationspflichten gemaB Artikel 246b § 2 Absatz
1in Verbindung mit Artikel 246b § 1 Absatz 1 EGBGB. Zur Wahrung
der Widerrufsfrist genligt die rechtzeitige Absendung des Widerrufs,
wenn die Erklarung auf einem dauerhaften Datentrdager (z.B. Brief,
Telefax, E-Mail) erfolgt. Der Widerruf ist zu richten an:

Sono Motors Gmbh, Agnes-Pockels-Bogen 1, 80992 Miinchen

c/o wiwin GmbH, GroBe Bleiche 18 - 20, 55116 Mainz

Fax: 06131- 9714 100

E-Mail: info@wiwin.de

Widerrufsfolgen

Im Falle eines wirksamen Widerrufs sind die beiderseits empfangenen
Leistungen zurliickzugewdhren. Sie sind zur Zahlung von Wertersatz
fir die bis zum Widerruf erbrachte Dienstleistung verpflichtet, wenn
Sie vor Abgabe lhrer Vertragserkldarung auf diese Rechtsfolge hin-
gewiesen wurden und ausdriicklich zugestimmt haben, dass wir vor
dem Ende der Widerrufsfrist mit der Ausfiihrung der Gegenleistung
beginnen. Besteht eine Verpflichtung zur Zahlung von Wertersatz,
kann dies dazu flihren, dass Sie die vertraglichen Zahlungsverpflich-
tungen fir den Zeitraum bis zum Widerruf dennoch erfiillen miissen.
Ilhr Widerrufsrecht erlischt vorzeitig, wenn der Vertrag von beiden
Seiten auf lhren ausdriicklichen Wunsch vollstandig erfillt ist, bevor

Sie lhr Widerrufsrecht ausgetibt haben. Verpflichtungen zur Erstat-
tung von Zahlungen miissen innerhalb von 30 Tagen erflllt werden.
Die Frist beginnt fur Sie mit der Absendung Ihrer Widerrufserkléarung,
fiir uns mit deren Empfang.

lhre Sono Motors GmbH

Hinweis auf das Widerrufsrecht gemaB § 2d Vermoégensanlagenge-
setz (VermAnIG)

Widerrufsrecht

Sie sind als Anleger an lhre Willenserklarung, die auf den Abschluss
eines Nachrangdarlehensvertrages gerichtet ist, nicht mehr gebun-
den, wenn Sie diese fristgerecht in Textform widerrufen. Zur Fristwah-
rung genugt die rechtzeitige Absendung des Widerrufs.

Der Widerruf erfolgt durch Erklarung gegentiber dem Anbieter. Aus
der Erkladrung muss lhr Entschluss zum Widerruf des Vertrags eindeu-
tig hervorgehen. Der Widerruf muss keine Begriindung enthalten. Die
Widerrufsfrist betragt 14 Tage und beginnt mit Vertragsschluss.

Der Widerruf ist zu richten an:

Sono Motors Gmbh, Agnes-Pockels-Bogen 1, 80992 Miinchen

c/o wiwin GmbH, GroBe Bleiche 18 — 20, 55116 Mainz

Fax: 06131- 9714 100

E-Mail: info@wiwin.de



Informationen fur

Verbraucher

gemabB Artikel 246b § 2 Absatz 1i.V.m. Artikel

246b § 1 Absatz 1 EGBGB

Information Darlehensnehmer

1. Identitat, Unternehmens-
register, Registernummer

Sono Motors GmbH, Minchen, Handel-
sregister B des Amtsgerichts Miinchen, HRB
224131

2. Hauptgeschdaftstatigkeit

Entwicklung und Verkauf von Fahrzeugen
mit Elektroantrieb

3. Aufsichtsbehérde

Keine Genehmigungspflicht der Tatigkeit

4. Ladungsfahige Anschrift

Agnes-Pockels-Bogen 1, 80992 Miinchen

5. Name des Vertretungsberechtigten

Geschaftsfuhrer:

Jona Christians, Laurin Hahn

6. Wesentliche Merkmale der
Finanzdienstleistung

Unbesichertes, festverzinsliches, qualifiziert
nachrangiges Darlehen zur Finanzierung
von Unternehmen; Festlaufzeit bis zum
31.08.2020; Zinssatz 5 % jahrlich, ab dem
01.09.2018 6 % jahrlich, ab dem 01.09.2019

7 % jahrlich;

Zinszahlung jahrlich nachschiissig ab dem
01.09.2018; Tilgung endfdllig zum 31.08.2020

7. Zustandekommen des Vertrages

Der Darlehensvertrag wird nach erfolgre-
icher Registrierung und Freischaltung des
Darlehensgeber auf der Plattform wie folgt
geschlossen:

Der Darlehensgeber gibt seine Zeichnung-
serklérung ab, indem er das auf der Plat-
tform dafiir vorgesehene Online-Formular
vollstandig ausfillt und den Button ,Zah-
lungspflichtig investieren” anklickt (,Zeich-
nungserklarung”). Hierdurch erklart der In-
vestor ein rechtlich bindendes Angebot zum
Abschluss des Darlehensvertrags.

