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Kapitalanskaffning

Mylla Matmarknad AB tar in tillvaxtkapital

Sveriges ledande marknadsplats
for bonder och livsmedelsféretag

Mylla har utvecklat den ledande plattformen fér att sammanféra bénder och
livsmedelsforetag med képare utan 6verflédiga mellanhander. En transparent
marknadsplats dar de som odlar, féder upp, producerar, tillverkar och
innoverar var mat nar marknaden pa ett effektivt satt.

Med hjalp av teknik effektiviserar Mylla hela livsmedelskedjan och
tillhandahaller ett mojliggoérande tillvaxtverktyg, byggt pa en moduléar SaaS
tjdnst som skapar en 6kad kontroll och sjalvbestdmmande fér bénder och
livsmedelsféretag. | andra anden finns képaren av livsmedel som ges
mojlighet att géra battre och mer hallbara val.
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Affarsmodell som
bygger pa
aterkommande
intakter.

Mycket starkt och
val etablerat
varumarke som
redan gor avtryck i
hela branschen.

Mylla skapar
forutsattningar for
ett mer resilient
livsmedelssystem
med starkt

Komplett teknisk En transparent

B2B plattform ~ marknadsplats dar
for bénder och mots utan oréttvis
livsmedelsforetag , konkurrens.

utvecklad med och % séljare och képare
utifrdn deras behov.

En one-stop shop I6sning
med utvecklad och
validerad teknik for
forsaljning, lagerhallning,
distribution, logistik,
marknadsféring och
varumarkesbyggande.

Geografiskt skalbar teknik
som ar mojlig att anvanda
under annat varumarke.
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| nuvarande system ar
alternativen av
forsaljningskanaler fa dar
producenter och
konsumenter i
livsmedelskedjans
ytterkanter ar forlorarna.
Lag transparens gor att
konsumenten far sémre
livsmedel och begransat
utbud till héga priser.

Anvéandaren av
plattformen betalar enligt
en abonnemangsmodell
baserat pa vilka tjanster
och funktioner som
nyttjas. Mylla ar ett
mojliggdérande verktyg
som tar ut en kommission
pa forsaljningen. Mylla gor
saledes inga ravaruinkop,
ager ingen fordonsflotta
och bygger inte upp egna
centrallager.

beredskap.

Livsmedelsbranschen ar
den enskilt viktigaste
branschen att stalla om for
att klara vara globala
klimat- och miljomal.
“Léser vi maten léser vi
planeten” som professor
Johan Rockstrém sa. Den
smaskaliga produktionen
ar avgdrande i en robust
livsmedelsforsérjning och
majoriteten av svenska
livsmedelsforetag ar farre
an 10 medarbetare.

“"Med sitt revolutionerande
tank sékerstaller Mylla en
hallbar svensk
livsmedelsproduktion,
Okad konkurrenskraft och
séatter smaskaliga
producenter i fokus.”

Vinnarmotivering fér Svenska
Livsmedelspriset 2024




Med begransade resurser, ett litet team, en liten budget men riktigt mycket
anamma, star Mylla starkare &n nagonsin tidigare!

'\‘

-

& ; . g*
y -
Total omsattning \ Antal anslutna | Total ARR - SaaS Antal kunder B2B / Antal bénder som \
- RA 2024 bénder - Saa$ I RA2024 B2B2C séljer via Mylla
. RA 2024 I Lansering feb 2025 RA 2024

|-
- MSEKN3

Antal orders B2C \ - Antal kunder B2C

1(Coop?‘é{ : 121 >

 Antal aktiva artiklar Snittorder B2C \ Konsumentnéjdhet
Totalt sedan 2020 b Per 31/12-24 W Per 31/12-24 RA 2024 1600 reviews pa
Trustpilot .
. | . .
' 46 =— &
. +50000 | +15000 +1 200 SEK 988 J a5 -«.;

* ’ ¥ .
ﬁ,“‘ T ~
a\“':" : ~ . h:% 2’ P v - ‘My11a 56
hE N d“,,t A
-~ . - - - -
Sy NN - - .?
B2, T Y . . % y
LR - d Al = o A b, STV



Det stora perspektivet

#1

De tre stoérsta aktérerna inom
dagligvaruhandeln i Sverige
kontrollerar mer an 90 % av
marknaden, som omsatte
over 340 miljarder SEK under
2024.

#4

SCB prognosticerar att
e-commerce for livsmedel i
Sverige vaxer med 13 % per ar
med en férvantad omsattning
pa ca 35 miljarder SEK under
2027.

