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Observandum : -

Detta dokument utgor ej ett prospekt enligt lagen om handel med finansiella instrument och dokumentet ar inte - = — 2
registrerat hos Finansinspektionen. Emissionen ar undantagen fran prospektskyldigheten enligt 2 kap 4 § p 5 Lagen e e N\ d@ %CZIEZD
om handel med finansiella instrument. Prognoser och framtidsscenarier i detta Informationsmemorandum speglar ‘ . MQEE Y CLE®

styrelsens bedémning av hur MO'CYCLE Industries AB (publ) verksamhet kan utvecklas under forutsattning att
gjorda antaganden uppfylls. Varje investerare maste sjalv bilda sig en uppfattning om MO’CYCLE Industries AB (publ)

méjligheter och risker. (MO’CYCLE - Skjorta 895 kr, Rock 4995 kr, Jeans 1299 kr)

Musik artisten LAZEE utsags 2009 till en av ”SVENSKT HERRMODES 100 STORSTA MAKTHAVARE 2009” av
Sveriges storsta modetidning for man King magazine. LAZEE ar en av MO’'CYCLEs ambassadorer.
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SAMMANFATTNING

Sammanfattning

Sammanfattningen ska ses som en introduktion
till detta Informationsmemorandum. Ett beslut
att investera i MO’CYCLE Industries AB (publ)
556688-9746, Bergsundsgatan 12, 117 37
Stockholm, ska grunda sig pa en bedémning av
Informationsmemorandumet i sin helhet.

Slogan
The previous generation was called cowboys and had horses,
the new generation is called riders and have motorcycles™

Affarsidé
Att designa motorcykelklader (skyddsklader) som inte
gar att urskilja fran sedvanliga klader samt att designa

modeklader med varumarket som utgangspunkt.

Om Bolaget

MO’CYCLE Industries AB (publ) ar ett kiadmarke som
designar, tillverkar och séljer mode- och motorcykelklader
under varumarket MO'CYCLE.

Bolaget bildades efter utvecklandet av ett par unika
motorcykeljeans (godkanda av forsakringsbolag som
skyddsklader) i ett samarbete med Harley-Davidson ar
2006.

Utmarkelser, priser
De utmarkelser och priser Bolaget och grundaren har
mottagit for arbetet med MO’CYCLE ar,

® Svensk handels 100 storsta talanger 2008 inom
detaljhandeln (Stockholm, affarstidningen Market).

® Nominerad Rookie of the year 2008
(Stockholm, Svenska moderadet).

® Upcoming designer of the year 2008
(Milano, ltalien, Statuesque).

® Nominerad till Arets marknadsfoérare 2006
(Jonkopingsgalan).

® Arets féretag 2006
(J6nkoping, SciencePark).

Agarforhallande

VD/ grundare Moses Shahrivar 52,5 %
Styrelseordférande Anders Bodolla 12 %
(varav 10% via bolag)

Andra aktiedgare 35,5 %

Varumarket MO’CYCLE®

Varumarket ar varumarkesskyddat i samtliga Europeiska
lander, sa kallat EG- varumarke. | Sverige ar varumarket
aven figurskyddat. Bolaget har registrerat de viktigaste
domannamnen.

Koncept

Motorcykeljeansen som utvecklades tillsammans med
Harley-Davidson ar grunden till varumarkets koncept och
namnet MO'CYCLE.

Jeans ar ett plagg taget fran modemarknaden

som har introducerats for motorcykelmarknaden.
Motorcykeljeansen ar en synergi mellan mode- och
motorcykelklader.

Varumarkets koncept ar att formedla kanslan fran
motorkulturen med det estetiska formspraket fran
modevarlden.

Marknad

Bolaget vander sig till tva olika marknader, mode- och
motorcykelmarknaden. Bolagets har strategiskt valt att
positionera varumarket som ett modemarke. Som ett
modevarumarke har Bolaget storre mojligheter och battre
forutsattningar att ta sig in pa motorcykelmarknaden.
Tack vare varumarket kan Bolaget bearbeta tva
marknader under ett och samma koncept. Stora

delar av produktsortimentet kan aven saljas till bada
marknaderna.

Bolagets vision ar att bli ett internationellt varumarke med
hela valden som marknad. Den svenska marknaden ar
den forsta som Bolaget bérjade bearbeta. Sedan 2009
saljer Bolaget aven klader till Asien.

Mode- och motorcykelmarknaden ar tva stora marknader
var for sig och Bolaget har en unik méjlighet med tillgang
till bAda marknaderna.

‘cCifcie
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Modekollektion

Modekollektionen innehaller jeans, byxor, jackor, t-shirts,
skjortor och pikétrojor.

Bolagets modeklader har positionerats i det hogre
modesegmentet och saljs i butiker som saljer varumarken
som D&G, Armani, Boss med flera.

Designstilen och produkterna i modekollektionen har fatt
god respons frdn marknaden. Bolagets modekollektion ar
fardigutvecklad och fokus kommer framover att ligga pa
utveckling av motorcykelkollektionen.

Motorcykelkollektion

Bolagets motorcykelkollektion bestar av motorcykeljeans
med CE godkanda kna och hoftskydd. Jeansen ar
godkanda av forsakringsbolag som skyddsklader.
Genom motorcykeljeansen har Bolaget lyckats skapa
en ny kategori av skyddsklader som tidigare aldrig har
existerat. Det finns manga modeplagg som skulle kunna
anpassas for motorcykelkérning pa samma satt som
motorcykeljeansen anpassades. Vissa av de framtida
produkterna kommer med stor sannolikhet att behdva
patenteras.

Medvetenheten och efterfragan pa moderiktiga
skyddsklader har 6kat inom motorcykelbranschen.
Varumarkets positionering som modevarumarke ger
Bolaget méjlighet att tillgodose den efterfragan av mode
som finns pa motorcykelmarknaden.

Bolagets vinstpalagg beroende pa
forsaljningskanal:

Egna butiker ~ 400- 900%
Internet 400- 900%
Aterférsaljare  70- 120%
Agenter 50- 70%

Distributorer 30- 60%
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Marknadsstrategi

Bolaget anvander idag externa aterforsaljare for
forsaljning av Bolagets produkter, men malet ar att

gora Bolaget oberoende av externa parter och aga
forsaljningskedjan.

Marknadsstrategin ar att utdka férsaljningskanalerna och
sélja Bolagets produkter genom egna butiker, Internet
och till Bolagets aterforsaljare.

Bolagets marginaler flerdubblas nar férsaljning sker direkt
till slutkunden eftersom aterférsaljarnas marginaler da
tillfaller Bolaget. Bolagets vinstpalagg pa produkterna ar
400- 900% vid forsaljning direkt till slutkunden, jamfort
med cirka 100% vid forsaljning till aterférsaljare.

Framtida listning

Malet ar att notera Bolaget pa en auktoriserad bors inom
tva till tre ar. Innan noteringen sker kommer aktien att
kunna handlas inofficiellt. Bolaget avser att underlatta
handel med aktien i basta maojliga man.

Aterférsiljare
Idag har Bolaget mode/ motorcykelaterforsaljare i Norden
och Asien.

VAXHOLM ©

sTocKHOLM &3

MOTALA ©
NORRKOPING 8)
LINKOPING ©
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Modebutiker som séljer
MO’CYCLE i Sverige
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SAMMANFATTNING

Sammanfattning
fortsattning

Varfor butiker i egen regi?

Det finns en rad olika faktorer som gér att Bolaget
vill dppna egna butiker och salja produkter direkt till
slutkunden.

e Marginal, det procentuella vinstpalagget pa
produkterna blir 400- 900%.

e Varumarkeskommunikation, direktkommunikationen
med slutkunden, media och andra intressenter.

e Produktsortiment, genom egna butiker kan Bolaget
visa hela varumarkets produktsortiment och nya
produkter kan tillverkas omgaende efter behov.

e Kontroll, Bolaget kommer att ha full kontroll pa
processen i alla led, fran idé till forsaljning.

e Forsiljning, att sélja genom egna butiker innebar att
Bolaget kan paverka forsaljningen bade i sin helhet samt
mot specifika produktergrupper.

e Kunddatabas, genom egna butiker kan man med
valdigt enkla medel bearbeta viktiga kunder.

e Utbildning av personal, valutbildad personal ger
Bolaget méjligheter till 6kad forsaljning samt god service
for slutkunden, som ofta fragar om tips och rad.

e Service, aven efter ett kop ar servicen av stor vikt,
kunden ska kanna sig néjd med produkterna och vilja
aterkomma.

e Ledtider, Bolaget kan forkorta ledtiderna fran idé till
forsaljning (slutkund) fran ar till veckor.

Exempel pa hur varumarkeskommunikationen kan ske i butiken

Dérrhandtaget till butiken bestar av ett motorcykelhandtag, kunden kdnner kdnslan av att vrida pa gasen samtidigt
som dérren 6ppnas. Vél inne i butiken hdrs hég musik som varvas med diskreta motorcykelljud, pa vdggarna hdnger
bilder av en ung James Dean med sin cowboyhatt och bredvid finns den klassiska bilden pa Marlon Brando pa en
Harley-Davidson. Over bilderna finns en slogan “The previous generation was called cowboys and had horses,

the new generation is called riders and have motorcycles”. Mbblerna &r antika och i mitten av rummet star en
motorcykel. Kldderna hdnger i pedantisk ordning och pa vdggen bredvid jackorna syns en konstinstallation gjord av
gamla motorcykeldelar. P& andra vdggen hénger jeans och bredvid jeansen hdnger ett bildkollage med 20 bilder

pa allt ifrdn klassiska motorcyklar till rockstjérnor. | butiken rullar modevisningar pa en stor plasma skérm och under
skdrmen hénger en vinréd elgitarr inramad i en guldfdrgad ram. | hérnet finns en rokokosoffgrupp och pa bordet kan
man se en hég tidskrifter med motorcyklar, modevisningar och rockstjdrnor pa omslagsbilderna. Mannekédngerna i
skyltfénstren bér stolt upp kldderna och en ung kille med ett par motorcykelboots kommer fram och frégar *-Kénner du
till MO’CYCLE?” och en konversation mellan personalen och kunden inleds.

MO’CYCLE®

Tidpunkter for ekonomisk information
Rakenskapsperiod: 1/5 — 30/4.

Bolaget lamnar fortldpande information till sina aktiedgare
utdver arsbokslut och viktiga handelser. Information
ldamnas fem till atta ganger om aret vilket nuvarande
aktiedgare uppskattar.

Ledande befattningshavare
VD Moses Shahrivar, se styrelsen.

Fondkommissionar

Aqurat Fondkommission AB, 556736-0515
Box 702

182 17 Danderyd

Sverige

SAMMANFATTNING

Styrelse

Ordf. Anders Bodolla, styrelseordférande
VD Moses Shabhrivar, styrelseledamot
Peter Samuelsson, styrelseledamot
Sam Shabani, styrelseledamot

Revisor

Pierre Fogelberg, auktoriserad revisor och kontorschef
for revisionsbyra Ohrlings PWC i Jénkdping. Har varit
Bolagets revisor sedan starten 2005.

Erbjudandet i sammandrag

Teckningstid:
Antal emitterade aktier:

Antal aktier fore nyemission:

A — aktier:
Bolagsvardering:
Teckningskurs:
Teckningspost:

Pris per post:
Maximalt antal poster:
Likviddag:

Emissionsbelopp:
Andel av Bolaget:

1 juni - 29 juni 2010
3400 000 st

3 583 000 st

3 583 000 st

5370 000 SEK

1,5 SEK per aktie

10 000 aktier per post
15 000 SEK

340 stycken

Enligt anvisningar pa
teckningssedel

5100 000 SEK

48,7 % av Bolaget
kommer att emitteras

MO’CYCLE®



RISKFAKTORER

Riskfaktorer

| alla aktieinvesteringar finns det bade mojligheter
och risker. Ett beslut att investera i Bolaget maste
darfor beakta inte bara de redovisade riskfaktorerna
utan d&ven med hansyn till 6vrig information i
Informationsmemorandumet och samt en alimén
riskbedomning. Det finns inte nagra garantier att
aktiekursen kommer att ha en positiv utveckling.

Det ar inte mojligt att forutse i vilken utstriackning
aktiedgarnas intresse i Bolaget leder till en aktiv
handel i aktien eller hur handeln med aktien kommer
att fungera framgent. Om en aktiv och likvid handel
inte utvecklas, eller inte ar varaktig, kan det innebéara
svarigheter for innehavarna att silja sina aktier.
Sarskild uppmiarksamhet bor dgnas riskavsnittet med
start pa denna sida. Riskerna ar inte listade i nagon
sarskild inboérdes ordning och gor heller inte ansprak
pa att vara heltackande.

Yttre faktorer
Vader och vind ar faktorer som inte kan paverkas men

som har betydelse for utgangen av en foérsaljningssasong.

Milda vintrar paverkar exempelvis férsaljningen av tjocka
vinterjackor, regniga somrar paverkar forsaljningen av
badklader.

De yttre faktorerna begransar bland annat Bolagets
forsaljning av motorcykeljeans eftersom kunden framst
kér motorcykel pa sommarhalvaret i Sverige.

Bolagets framgangar ar beroende av formagan att
identifiera och anpassa utbudet till att ta fram attraktiva
och modetrendiga klader. Bolaget verkar inom en
bransch som kan utsattas for snabba oférutsedda
modesvangningar. En missbedémning och minskad
forsaljning kan paverka Bolagets resultat negativt. De
langa ledtiderna mellan framtagning av kollektionerna
innebar en risk. Modetrenderna kan andras under
perioden kollektionen utvecklas dar felbedémningar kan
leda till minskad forsaljning.

Konjunktur

Foérandringar i det allméanna konjunkturlaget
paverkar aven Bolagets forsaljning. Om hushallens
konsumtionsmdnster paverkas positivt gynnar det
Bolaget. En férsamring av konjunkturen missgynnar
Bolaget.

Valutor

Bland de finansiella risker som Bolaget ar utsatt for finns
valutarisker. Bolagets intakter fran férsaljning genereras
idag i SEK, NOK samt USD. Bolagets kostnader hanfor
sig till inkop gjorda i USD, GBP och EUR. Valutapalagg
i prislistan till lAander utanfér Sverige ar en atgard for att
minska riskerna. Detta atagande gors for att Bolagets
prislistor till aterforséljare bestams sju manader innan
Bolaget mottar sin betalning. Om valutakursen for USD
och EUR stérks gentemot SEK och NOK under denna
period forlorar Bolaget intakter pga. valutakursen.

Konkurrenter

Bolaget ar verksamt i en konkurrensutsatt bransch. Flera
av konkurrenterna ar kapitalstarka och har inarbetade
varumarken och stdérre kundlojalitet an Bolaget. Det
finns ingen garanti att konsumenterna kommer att
foredra Bolagets produkter framfér dessa. En fortsatt
Okad konkurrens kan leda till prispress och minskade
marknadsandelar vilket kan ha betydande negativ
inverkan pa Bolagets verksamhet och resultat.

MO’CYCLE®

Leverantorer

Bolagets ambitioner ar att tillverka produkter under goda
arbetsforhallanden. Bolagets produktion ar belagen i
Italien och Bolaget stravar efter att tillverka produkterna
med iakttagande av Bolagets etiska principer och normer.
Skulle Bolaget komma att utsattas for negativ publicitet
av det slag som namnts ovan kan det atminstone under
en tid paverka Bolaget negativt.

Nyckelpersoner

Bolagets framtida tillvaxt &r beroende av grundarens och
foretagsledningens kunskap, erfarenhet och engagemang
av att bygga upp bolaget och natverket. Bolaget ar
liksom manga andra bolag i hdg grad beroende av ett
antal medarbetare med specifik kompetens. Forlusten av
nagon av dessa nyckelpersoner kan paverka Bolagets
verksamhet och forutsattningar for fortsatt tillvaxt och
[dnsamhet negativt.

Ledningsgruppen

Bolaget avser att, i enlighet med sin tillvaxtstrategi,
expandera verksamheten och butiksnatet. Detta

kan resultera i 6kat ansvar fér ledningen och en mer
komplex verksamhet. Ett eventuellt misslyckande i att
uppna tillrackliga lednings- och operativa resurser for
verksamhetens tillvaxt eller svagheter i den befintliga
operationella och ledningsprocessen, kan komma

att paverka bolagets verksamhet. Aven om styrelsen

i Bolaget anser att dess befintliga operationella och
ledningsresurser ar anpassade for andamalet, ar det
tydligt att effekterna i dessa system regelbundet behdver
ses over regelbundet eftersom bolaget vaxer.

RISKFAKTORER

Rorelsekapital

Bolaget har idag inte erforderligt rérelsekapital for
att driva pagaende verksamhet i samma omfattning
under de narmsta 12 manaderna. Styrelsen

avser att I6sa den bristande likviditeten genom

den nu pagaende nyemissionen samt att 6ka
forsaljningen. Om nyemissionen inte blir fulltecknad
kan betydande neddragningar av framférallt nya
kollektionsframtagningar och produktioner samt
planerade marknadsféringsinsatser bli nédvandiga.
Dessa faktorer paverkar med storsta sannolikhet
Bolagets utveckling negativt.

Expansion

Bolagets strategi omfattar butiksexpansion och en
satsning pa forsaljning éver Internet. Det framtida
rorelseresultatet ar delvis beroende av Bolagets
férmaga att 6ka forsaljningen pa Internet, 6ppna en ny
butik och att utveckla ett nytt butikskoncept. Bolagets
mojligheter att dppna en ny butik ar beroende av ett
flertal faktorer, varav vissa ligger utanfér Bolagets
kontroll, daribland tillgangen pa nya lampliga lagen pa
utvalda marknader och villkoren i hyresavtalen. Om
Bolaget inte lyckas 6ppna en ny butik eller uppgradera
Internetbutiken kan det inverka negativt pa férmagan att
O0ka marknadsandelar och pa férsaljningen. Om Bolaget
inte kan fa ett hyresavtal till kommersiellt godtagbara
villkor eller 6verhuvudtaget, kan Bolaget forlora

viktiga butikslagen, vilket kan fa negativa effekter pa
butiksstrategin och orsaka kostnader i samband med ny
etablering.

‘cifcie
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VD HAR ORDET

VD har ordet

Nar jag startade MO’CYCLE for fyra ar sedan hade
jag en vision. Min kunskap om hur man gor jeans
eller tillverkar klader var ytterst begréansad. Jag
visste inte ens om att det fanns en vinter- och en
sommarsasong nar det galler klader. Jag hade

bara ett ar kvar pa min arkitektur utbildning nar

jag paborjade samarbetet med Harley-Davidson

och grundade Bolaget. Sedan dess har jag som
entreprenor utvecklats i rasande takt och mottagit
utmarkelser som "Handels 100 storsta talanger”,
”Arets foretag”, "Upcoming designer of the

year”, nom. "Rookie of the year” och nom. ”Arets
marknadsforare”. Under fyra ar har jag gatt fran noll
till en fullfjadrad entreprenor och expert inom mode-
och motorcykelbranschen. Nu ar det hog tid for nasta
steg i Bolagets utveckling.