Der Plattformbetreiber leitet die Zeich-
nungserklarung als Bote an den Darlehen-
snehmer weiter. Der Vertrag kommt mit der
Annahme der Zeichnung durch den Darle-
hensnehmer zustande (,Vertragsschluss”
oder ,Zuteilung”). Der Darlehensgeber ist an
die Zeichnungserklarung gebunden, bis der
Darlehensnehmer eine Entscheidung tber
die Zuteilung getroffen hat, léngstens aber
fir einen Zeitraum von vier Wochenab dem
Ende des — gegebenenfalls verlangerten

- Angebotszeitraums (wie im Darlehens-
vertrag unter ,Projektbezogene Angaben”
geregelt). Der Darlehensnehmer ist zur An-
nahme der Zeichnungsangebote nicht ver-
pflichtet. Eine Begriindung einer Ablehnung
ist nicht erforderlich.des - gegebenenfalls
verldngerten — Angebotszeitraums (wie im
Darlehensvertrag unter ,Projektbezogene
Angaben” geregelt). Der Darlehensnehmer
ist zur Annahme der Zeichnungsangebote
nicht verpflichtet. Eine Begriindung einer
Ablehnung ist nicht erforderlich.




8. Gesamtpreis, Preisbestandteile, abge-
fuhrte Steuern

Der individuelle Mindest-Darlehensbetrag
betragt EUR 1.000,00. Weitere Preisbe-
standteile existieren nicht; die Abwicklung
des Darlehensverhdltnisses ist fiir den
Verbraucher nicht mit Kosten verbunden,
wobei die Transaktionskosten, die der Dar-
lehensnehmer fiir die Platzierung zu tragen
hat — insbesondere die Verglitung fiir das
Listing auf der Plattform sowie fiir die Ver-
fahrens-Dienstleistungen, die der Plattform-
betreiber wahrend der Laufzeit des Darle-
hens erbringt — vom Darlehensnehmer aus
dem gewdhrten Darlehensbetrag gedeckt
werden dirfen. Die Zeichnung des Darle-
hens ist nicht umsatzsteuerpflichtig.

Der Anleger erzielt Einklinfte aus Kapitalver-
mogen, sofern er als natirliche Person in
Deutschland unbeschrdnkt steuerpflichtig
ist und seinen Darlehensvertrag im Privat-
vermdgen halt. Die Einkiinfte werden mit
25% Kapitalertragsteuer zzgl. 5,5% Soli-
daritatszuschlag und ggf. Kirchensteuer
besteuert. Bei Anlegern, die mittels einer
Kapitalgesellschaft in den Darlehensnehmer
investieren, unterliegen die Gewinne aus
den Beteiligungen der Kérperschaftsteuer
und der Gewerbesteuer. Die Steuerlast tragt
jeweils der Anleger.

9. Hinweise zu Risiken und
Liquiditat des Investments und zu Vergan-
genheitswerten

Hinweise zu Risiken: Das angebotene In-
vestment

ist mit speziellen Risiken behaftet. Diese
stehen insbesondere in Zusammenhang

mit der wirtschaftlichen Entwicklung des
vom Darlehensgeber finanzierten Un-
ternehmens des Darlehensnehmers.Bei
qualifiziert nachrangigen Darlehen tragt
der Verbraucher als Darlehensgeber ein
unternehmerisches Risiko, das héher ist als
das Risiko eines reguldren Fremdkapitalge-
bers. Das Darlehenskapital einschlieBlich
der Zinsanspriiche kann aufgrund des qual-
ifizierten Rangriicktritts (Ziffer 6 der Dar-
lehensbedingungen) nicht zuriickgefordert
werden, wenn dies fur den Darlehensneh-
mer einen Insolvenzgrund herbeifiihren
wiirde. Die Nachrangforderungen des Dar-
lehensgebers treten auBerdem im Falle der
Durchfiihrung eines Liquidationsverfahrens
und im Falle der Insolvenz des Emittenten im
Rang gegeniiber sédmtlichen gegenwartigen
und kiinftigen Forderungen aller nicht nach-
rangigen Gldubiger des Emittenten zurlick.
Dies kann zum Totalverlust des investierten
Kapitals fiihren. Bitte lesen Sie die ausfuhrli-
chen Risikohinweise (Anlage 1 zu den Dar-
lehensbedingungen). Hinweis zu Volatilitat:
Die Finanzdienstleistung bezieht sich nicht
auf Finanzinstrumente, deren Preis von
Schwankungen auf dem Finanzmarkt
abhdngig ist, auf die der Darlehensnehmer
keinen Einfluss hat. Hinweis zu Liquiditat:
Der Darlehensvertrag ist mit einer Mind-
estvertragslaufzeit versehen. Eine vor-
zeitige ordentliche Kiindigung durch den




Darlehensgeber ist nicht vorgesehen. Derzeit
existiert kein liquider Zweitmarkt fir die auf
der Plattform abgeschlossenen Darlehens-
vertrdge. Das investierte Kapital kann daher
bis zum Ablauf der Mindestvertragslaufzeit
gebunden sein. Hinweis zu Vergangenheits-
werten: Bisherige Markt- oder Geschdafts-
entwicklungen sowie in der Vergangenheit er
wirtschaftete Ertrédge des Darlehensnehmers
sind keine Grundlage oder Indikator

fiir zukiinftige Entwicklungen.