Vart vinstpalagg pa produkterna skiljer sig at radikalt
beroende pa vilken férsaljningskanal som anvands.

Nu nar Bolagets kollektion ar sa pass utvecklad,
mojliggdr detta dppnande av egna butiker. Oppnandet
av egna butiker ar ett naturligt steg i var utveckling som
ett varumarke. Det ar vi som designar och utvecklar
produkterna. Det ar en sjalvklarhet att aven vi ska salja
produkterna direkt till slutkunden. De basta marginalerna
uppnas just vid forsaljning direkt till slutkunden utan
nagra mellanhander. Vart vinstpaldagg mangdubblas
fran cirka 100% till 400-900% (utan att det paverkar
produkternas slutpris).

Flytten fran Jonkoping (2008) till de nya lokalerna i
Stockholm har mojliggjort for oss att sélja produkter
direkt till slutkunden. Ett showroom pa 20m2 utformades
i de nya lokalerna. Férsaljningen i detta showroom har
bidragit till att Bolagets resultat har forbattras signifikant,
tack vare de goda marginalerna vid direktférsaljning.

Som ett kladmarke ar egna butiker en viktig del i var
kommunikation med marknaden. Produkterna finns klara
och vi levererar idag till aterforsaljare. Butikerna som ska
lanseras kommer att formedla varumarket pa ett satt som
kommer att forbluffa kunderna. Livsstilsbutiker ska visa
hela livsstilen vara kunder har, fran klader till musik och
intresse.

Den nya férsaljningskanalen ger Bolaget méjlighet att
exponera varumarket bade for slutkunden och for nya
intressenter. Egna butiker bor aven leda till 6kat intresse
bland nya aterforsaljare, medial uppmarksamhet och for
andra intressenter som sjalva soker sig till MO'CYCLE.

Foérutom satsningen pa de egna butikerna kommer vi
aven att satsa pa Internet. Utvecklingen pa Internet ar i
konstant rorelse och idag finns méjlighet att fa en snabb
internationell spridning av varumarket. Vi har pabérjat
omprogrammering av webbutiken och hemsidan for att
kunden skall ha méjlighet att interagera med varumarket
pa en helt ny niva. Vi vill skapa en plattform for shopping,
néje och information. En plats dar kunden kan traffa
likasinnade och handla produkter med direkt koppling till
deras intressen. Med vara samarbetspartners kan vi na
ut till dver en halv miljon nationella och internationella
Internetanvandare per manad. Marknaden pa Internet
ar obegransad och forsaljning kan ske till ett stort antal
l&nder.

Vi optimerar forsaljningen genom att aktivera fler
forsaljningskanaler. Forsaljningskanalerna ar oberoende
av varandra vilket skapar en stabil grund att vaxa pa. Vi
far kontroll 6ver hela processen fran idé till forsaljning. Vi
kan ta fram nya produkter inom nagra fa veckor istallet for
att behdva vanta i uppemot ett ar nar vi kontrollerar egna
forsaljningskanaler.

En annan prioritet férutom fler férsaljningskanaler,
battre ledtider och hdogre marginaler ar att utveckla
motorcykelkollektionen. Marknaden fér moderiktiga
skyddsklader ar en orérd marknad. Framgangen som
motorcykeljeansen har haft ar bérjan av en ny kategori
moderiktiga skyddsklader for motorcyklister. Jag var 22
ar gammal nar jag fick idén till motorcykeljeansen. Idag
ar jag 26 ar gammal och har precis borjat inse vilken
potential idén har och vilken unik mdjlighet vi har pa den
marknaden.

Vi ar inget vanligt bolag. Vi lyssnar noga pa vara kunder
och aktieagare. Som aktiedgare kan du antingen vara
passiv eller delta och bidra aktivt i Bolagets utveckling,

i den utstrackning som du sjalv vill. Vi inkluderar

alla aktieagare i vart arbete genom regelbundna
uppdateringar. Alla aktieagare ar alltid valkomna att
besoka oss och traffa Bolagets ledning. Vi vardesatter
den kunskap du som kund, investerare och ofta egen
foretagare eller foretagsledare besitter.

Kombinationen av alla méjligheter som ligger framfér
oss gor att entreprendren inom mig brinner och knappt
kan barga sig. Han vill ut, skapa, utféra, arbeta och
forverkliga. Vi vill vara forst pa marknaden innan nagon
annan hinner fore.

Valkommen!

Med vénliga hélsningar
VD Moses Shahrivar

MO’CYCLE®
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HISTORIA

Historia

Historia

MO’CYCLE grundades 2005 av Moses Shahrivar.
Bakgrunden var behovet av moderiktiga, sdkra och
varmeventilerande motorcykelbyxor. Idén med Bolagets
motorcykeljeans grundades i detta behov.

Bolagets forsta produkt, motorcykeljeansen, utvecklades
i ett samarbete med Harley-Davidson och kom ut till
Harley-Davidsons officiella butiker sommaren 2006.
Efter lanseringen utsags Bolaget till "Arets féretag 2006”
och nominerades till "Arets marknadsférare 2006” fér den
kreativa marknadsféringsstrategin.

Bolagets utveckling gick mot modemarknaden och
parallellt med detta saldes motorcykeljeansen till Harley-
Davidson och en motorcykeldistributor i Sverige.

Nar Bolagets andra modekollektion lanserades pa

2006

® Bolaget lanserar de unika motorcykeljeansen.

® Harley-Davidson lanserar motorcykeljeansen i Sverige.

modemarknaden 2008 utsags grundaren till "Upcoming
designer of the year 2008” i Milano, Italien och samma ar
nominerades grundaren till "Rookie of the year 2008” av
Svenska moderadet i Stockholm.

Bolagets utveckling pd modemarknaden resulterade i att
valrenommerade aterférsaljare i stora delar av Sverige
och Norge efterfragade och bestallde Bolagets produkter.
Arbetet med att skapa MO’CYCLE har fatt stor
uppmarksamhet i media och ar 2008 utsag den
respekterade affarstidningen Market grundaren till en av
"Svensk handels 100 stérsta talanger” inom detaljhandeln
for sitt arbete.

Idag saéljs Bolagets produkter via aterférsaljare i Norden
och Asien.

® Bolaget mottar utméarkelsen "ARETS FORETAG 2006” av Science Park, Jénkoping.
® Bolaget blir nominerat till ’ARETS MARKNADSFORARE 2006” i Jonképings 1an av Jénkdpingsgalan.

2007

® Utveckling av den forsta modekollektionen pabdrjas.

® Den forsta modekollektionen levereras till aterforsaljare i Norge och Sverige.

2008

® JOFRAB med 6ver 700 aterforsaljare i sin portfdlj blir Bolagets nya motorcykeldistributor.

® Bolaget blir nominerad till "/ROOKIE OF THE YEAR 2008” i Stockholm av Svenska moderadet.

® Bolaget mottar utmarkelsen "UPCOMING DESIGNER OF THE YEAR 2008” av Statuesque i Milano, Italien.
® Bolaget hamnar p& Market Magasins lista éver "SSVENSK HANDELS 100 STORSTA TALANGER 2008” inom

detaljhandeln.

2009

® MO'CYCLE lanseras pa Japans storsta modemassa IFF Terroir i Tokyo och far bra respons fran marknaden.
® Forsta aterforsaljaren i Asien handlar kollektionen, kort darefter tillkommer ytterliggare fyra aterforsaljare.
® Bolaget staller ut pa ytterliggare tvd modemassor i Tokyo (Ambiance och Luxe by Plug in).

‘cCifcie
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Mal i nartid

Mal i nartid
Bolagets kortsiktiga mal ar att kontrollera egna
forsaljningskanaler.

Med egna forsaljningskanaler kan Bolaget sdkerstalla
kontinuitet i forsaljningen och gdéra Bolaget oberoende av
externa parter.

Direktkontakten med slutkunden goér att Bolaget kan
presentera helheten i kollektionen och konceptet.
Genom direkta forsaljningskanaler mot marknaden far
Bolaget mdjlighet att producera och sélja nya produkter
omgaende. Ledtiden att na ut till slutkunden med nya
produkter minskas fran 1-1,5 ar till veckor och manader.

Internet

Internet ar en forsaljningskanal med stora méjligheter.
Utan nagra geografiska granser nar Bolaget en
internationell marknad pa Internet. Bolaget har anvant
Internet som forsaljningskanal med goda resultat och
levererat produkter nationellt och internationellt till IAnder
som USA och England.

Bolaget har goda marknadsféringskanaler pa Internet
och kan na ett natverk av hundratusentals mode och
motorcykelintresserade Internetanvandare. Bolaget
kan gora detta tillsammans med bland annat Sveriges
stoérsta motorcykelblogg och ett flertal andra hemsidor
pa Internet. Tillsammans har dessa hemsidor éver 0,5
miljoner nationella och internationella besdkare per
manad. Samtliga parter ar direkt inblandade i Bolagets
kommande hemsida och har egen vinning i att 6ka
Bolagets forsaljning éver natet. Dessa kanaler kommer
att anvandas nar Bolagets nya hemsida ar klar.

Visionen pa Internet ar att skapa en motesplats dar
kunder over hela varlden kan traffa likasinnade och
handla produkter med direkt koppling till deras intresse.
En internationell plattform for handel, kommunikation och
information.

Moderiktiga skyddsplagg

Motorcyklister har ett begransat utbud av
motorcykelklader (skyddsplagg) pa marknaden. Generellt
kan man dela upp dagens skyddsplagg i tre kategorier;

1. Skinnklader
2. Textilklader (allvadersklader, Gore-Tex och liknande)
3. Tavlingsklader (skinnstall och liknande)

Gemensamt for dessa kategorier ar att de erbjuder god
sakerhet. Andra gemensamma faktorer ar att de upplevs
som otympliga, varma och obekvéama nar féraren ska
ga i kladerna. Manga motorcyklister I6ser detta problem
genom att byta om efter motorcykelfarden medan andra
I6ser problemet genom att anvanda vanliga klader (ej
skyddsplagg) under farden. Problemen som uppstar nar
motorcyklister anvander vanliga klader &ar att féraren

ar oskyddad och dessutom slutar forsakringsvillkoren

att galla vid en eventuell olycka. En av de storsta
anledningarna till att vanliga klader anvands under
motorcykelfarden ar utseendet och komforten. Trots
riskerna ar utseendet och komforten viktigare faktorer an
sakerheten vid manga tillfallen. De flesta motorcyklister
ager skyddsklader men det finns tillfallen da de féredrar
vanliga klader som smalter in i vardagsmiljon. Manga
motorcyklister slarvar med skyddskladerna vid kortare
farder i stadsmiljéer, jobbpendling och liknande. Det ar
detta behov Bolagets motorcykelkollektion uppfyller.

Bolagets vision ar att skapa en ny kategori av
skyddsklader fér motorcyklister med mode, design och
sakerhet som utgangspunkt. Bolagets motorcykeljeans
var det forsta steget dar klassiska jeans forstarktes med
skydd for att anvandas som skyddsklader. Férutom
jeans finns en uppsjo av modeplagg som kan anpassas
for motorcyklister och som uppfyller sdkerhets- och
funktionskraven. Moderiktiga motorcykelklader ar for
marknaden en ny kategori skyddsklader.

Visionen ar att skapa ett brett utbud av skyddsklader som
inte gar att urskilja fran sedvanliga modeklader.

MO’CYCLE®

Butiker i egen regi

Ett naturligt steg i Bolagets utveckling ar att 6ppna
butiker i egen regi och darmed aktivera ytterligare en
forsaljningskanal. Egna butiker kommer kortsiktigt att bli
en av de viktigaste forséljningskanalerna for Bolaget.
Forutom de goda marginalerna som Bolaget uppnar vid
direktforsaljning finns andra viktiga aspekter som Bolaget
tar hansyn till.

Bolaget kan férmedla varumarket i sin ratta miljo direkt
till kunden och aven utbilda kunden om varumarket.
Varumarkesférmedlingen ar en viktig forsaljningsfaktor
bade for Bolagets egna butiker och som aven gynnar
Bolagets aterforsaljare.

Bolagets egna butiker ska vara livsstilsbutiker dar
slutkunden kan handla Bolagets produkter och
kringprodukter som ar direkt kopplade till varumarket
och konceptet. Livsstilsbutiker ska erbjuda hela livsstilen
Bolagets kunder har, fran klader till musik och intresse.
Livsstilsbutikerna ska sammanfdra samtliga delar som
hor till motorkulturen. Bolaget har fatt godkdnnande
bade fran valkdnda och mindre kadnda varumarken inom
motorcykel-, konst-, musik- och energidrycksbranschen
som vill delta och vara en del av livsstilsbutikerna.
Gemensamt for samtliga parter ar att de har en stark
anknytning till motorkulturen och Bolagets grundtanke.
Genom att sélja ett helt koncept optimerar Bolaget
mojligheterna fér forsaljning och kan erbjuda slutkunden
ett stort utbud av produkter som de kan identifiera sig
med.

Den forsta butiken ska 6ppnas i centrala Stockholm.
Butiken kommer att fungera som referens fér kommande
butiksexpansion och for franchisetagare. Butiken ar en
milstolpe fér Bolaget och kommer att skapa riktlinjer for
samtliga butiker Bolaget 6ppnar. Nar den férsta butiken

i Stockholm &r etablerad kommer ytterligare en butik i
centrala Goéteborg att dppnas.

Med egna butiker kommer intresset for varumarket att
Oka nationellt och internationellt bland aterforsaljare,
distributérer/ agenter och franchisetagare. Samtliga
forsaljningskanaler kan aktiveras i snabbare takt och 6ka
Bolagets forsaljning och varumarkeskannedom.

MAL | NARTID

Aterforsiljare

Bolaget har hittills anvant aterférsaljare som den

framsta forsaljningskanalen. Det har gjort att Bolaget
blivit beroende av aterforsaljarna for att nd marknaden
och slutkunden. Foér att minska detta beroende och

gora Bolaget sjalvstandigt ska Bolaget aven aga egna
forsaljningskanaler.

Bolaget har bra kontakt med aterférsaljarna och Bolagets
varumarkeskannedom bland de svenska aterforséljarna
ar stor. Bolaget kommer parallellt med forsaljningen till
aterforsaljarna aktivera fler forsaljningskanaler. | och med
att Bolaget har varit direkt beroende av aterférsaljarna
har Bolaget inte haft méjlighet att stélla stora krav

pa aterforsaljarna. Framdver kommer storre krav att
stallas pa aterforsaljarna nar det galler inkdpskvantitet,
exponering av varumarket i butikerna och kunskap om
produkterna. Arbetet med aterforsaljarna ska intensifieras
och storre satsningar kommer att ske pa enskilda
aterforsaljare. Bolaget satsar pa kvalitativa aterforsaljare
som kan sélja storre kvantiteter. Aterférséljarna har
normalt cirka 10-30 varumarken som de saljer. For att
konkurrera med dessa och ta marknadsandelar kommer
Bolaget att utnyttja butikernas forsaljningsytor och 6ka
produktsortimentet for slutkunden. Stora forsaljningsytor
och "shop-in-shops” ska skapas hos Bolagets
aterforsaljare.

Visionen ar att skapa en MO’CYCLE-del hos samtliga
aterforsaljare dar varumarket och produkterna kan
exponeras i en egendesignad miljé som framhéaver
produkterna och varumarkets koncept.

r'4
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Mal i nartid
fortsattning

Ledtider

Bolaget har langa ledtider nar férsaljning sker genom externa parter (aterforséljare, distributérer/ agenter).

Ledtiden fran idé till forsaljning (slutkund) ar cirka 1-1,5 ar. Bolaget har ingen mgjlighet att paverka detta nar
forsaljning sker via externa parter for att nd mode- och motorcykelmarknaden. De langa ledtiderna forsvarar aven
for Bolaget att lansera nya produkter snabbt. Med egna forséljningskanaler s som egna butiker kan Bolaget minska
ledtiden fran ar till veckor och manader. Pa detta satt blir Bolaget aven mer oberoende och kan producera produkter
som marknaden efterfrdigar omgaende.

De langa ledtiderna gor aven

att Bolaget maste spa framtiden och utveckla produkter som marknaden efterfragar om

1-1,5 ar. Med ett langt tidsspann fran idé till férsaljning dkar riskerna for felbedémningar. Med egna forsaljningskanaler
kan Bolaget minska riskerna for felbedémningar.

Bolagets vision ar att kunna t

Ledtider via externa

forsaljningskanaler

Ledtider via egna
forsaljningskanaler

a fram nya produkter och kollektioner inom 5-6 veckor fran idé till slutkund.

Genom egna férséljningskanaler kan Bolaget minska ledtiderna
fran idé till férséljning (slutkund) med uppemot 13 méanader.

Ar1 Ar2

= ) g

Ny kollektion,
inférséljning &

dukti
produiktion Férséljning till slutkund

‘EL/

Ar1 Ar2
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Ledtider via externa
forsaljningskanaler

\ Leverans till

aterforsaljare

Inforsaljning
till aterforsaljare

Ny kollektion
& prototypframtagning

Forsaljning till slutkund
via aterforsiljare

Ledtider via egna
forsaljningskanaler

élrul ‘;

Ny kollektion
& produktion

A Leverans till de

egna butikerna

Forsaljning till slutkund
via egna forséljningskanaler
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FRAMTIDSVISION

Framtidsvision och strategier

Framtidsvision

Den langsiktiga framtidsvisionen ar att skapa ett
internationellt livsstilsvarumarke inom mode- och
motorcykelmarknaden.

Strategi
For att forverkliga visionen maste varumarkets fulla
potential inom forsaljning och produktutbud att nyttjas.

Forséljningskanaler:
1. Egna butiker
2. Internetbutik
3. Aterférsaljare (mode och MC)
4. Distributorer/ Agenter (mode och MC)
5. Franchising
6. Licensering

Produktomraden:
1. Modekollektion
2. Motorcykelkollektion
5. Licensering av varumarket, parfymer, glaségon...

Geografiska marknader:
1. Skandinavien
2. Europa
3. Nordamerika
4. Asien

Marknader:
1. Mode
2. Motorcykel
3. Accessoarer

Genom att nyttja varumarkets fulla potential inom olika
omraden fran forsaljning till produktutbud kan Bolaget
skapa en internationell livsstil kring varumarket.

Med en tydlig identitet och ett genuint koncept erbjuds
kunderna att ta del av livsstilen och Bolagets produkter.

Bolagets mode- och motorcykelkollektion har en tydlig
férankring och grund. Grunden ar att kéra motorcykel och
livsstilen ar kulturen kring motorcyklar. Ett Streetkoncept
for Bolagets mode- och motorcykelklader. Bolaget har

ett varumarke som grundades efter ett samarbete med
Harley-Davidson, namnet ar MO’CYCLE och varumarkets
slogan ar; The previous generation was called cowboys
and had horses, the new generation is called riders and
have motorcycles™.

Varumarket drar parallellen mellan olika manliga
stereotyper. En identitet som manga man kan kanna

samhorighet till oavsett land och ursprung.

Utifran varumarket och livsstilen designar Bolaget
produkterna for att fanga kanslan av MO’CYCLE.
Motorcykelkulturen som varumarket speglar ar
internationell med manga subkulturer och kringprodukter.
Fortroendet Bolagets motorcykelprodukter har fran
motorcykelindustrin ger Bolaget ett tydligt koncept inom
modeindustrin som kollektionerna kan baseras pa.

Att arbeta som ett varumarke gor att Bolaget inte har
nagra geografiska granser eller begransningar for
produktutbud. Ett varumarke kan appliceras pa en rad
olika produktgrupper som aterspeglar varumarkets kansla
och koncept.

Forsaljningskanalerna fér varumarket maste aven

nyttjas till fullo. Samtliga forsaljningskanaler maste
aktiveras for att uppna Bolagets vision. Bolaget har delvis
aktiverat vissa forsaljningskanaler men det finns manga
forsaljningskanaler som inte har aktiverats. En av de
viktigaste forsaljningkanalerna ar butiker i egen regi.

Moderiktiga skyddsplagg

Moderiktiga skyddsklader ar en ny kategori
motorcykelklader som kommer att utvecklas.
Utvecklingen pa motorcykelmarknaden har inte hunnit
komma igang och Bolaget har ett ypperligt tillfalle att leda
utvecklingen och bli marknadsledande.

Forutom motorcykelmarknaden finns andra marknader
i samma behov av moderiktiga skyddsklader. Bolaget
har fatt forfragningar fran skateboard-, cykel- och
batentusiaster om att utveckla funktionella, hallbara och
framforallt snygga skyddsklader.

Generellt sett ar skyddsklader funktionella men ofta
saknas en estetisk kadnsla bakom produkterna.

Bolagets vision ar att leda utvecklingen pa
motorcykelmarknaden.

MO’CYCLE®

Butiker i egen regi

Bolaget kommer bdrja med att 6ppna livsstilsbutiker i
centrala Stockholm, darefter Géteborg och sedermera
expandera konceptet.

Visionen ar att dppna egna butiker i stdder som Los
Angeles, Tokyo, London, Barcelona och Milano. Bolaget
ska aga vissa butiker i egen regi men for att skapa tillvaxt
i lander och pa marknader utanfor Bolagets rackvidd
kommer franchising att ske.

Aterforsiljare

Forsaljningen till aterférsaljare ar pa lang sikt den
viktigaste och stdrsta férsaljningskanalen. Det finns ett
stort antal potentiella aterforséljare for Bolaget nationellt
och internationellt.

Visionen ar att skapa ett brett natverk av internationella
aterforsaljare som saljer Bolagets produkter i stora delar
av varlden.

Distributorer/ Agenter

Visionen ar att Bolaget ska ha en distributér eller agent
som hanterar férsaljningen av Bolagets produkter i de
viktigaste landerna.

Skillnaden mellan en distributdr och agent ar att
distributéren handlar direkt fran Bolaget och saljer vidare
till aterforsaljarna. En agent formedlar endast kontakten
mellan Bolaget och aterforsaljarna.

Distributérer och agenter ar viktiga for att expandera
varumarket utomlands. De har lokala kunskaper

om marknaden i respektive land och aven ett brett
kundregister av aterforsaljare. Distributdrer och agenter
ar aven potentiella franchisetagare.

FRAMTIDSVISION

Licens

Licensférsaljning av varumarket gors till féretag som ar
specialiserade inom en viss produkt eller omrade. Denna
affarsmodell gor att licenstagare som ar specialister
inom sitt omrade kan presentera varumarket i form av
en ny produkt for sin befintliga malgrupp och marknad.
Processen fran tillverkning till férsaljning gors av
licenstagaren som endast anvander varumarket som
appliceras pa produkten.

Visionen ar att skapa en rad olika produkter inom olika
omraden som kan férmedla kanslan av varumarket.

Franchising

Ett franchisingkoncept ar mojligt for att ppna butiker pa
nya marknader och lander. Butikskonceptet i sin helhet
anvands for butiksexpansionen. Franchisetagaren drar
da nytta av Bolagets varumarke och alla dess fordelar i
kombination med den lokala kunskapen franchisetagaren
har. Genom franchising kan Bolaget 6ppna ett flertal
butiker och expandera i snabb takt.

Visionen ar att 6ppna franchisebutiker pa marknader dar
Bolaget har aterforsaljare, distributorer eller agenter. Pa
detta satt drar samtliga parter nytta av férdelarna en butik
medfor och vice versa.

‘cifcie
MO’'CYCLE®
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STYRELSEN

Styrelsen

Styrelseordforande Anders Bodolla

Fodd: 1971

Roll: Styrelseordférande
Aktieinnehav i Bolaget: 2% & 10% via Bolag.
Utbildning:

® Masterexamen i Ledarskap och Organisation
IHM Business School

® DIHM examen i Information och Strategisk affarskommunikation
IHM Business School

® Reservofficer Flygvapnet
Halmstad, Sverige

Tidigare arbetslivserfarenhet:

Anders ar idag VD for ett av Sveriges storsta Facility Service foretag
som arbetar med stora heltackande serviceldsningar till saval privata
som offentliga uppdragsgivare. Bland Anders tidigare anstallningar
kan vi aterfinna poster som COO fér L&T Sverige, VD for ASP,
regionchef pa ISS m.fl. Anders har en lang och framgangsrik karriar
och ar van att arbeta med komplexa snabbvéaxande foretag. Anders
har aven erfarenhet som aterforsaljare inom kladesindustrin.

Tidigare fortroendeuppdrag:
Styrelseledamot, borsnoterade Gifttoday
Ledamot i Kommunstyrelsen, Ekeré kommun.
Ledamot i Naringslivsradet, Ekerdé kommun.
m.fl.

Sam Shabani

Fodd: 1981

Roll: Styrelseledamot
Aktieinnehav i Bolaget: 0 %
Utbildning:

® Business Management (180p)
Roehamton University i London, England

Tidigare arbetslivserfarenhet:

Sam har tidigare varit manager for Ludlowthompson Estate
agency, en av Londons framsta maklarbyraer.

Idag ar Sam delagare i Brittfurn (exklusiva engelska mobler)
dar han bland annat har omorganiserat foretaget och okat
forsaljningen med 100% pa ett ar.

‘cCifcie
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VD Moses Shahrivar
Fodd: 1983
Roll: VD/ styrelseledamot
Aktieinnehav i Bolaget: 52,5 %
Utbildning:

® Bachelor of Science in Civil Engineering (120p)
Hbégskolan i J6nkbping

Tidigare arbetslivserfarenhet:

Moses grundade MO’CYCLE Industries AB (publ) och

har mer an fyra ars praktisk erfarenheter inom mode- och
motorcykelmarknaden. Viktiga kunskaper han har for arbetet med
Bolaget ar bland annat inom entreprendrskap, design, produktion,
logistik, marknadsforing och ménsterkonstruktion. Aren innan
Moses grundade Bolaget studerade han pa hogskolan i
Jonkoping for att utbilda sig till arkitekt.

Priser och utmarkelser:

@ Svensk handels 100 st6rsta talanger 2008 i detaljhandeln
(Stockholm, affarstidningen Market).

® Nominerad till Rookie of the year 2008 (Stockholm,
Svenska moderadet).

® Upcoming designer of the year 2008 (Milano, Italien,
Statuesque).

® Nominerad till Arets marknadsfdrare 2006
(J6nkopingsgalan).

® Arets féretag 2006 (Jonkdping, Science Park).

Peter Samuelsson

Fodd: 1969

Roll: Styrelseledamot
Aktieinnehav i Bolaget: 1,7 %
Utbildning:

@ Bachelor of Science Isenberg School of Management
University of Massachusetts, MA, USA.

Tidigare arbetslivserfarenhet:

Peter Samuelsson har tidigare varit VD for Ad

pepper media AB, ett dotterbolag till det tysknoterade
Internetmarknadsféringsbolaget ad pepper media N.V.

Peter driver idag sitt egna konsultbolag med inriktning pa
marknadsféring, forsaljning och reklam via Internet och bland de
storsta uppdragsgivarna finns Caliber Media AB.

‘cifcie
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VIKTIGA AVTAL

Viktiga avtal

Ovrig information

MO’CYCLE Industries AB (publ) 556688-9746 ar ett
publikt aktiebolag bildat 2005.11.01 och registrerat enligt
svensk ratt med firmanamnet MO’CYCLE Industries AB
(publ) med sate i Stockholm, Sverige. Bolagets aktier
ges ut och regleras av den svenska aktiebolagslagen
(2005:551).

Bolagets adress ar: MO’CYCLE Industries AB,
Bergsundsgatan 12, 117-37, Stockholm, Sverige.
Foremalet for bolagets verksamhet ar att bedriva
kladdesign, import, export, forsaljning av klader.

Styrelsearvode

Styrelsearvode utgar enligt bolagsstdmmans beslut.
For tiden fram till arsstdmman 2010 utgér inte nagot
styrelsearvode.

Viktiga avtal

Bolaget har inte ingatt nagra nya for verksamheten
affarskritiska langvarigt bindande avtal varken med
leverantorer eller med tjanster till Bolagets produkter.

De vasentliga fasta avtal som Bolaget ingatt har 16pt ut
eller férnyas automatiskt med upp till ndgra manaders
uppséagningstid fran Bolagets sida. Bolaget bedémer
dock att inget av dessa avtal far allvarliga konsekvenser
for Bolagets framtidsmajligheter i de fall avtalen avslutas/
bryts.

Framtida avtal

Bolagets satsning pa nya butiker innebar bland

annat att Bolaget kommer att inga nya hyresavtal.
Bolaget maste forhandla fram rimliga hyror och villkor
beroende pa butikens placering och férutsattningar.

Med butikexpansionen kommer dven avtal att inga med
personal, férsakringar och eventuellt andra inblandade
samarbetspartners. Om/nar avtal sluts kommer dessa
att vara av betydelse for den fortsatta verksamheten och
paverka Bolagets ekonomi.

Domannamn

Bolaget har idag figurskyddat "MO’CYCLE” i Sverige och
varumarkesskyddat varumarket i samtliga Europeiska
lander, sa kallat EG- varumarkning. Bolaget innehar
rattigheterna for de viktigaste domannamnen, mocycle.
eu, mocyclejeans.eu, mocycle.se, mocyclejeans.com,
mocyclejeans.se, mocycle.co.uk, mocycle.no, mocycle.
dk, mocycle.it, mocycle.org och mocycle.jp med flera.

Forsakringar

Bolaget innehar ett forsakringsskydd hos
Lansférsakringar innehallande egendomsfdrsakring,
avbrottsforsakring, ansvarsforsakring,
rattsskyddsférsakring samt tjanstereseférsakring.
Bolagets styrelse anser att forsakringsskydden ar
tillfredstallande med avseende pa verksamhetens art och
omfattning.

‘cCifcie
MO’'CYCLE®

Bolagsstyrning

Den svenska koden for bolagsstyrning ar frivillig for Bolag
av MO’CYCLE Industries AB (publ):s storlek. Bolaget
tillampar for narvarande ingen bolagskod, men har for
avsikt att i man av resurser tillampa de riktlinjer som
anses relevanta for Bolaget och aktieagarna i var tid.

Anklagelser och/eller sanktioner fran
myndighet

Ingen av styrelseledaméterna eller personer i Bolagets
ledningsorgan har mottagit nagon form av anklagelse
och/eller sanktion fran myndighet mot deltagande i
Bolagets ledningsorgan under de senaste fem aren.

Konkurser och likvidationer

Ingen av angivna personer i Bolagets ledningsorgan
har varit eller ar verksamma som styrelseledamot eller
i ledande stallning i bolag som forsatts i konkurs eller i
likvidation de senaste fem aren.

Incitamentsprogram

Bolaget har for narvarande inget incitamentprogram
for styrelsen, ledningen eller personalen i Bolaget. Ett
incitamentsprogram kommer inom kort att skapas.

VIKTIGA AVTAL

Uppgifter om tvister och bedragerirelaterat
mal

Ingen av styrelseledaméterna eller personer i Bolagets
ledning &r domda i bedragerirelaterade mal.

Bolaget har inte varit inblandad i nagon sadan rattstvist
eller skiljedomférfarande under de senaste tolv
manaderna utéver vad som anges nedan.

Bolaget har genom det norska inkassoféretaget Debet &
Kredit AS framstallt krav gentemot en norsk aterférsaljare
avseende en obetald faktura mot levererade varor enligt
overenskommelse. Bolaget vann tvisten i en Norsk
skiljiedomstol Mars 2010.

Laneavtal, skuldebrev, leasingavtal,

avbetalningskontrakt etc.

Bolagets belaning och rantebarande krediter per 31 mars
2010 uppgick till totalt cirka 437 000 kronor.

Bolaget har beviljats innovationslan fran ALMI,
aterstaende lanebelopp 175 000 kronor.

VD Moses Shahrivar har lanat ut 250 000 kr till Bolaget.
Vidare har Bolaget en fast checkkredit pa 200 000 kronor
hos SEB, Sverige.

Inga leasingavtal eller skuldebrev férekommer. Bolaget
har inga betalningsanmarkningar och inget skuldsaldo
hos Kronofogdemyndigheten.

Delar av VD:n Moses Shahrivars fordringar gentemot
Bolaget kommer att kvittas mot aktier i Bolaget istallet for
kontaktutbetalning.

MO’'CYCLE®



BAKGRUND & MOTIV

Bakgrund & motiv

Bakgrund

Generellt sett har Bolaget 10 mdgjliga férsaljningskanaler (mode- och motorcykelaterforsaljare, Internet, mode- och
motorcykeldistributdrer, mode- och motorcykelagenter, franchising, licensering och egna butiker).

Hittills har Bolagets storsta forsaljningskanal varit att salja produkter via aterforsaljare. Forsaljning via aterforsaljare
gor att Bolaget blir beroende av en extern part for att na slutkunden. Bolaget maste forlita sig pa att aterférsaljarna
saljer, positionerar, exponerar, marknadsfor och informerar slutkunden ratt om Bolagets produkter. Fér att minimera
beroendet och riskerna vill Bolaget &ga egna forsaljningskanaler och ha full kontroll pa delar av mode och
motorcykelmarknaden.

Bolaget har varit begransat till aterférsaljare eftersom produktsortimentet har varit for litet fér att Sppna egna butiker.
Forsta kollektionen bestod av fem par jeans som nu efter sex kollektioner har utdkats till en uppsjo av produkter.
Arbetet med aterforsaljarna har bidragit till att Bolaget sakta men sakert har utvecklat produktsortimentet och
formspraket i kollektionen.

For att expandera verksamheten och minska beroendet av externa parter kommer Bolaget att aktivera ytterligare
tva forsaljningskanaler. Att ppna egna butiker och att utféra en gedigen satsning pa Internet. Det ligger i linje med
Bolagets verksamhet att skapa produkterna och aven salja dem till slutkunden. Som kladméarke har Bolaget god
kannedom om marknaden och har kunskaper om vad som ar viktigt for en lyckad butikssatsning.

Genom egna livsstilsbutiker kan varumarket och kanslan kring MO’CYCLE formedlas i sin helhet till kunderna.
Livsstilen kring varumarket kan exponeras i ratt miljo direkt av Bolaget. Egna butiker och satsningar direkt mot
slutkunden ar nasta steg for att forverkliga Bolagets vision.
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Styrelsens forsakran

Vi ansvarar for och forsakrar att uppgifterna i detta Informationsmemorandum, sa vitt ként, dverensstdmmer med
faktiska forhallanden och att inget av vasentlig betydelse utelamnats, som skulle kunna paverka den bild som skapas
av MO’CYCLE Industries AB (publ).

Styrelsen i MO’CYCLE Industries AB (publ) 556688-9746
Stockholm 7/5 2010

Styrelseordférande
Anders Bodolla

VD, Styrelseledamot  Styrelseledamot
Moses Shahrivar Peter Samuelsson

Styrelseledamot
Sam Shabani
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Motiv

Motorcykelkollektion

Dagens utbud av skyddsklader pa motorcykelmarknaden
ar begransad och motorcyklister efterfragar moderiktiga
skyddsklader. Bolagets motorcykeljeans, som ar en
kombination av mode- och skyddsklader, var den férsta
produkten som skapades inom omradet. Behovet

har visat sig vara stort och motorcykeljeansen ar

en efterfragad produkt. Det finns ett stort utbud av
modeplagg som kan anpassas for motorcyklister pa
samma satt som motorcykeljeansen anpassades.
Bolaget vill skapa en bred kollektion av moderiktiga
skyddsklader for motorcyklister. Skyddskladerna kommer
inte att kunna urskiljas fran sedvanliga modeklader.
Tanken ar att motorcyklister ska kunna anvanda kladerna
under motorcykelfarden och aven efter farden. Plaggen
kommer att uppfylla sakerhets- och funktionskraven
(vindskydd, varmeventilering, vata) som motorcykelklader
har. Modegraden pa skyddskladerna kommer att

vara likvardig Bolagets modekollektion. Designen pa
skyddskladerna kommer aven att anpassas efter alder for
att na den breda kundgruppen som kor motorcykel.

Designstilen och formspraket ar fardigutvecklad. Det som
kvarstar ar att modifiera plaggen och anpassa dem for
motorcykelmarknaden.

BAKGRUND & MOTIV

Fler forséljningskanaler

Bolaget har manga férsaljningskanaler som kan
anvandas. Tva viktiga forsaljningskanaler ar butiker

i egen regi och Internet. Dessa forsaljningskanaler
innebar att Bolaget saljer produkter direkt till slutkunden.
Bolagets marginaler vid direktforsaljning mangdubblas
jamfort med forsaljning via en mellanhand (aterforsaljare,
distributdr/ agent). Bolagets vinstpalagg pa produkterna
vid direktforsaljning ar 400- 900% beroende pé produkt.
Det innebar att mindre antal produkter behdvs séljas

for att uppna goda ekonomiska resultat. Med egna
forsaljningskanaler minskar Bolaget aven ledtiderna och
kan presentera nya produkter fér slutkunden inom veckor
istallet for ar. Férutom de goda marginalerna och kortare
ledtiderna utdkar Bolaget antalet forsaljningskanaler och
kan generera intakter fran fler inkomstkallor.

Utbver butikerna kommer Bolaget att utveckla webbutiken
och hemsidan. Forsaljningen via webbutiken har

samma marginaler som férsaljning via egna butiker.
Marknaden pa Internet ar i konstant féréandring och

det ar viktigt att félja med i utvecklingen. Bolagets
hemsida och webbutik kommer att anpassas fér den

nya generationens webbhandel och Internetanvandning.
Kunderna ska interagera med varumarket pa en ny niva.
Programmeringen for den nya Internetplattformen har
pabdrjats och berdknas vara klar innan sommaren 2010.
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TECKNING AV AKTIER

Inbjudan till teckning
av aktier i MO’CYCLE Industries AB (publ), publik nyemission

Inbjudan till publik nyemission

Styrelsen i MO’CYCLE Industries AB (publ), 556688-9746, inbjuder harmed, med stéd av bolagsstdmmans
bemyndigande den 8 februari 2010, till att teckna aktier i en publik nyemission av hdgst 3 400 000 aktier i MO’CYCLE
Industries AB (publ), innebarande ett kapitaltillskott om hdgst 5 100 000 SEK. Nyemissionen genomfors utan foretrade

for befintliga aktiedgare.