10. Befristung der Gultigkeitsdauer des An-
gebots und der zur Verfligung gestellten
Informationen

Zeichnungserklarungen kénnen in der oben
beschriebenen Weise auf der Plattform

nur bis zum Ende des Angebots-Zeitraums
abgegeben werden, der vorbehaltlich

einer Verlangerung am 31.10.2017, 24.00
Uhr ablauft. Der Darlehensnehmer hat
wdhrend des Angebots-Zeitraums das
Recht, den Angebots-Zeitraum ein- oder
mehrmalig bis zu einem maximalen Ge-
samt-Zeitraum von zwélf Monaten zu
verldngern. Bei maximaler Verldngerung
endet der Angebots-Zeitraum damit spd-
testens am 17.08.2018, 24.00 Uhr. Der Ange-
bots-Zeitraum kann vorzeitig enden, wenn
das maximale Emissionsvolumen gemaB
Darlehensbedingungen bereits vor diesem -
ggf. verlangerten - Zeitpunkt erreicht wird.

Die der Aufforderung zur Abgabe eines
Angebots zugrunde liegenden Informa-
tionen sind nicht befristet. Auf eine et-
waige Veranderung dieser Informationen
wdhrend des Angebots-Zeitraums (Ende des
Platzierung-Zeitraums) wird auf der Plat-
tform hingewiesen und Verbraucher, die be-
reits ein Zeichnungsangebot abgegeben und
einen Darlehensvertrag geschlossen haben,
werden von der Plattform Uber eine solche

11. Zahlungs- und Liefermodalitaten

Der Darlehensbetrag ist bei Erhalt der Zutei-
lungsmitteilung zur Zahlung fallig.

Der Verbraucher hat den Darlehensbetrag
innerhalb von drei Werktagen bargeldlos
auf das Konto des Darlehensnehmers zu
Uberweisen:

Kontoinhaber: Sono Motors GmbH
Kontonummer (IBAN): DE65 4306 0967 8232
9247 00

Bankleitzahl (BIC): GENODEM1GLS
Kreditinstitut: GLS Gemeinschaftsbank
Verwendungszweck: [Nachname], [Vor-
name], [Vertragsnummer]

Der Darlehensnehmer hat das Recht zur
Kindigung des Darlehensvertrags mit so-
fortiger Wirkung, falls der Darlehensbetrag
nicht innerhalb von zwei Wochen ab Versand
der Zuteilungsmitteilung auf dem Konto
eingegangen ist.

12. Widerrufsrecht

Vgl. hierzu die den Darlehensvertrag betref-
fende Widerrufsbelehrung und den Hinweis
auf das Widerrufsrecht.

13. Mindestlaufzeit

Darlehensvertrag: feste Vertragslaufzeit bis
zum 31.08.2020

Anderung informiert.

14. Kiindigungsbedingungen

Das Recht zur ordentlichen Kiindigung ist
wdhrend der Mindestlaufzeit des Darle-
hensvertrags (s.o.) fir den Anleger ausges-
chlossen.

Der Darlehensnehmer ist zum Ende eines
jeden Kalenderquartals zur Kiindigung und
vorzeitigen Riickzahlung des Darlehens
berechtigt. Er schuldet dann eine Vorfal-
ligkeitsentschdadigung in Héhe von 1 Prozent
des Darlehensbetrags. Der Darlehensneh-
mer kann den Vertrag mit sofortiger Wirkung
kiindigen, falls der Anleger den Darlehens-
betrag nicht innerhalb von zwei Wochen ab
Zuteilungsmitteilung einzahlt.

Das Recht zur auBerordentlichen Kiindigung
aus wichtigem Grund bleibt unberihrt.




15. EU-Mitgliedstaat, dessen Recht der Auf-
nahme von Beziehungen zum Verbraucher
vor Abschluss des Vertrags zugrunde liegt
16. Auf den Vertrag anwendbares Recht und
Gerichtsstand

Bundesrepublik Deutschland

Der Darlehensvertrag unterliegt deutschem
Recht. Hinsichtlich des Gerichtsstands gelten
die gesetzlichen Regelungen.

17. Vertrags- und Kommunikationssprachen

18. AuBergerichtliches Beschwerde- und
Rechtsbehelfsverfahren

19. Garantiefonds/Entschadigungsregelun-
gen

Wir weisen darauf hin, dass die nach-
folgend benannte Stelle als Verbrauch-
erschlichtungsstelle zustandig ist:

Schlichtungsstelle bei der Deutschen
Bundesbank

Postfach 1112 32

60047 Frankfurt am Main

Telefon: +49 69 2388-1907

Fax: +49 69 709090-9901

E-Mail: schlichtung@bundesbank.de
Website: www.bundesbank.de/
schlichtungsstelle.

Es besteht keine Einlagensicherung, kein

Garantiefonds und es bestehen keine
Entschadigungsregelungen.
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