Teckningskurs och vérdering
De nya aktierna emitteras till en kurs av 1,5 SEK per
aktie. Bolagsvarderingen ar 5 370 000 SEK.

Teckningspost

Aktien tecknas i poster pa 10 000 aktier innebarande att
erbjudandet totalt omfattar 340 poster a 15 000 SEK per
post.

Aktier

Okningen av aktiekapitalet sker genom nyemission av
hogst 3 400 000 A- aktier. Genom nyemissionen kommer
antalet aktier 6ka till hdgst 6 983 000 stycken A-aktier.
Bolagets aktiekapital 6kas med hogst 510 000 SEK.
Styrelsen forbehaller sig ratten till dverteckning av max

2 600 000 A-aktier.

Teckningstid

Teckning av nya aktier skall ske under tiden fran och med
den 1 juni 2010 till och med den 29 juni 2010. Styrelsen
forbehaller sig ratten att besluta om férlangning av
teckningstiden och framflyttning av likviddagen samt att
emissionen ska genomféras dven om den ej tecknas fullt
ut.

Foretradesratt
Nyemissionen ar publik och genomférs utan féretrade for
befintliga aktiedgare.

Likviddag och betalning

Kontant betalning for tecknade aktier ska erhallas enligt
anvisningarna pa avrakningsnotan, dock senast den 30
juni.

Ratt till utdelning

De nya aktierna medfor ratt till utdelning, i den

man utdelning beslutas, fran och med innevarande
rakenskapsar, under forutsattning att de nya aktierna
blivit registrerade och inférda i aktieboken fére
avstamningsdagen for utdelning.

® Teckningstid:

® Teckningskurs:

® Bolagsvardering:
® Teckningspost:

® Kapitaltillskott:

® Andel av Bolaget:
® Emissionskonto:
® Tilldelning:

Teckning av aktier

Anmalan om teckning ar juridiskt bindande och gors

pa sarskild teckningssedel som ska vara Aqurat
Fondkommission AB tillhanda senast 29 juni 2010.
Teckningssedel finns pa sidan 75 i detta memorandum.
Teckningssedeln insénds via post, fax eller inscannad via
epost till:

MO’CYCLE Industries AB (publ)

Aqurat Fondkommission AB, 556736-0515
Box 702

182 17 Danderyd

Sverige

Epost: info@aqurat.se
Fax: +46 (0)8 544 987 59
Hemsida: www.aqurat.se

Tilldelning av tecknade aktier
Tilldelning av aktier och utskick av avrakningsnotor sker
I6pande efter beslut fran styrelsen fér Bolaget.

Tilldelning av aktier
Aktierna levereras nar emissionen ar registrerad hos
Bolagsverket vilket berédknas ske i augusti 2010.

Aktiernas kvotvarde
De nya aktierna ska ha ett kvotvarde av 0,15 SEK per
styck.

Aktieboken
Aktieboken kommer att féras av Bolaget.

Emissionserbjudandet
Erbjudandet motsvarar vid full teckning 48,7 procent av
aktiekapitalet samt 48,7 procent av rosterna.

Fragor och funderingar

e Fragor gallande Erbjudandet och Bolaget kan stéllas till
MO’CYCLE Industries AB (publ) info@mocyclejeans.com
eller via telefon +46 (0)8 66 88 990.

1 juni - 29 juni 2010

1,5 SEK per aktie

5370 000 SEK

10 000 aktier per post a 15 000 SEK
5100 000 SEK

48,7% av Bolaget

Bankgiro 414-0182 (SEB)

Sker Iopande

MO’CYCLE®
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(MO'CYCLE - Byxor 1195 kr, Rock 2995 kr)

Viktig information!
Inbjudan riktar sig enbart till personer vars medverkan inte kraver ytterligare Informationsmemorandum,
registreringsatgarder eller andra krav an vad som foljer av svensk ratt. Personer hemmahdérande i land som kraver
ytterligare atgarder ager saledes ej ratt att delta i inbjudan. Informationsmemorandum far inte distribueras till land
dar distribution eller information kraver atgard enligt ovan eller strider mot regler i sadant land. Inbjudan riktar sig
saledes inte till fysiska eller juridiska personer hemmahdrande i Kanada, Japan eller USA eller i nagot annat land dar
publicering eller tillgangliggdrandet av materialet ar forbjudet eller tillatligheten darav pa nagot satt ar begransad.
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VARUMARKET

Varumarket MO'CYCLE

Varumarkesskydd, immateriella rattigheter
Varumarket MO’CYCLE &r varumarkesskyddat i alla
Europeiska lander, sa kallat EG- varumarke. | Sverige ar
varumarket dven figurskyddat.

Bolagets har registrerat de viktigaste domannamnen
som, mocycle.eu, mocyclejeans.eu, mocycle.se,
mocyclejeans.com, mocyclejeans.se, mocycle.co.uk,
mocycle.no, mocycle. dk, mocycle.it, mocycle.org och
mocycle.jp med flera.

Varumarkets historia

Motorcykeljeansen som utvecklades tillsammans med
Harley-Davidson var grunden till varumarkesnamnet
MO’CYCLE och anledningen till att Bolaget bildades.
Namnet MO’CYCLE refererar till engelskans "motorcycle”
och aven grundarens MO’ses forsta tva bokstaver i
namnet. Namnet &r en beskrivning av Bolagets produkter,
koncept och kunder, med andra ord nagra av Bolagets
fundamentala grundstenar. Logotypens karakteristiska
utformning ar framtagen for att vara |att igenkannlig for
slutkunden.

Namnets tydliga anknytning till motorcyklar gor att
varumarket naturligt forknippas med kulturen kring
motorcyklar som kunderna kan identifiera sig med.

Det ar av stor betydelse att kunderna kénner fértroende
for varumarket och for att fa en kansla av gemenskap. Ett
varumarke ar en férlangning av kundens personlighet,
genom val av varumarke kan man férmedla vem man ar.

Koncept

Varumarkets koncept utgar fran kunden och bygger pa
de element som ligger i kundens intresse, motorcyklar
och dess kultur. Huvudetiketten i alla byxor och jeans
beskriver konceptet enligt féljande;

“The previous generation was called cowboys and had
horses, the new generation is called riders and have
motorcycles”

Bolaget drar en parallell med datidens manliga férebild

till dagens motsvarighet. Det som férenar dessa tva
generationer ar att bada grupperna utstralar manlighet
och andas frihet. Nagonting som Bolagets kunder kan
relatera till oavsett om de kdr motorcykel eller e;.

En person som kér motorcykel tillhdr en idealbild av

vad som anses vara manligt i dagens samhalle. Med
MO’CYCLE utstralar kunden en kansla av manlighet och
frihet.

Detta visar Bolaget genom att kombinera mentaliteten
och attityden frdn motorcykelindustrin med den estetiska
kanslan fran modeindustrin.

Varumarketsstrategi och positionering

Ett motorcykelvarumarke som arbetar med att designa
motorcykelklader (skyddsklader) har lag status inom
modevarlden. Motorcykelklader ar ett funktionsplagg
som anvands for att uppfylla en funktion (sakerhet, vata
eller liknande). Modeaspekten ar ofta tillbakasatt och
prioriteras inte.

Med ett motorcykelvarumarke ar det svarare att
expandera till fler produktomraden jamfort med ett
modevarumarke.

Strategiskt har Bolaget valt att positionera MO’CYCLE
som ett modevarumarke. Forsaljning, marknadsforing,
design, kollektionsutveckling har varit fokuserat pa
modemarknaden. Det ger Bolaget stérre mojligheter
att i framtiden expandera till nya marknader och
produktomraden.

Positioneringen ar en stor konkurrensférdel pa
motorcykelmarknaden.

MO’CYCLE®

Varumarkespotential
Viktiga faktorer for framgangsrika varumarken:

Historia, ger en stark bild av hur pass genuint och
trovardigt varumarket ar.

Identitet, en tydlig identitet som kunderna Iatt kan
identifiera sig med.

Image, ett uttryck fér vad varumarket star for som
kunderna kanner samhérighet med.

Koncept, varumarkets dvergripande idé som ska
formedias till kunderna.

Kansla, vilka kanslor formedlar varumarket.

Skalbart, att varumarket kan anvandas pa olika
produkter inom olika omraden och marknader.

MO’CYCLE uppfyller de viktigaste faktorerna. Varumarket
gar att applicera pa en rad olika produkter inom olika
marknader, alltifrén modeklader, skyddsklader till
motorcyklar och parfymer. Mojligheterna for varumarket
ar nastintill obegrénsade.

Bolaget har hittills utvecklat varumarket inom
modesegmentet. Kommande utveckling fér varumarket
ar att utveckla motorcykelsegmentet djupgaende
genom att skapa kompletta motorcykelkollektioner

med utgangspunkt fran affarsidén. "Att designa
motorcykelklader som inte gar att urskilja fran sedvanliga
klader”.

Nar Bolagets motorcykeljeans kom ut pa marknaden ar
2006 mottogs produkten med stor forsiktighet men nu,
ar 2010, har aven andra varumarken tagit fram egna
motorcykeljeans.

Det finns en stor lucka 6ppen pa motorcykelmarknaden.
En helt ny kategori av skyddsklader for motorcyklister
kommer att skapas, motorcykeljeansen var startskottet.
Vissa av de framtida produkterna kommer med stor
sannolikhet behdva patenteras i den man det gar.

Bolaget har potential att som ett modevarumarke
uppfylla det behov som finns av moderiktiga
skyddsklader.

VARUMARKET

Varumarkets egenskaper

Tack vare varumarkets namn och bakgrund finns en
del sjalvklara egenskaper inom motorcykelkulturen som
varumarket férknippas med:

- Frihet

- Rebellkansla
- Rock’n’Roll

- Manligt

- Coolt

Foérutom dessa tillkommer en del egenskaper som har
tillférts varumarket genom positionering;

- Unik design

- Moderiktigt

- Unikt koncept

- Innovativt och nytankande

Varumarke och produkter

Pa modesidan finns en komplett modekollektion, dock
utgdrs utbudet pa motorcykelkollektionen enbart av ett
par motorcykeljeans.

Motorcykelmarknaden har varit en sa pass betydelsefull
marknad for varumarket att Bolaget valt att avvakta
med en stdrre lansering. Strategin har varit att skapa
ett varumarke och utveckla Bolaget innan en satsning
sker. Trots att Bolagets motorcykeljeans star for en stor
del av omsattningen har Bolaget valt att positionera
varumarket forst. Varumarket och konceptet ar idealt for
motorcykelmarknaden och da maste satsningen vara
gedigen.

Innan en stor satsning kan ske mot motorcykelmarknaden
kommer Bolaget att utveckla fler motorcykeljeans och
aven andra plagg som inte finns pa marknaden idag for
motorcyklister.

”En helt ny kategori av skyddsklader féor motorcyklister kommer att skapas,

motorcykeljeansen var startskottet”

‘cifcie
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KLICKA HAR FOR ATT SE SAMTLIGA ARTIKLAR
MC MARKNADEN

Motorcykelmarknaden

Motorcykelmarknaden Antal motorcyklar i trafik
Av statistik och undersodkningar som vagverket och 1997-2008 i Sverige
polismyndigheten har gjort kan man se att antalet Bestandet har mer an fordubblats
motorcyklar har férdubblats fran 150 000 stycken, ar pa 10 ar och tredubblats pa 20 ar
2000, till 300 000 stycken, ar 2008. Trots fordubblingen (sedan 1990-2008).

av motorcyklar ar antalet svart skadade i samband med

motorcykelolyckor densamma som ar 2000, det vill

saga 300 personer. Battre sakerhetsutrustning och ékad

medvetenhet ar vitala faktorer som har bidragit till detta.

Skyddsklader for motorcykelférare ar begransad Hill

motorcykelstall, skinnbyxor och allvadersbyxor. Efter att

Bolaget lanserade motorcykeljeansen har motorcyklister

ytterligare ett alternativ att valja. Utbudet fér motorcyklister

ar begransad trots att marknaden vaxer med enorm kraft,

mellan 1990 till 2008 har antalet motorcyklister 6kat med

300%.

Motorcykelmarknaden i Sverige ar begransad till

sommarmanaderna vilket gor att Sverige inte ar ett

optimalt land fér motorcyklister. Motorcykelmarknaden i

USA, Japan och i 6vriga Europa ar betydligt stérre an den

svenska marknaden. ; o
Kalla: Motorcykelbranschens riksforbund

Kategoriindelning nyregistrerade

motorcyklar 2008

Cirka halften av alla nyregistrerade motorcyklar i
Koénsfordelning MC forare 2008 Sverige ar 2008 ar potentiella kunder till Bolaget.

10% kvinnor 90% man, Bolagets
kundgrupp

Oként Enduro
2172 st 953 st

Skoter

Basic
' 637 st

1868 st

Sport/Touring Fyrhjulingar
1352 st 5246 st

Touring
Supersport 620 st
1063 st
Off Road
i 1751 st
2651 st

Kalla: Vagverket
Kalla: Nyregistreringsstatistik fran SCB
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MODEMARKNADEN

Modemarknaden

Modemarknaden

Sverige ar Bolagets férsta marknad. Den totala férsaljningen av
klader pa den svenska marknaden uppgar till cirka 8 miljarder

usD".

Det finns cirka 250 svenska modemarken pa marknaden varav
endast 28 modemarken specialiserat sig pa herrmode?.

Totalt star herrmode fér 30% av forsaljningen varav forséljning av
jeans och skjortor ar de enskilt stdrsta produktgruppernaZ.
Bolaget som tillhor de 11% som ar specialiserad pa herrmode
konkurrerar om 30% av den totala férsaljningen pa marknaden.
Mindre konkurrens ger Bolaget stérre mdjlighet att etablera

varumarket.

Den stora konkurrensen pa dammode (89% av alla svenska
modemarken) gor att det ar svarare att ta sig in pa den marknaden.
| dagslaget har Bolaget inga planer pa nagon damkollektion men
sténger inte dorren for den mojligheten i framtiden.

Sverige ar en liten marknad jamfért med andra lander.
Klddmarknaden i exempelvis USA omsatter cirka 231 miljarder

usD".

Bolagets framtidsplaner ar att dven expandera mot lander som
Japan och USA, men detta kommer att ske efter att de forsta

butikerna i Sverige har 6ppnat.

Internationell forsaljning
av klader per ar’

Kallor: 'TEuromonitor, 2Mode Svea

D Vasteuropa 30%

D Nordamerika 27%

D Asien 24%

. Latinamerika 9%

I:I Mellandstern & Afrika 7%
D Osteuropa 2%

DAustralien & Nya Zeeland 1%

MO’'CYCLE®
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Forsaljning i Sverige
Produktkategorier i %
Skjortor 6%
Jeans 5%

= |Fritid 5%

Trika 5%

Stickat 4%

Under 3%

3t 2%

Klanningar & blus 10%
Trika 10%

Stickat 10%

Skraddat 6%
Jeans 6%

Fritid 4%

KVINNOR

Under 2%
Vaskor 6%
Halsdukar 5%
Méssor 5%
Bélten 4%
Skor 2%

Kalla: Mode Svea

KLICKA HAR FOR ATT SE SAMTLIGA ARTIKLAR
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INTERNETMARKNADEN

Internetmarknaden

Internetmarknaden

E-handelns omsattning i Sverige uppgick under 2009 till 22,1 miljarder kronor, en tillvaxt med 8,1 procent sedan

2008 enligt E-barometern. Nagra av de viktigaste faktorerna till 6kningen ar att fler foretag och konsumenter
anvander sig mer av Internet. Under lagkonjunkturen fortsatte forsaljningen i webbutiker att 6ka nar fysiska butiker
tappade forsaljning. Den generella installningen till att handla via Internet har blivit mer accepterat med tanke pa
betalningssakerhet och leverans. Tre av fyra handlar pa Internet minst en gang i halvaret och mer an 60 procent har
inspirerats till kop efter att ha Iast om produkten i sociala medier. Enligt tidskriften Internetworld ar klader och skor den
tredje storsta kategorin som handlas pa Internet. Genom e-handel nar man en internationell marknad.

Bolaget har levererat produkter till slutkunder i lander som USA, England, Norge, Danmark med flera. Att utveckla en
internationell gangbar webbutik och hemsida ger Bolaget méjlighet att na kunder och etablera varumarket i lander
utanfér Sverige.

E- handels omsattning i Sverige 03-09
Med e-handel avses forsaljning av detaljhandelsvaror (ej resor,
tjanster, bilar etc.) mot konsument.

Miljarder
SEK
25

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Kalla: E- barometern
E-barometern ar en rapport HUI och Posten slapper kvartalsvis éver
detaljhandels Internetférsaljning.
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BUTIKER

Butiker i egen regi

Butikskoncept och

varumarkeskommunikation i butiken
Bolagets butikskonceptet ar att formedla varumarkets
kansla, koncept, identitet, image och egenskaper.
Konceptet ska vara en upplevelse for kunderna. Butiken
ska leverera kanslan och konceptet i sin helhet sa pass
bra att kunden ska andas MO’CYCLE nér de stiger in.

Exempel pa hur varumédrkeskommunikationen kan
ske i butiken

Dérrhandtaget till butiken bestar av ett
motorcykelhandtag, kunden kdnner kdnslan av att vrida
pé gasen samtidigt som dérren éppnas. Vél inne i butiken
hérs hbg musik som varvas med diskreta motorcykelljud,
pé véggarna hénger bilder av en ung James Dean med
sin cowboyhatt och bredvid finns den klassiska bilden

pé Marlon Brando p& en Harley-Davidson. Over bilderna
finns en slogan "The previous generation was called
cowboys and had horses, the new generation is called
riders and have motorcycles”. Méblerna &r antika och i
mitten av rummet star en motorcykel. Kldderna hénger i
pedantisk ordning och pé vaggen bredvid jackorna syns
en konstinstallation gjord av gamla motorcykeldelar.

Pa andra vaggen hénger jeans och bredvid jeansen
hénger ett bildkollage med 20 bilder pa allt ifran klassiska
motorcyklar till rockstjarnor. | butiken rullar modevisningar
pé en stor plasma skdrm och under skdrmen hdnger

en vinréd elgitarr inramad i en guldfdrgad ram. | hérnet
finns en rokokosoffgrupp och pa bordet kan man se

en hég tidskrifter med motorcyklar, modevisningar och
rockstjarnor pad omslagsbilderna. Mannekéngerna i
Skyltfénstren béar stolt upp kldderna och en ung kille

med ett par motorcykelboots kommer fram och fragar
"-Kénner du till MO’CYCLE?” och en konversation mellan
personalen och kunden inleds.

Forsaljning och personal

Forsaljning ar en vetenskap som varje saljare maste
kunna beharska. Bolaget kommer satsa mycket pa att
utbilda personalen till bra och serviceinriktade séljare
och radgivare. Forsaljningskunnig personal kan i stor
utstrackning leda kunden till att handla en viss produkt
eller modell. Det finns mycket att beratta om varumarket
och i kombination med estetisk design underlattar detta
forsaljningsarbetet.

Strategiska samarbeten

Genom att salja externa produkter fran
samarbetspartners i butiken vill Bolaget férst och framst
skapa en image och na en stdrre kundgrupp. Butikerna
kommer att vara livsstilsbutiker dar kunden kan handla
mer an klader. Kriterierna for de externa produkterna

ar att de inte ska konkurrera med Bolagets produkter,

ha samma kundgrupp som Bolaget och ha en tydlig
anknytning till MO’CYCLE.

Samarbeten har inledds med externa parter som vill vara
delaktiga i de kommande butikerna. Parter som ar klara
ar bland annat ett motorcykelmarke, en motorcykelklubb,
en konstfotograf, ett gitarrmarke och ett flertal

artister. Genom att inkludera dessa parter och deras
produktgrupper kan butikskonceptet och kundprofilen
tydligare férmedlas, dvs vem kunden &r och vilket
intresse kunden har som ska besdka butiken.

Bolagets tidigare samarbeten (Harley-Davidson,
Svenska ambassaden mfl) har visat att MO’CYCLE &r ett
varumarke som manga foéretag vill bli férknippade med.
Butiken kommer att anvandas som en plattform fér
events av samarbetspartnerna mot deras kunder och
natverk. Darigenom far Bolaget tillgang till fler kanaler for
att sprida varumarket till ratt kundgrupp.

Kundregister

Utgangspunkten ar 80/20-regeln, 20% av kunderna star
for 80% av omsattningen. Bolagets befintliga kunder har
fortroende till varumarket och aterkommer ofta. Samtliga
kunder sparas i Bolagets kundregister. Kundregistret
bearbetas nar Bolaget far nya leveranser och kommer
ut med nyheter. For att skapa ett mervarde fér kunderna
skickas aven inbjudningar ut till kunderna for diverse
events, modevisningar och dylikt.

Produktsortiment

Produktsortimentet i butikerna kommer att vara Bolagets
kompletta mode- och motorcykelsortiment. Bolaget
kommer att utveckla motorcykelsortimentet och gradvis
utdka den delen av produktutbudet.

Forutom Bolagets produkter kommer dven produkter
som Bolaget inte tillverkar att finnas, som exempelvis
motorcykelhjalmar och tillbehdr. Tack vare Bolagets
samarbeten kommer produktsortimentet i butiken aven
besta av kringprodukter som konst, klockor, solglaségon
och motorcyklar, bade i image- och férsaljningssyfte.

MO’'CYCLE®

KLICKA HAR FOR ATT SE SAMTLIGA ARTIKLAR


http://www.mocyclejeans.com/CAMPAIGN-music-artists/index.htm
http://mocyclejeans.com/MAGAZINES-link/index.htm

BUTIKER

Butiker i egen regi

fortsattning

Varfor butiker i egen regi?

Det finns en rad olika faktorer som gér att Bolaget
vill dppna egna butiker och salja produkter direkt till
slutkunden.

- Vinstpalagg

- Varumarkeskommunikation
- Produktsortiment

- Kontroll

- Forsaljning

- Kunddatabas

- Utbildning av personal

- Service

- Korta ledtider

Vinstpalagg, det procentuella palagget pa produkterna
som saljs direkt till slutkunden mangdubblas fran cirka

100% till 400- 900%.

Varumarkeskommunikation, direktkommunikationen

med kunden gor att Bolaget kan utbilda kunden om
varumarket och genom egna butiker kommunicera
varumarket.

Produktsortiment, genom egna butiker kan Bolaget

Forsaljning, det finns ett stort férsaljningsunderlag runt
varumarket som kan anvandas i forsaljningen. Att salja
genom egna butiker innebar att Bolaget kan paverka
forsaljningen bade i sin helhet samt mot specifika
produkter.

Kunddatabas, nar 20% av kunderna star for 80% av
omsattningen ar det viktigt att lokalisera de kunder som
star for Bolagets storsta omsattning och bearbeta dem.
Genom egna butiker kan man med valdigt enkla medel
bearbeta viktiga kunder.

Utbildning av personal, forsaljningen ar direkt beroende
av att personalen ar ratt utbildad inom férsaljning och
varumarket. Valutbildad personal ger Bolaget mdjligheter
till 6kad forsaljning samt god service for slutkunden, som
ofta fragar om tips och rad.

Service, inom konfektionsbranschen aterkommer
kunderna ofta till samma butik, servicen som erbjuds ar
en viktig faktor for hur kunden upplever varumarket.
Aven efter ett kbp &r servicen av stor vikt, kunden ska
kanna sig ndjd med produkterna och vilja aterkomma.

Ledtider, Bolaget kan forkorta ledtiderna fran idé till
forsaljning (slutkund) fran ar till veckor. Genom att lansera

KLICKA HAR FOR ATT SE SAMTLIGA ARTIKLAR

Mo'cycle

visa hela varumarkets produktsortiment och ge kunden
en bra bild av designstilen och varumarket. Bolaget blir
dessutom sjalvstandigt och oberoende av externa parter
(aterforsaljare) for att na ut med produkterna. Ager
Bolaget egna butiker kan nya produkter tillverkas
omgaende efter behov.

produkter omgaende via egna forsaljningskanaler kan
bolaget snabbt producera produkter som marknaden
efterfragar.

- ett modehus

Kontroll, Bolaget kommer att ha full kontroll

pa processen i alla led, fran idé till férsaljning.
Direktresponsen fran kunderna goér aven att Bolaget
snabbt kan anpassa och andra inriktning pa arbetssattet
for att optimera framgangsfaktorerna.

MO’'CYCLE®
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INTERNET

Bolaget och Internet

Interagera kunderna

Internet ar en av de storsta informationskallorna
kunderna anvander sig av och darfor ar det viktigt att
Bolagets webbutik och hemsida féljer utvecklingen pa
Internet.

Utvecklingen pa Internet gar mot att interagera bestkarna
mer och utveckla ett band mellan bestkarna och
varumarket. Desto mer besbdkaren kan interagera med
varumarket desto starkare band och lojalitet skapas.
BesoOkaren kan vara med och ge direkta synpunkter pa
produkter, folja med varumarkets utveckling och kanna
samhorighet. Besokarna pa Bolagets hemsida ska

vara en del av hemsidan. Diskussioner ska kunna ske
besdkarna sinsemellan och aven med varumarket.
Hemsidan ska erbjuda en plats dar bestkarna kan
samlas, traffa likasinnade och fa information om deras
intresseomraden sa som klader, motorcyklar, musik och
liknande.

Forsaljning

Utvecklingen av webbutiker har de senaste aren

skett i rask takt. Fler I6sningar och affarsmodeller

for Internetférsaljning har utvecklats. Inom
konfektionshandeln har stora som sma webbutiker
liknande tekniska l6sningar, de storsta faktorerna som
skiljer dem at ar bredden pa produktsortimentet och
trafiken till webbutikerna.

Idag sker forsaljning via Bolagets webbutik till nationella
och internationella slutkunder. Webbutiken ar traditionellt
uppbyggt och plattformen liknar de flesta webbutiker.
Webbutiken kommer inom kort att utvecklas for att ta
steget in i framtiden och skapa ett innovativt satt for
kunden att handla produkter, interagera med varumarket
och anvanda webbutiken som en plattform for information
och ndje. Kontaktnatverket och tillvagagangssattet finns
klara och processen har pabdrjats. Tillsammans med
Bolagets samarbetspartners som ar direkt inblandade

i Bolagets hemsida kan éver 0,5 miljoner nationella

och internationella bestkare per manad nas. Bolagets
hemsida ar uppbyggt pa ett satt som gor att samtliga
samarbetspartners har ett egenintresse i att leda sina
besokare till Bolagets hemsida. Genom att leda trafiken
kan Bolaget ta del av ett stort natverk av motorcykel-,
mode- och musikintresserade besdkare.

Trafik
Trafik till en hemsida skapas genom fyra olika kanaler,

Hanvisade webbsidor, hemsidor som lankar till en
extern hemsida.

Sokmotorer, genom Google, Yahoo med flera.

Direkt trafik, da besokaren direkt skriver adressen i
adressfaltet.

Marknadsféring, genom banners, Google adwords-
betalda lankar.

Genom att bearbeta dessa fyra kanaler kan Bolaget 6ka
trafiken till hemsidan, sprida varumarket och hitta nya
potentiella kunder.

Hanvisade webbsidor

For att skapa trafik genom hanvisade webbsidor har
Bolaget inlett samarbeten med hemsidor som har manga
besokare. Kvalitén pa trafiken till hemsidan ar vardefull
da Bolaget vill na en specifik kund. Darfor ar det viktigt
att samarbeta med hemsidor som har samma kundgrupp
som Bolaget. Samarbeten har inledds med bland annat
Sveriges storsta motorcykelblogg (réknat antal besdkare)
och fler liknande motorcykelhemsidor. Samarbeten har
aven inledds med liknande hemsidor och bloggare inom
mode och musik.

Soékmotorer

Sokmotorsoptimering &r nar en webbsida ar uppbyggd
pa ett satt att sokmotorer som tex. Google enkelt kan
visa hemsidan hogt upp i sokresultaten. Detta ar en
komplicerad teknik och programmeringsfraga som
speciella foretag utfor.

Bolaget har idag sékmotorsoptimerat hemsidan och
hamnar hdgt upp i sbkmotorernas resultatlista. Tekniken
som anvands ar en farskvara och maste uppdateras
regelbundet.

Direkt trafik

Direkttrafiken genereras av bestkare som kanner till
varumarket sedan tidigare och aktivt vill besdka just
Bolagets hemsida. Detta ar nyfikna besokare, tidigare
kunder och potentiella kunder som har tankar pa att kbpa
en produkt.

Denna typ av trafik kan skapas i den fysiska varlden
genom exempelvis marknadsféring.
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Hogteknologiska jeans

Att kora | jeans dr ndgot som manga hojakare gillar.Tyvarr kan det fa tra-
kiga konsekvenser om olyckan dr framme eftersom skyddet i de tunna
brallorna ar obefintligt. Jeans med Kevlar-forstarkningar har visserligen
funnits linge men inte anammats av sérskilt manga.
Nu lanserar ett svenskt kliddesignforetag en bldbyxa som ar farstarkt
med skinn for att ge battre sakerhet. Det ar Mo 'Cycle Jeans i Jonkdping
som i tillsammans med den svenska H-D-importen har utveckiat ett
unikt plagg. Pa utsatta stallen inuti byxormna har 1,5 millimeter tjockt get
skinn applicerats.| kombination med mojligheten att satta in CE-god-
kédnda skydd ska detta radikalt hoja sakerheten.Enligt tillverkaren ska
jeansen uppfylla farsakringsholagens krav pa godkanda skyddsklader.
Mo Cycles mc-jeansen berdknas finnas tillgangliga i handeln un-
der sommaren. Nigot pris & annu inte satt.Info:036-71 16 74

Om tur b
rikanska marknaden,
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JAPAN

Japan
Utlandsexpansion

Modemassor i Japan

Japan ar en attraktiv marknad och kommer att bli en av
de forsta landerna Bolaget expanderar till. Bolaget har
borjat att bearbeta modemarknaden i Japan. Bolaget
har stallt ut och visat kollektioner pa nagra av Japans
storsta modemassor. Under en period av 15 manader
(2009-2010) har Bolaget stallt ut och visat kollektionen
pa fem modemassor. Samtliga modemassor Bolaget har
deltagit pa har bekostats av antingen Svenska moderadet
(Stockholm), Japan Fashion Week- International Fashion
Fair (Tokyo, Japan), Ambiance (Tokyo, Japan) eller

EU- gateway (Bryssel, Belgien). Samtliga organisationer
har bjudit in Bolaget att stalla ut kostnadsfritt pa de olika
modemassorna i Tokyo eftersom Bolagets kollektioner
har ett hogt nyhets- och modevarde fér den japanska
marknaden. Senaste modemassan Bolaget deltog pa
var i Mars 2010. Nasta modemassa Bolaget ska delta
pa ager rum i Mars 2011 och det ar EU- gateway som
bjuder in Bolaget att stalla ut denna gang. Genom
modemassorna och massarrangorerna har Bolaget

fatt ett brett kontaktnatverk av distributérer, agenter,
importorer och andra viktiga parter pa den japanska
modemarknaden.

Bolagets potential pa den japanska marknaden blir tydlig
nar fem oberoende organisationer och stora aktoérer inom
den Japanska modemarknaden vill att Bolaget ska visa
kollektionen i Japan. De ar till och med beredda och
villiga att betala Bolagets kostnader for att Bolaget ska
narvara pa modemassorna. Dessa organisationer valjer
noga ut vilka varumarken som de bjuder in. Normalt sett
ar det otroligt svart for modemarken att éverhuvudtaget
fa godkannande av massarrangorerna och stalla ut pa
modemassorna pa grund av den stora konkurrensen.
Det ar vanligt med vantetider pa upptill tva ar innan
modemassorna accepterar ett nytt modemarke.

Events i Japan

Ar 2009 hjalpte Bolaget svenska ambassaden och
Exportradet att organisera en satsning pa svenska
modemarken i Tokyo, Japan. Bolaget anvande
kontakterna i Japan och skapade en handlingsplan for
hur svenska ambassaden och Exportradet skulle ga till
vaga for att skapa en lyckad satsning. Satsningen agde
rum i januari 2010 pa Japans stérsta modemassa Japan
Fashion Week- International Fashion Fair. Forutom att
organisera denna satsning har Bolaget aven anordnat ett
eget event i Tokyo. Bolaget arrangerade ett eget event
under Japan Fashion Week 2009 med modevisning

och musikupptradanden fran en av Japans aktuella
musikartister. Eventet blev lyckat med manga viktiga
aktorer narvarande, sa som distributorer, aterforsaljare
och media.

MO’CYCLE-representant i Japan

Bolaget har sedan ett ar tillbaka en representant pa plats
lokalt i Tokyo, som arbetar direkt under Bolaget for att
bearbeta marknaden. Affarskulturen i Japan skiljer sig
radikalt fran den svenska affarskulturen och darfor ar det
en stor fordel for Bolaget att arbeta med en person som
kanner till den japanska affarskulturen. Representantens
huvudsakliga arbetsuppgifter ar att bearbeta de japanska
kontakterna, dversatta, arrangera Bolagets modemassor
och hantera all kommunikation med Japan samt visa
kollektioner for potentiella aterforsaljare, distributorer
och agenter. Det ar en stor fordel fér Bolaget att ha

lokal narvaro i Japan och bearbeta marknaden foér en
kommande expansion.

Expansion till Japan

Bolaget har haft formanen att till valdigt laga kostnader
delta pa ett flertal modemassor, arrangera events

och aven ha en lokal representant i Tokyo. Samtliga
aktiviteter som Bolaget har utfort i Tokyo har inte varit

en del av Bolagets affarsplan utan mojligheter som har
dykt upp pa resans vag. Bolaget ar inte redo fér en
gedigen utlandsexpansion i Japan an. Bolaget maste
forst etablera sig pa den svenska marknaden, utveckla
motorcykelkollektionen och uttka férsaljningskanalerna

i Sverige innan en storskalig expansion utomlands kan
ske. Aktiviteterna har visserligen resulterat i férsaljning
till sydkoreanska och japanska aterforsaljare, men ska
en satsning ske maste den vara valplanerad med en
forsaljnings-, marknadsférings-, logistik-, produktions-,
kollektionsplan enbart for Japan.

Bolaget kommer att behalla sin lokala narvaro i Tokyo och
delta paA modemassor som Bolaget har férmanen att delta
pa kostnadsfritt. De upparbetade aterférsaljarna kommer
fortsattningsvis fortfarande att kunna handla Bolagets
produkter.
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MARKNADSKOMMUNIKATION

Marknadskommunikation

”Word-of-mouth”

Ett bra satt att bygga upp ett varumarke pa och
kommunicera med marknaden ar genom forsaljning och
nojda kunder. Att utbilda kunderna och lata dem sprida
konceptet genom "word-of-mouth” gér att Bolaget far
vardefull marknadsforing kostnadsfritt. Forsaljning genom
egna butiker gor att Bolaget kan utbilda kunderna och ha
full kontroll pa informationsflodet.

Ambassadorer

Ambassadorer ar en viktig och kostnadseffektiv del av
varumarkesbyggandet som Bolaget anvander. Ofta ar
ambassadorerna kdnda musikartister, skadespelare eller
andra personer med hdg social status.

Avtalen med ambassadorerna varierar men gemensamt
for dem ar att de marknadsfor Bolagets produkter och
erbjuder Bolaget tjanster kostnadsfritt. Tjanster kan
variera fran att upptrada pa Bolagets events till att gora
utskick till sina natverk.

Events

Att férmedla varumarket till kunden, med

goda associationer, ar en del av strategin for
varumarkesbyggandet. Finns varumarket narvarande nar
kunden ar pa glatt humor férknippas varumarket positivt.
Bolaget har deltagit pa en del events som sponsor och
har aven skapat egna events.

Det senaste eventet Bolaget anordnade var

ett MO’CYCLE-event med modevisning och
musikupptradanden i Tokyo, Japan, under modeveckan
2009. Sponsorer till eventet var bland annat svenska
ambassaden och Exportradet i Japan. Bolaget har aven
anordnat liknande event i Oslo, Norge. Hittills har Bolaget
inte anordnat nagot liknande event i Sverige. Planer finns
pa att anordna ett stort event vid lanseringen av den
forsta butiken i Stockholm.

Kreativa samarbeten

Bolaget startades i ett samarbete med Harley-Davidson
som tidigt uppmarksammade vilken potential varumarket
har. Sedan starten har Bolaget inlett samarbeten med
varumarken och féretag som svenska ambassaden,
Absolut vodka, EU-kommissionen, Rockstar (amerikansk
energidryck), Exportradet for att namna nagra.
Samarbetena har varit i varierad art fran
produktutveckling, marknadsfdring till att organisera
svenska ambassadens strategi for svenska modemarken
i Japan.

PR

Tidningsartiklar (redaktionellt innehall) &r en objektiv asikt
fran en tredje part. Tidningar valjer att skriva om amnen
som erbjuder mervarde for lasarna.

Denna form av marknadskommunikation ar den
huvudsakliga satsningen Bolaget har gjort for att na
kunderna. Bolaget har goda resultat fran PR-arbetet och
utvecklingen gar mot att "skraddarsy” vissa produkter

for att fa vardefull PR och skapa samtalsé@mnen kring
varumarket.

Traditionell marknadsféring

Traditionell marknadsféring genom annonsering

och dylikt ar en kostsam kommunikationskanal dar
resultaten ar svara att félja upp och utvardera. Bolaget
har anvant traditionell marknadsféring i begransad
utstrackning. P& grund av de stora kostnaderna

har Bolaget inte haft nagon méjlighet att utféra en
gedigen marknadsféringskampanj utan anvant kreativa
marknadsféringsldsningar.

Internet

Internet ar idag den utan tvekan viktigaste
kommunikationskanalerna av dem alla. Effekten Internet
har gor att ett varumarke bokstavligt talat kan skapas
over en natt och na en varldsomfattande spridning.
Bolaget har paborjat en storsatsning pa Internet som
kommer att innebara att kunden interageras med
varumarket pa ett helt nytt och innovativt satt.

Butiker

Genom egna butiker kommer varumarket direkt att
interagera med kunden. En viktig faktor med denna
typ av kommunikation ar att kunden aktivt valjer att
utforska konceptet och fa sig en bild av varumarket.

En uppsdkande kund ar mer 6ppen och lattmottaglig
for information. Bolaget har méjlighet att kommunicera
varumarket exakt sa som varumarket ar tankt.

Genom skyltfonster, butiksinredning och personal kan
produkterna exponeras i sin ratta miljo med ratt kansla.
Butikslaget ar aven en viktig del av marknadsféringen
och kommunikationen mot kunderna. Butikslaget gor att
varumarket far exponeras aret runt.

Produktplacering

Genom Bolagets kontakter har Bolaget genomfort
produktplaceringar i ett flertal internationella och
nationella musikvideos, TV-program, artistupptradanden
och magasin.

‘cCifcie
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MARKNADSKOMMUNIKATION

Exempel o
Marknadskommunikation

Tillverkning av MO’CYCLE jeans, fabriken i Italien. Modevisning MO’CYCLE 2009

Produktplacering i musikvideo.
LAZEE ikladd MO’CYCLE.

Modevisning MO’CYCLE 2008
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http://www.youtube.com/watch?v=uSqO-WSUCUg
http://www.youtube.com/watch?v=6-fBWIG5rPI
http://www.youtube.com/watch?v=lA_AX3_Laqo
http://www.youtube.com/watch?v=IgmwAMHDabk
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AFFARSMODELL

Affarsmodell

Affarsmodell

Bolagets huvudsakliga forsaljningskanal har varit att
salja produkter via aterférsaljare. Bolaget satsar pa

att expandera forsaljningskanalerna och skapa en
affarsmodell dar intakter kan fas fran fler inkomstkallor.
Det innebar att Bolaget kommer att utdka antalet
forsaljningskanaler och sélja via aterforsaljare och aven
via egna forsaljningskanaler. Bolaget kommer att sélja
produkter via egna butiker och Internet parallellt med
aterforsaljarna. Genom att dga hela processen har Bolaget
full kontroll i alla led fran idé till forsaljning (slutkund).
Forutom dessa forsaljningskanaler kommer Bolaget att
anvanda agenter och distributdrer som saljer Bolagets
produkter pa utlandska marknader.

Bolaget vander sig till bade mode- och
motorcykelmarknaden vilket gor att antalet potentiella
aterforsaljare, agenter och distributérer 6kar radikalt.
En stor del av Bolagets kollektioner kan aven saljas till
bada marknaderna. Allteftersom Bolaget vaxer kommer
franchising av butikskonceptet och forsaljning av licenser
att ske.

Bolaget har olika vinstpalagg pa produkterna beroende

pa vilken férsaljningskanal som anvands. De basta
marginalerna uppnas vid direktférsaljning till slutkunden
(egna butiker och Internet). | diagrammet framgar Bolagets
vinstpalagg pa produkter beroende pa forsaljningskanal.

Vinstpaldgg beroende pa forséljningskanal;

Egna butiker  400- 900%
Internet 400- 900%
Aterforséljare  70- 120%
Agenter 50- 70%
Distributorer ~ 30- 60%

900%

800%

700%

600%

500%

400%

300%

200%

100%

Agenter Distributorer

Egna Internet
butiker
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AFFARSMODELL

Affarsmodell och tillvigagangssatt

Bolaget har cirka 10 olika forsaljningskanaler som kan anvandas. | dagslaget anvands endast en huvudsaklig
forsaljningskanal vilket ar forsaljning till modeaterforsaljare. Bolaget kommer inom kort att aktivera ytterligare
tre forsaljningskanaler.

@ Steg 1 ar att 6ppna egna butiker och utveckla Bolagets hemsida for att utfora en gedigen satsning pa Internet.

© Steg 2 ar att genom egna saljare pabdrja forsaljning till motorcykelaterférsaljare. Forsaljning till
motorcykelaterforsaljare har tidigare alltid skett av distributérer s& som Harley-Davidson. Nu vill Bolaget ha
kontroll dver motorcykelmarknaden for att kunna styra marknaden i Bolagets riktning.

O Steg 3 ar att aktivt bearbeta distributérer pa mode- och motorcykelmarknaden for att expandera varumarket
utomlands.

O Steg 4 ar att paborja arbetet med franchising av butikskonceptet och utveckla manualer for detta. Parallellt
med detta arbete kommer Bolaget att bérja sélja licenser av varumarket till olika féretag.

Stﬁ_‘l Befintlig

Steg 1 forséljningskanal
Aterforsiljare
modemarknaden

MO’'CYCLE®
Steg 1

\L Befintlig

foérséljningskanal

Steg1.2.30ch 4
I Aterforsiljare

Steg 1 modemarknaden
Steg 3 A Steg 3
> Agenter Agenter

C C 1€
Mo ot MC-marknaden “ : modemarknaden “

Steg 1

>Steg 3

Distributorer
modemarknaden

Steg 3

2\ | Distributérer m

MC-marknaden

Steg 4

‘cifcie
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KONKURRENTER

Konkurrenter

Modemarknaden

Bolagets modekollektion riktar sig till modemedvetna
man. De storsta konkurrenterna, design och
prismassigt, ar varumarkena G- Star och Replay. Dessa
modemarkena har egna konceptbutiker och séljer aven
till aterforsaljare internationellt och nationellt. G- Star
har ett koncept som praglas av radenim och inreder
sina butiker for att fa fram kanslan av ramaterial. Replay
karakteriseras av att vara ungdomligt och trendigt. Bada
varumarken ar praglade av jeansdesign och har lang
erfarenhet i branschen.

Dessa féretag har starka varumarken som ar
internationellt kdnda. Bolaget har ingen mdjlighet att
konkurrera pa varumarkesniva men daremot har
Bolaget ett starkt koncept i motorcykelkulturen som
konkurrenterna saknar. Bade G-star och Replay har

vid ett flertal tillfallen anvand motorcykelkulturen som
bas for deras design, butiksinredning med mera.
Bolagets genuina koncept och design ar Bolagets
konkurrensférdelar gentemot modemarknaden.

Motorcykelmarknaden

Bolagets motorcykeljeans var de forsta av sitt slag

nar de lanserades 2006. Det tog cirka tre ar innan de
forsta konkurrenterna lanserade liknande produkter

pa marknaden. Draggin Jeans och Jofama ar

Bolagets storsta konkurrenter som erbjuder liknande
motorcykeljeans, dock ar det endast motorcykeljeansen
som ar den konkurrerande produkten i deras sortiment.
Bolagets motorcykeljeans féljer dagens jeanstrender
jamfort med konkurrenternas. Bolagets motorcykeljeans
har aven hogre sakerhetsgrad da CE-godkanda kna- och

Modemarknaden
Dolce &
Gabbana
MO’CYCLE
G-star

(7}

7] Repla

2 play

|

X
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MODEGRAD

Positioneringsdiagrammet baseras pa
pris, design och malgrupp.

hoéftskydd anvands i kombination med Kevlar® (DuPont).
Som pionjar pa marknaden anses Bolagets produkter
vara originalet vilket ar en férdel f6r kommande
utveckling av moderiktiga motorcykelklader. Kommande
motorcykelkollektion kommer helt att sakna konkurrens
pa marknaden da ingen konkurrent har utvecklat
liknande produkter. Bolaget spar samma utveckling for de
kommande motorcykelkollektionerna som nar de forsta
motorcykeljeansen lanserades,

- Att det kommer ta cirka tva till tre ar innan
konkurrenterna bérjar utveckla liknande produkter.

- Att konkurrenterna da kommer att sta infér samma
problem som de har idag. Deras produkter foljer inte
dagens modetrender (vilket ar den grundlaggande idén).

- Att MO'CYCLE kommer starka sin position som
originalet och pionjaren inom kategorin och marknaden.

- Att konkurrenterna far det svart att utveckla moderiktiga
skyddsklader ur ett estetiskt perspektiv (mjuka faktorer
som kansla och design ar bundna till enskilda designers/
personer).

- Att slutkunden blir mer lojal mot Bolaget da de sjalva
kan se hur Bolaget blir kopierat av andra varumarken.

- Att konkurrenterna ligger ett steg efter i utvecklingen for
framtida produktutveckling.

Forutom dessa konkurrensfordelar kan Bolaget
konkurrera med sitt varumarke, sin historia och sitt
koncept som ar unikt fér Bolaget, vilket konkurrenterna
inte kan kopiera.

Motorcykelmarknaden

MO’CYCLE
©

Draggin jeans

SAKERHET

ofama

MODEGRAD

Positioneringsdiagrammet baseras
pa sédkerhet, design och malgrupp.
prisbilden pa Bolagets produkter och
konkurrenterna &r liknande.

MO’CYCLE®

(MO'CYCLE - Rock 4995 kr, Piké 695 kr)
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MALGRUPP

Malgrupp

Malgrupp

Bolaget befinner sig i en unik situation med produkter for
mode- och motorcykelmarknaden. Varumarket och
konceptet fungerar utmarkt for bada marknaderna.
Generellt kan man saga att Bolaget har tva separata och
en kombination av malgrupper som handlar varumarket.

1. Motorcykelkunden

2. Modekunden

3. Kombination av motorcykel och mode kunden som
handlar produkter fran Bolagets bada kollektioner.

1. Motorcykelkunden

Kunden ar en man i alder 20- 50 ar. Han ar
sakerhetsmedveten och koér motorcykel i skyddsklader.
Motorcykeln ar ett stort intresse som han varnar om
och spenderar pengar pa. Hans livsstil ar praglad av
motorkulturen. Han ar inte mer modeintresserad an

en vanlig person men han & man om sin stil nar han
kér motorcykel. Han tillhér en MC-klubb och gillar
gemenskapen. Han har en bra ekonomi, d& motorcykel ar
en lyxprodukt som inhandlas nar ekonomin ar stabil.
Han attraheras av Bolagets produkter eftersom
varumarkets namn och koncept star fér den livsstil han
lever.

2. Modekunden

Kunden ar en man i alder 20- 40. Han ar modemedveten
och handlar uteslutet markesklader. Han uppskattar
design, kvalité och att ett varumarke har en bakgrund.
Han vill sticka ut i mangden och visa sin personlighet.
Han har en stabil ekonomi och prioriterar sin personliga
image. Han bor i en storstad och har en bred
vanskapskrets.

Han uppskattar Bolagets historia i motorcykelbranschen
och attraheras av imagen. Han kor inte motorcykel men
kan identifiera sig med varumarket.

3. Kombination (Bolagets optimala kund)

En man i aldern 20- 40 &r. Han &r modemedveten och
kor motorcykel pa fritiden. Han ar man om sin personliga
image och spenderar pengar bade pa motorcykeln och
sin personliga stil.

Han tillhér en MC-klubb och gillar samhérigheten. Han
gillar inte den stereotypa bilden av en motorcykelknutte
utan tvartom, han anser att det ar en gammal och felaktig
bild av motorcyklister. Han bor i en storstad och har ett
aktivt liv. Han kan identifiera sig med varumarket i sin
helhet; namn, koncept, image, design och stil.

‘cCifcie
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MOTORCYKELKOLLEKTIONEN

Produkter
Motorcykelkollektion

Motorcykeljeans

Motorcykeljeansen &r en efterfragad produkt och star
for en stor del av Bolagets omsattning. Nar modellen
lanserades 2006 var marknaden konservativ och
avvaktande. Att kéra motorcykel i jeans var nagonting
nytt fér marknaden. Idag 2010, fyra ar efter att den
forsta modellen lanserades, kdnner majoriteten av alla
motorcyklister i Sverige till att det finns motorcykeljeans
som ett alternativ. Motorcykeljeansen har visat att
marknaden efterfragar moderiktiga skyddsklader.
Jeans ar ett plagg taget fran modevéarlden som har
introducerats som skyddsklader. Grundidén ar att
skyddsplaggen ska vara moderiktiga och folja dagens
trender. Sékerheten pa motorcykeljeansen ar ett krav men
designen ar avgorande for forsaljningen.

Bolaget har hittills valt att inte vidareutveckla
motorcykeljeansen, utan istallet satsat pa att utveckla
modekollektionen och positionera varumarket som ett
modemarke forst. Den nya kategorin av moderiktiga
skyddsklader har sin utgangspunkt i modebranschen.
Darfor har det varit viktigt for Bolaget att inta
motorcykelmarknaden som ett modemarke. Ska Bolaget
presentera en moderiktig skyddskollektion ar det viktigt att
visa att Bolaget har kunskaper inom mode. Varumarkets
trovardigheten inom mode ar stor konkurrensférdel.
Bolaget visar att kunskapen inom mode finns, med en
modekollektion och ett flertal modeutnamningar.

Ny kategori av skyddsklader

Genom att lansera motorcykeljeansen har Bolaget
skapat ett helt nytt alternativ fér motorcyklister och
forberett marknaden pa en ny kategori av skyddsklader.
Kunden har accepterat kombinationen av modeklader
och skyddsklader. Det finns manga modeplagg som

kan anpassas for motorcykelkdrning genom materialval
och modifieringar. Kommande utveckling innebar stora
forandringar pa den befintliga motorcykelmarknaden. | den
utstrackning som det gar kommer Bolaget att patentera
produkter och 16sningar.

Bolaget har avvaktat i fyra ar men nu &r Bolaget och
framférallt motorcykelmarknaden redo for den kommande
utvecklingen.

Bolagets motorcykeljeans

”Bolaget har avvaktat i fyra ar men nu ar Bolaget
och framférallt motorcykelmarknaden redo fér den

kommande utvecklingen”

MO’CYCLE®

MOTORCYKELJEANS

Dagens modell av Bolagets motorcykeljeans, forstirkta med Kevlar och CE-godkanda

kna- och hoft skydd.

CE-godkanda hoftskydd

CE-godkanda knaskydd

Kevlar® (DuPont)

Fastanordning for
att fasta jeansen i skosnérena

‘cifcie
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MODEKOLLEKTIONEN

Produkter
Modekollektion

Designstil

De mest framgangsrika modemarkena i Bolagets
segment pa den internationella marknaden ar fran syd-
och Mellaneuropa.

Designstilen i Bolagets kollektioner skiljer sig fran den
typiska svenska designstilen som oftast ar avskalad och
enkel. Bolagets designstil ar mer lik de sydeuropeiska
modemarkena.

Det finns endast ett fatal svenska kladmarken som

har lyckats sla igenom internationellt. Den svenska
designstilen fungerar bra i Skandinavien men utomlands
forsvinner ofta det enkla formspraket i utbudet.

For att konkurrera pa en internationell marknad maste
kladerna ha ett internationellt formsprak.

Bolaget har ett fardigutvecklat formsprak som kunderna
efterfragar. Nya produkter och modeller kommer att félja
samma anda som Bolagets tidigare kollektioner.

Produktsortiment

Bolaget har ett sortiment som bestar av jackor, rockar,
skjortor, t-shirts, jeans, pikétrojor och byxor.
Produktsortimentet ger kunden en helhetsbild av

varumarket och formspraket. Varje produkt kan anvandas
separat med kundens befintliga garderob men helheten i
Bolagets klader kommer fram nar hela utstyrseln bestar
av MO'CYCLE.

Respons fran kunder

Bolagets design ar efterfragad. Bolaget har mottagit

ett flertal priser och utnamningar fér den kreativa och
moderiktiga designen.

Varumarket har haft en stor dragningskraft, speciellt
bland artister som har attraherats av varumarket. Artister
lever pa sin image och det ar viktigt for dem att kla

sig ratt. Slutkunder som har handlat Bolagets klader
handlar sallan enstaka plagg utan de handlar flera plagg
samtidigt och aterkommer. Responsen kunderna far fran
omgivningen ar en av de storsta bidragande faktorerna
som gor att de aterkommer.

Bolaget har en inofficiell komplimangsgaranti pa vissa . '
modeller, dvs. far inte kunden fler an 5 komplimanger den - e - * .
forsta veckan far de lamna tillbaka kladerna. Hittills ar det »r ' b
ingen som har reklamerat sin vara. ’ J - vula
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(MO'CYCLE - Jacka 3995 kr, Skjorta 895 kr)
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SWOT

SWOT

SWOT- analys

Styrkor

* Butikskoncept— héga marginaler pa egendesignade produkter

» Varumarket — starkt koncept och unik historia

» Nytdnkande — ungt och kreativt entreprendrskap

* Forst pa den svenska marknaden — med motorcykeljeans, originalet

* Inga mellanhander — full kontroll i alla led

* Design — efterfragad design

« Tillverkning i Italien — inga tullavgifter eller momskostnader vid tillverkning inom EU
* Ledning — kompetent ledning och entreprendr bakom Bolaget

* [déer - manga och bra outvecklade idéer

» Marknadsféring - Bolagets koncept och produkter ar ett intressant @mne for media
* Modevarumarke — kan konkurrera pa en annan niva med motorcykelvarumarkena

Svagheter

« Litet bolag— svag finansiell stallning

* Nytt kladesmarke — okant kladesmarke

* Personal — fa anstallda

» Snabb tillvaxt — svagheter i befintlig ledningsgrupp vid exceptionell snabb tillvaxt

Maojligheter

» Varumarket— intressant uppkdpsobjekt

» Varumarket — kan appliceras pa andra kringprodukter och produktslag

* Butikskoncept — dppna egna butiker

» Samarbete — agenter och distributérer inom andra marknader

» Damkollektion — framtagning av nya kollektioner

» Anpasshing — férandring av produktdesign och produktion vid andringar i modetrender

» Ny kategori skyddsklader — en hittills outvecklad marknad fér moderiktiga motorcykelklader
* Internationell — affarsidén och konceptet ar internationellt gangbart

« Japan - den japanska marknaden ar hogintressant dar har Bolaget ett brett kontaktnatverk
» Marknader — forsaljning sker parallellt pa tvad marknader, mode- och motorcykelmarknaden
* Internet — stor potential att sélja internationellt och nationellt via Internet

* Forsaljningskanaler — det finns manga forsaljningskanaler for Bolaget som inte har aktiverats

Hot

» Svag kapitalmarknad — minskad konsumtion

* Export/import — hdgre avgifter och hardare krav

* Leverantodrer — krav pa hogre minimum kvantitet

* Trendbrott, globalt/lokalt — minskad efterfragan pa Bolagets modekollektion
 Kopiering — féretag som kopierar Bolagets idéer och produkter
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(MO'CYCLE - Jeans fran 1299 till 1499 kr)

Rockgruppen DEAD BY APRIL anvander MO’CYCLE for deras album omslag och i deras senaste video ”losing you”.



OVRIG INFORMATION

Ovrig information

Bolagsordning

BOLAGSORDNING

Bolagsuppgifter Rostvarde:

- A- aktier: En (1) rost
388;552?:§u23r?23 AB (publ) Aktiekapital- 537(4)50 SEK § 1. Firma Ratten att deltaga i bolagsstdmma tillkommer den som
Bergsundsgatan 12 Kvotvér%e' ' 015 SEK Bolagets firma (namn) &r: MO’CYCLE Industries AB dels upptagits i utskrift eller annan framstéllning av
11737 Stockholm ’ ’ (publ). hela aktieboken avseende férhallandena fem vardagar

fore stdmman dels anmaler sitt deltagande till bolaget

Telefon: 08-66 88 990 Firma § 2. Styrelsens site senast den dag som angives i kallelsen till stamman,
Fax: 08-66 88 990 _ MO’CYCLE Industries AB (publ), organisationsnummer Styrelsen har sitt sate i Stockholms kommun. fore klockan 16:00. Denna dag far inte vara lérdag,
E-post: info@mocyclejeans.com 556688-9746, ar ett publikt aktiebolag som regleras av sondag, annan allman helgdag, midsommarafton,
Hemsida: www.MOCYCLE.eu svenska aktiebolagslagen (2005:551) och har hemvist § 3. Verksamhet julafton eller nyarsafton och inte heller infalla tidigare &n
Sate: Stockholm kommun, Stockholms Ian och sate i Stockholm kommun, Stockholms lan. Foremalet for bolagets verksamhet ar att bedriva femte vardagen fére stamman. Bitrade at aktieagare far
Stiftat: 2005-11-24 Bolaget stiftades 2005-11-24. Moses Shahrivar startade kllgdde3|g__n, mport, export och forséljning av klader samt medforas wd__bolagsstamma_l_n endaost om aktleagare__n till
Antal aktier: MO’CYCLE 2005 och verksamhet har bedrivits sedan darmed forenlig verksamhet. bolaget anmaler antalet bitrdden pa motsvarande satt.
A- aktier: 3 583 000 aktier dess. . . = . .
Totalt: 3 583 000 aktier § 4. Aktiekapital § 9. Arenden pa bolagsstamma

Aktiekapitalet ska vara lagst 537 450 och hégst 2 149
800 SEK.

Pa ordinarie bolagsstdmma ska foljande arenden
behandlas.
1. Val av ordférande vid stdmman
2. Upprattande och godkannande av réstlangd
3. Val av en eller tva justeringsman

§ 5. Antal aktier
Antal aktier ska vara lagst 3 583 000 aktier och hogst 14

. . . 332 000 aktier. 4. Prévning av om stdmman blivit behdrigen
Aktiedagare (enligt aktieboken 2010-02-16) Sammankglad g
. . § 6. Styrelse 5. Godkannande av dagordning

Namn _ Aktieinnehav Andeolar av bolaget % R°Stfr % Styrelsen ska besta av lagst 3 och hogst 9 ledarméter 6. Framlaggande av arsredovisningen och
'I\BA'OS% ?h?h”:j/'ar LTD 2128872;764 ?gg ojo ?gg 0;" med lagst 0 och hdgst 5 suppleanter. revisionsberattelsen

irongate Trading 0% 0 % 7. Beslut om:
Fredrik Stenman 172 606 4.8 OA; 4.8 OA; § 7. Revisorer a) Faststéllande av resultatrikning och
_?Vt”cl'f 37 aktieagare ; ;gg ggg ?367"//0 ?367"//0 For granskning av aktiebolagets arsredovisning jamte balansrékningen

ota (] (]

rakenskaperna samt styrelsens och verkstallande
direktorens férvaltning utses 1 revisor och 0
revisorssuppleant.

b) Dispositioner betraffande aktiebolagets vinst
eller férlust enligt den faststallda balansrakningen
c) Ansvarsfrihet at styrelseledaméter och
verkstallande direktdren

Aktiekapitalets utveckling § 8. Kallelse 8. Faststéllande av arvoden till styrelsen och
Kallelse till ordinarie bolagsstamma samt kallelse till extra revisorerna

Ar Transaktion Forandring av antal aktier Forandring i aktiekapitalet bolagsstdmma, dar fraga om andring av bolagsordningen 9. Val till styrelsen och i férekommande fall av

Nov. 2005 Bolaget grundas 1000 100 000 SEK kommer att behandlas, skall ske tidigast sex och senast revisorerna.

Sep. 2007 Split 2000:1 1999 000 fyra veckor fére stdmman. Kallelse till annan extra 10. Annat drende, som ska tas upp pa

Sep. 2007 Riktad nyemission 1099 000 54 950 SEK bolagsstamma skall ske tidigast sex och senast tva bolagsstamman enligt aktiebolagslagen

Juni 2009 Riktad nyemission 637 500 382 500 SEK veckor fore stamman. (2005:551) eller bolagsordningen.

Feb. 2010 Omvandsplit 1:12 -2 840 750 Kallelse till bolagsstdmma sker genom annonsering i

Feb. 2010 Split 4.1 2687 250 Post- och Inrikes Tidningar samt i nagon av Dagens § 10. Rakenskapsar

Summa 3 583 000 537 450 SEK Bolagets réakenskapsar skall vara 1 Maj - 30 April.

Industri, Aftonbladet, Expressen, Svenska Dagbladet
eller Dagens Nyheter. Kallelse sker dven genom brev och
e-post.

Framtida listning
Malet ar att notera Bolaget pa en auktoriserad bors inom tva till tre ar. Innan noteringen sker kommer aktien att kunna
handlas inofficiellt. Bolaget avser att underlatta handel med aktien i basta méjliga man.

MO’CYCLE®
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UNDERLAG FOR PROGNOS

Underlag for prognos

Underlag for prognos

Bolagets forsaljningsprognoser baseras pa verkliga
siffror frAn nio mindre nystartade aterforsaljare inom
mode- och motorcykelmarknaden. Siffrorna &r tagna
fran aterférsaljarnas arsbokslut for deras forsta
verksamhetsar. Medelvardet (genomsnittet) har tagits
fram genom att addera aterforsaljarnas siffror for till
exempel posten "forsaljning” och darefter dividera med
antalet aterforsaljare i undersékningen. Samma metod
har anvands for att ta fram genomsnittet for de dvriga
posterna som presenteras nedan.

Exempel pa aterforsaljare i undersokningen ar

Kriterierna har varit att aterférsaljarna ska vara
nystartade, ha en liten omsattning, ha ett liknande
produktutbud, férsaljningsyta (m?) samt geografiskt
butikslage som Bolagets kommande butik kommer att
ha. Bolaget har valt ut aterforsaljare som ar jamforbara
med Bolagets verksamhet, valetablerade aterférsaljare
och aterférsaljare med exceptionell tillvaxt har uteslutits i
undersokningen.

Modeaterforsaljare, Dressroom (Influens i Stockholm AB 556730-2814)
Motorcykelaterforsaljare, Bikeshop (Bikeshop Sweden AB 556702-8856)
Internetaterforsaljare, Staydirt.se (La Famiglia Waxhammer AB 556722-4539)

Internet AF MC AF Mode AF  Tot. Genomsnitt
KKR Genomsnitt Genomsnitt Genomsnitt Internet, MC & mode
Resultatrdkning Ar 1 Ar 1 Ar1 Ar1
Forsaljning 5948 2523 4 657 4 376
Rorelsens kostnader
Handelsvaror -1 839 -1 514 -2 771 -2 041
Ovriga externa kostnader -2 086 -746 -1217 -1 350
Personalkostnader -897 -359 -621 -626
Summa rérelsens kostnader -4 822 -2 619 -4 609 -4 017
Rorelseresultat 107 -147 2 -12
Arets resultat -25 -167 -39 -77
Balansrédkning
Tillgangar
Varulager 587 1093 1414 1031
SUMMA TILLGANGAR 1537 1530 2 931 1999
Eget kapital och skulder
Leverantorsskulder 304 492 719 505
SUMMA EGET KAPITAL
& SKULDER 1537 1530 2 931 1999

| och med att aterforsaljarna i undersdkningen ar nystartade har de inte hunnit bygga upp en verksamhet som
genererar nagon vinst an. Undersdkningen visade tydligt att Internetaterférséljarna hade hégst omsattning forsta
aret. Vissa Internetaterforsaljare hade exceptionell tillvaxt redan forsta och andra verksamhetsaret vilket ingen fysisk
aterférsaljare kunde jamféra sig med. Dessa Internetaterforsaljare medtogs inte i Bolagets undersdkning. Bolaget
kanner dock till aterforsaljarnas vinstpaldgg pa produkterna eftersom vissa av aterforsaljarna ar kunder till Bolaget.
Modeaterforsaljarnas vinstpalagg pa produkterna ar 170- 250%, motorcykelaterforsaljarnas vinstpalagg ar 60- 250%

och Internetaterforsaljarnas vinstpalagg ar 60- 250%.

MO’CYCLE®

Underlaget i forhallande till Bolagets

verksamhet

Undersokningen ger en bra bild pa hur en nystartad butik
skulle kunna utvecklas det forsta verksamhetsaret, dock
har Bolaget fler forsaljningskanaler an aterférsaljarna i
undersokningen. Bolaget har aven etablerat en mindre
kundkrets innan kommande butiks6ppning vilket de
nystartade aterforsaljarna inte haft. Bolagets butiker
kommer aven att dppnas under ett mer gynnsamt
konjunkturslage jamfoért med vissa aterforsaljare i
undersodkningen. Bolaget har ett hogre vinstpalagg pa
produkterna, 400-900% jamfort med 60-250% som
aterforsaljarna har. | och med att aterforsaljarna inte
tillverkar egna produkter maste de handla sina produkter
fran leverantorer till skillnad fran Bolaget. For Bolagets
kommande butiker &r Bolaget leverantdr vilket innebar att
posterna "Handelsvaror” och "Varulager” skulle minska

med cirka 50% for Bolaget.

. Bolagets kommande butiker
|:| En genomsnittlig aterforsaljare

INKOPSKOSTNADER

KKR

3000

2000 | Med egen
tillverkning
halverar

1000 |- Bolaget
ink6éps-

0 kostnaderna

Genomsnittlig inképskostnader
(handelsvaror samt varulager)

VARULAGER
KKR

1000

Bolaget binder i
500} snitt hilften sa
mycket kapital i
lager

Genomsnitt,
varulager

UNDERLAG FOR PROGNOS

Bolagets kommande butik i jamforelse med

en likvardig aterforsaljare

Diagrammen ar jamforelser mellan Bolagets kommande
butiker och en genomsnittlig mode-, motorcykel- och
Internetaforsaljare. Siffrorna ar tagna fran det totala
genomsnittet for nio nystartade aterforsaljare (se tabell
pa foregéende sida). For att gora en korrekt jamforelse
antas att samtliga intakter/ kostnader fér Bolagets butiker
och aterférsaljarna ar densamma. Det som skiljer ar att
Bolagets inkdpspriser for produkterna ar lagre och att
Bolagets marginaler ar hogre. Dessa tva faktorer bidrar
till vitala skillnader i affarsverksamheten. Diagrammen
illustrerar skillnaderna i vinstpalagg, lagerhallning samt
inkdpskostnader.

| diagrammen kan man utldsa att Bolagets butiker i snitt
har cirka 350% béttre vinstpalagg an en genomsnittlig
aterforsaljare. Vidare kan man aven utlasa att Bolagets
egna butiker kommer att binda uppemot halften sa
mycket kapital i varulager. Forhallandena uppnas
eftersom Bolaget tillverkar produkterna och saljer direkt
till slutkunden utan nagra mellanhander.

VINSTPALAGG i %

900%|

800%

700%

600%

500%

Bolaget har
i snitt 350%
béttre

vinstpaldgg

400%

300%

200%

100%

0% Genomsnitts
vinstpaldgg

‘cifcie
MO’'CYCLE®

60



BOLAGETS PROGNOS

Bolagets prognos

Prognosen baseras pa féljande faktorer;

e Bolagets forsaljningshistorik till aterforsaljare, via
Internet och i showrummet.

e Verklig forsaljning/ kostnader for nio nystartade
aterforsaljare i Bolagets segment.

e Bolagets kommande marknadsféringsplaner.

e Bolagets mojligheter att generera trafik pa Internet.

e Kommande butikslage.

e Dagens varumarkeskannedom bland aterforsaljare och
slutkunder.

e Bolagets kostnadshistorik for verksamheten.

e Antal befintliga aterférsaljare Bolaget har idag.

e Styrelsens framtidsprognoser.

KKR Ar1 Ar2 Ar3
Forsaljningskanaler (mode & MC)
Butik nr. 1 Stockholm 4 000 6 000 8 000
Butik nr. 2 Géteborg 4 000 6 000
Internet 2000 5000 10 000
Showroom 500 700 700
Aterforséljare 1 000 2000 4 000
Agenter 500 1 000
Distributérer 500 1000
® Tot. Intdkter 7 500 18 700 30 700
Ravaror & fornédenheter
Ink&p varor -1 800 -4 712 -8 084
Inkdp till varulager -1000 -1000 -1500
Kollektionsutveckling -200 -400 -800
Tot. Ravaror & fornédenheter -3 000 -6 112 -10 384
Roérelseresultat 4 500 12 588 20 316
Ovriga externa kostnader
Lokal hyror -702 -1242 -1242
El/Internet/larm/férsakring etc. -110 -220 -300
Lépandekostnader -50 -100 -100
Marknadsféring -2 200 -3 740 -6 140
Revisor -150 -300 -400
Provisionsutbetalningar -400 -1050 -1800
Ovrigt -300 -350 -400
Tot. Ovriga externa kostnader -3 912 -7 002 -10 382
Personal
Antal heltidsanstallda 4 6 9
Antal deltidsanstallda 2 4 4
Tot. Loner per ar (inkl. avgifter) -1 580 -2 212 -2 844
Engangskostnader
Renovering for nya butiker -400 -400
Inventarier for nya butiker -200 -200
Ovrigt fér nya butiker -70 -70
Tot. Engangskostnader -670 -670
® Tot. Samtliga kostnader -9 162 -15 996 -23 610
® Resultat -1 662 2704 7 090
® Vinstmarginal % -22,2% 14,5% 23,1%
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BOLAGETS PROGNOS

Bolagets inkomstkallor

enligt prognos

Bolagets affarsmodell utgar fran att aktivera fler
forsaljningskanaler och generera intakter fran fler
inkomstkallor.

Forsta aret raknar Bolaget med att expandera
verksamheten med en ny butik i Stockholm samt med en
satsning pa Internet. | prognosen raknar Bolaget med att
forsaljningen kommer att vara lagre an en genomsnittlig
aterférsaljare inom Bolagets segment, bade for den nya
butiken samt for Internet. For ar tva och tre kommer
Bolaget att ha tva fysiska butiker (Stockholm, Géteborg)
samt forsaljning via Internet, showrummet, aterférsaljare,
agenter och distributorer.

KKR  INKOMSTKALLOR
32000

30 000
28 000
26 000
24 000
22 000
20 000
18 000 2.7%

2.7%

16 000
21.4%

14 000

10.7%
3.7%

12 000

10 000
9 000
8 000 7 500 KKR
7000 13.3%
6 000 6.-7%
5000 26:7%
4000
3000
2000
1000

0

26.7%

Ar1 Ar2
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18 700 KKR

Forsaljningen per forsaljningskanal kommer att 6ka

i langsam takt. Fler inkomstkallor gér dock att den
sammanlagda forsaljningen for hela verksamheten 6kar
markant.

Butikerna som Bolaget ska 6ppna i Stockholm och
Goteborg nar en lokal marknad i respektive stad.
Forsaljningen via Internet nar dock en obegransad
nationell och internationell marknad. Den stora
marknaden pa Internet gor att Bolaget spar att
forsaljningen pa Internet inom de narmsta tre till fyra aren
kan bli den enskilt stdrsta inkomstkallan.

30 700 KKR

3.3%
3.3%

Distributorer
19.5%
Agenter

Butik Goteborg
Aterforsiljare
13.0% Showroom

Internet

Butik Stockholm

Ar3
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Bolagets prognos med

10S | . Bolagets prognos som diagram
kommentarer for forsta aret
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KKR Ar1 mindre summa men tillsammans blir Bolagets totala omsattning relativt hog.
Forséljningskanaler (mode & MC) e En genomsnittlig webbutik omsétter 5 948 KKR férsta
Butik Stockholm 4 000 verksamhetsaret. Bolagets nya marknadsféringskanaler nar 6ver
Butik Goteborg 0,5 miljoner besékare/ méanad. | prognosen réknar Bolaget dock
Internet 2000 med att sélja fér 2 000 KKR férsta aret. PROGNOSEN SOM DIAGRAM
Showroom 500
Aterforsaljare 1000 . Bolaget har idag en befintlig forséljning pa cirka 400 KKR (2009- KKR
Agenter 2010) i showrummet. 32000 - - -
Distributérer Inkomstkéllor ar 1 Inkomstkéllor ar 2 Inkomstkéllor ar 3
- Butik Stockholm Butik Stockholm Butik Stockholm
® Tot. Intakter 7 500 e Bolaget har tidigare salt produkter till externa &terférséljare for 30 000 e LI Ste LI Ste
500- 1 000 KKR Internet Butik Géteborg Butik Géteborg
. _ ) ' Showroom Internet Internet
Ravaror & fornédenheter 28 000 Aterfsrsal
Inkép varor 1800 i i ) . terférséljare Showroom Showroom
Ink" P - I . e Fér att kunna omsiétta 7 500 KKR behéver Bolaget tillverka varor Aterfsrséljare Aterforséljare
gL vantiager ) fér 1 800 KKR. 26 000 Agenter Agenter
Kollektionsutveckling -200 U e
a T Distributérer Distributérer
Tot. Ravaror & fornodenheter -3 000 ) A N
® Bolaget réknar med att behéva binda kapital for att fylla
) " ) 24 000
Rérelseresultat 4500 den kommande butiken med produkter samt for att tillgodose
férséljningen &éver Internet och till externa aterférséljare. En
6vriga e kostnader genomsnittlig aterférséljare har ett varulager pa cirka 1 031 KKR. 22 000
II;I)/ll(:tler:xtrac’:/rlarm fférsakring etc :12)(2) ® Bolagets goda marginaler ger Bolaget ett bra rérelseresultat. 20 000
Lépandekostnader 9 ) 50 Bolaget réknar med ett snittpaldgget pa 500% vid direktférséljning
P g och 100% vid férséljning till externa aterférséljare.
Marknadsféring -2 200 \ 18 000
??(;/\:issoi(;nsutbetalnin - :188 ® Bolaget réknar genomgéende med att 20% av omséttningen ska
Ovrigt i -300 \ g4 till marknadsforing. 16000 Rérelseresultat
Tot. Ovriga externa kostnader -3912
gt=Ovriga externa kostnade 39 ® Provisionsutbetalningar utgar till Bolagets samarbetspartners pa 14 000
Personal Internet samt till Bolagets egna séljare vid forséljning till externa Break
ey e g reak-even
Antal heltidsanstallda 4 aterforsaljare. 12 000
Antal deltidsanstéllda 2
Tot. Loner per ar (inkl. avgifter) -1 580 ® En genomsnittlig aterférséljare har cirka 1 350 KKR i Tot. samtliga
: ’ ovriga externa kostnader. Bolaget réknar med att utféra en 10 000 kostnader
R tE KOs tacer marknadsforingskampanj som gér att kostnaderna blir hégre &n 9 000
Renovering for nya butiker -400 genomsnittet. 8 000 Resultat/ vinst
Inventarier fér nya butiker -200 ) ) . 7000
Ovriat for nva butiker 70 ® Bolaget réknar med a'tt t're personer jobbé{.r pa huvydkontoret 6 000
Tot. Engangskostnader -670 medan tre personer aktivt jobbar med den férsta butiken. 5000
) ) ] ) 4 000
® Tot. Samtliga kostnader 9162 —— ° Bolaget:.s marknadsféringskampanj, kollektionsutveckling, 3000
personal, inkdp av varor fér showrummet och Internet gér att
® Resultat 1662 Bolaget har hégre kostnader &n en genomsnittlig aterférséljare. 2000
. 1000
® Vinstmarginal % -22,2% 0

e En genomsnittlig aterforséljare omsétter cirka 4 376 KKR forsta
verksamhetsaret. | prognosen réknar Bolaget med att sélja nagot
mindre &n en genomsnittlig aterférséljare.

® Bolagets réknar med eft negativt resultat férsta aret. Bolaget har
&ven réknat med en sékerhetsmarginal pa 20% i forséljningen samt
i kostnader fér samtliga tre ar.

MO’CYCLE®

Kommentarer, Break-even
For att na break-even bor Bolaget omsatta cirka 12 000 KKR, break even nas efter cirka 1,5 ar.

Det stora antalet forsaljningskanaler bidrar tillsammans till Bolagets omsattning. Varje férsaljningskanal omsatter en

Ar1 Ar2 Ar3

‘cifcie
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BOLAGETS PROGNOS

Lagre forsaljning an genomsnittet

| prognosen raknar Bolaget med att salja mindre klader an en genomsnittlig aterforsaljare. Bade i de fysiska butikerna
som Bolaget ska 6ppna samt dver Internet. Anledningen till varfor Bolaget raknar med en lagre forsaljning an
genomsnittet ar for att visa att Bolaget trots detta kan goéra bra resultat. Bolagets ledning spar att Bolaget kommer att
kunna séalja minst lika bra eller battre an genomsnittet.

Diagrammet nedan visar Bolagets forsaljning for det férsta och andra aret jamfort med genomsnittet for nio nystartade
aterforsaljare. Forsaljningssiffrorna for de nystartade aterforsaljarna i jamférelsen kommer fran aterforsaljarnas
arsbokslut.

BOLAGETS FORSALJNING AR 1 JAMFORT
MED EN GENOMSNITTSATERFORSALJARE

KKR Genomesnitt fér nystartade aterférséljare pa Internet
10 000 (verklig férséljning fér verksamhetsar 1- 2)
9 000
8 000
7 000 Genomsnitt fér nystartade Internet- samt fysiska aterfoérséljare
(verklig férséljning fér verksamhetsar 1- 2)
6 000 Bolagets férsta butik (verksamhetsar 1- 2)
5000
4 000 Bolagets Internetforséljning (verksamhetsar 1- 2)
3000
2 000 —= Bolagets externa aterférséljare (verksamhetsar 1- 2)
1000 Bolagets showroom (verksamhetsar 1- 2)
0 Ar1 Ar2
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BOLAGETS SHOWROOM

Bolagets showroom

Bolagets showroom

Bolaget flyttade verksamheten fran Jonkdping till Stockholm 2008. Den nya lokalen i Stockholm ar férdelad pa tre
vaningar och anvands som showroom, kontor och lager samt for forsaljning. Lokalen pa Sédermalm ligger pa en
bakgata i ett bostadsomrade, med andra ord i ett aviagset omrade dar folk knappt passerar.

Lokalen var tankt att anvandas som ett showroom for aterférsaljare som skulle kunna se pd kommande kollektioner.
Tack vare planlésningen och skyltfénstren misstog folk showrummet fér att vara en vanlig kladbutik och framforallt
boende i omradet bérjade komma in for att handla. Bolaget som tidigare var installd pa att enbart salja produkter till
aterforsaljare upptackte mojligheten att salja direkt till slutkunden.

De atta forsta manaderna for innevarande réakenskapsar (2009-2010) har 20m? showroom omsatt produkter for cirka
300 000 kr (exkl. moms) och totalt for hela aret berédknas showrummet att omsatta cirka 400 000 kr i forsaljning fill
slutkunder.

Om Bolaget lyckas salja produkter for 400 000 kr/ar i ett bostadsomrade, hur pass mycket skulle Bolaget da kunna
salja i en egen butik pa ett centralt lage?

Showrummets genomsnittliga forsaljningen per kvadratmeter under atta manader ar 14 064 kr/ m2. Jamfor med
Kappahl's genomsnitt som ligger pa 11 772 kr/ m? (ar 2005) for 8 manader, kalla: Kappahl.

Det finns en rad olika faktorer som maste tas hansyn till for att géra en korrekt jamforelse. Bolaget ska inte jamféras
med Kappahl som befinner sig i ett helt annat segment, men detta visar att Bolaget har en bra omséattning/ m? och att
Bolagets produkterna ar efterfragade.

Bolagets befintliga showrbom

‘cifcie
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FINANSIELL INFORMATION

Resultatrapport & balansrapport
2008-2009 (12 manader
2009-2010 (11 manader)

Kommentarer till resultatrapport

Jamfors siffrorna fran 2009-2010 med féregaende rakenskapsar 2008-2009 kan man se att Bolaget har
forbattrat rorelseresultatet med 850%. Bolaget har dven forbattrat resultatet med 390%. Anledningen

till Bolagets forbattrade siffror ar direktférsaljningen till slutkunder. Bolaget har bra marginaler vid
direktforsaljning till slutkunder vilket paverkar Bolaget positivt. Direktforsaljningen har skett via Bolagets
showroom och via webbutiken. De goda resultaten gor att Bolaget vill utveckla direktférsaljningen genom

att férbattra webbutiken och 6ppna egna butiker.

® RESULTATRAPPORT

11_manader 12 manader
Period (SEK) 09-04-30 08-05-01
10-03-31 09-04-30
Foérsaljning 601 948 kr 478 885 kr
Tot. Forsaljning 601 948 kr 478 885 kr
Ravaror och férnédenheter - 177 830 kr - 429 250 kr
Tot. Ravaror och fornédenheter -177 830 kr - 429 250 kr
® RORELSERESULTAT 424 118 kr 49 635 kr
Roérelsens kostnader
Ovriga externa kostnader - 490 673 kr - 888 533 kr
Personal kostnader -122 191 kr - 234 506 kr
Tot. Rorelsens kostnader -612 864 kr -1 552 289 kr
Av- nedskrivningar - 147 054kr - 112 109 kr
Kursforluster -3 115 kr
Resultat fran finansiella poster
Ranteintakter 893 kr
Rantekostnader -17 140 kr -26 474 kr
Tot. Av- nedskrivningar och - 167 309 kr - 137 690 kr
finansiella poster
Skatter 109 176 kr 251 085 kr
® RESULTAT - 246 879 kr - 960 009 kr
Ofullsténdig Reviderad
resultatrapport resultatrapport
11 manader
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Ofullsténdig Reviderad
balansrapport balansrapport
® BALANSRAPPORT fle=nader
11 manader 12 ménader
Period (SEK) 09-04-30 08-05-01
10-03-31 09-04-30
ANLAGGNINGSTILLGANGAR
Immateriella anldggningstillgangar
Varumarken & prototyper 41 226 kr 65 064 kr
Balanserade utgifter for utvecklingarbete 331 906 kr 186 842 kr
373 132kr 251 906 kr
Materiella anldggningstillgangar
Inventarier, verktyg & installationer 49 134 kr 69 873 kr
49 134 kr 69 873 kr
Finansiella anldggningstillgangar
Uppskjuten skattefordran 588 995 kr 479 819 kr
Andra langfristiga fordringar 27 000 kr 27 000 kr
615 995 kr 506 819 kr
mma anldggningstillgdngar 1038 261 kr 828 598 kr
OMSATTNINGSTILLGANGAR
Varulager
Fardiga varor 606 383 kr 463 812 kr
606 383 kr 463 812 kr
Kortfristiga fordringar
Kundfordringar 85 890 kr 107 504 kr
Ovriga kortfristiga fordringar 21 155 kr 54 940 kr
Forutbetalda kostnader och upplupna intakter 51 551 kr 37 740 kr
158 596 kr 200 184 kr
Kassa & bank 176 818 kr 10418 kr
176 818 kr 10 418 kr
Summa omséttningstillgangar 941 796 kr 674 414 kr
® TILLGANGAR 1 980 058 kr 1 503 012 kr
EGET KAPITAL & SKULDER
Bundet eget kapital
Aktiekapital 537 450 kr 154 950 kr
537 450 kr 154 950 kr
Ansamlad férlust/ Fritt eget kapital
Overkursfond 2 421 050 kr 1603 550 kr
Balanserad resultat - 1479942 kr - 519 934 kr
Arets forlust - 246 879 kr - 960 009 kr
694 229 kr 123 607 kr
Summa eget kapital 1231 679 kr 278 557 kr
Langfristiga skulder
Ovriga skulder till kreditinstitut 175 000 kr 212 500 kr
Lan fran aktiedgare (VD:n) 250 000 kr
425 000 kr 212 500 kr
Kortfristiga skulder
Checkrakningskredit (200 000 kr till férfogande) 0 kr 242 827 kr
Leverantdrsskulder 71 963 kr 168 404 kr
Ovriga kortfristiga skulder 119 579 kr 411 924 kr
Avrakning, VD 79 002 kr 95 450 kr
Upplumpna kostnader & forutbetalda intakter 52 835 kr 93 350 kr
323 379 kr 1011 955 kr
Summa skulder 748 379 kr 1224 455 kr
® EGET KAPITAL & SKULDER 1 980 058 kr 1 503 012 kr
Stallda sékerheter 450 000 kr 450 000 kr
Ansvarsforbindelser Borgen VD Inga
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BOLAGETS TIDIGARE OMSATTNING

Bolagets tidigare omsattning

Tillbakagangen i omsattning 2007-2008 till 2008-2009

2007-2008 omsatte Bolaget 1 100 KKR. 2008-2009 landade omséattningen pa cirka 500 KKR. Tillbakagangen i
omsattningen under 2008-2009 beror till stor del pa det davarande konjunkturlaget. Bolaget kande av en tillbakagang
pa marknaden redan i februari 2008, ett halvar foére borskollapsen. Bolaget beslét da att dra ner pa tillverkningen

av klader, bade inom mode- och motorcykelmarknaden. Bolaget fokuserade istallet férsaljningen pa produkter som
fanns i lager. Bolaget valde att inte ta risken att forse en svag marknad med ytterligare produkter. Med facit i hand tog
Bolaget ratt beslut i och med boérskollapsen hésten 2008. Annars hade Bolaget levererat de nya kladerna strax innan
borskollapsen da forsaljningen hos aterforsaljarna minskade drastiskt.

Bolagets omsattning

Bolaget har sedan starten varit underbemannad. Grundaren har ensam utvecklat och arbetat med Bolaget fran 2005
framtill mitten av 2008. Samtliga arbetsuppgifter i Bolaget har under en lang period varit koncentrerat pa en person.
Med anledning av detta har férsaljningen endast kunnat ske i begransad utstrackning parallellt med Bolagets évriga
arbetsuppgifter. Bolaget har tidigare inte haft de finansiella resurserna for att anstélla mer personal forran i mitten

av 2008. Idag arbetar tva personer med Bolaget pa heltid samt en representant i Tokyo. Arbetsuppgifterna ar idag
férdelade pa fler personer och Bolaget planerar att anstalla ytterliggare fyra personer omgaende efter genomférd
emission. Arbetsuppgifterna kommer att férdelas mellan personalen som far ett eget omrade att ansvara fér. Samtliga
arbetsuppgifter som tidigare utférdes av en person kommer att férdelas pa fem personer. Varje person kan bearbeta
sitt arbetsomrade djupgéende och skapa tillvéaxt for Bolaget.

Underbemanning samt Bolagets produktutveckling &r anledningen till att Bolaget inte genererat stérre omsattning for
tidigare verksamhetsar. Figuren nedan illustrerar sambandet mellan Bolagets utveckling och personal.

Bolagets utveckling

Modekollektionen utvecklas. Bolaget |Design- och formspraket
utvecklar ett flertal kollektioner for  |féardigstélls fér
att finna rétt formsprak. modekollektionen.

Bolaget
bildas

MC jeansen utvecklas.
Efter de férsta MC
Jjeansen beslutar Bolaget
att strategiskt utveckla
en modekollektion fér att
positionera varumérket.

Bérskollaps som paverkar
Bolagets aterférsiéljare negativt.

Endast grundaren arbetar i Bolaget. Tva personer anstéllda.

Tva personer anstéllda
och en representant i
Tokyo.

Tva personer anstéllda
och en representant i
Tokyo.

Bolaget kommer att
anstélla ytterligare fyra
personer.

‘cCifcie
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ORGANISATION

Organisation

| dagslaget ar tva personer heltidsanstéllda i Bolaget tillsammans med en representant i Tokyo. Styrelsen bestar av
fyra personer som tillsammans styr Bolagets utveckling och viktiga satsningar.

Till den forsta butiken i Stockholm har Bolaget inlett samtal med tva personer som kommer att anstallas omgaende
efter denna emission. En butikschef som idag arbetar som butikschef for Levi’'s samt en saljare som idag arbetar for
Lee som forsaljningsansvarig. Dessa tva personer kommer tillsammans att ansvara for Bolagets forsta butik i samrad
med Bolagets ledning. Nar den forsta butiken har lanserats kommer deltidspersonal att anstallas efter behowv till
butiken. Ytterliggare personal kommer att anstallas for forsaljningen till externa aterférsaljare samt for forsaljningen
Over internet.

Inledningsvis raknar Bolaget med att fyra heltidsanstallda personer samt tva deltidsanstallda ar tillrackligt for att
genomfora Bolagets planer for det forsta aret.

. . o l4
Organisation ar 1 OIU C#Clé: —
MO’'CYCLE®

Styrelseordforande Styrelseledamot Styrelseledamot  Styrelseledamot

VD/ designer

Managing director Butikschef (fran Levi’s)

Webbansvarig

Respresentant Tokyo

V4



71

KONTAKT UPPGIFTER

Kontakt information

® MO’CYCLE Industries AB (publ)

Emittent
Organisationsnummer
Postadress

Telefon/fax
E-post
Hemsida

VD, styrelseledamot
Telefon
E-post

MO’CYCLE Industries AB (publ)

556688-9746
Bergsundsgatan 12

117 37 Stockholm

08-66 88 990
info@mocyclejeans.com
www.MOCYCLE.eu

Moses Shahrivar (grundare)
070-417 08 66
moses@mocyclejeans.com

® Aqurat Fondkommission AB

Fondkommissionar
Organisationsnummer

Postadress

E-post
Hemsida
Fax

® Revisor

Revisionsbyra
Koncernchef, revisor
Postadress

Telefon
Fax
E-post
Hemsida

Aqurat Fondkommission AB
556736-0515

Aqurat Fondkommission AB
Box 702

182 17 Danderyd

Sverige

info@aqurat.se
www.aqurat.se

08- 544 987 59

Onhrlings PricewaterhouseCoopers i Jonkoping
Pierre Fogelberg (auktoriserad revisor)

P O Box 2043
550 02 Jonkdping
036-21 55 200
036-21 55 201

pierre.fogelberg@se.pwc.com

http://www.pwc.com/se/

‘cCifcie
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MO’CYCLE®
Anmalningssedel for teckning av aktier i MO CYCLE Industries AB (publ)

Anmélningssedeln skall skickas eller faxas tll:
nmaiingssecern skar skickas efler faxas Teckningstid: 1 juni - 29 juni 2010.
MO’CYCLE Industries AB (publ)

¢/o Aqurat Fondkommission AB Teckningskurs: 1,50 kronor per aktie.

Box 702 Tilldelning: Eventuell tilldelning meddelas genom utskick av

182 17 Danderyd avrakningsnota. Likviddag anges pa avrdkningsnotan.
Fax: 08-544 987 59 Betalning sker till bankgiro.

E-mail: info@aqurat.se (inskannad anmalningssedel)

Vid en bedémning av bolagets framtida utveckling dr det av vikt att ocksa beakta relevanta risker. Varje investerare maste gora sin egen bedémning av effekten
av dessa risker genom att ta del av all tillgénglig information utgiven i samband med detta erbjudande. Memorandum kan laddas ned fran www.aqurat.se,
samt www.mocycle.se. Anmalan ar bindande!

Genom undertecknande av denna anmélningssedel medges féljande:
® All information i memorandumet har tagits del av och accepteras,
® Anmalan ar bindande,
e Aqurat Fondkommission AB befullmaktigas att for undertecknads rakning verkstalla teckning av aktier
enligt de villkor som framgar av memorandumet utgivet av styrelsen i MO’CYCLE Industries AB (publ).

o Kryssa i 6nskat teckningsalternativ eller fyll i eget belopp och antal (observera att aktierna tecknas i poster om 10 000):

(] 15000kr (10000 aktier) (] 75000kr (50000 aktier)
(] 30000kr (20000 aktier) (] 150000kr (100000 aktier)
[:] 45000 kr (30 000 aktier) [:] Annat belopp: st aktier

e Fyll i var tilldelade aktier, efter att bolagets aktier anslutits till Euroclear Sweden AB, skall levereras, VP-konto eller depa (ange endast ett alternativ):

VP-konto/Servicekonto Bank/forvaltare
| O | O\ O |

Depanummer Bank/férvaltare

9 Fyll i namn och adressuppgifter (VAR GOD TEXTA TYDLIGT)

Efternamn/Firma * Tilltalsnamn * Personnummer/Organisationsnummer *

Postadress (gata, box e dyl) * Telefon dagtid

Postnummer * Land (om annat &n Sverige) E-mailadress

Ort och datum * Undertecknas av tecknare (i forekommande fall av behorig firmatecknare eller formyndare) *

* Obligatoriska uppgifter

0 Skicka in anmalningssedeln genom ett av nedanstaende alternativ:

a) Brev: b) Fax: c) E-mail:

MO’CYCLE Industries AB 08-544 987 59 info@aqurat.se

c/o Aqurat Fondkommission AB (inskannad anmalningssedel)
Box 702

182 17 Danderyd

Om teckningen avser ett belopp som 6verstiger 15 000 EUR skall en vidimerad kopia pa giltig legitimationshandling medfélja for att
anmadlningssedeln skall vara giltig. For juridisk person skall ocksa ett aktuellt registreringsbevis som styrker firmateckning bifogas.
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MO’CYCLE Industries AB (publ) | Bergsundsgatan 12 | 117 37 Stockholm | Tel. 08- 66 88 990 | info@mocyclejeans.com | www.MOCYCLE.eu
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