#2

Enligt Jordbruksverket fanns
det ca 55 400
jordbruksforetag i Sverige ar
2024 och LRFs medlemsantal
var ca 120 000. Samma ar
sysselsatte naringen ca

158 OO0 personer.

#5

Enligt SCB blomstrar Sveriges
marknad fér matleveranser pa
natet, med stark tonvikt pa
hallbara, hdlsosamma,
narproducerade och
ekologiska alternativ.

#3

De ca 220 svenska rekoringarna
hade fler an 1 000 000
medlemmar och en uppskattad
arlig omsattning pa mer an

700 miljoner under dren 2020-
2022.

#O6

Varje dag far 1 bonde eller 1
livsmedelsforetag i Sverige
stédnga ner sin verksamhet d&
férutsattningar saknas for
fortsatt drift.
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Problematiken

Nuvarande livsmedelssystem &r anpassat utifran mellanhédndernas férutsattningar
och behov. Systemet bygger pa stora volymer fran stora producenter,
standardiserade fléden, avsaknad av transparens och sparbarhet. Systemet har ett
fatal stora aktorer, vilka saknar forutsattningarna att hantera ravaror fran mindre,
kvalitativa bénder och livsmedelsforetag med kort vag fran jord till bord.

» De mindre producenterna med kvalitativa och halsosamma alternativ har fa férsaljningskanaler.

* Producentens mojlighet att paverka marginaler och sitt eget varumarke ar ytterst begransade.

« Handelns lagprisalternativ ger orattvis konkurrens for producenten och gor det svérare fér konsumenten att valja mer
halsosam och hallbart producerad mat.

« Majoriteten av de mindre producenterna saknar saval teknisk kompetens som tid for att hantera sin egen férsaljning.

« Avsaknaden av en komplett och transparent infrastruktur for sméskaliga bénder och livsmedelsforetag ar tydlig.
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Lésningen

Med stark forankring i branschen har Mylla de senaste 36 manaderna byggt upp en
nédvandig konsumentvolym och skaffat en kompletterande know-how kring vad som
efterfragas. Mylla har en stark marknadsposition med hogt fortroende och hog tillit
bland bédnder och livsmedelsféretag vilket nu paketerats i Myllas moduléra B2B SaaS-
plattform.

+ Komplett self-service plattform (Mylla Producer Platform) dar
producenter enkelt ansluter sig och sedan skéter sortiment, Boénder/ Mylla Marknad
produktdata, content, storytelling, férséljning samt sortiment. Livsmedelsforetag

* Tillhérande e-handelslésning som goér det mojligt att sélja via

v 5
egen e-handel, via Mylla.se samt pé Coop.se (Coop Syd).
8 y pa Coop.se (Coop Syd) o I ~_
+ Datadriven prissattningsmodell som sakerstaller transparent
prisséttning och optimerar marginalerna. %
B —
+ Egenutvecklad logistik- och distibutionsmodul (Mylla Carrier) a

anpassad for mindre producenter med fluktuerande tillgang i
sitt sortiment (allt finns inte alltid tillgangligt som i den vanliga _*‘ uﬁ% —
matbutiken).

» Logistik och distributionskedja anpassad fér mindre volymer ) g _—
med tillhérande WMS och fullfillment service. B u]u

+ Datainsamling och analys fér optimerad prognostisering,
produktionsplanering pa gardsniva, marknadsforing. | |

* Multichannel distributionssystem fér att maximera mojligheten

att mota konsumenten dar den finns. |_o:_[85 \ﬂ 2

Funktioner och tillaggstjanster



Lésningen

Mylla har under 2024 gjort transformationen fran online retailbolag (B2C) till en B2B
plattform. Bolaget ar nu i en unik position med mojligheter att véxa snabbt, [bnsamt
och utan geografiska begrénsningar.
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‘ Logistik ‘ Process Logistik Lager Logistik

Med ett digitaliserat fl6de, automatiserade processer och tillgang till en befintlig etablerad infrastruktur
finns nu mojligheterna for att vaxa fortare an nagonsin tidigare med full kostnadskontroll.
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"Skillnaden jamfért med
att arbeta med en stor
livsmedelsjétte ar att
genom Mylla far jag ett
béttre pris fér min produkt
och kan sétta priset sjalv.”

Goran Claesson
Agare Vegostan

“Problemet som sméskalig
producent ar att kunna
distribuera, att na ut till
alla kunder och
privatpersoner, men dar
kommer Mylla in i bilden
med en I6sning fér oss”

SODA
LicIoUS

Mattias Lindeman
Agare Sodalicious

"Vi gillar Myllas sétt att
arbeta, dér de i princip
skar bort alla
mellanhénder sé att det
blir béttre fér oss som
producerar produkten.”

KABBARPS
TRADGARD

Narodlad smakupplevelse

Peter Sall
VD Kabbarps Tradgard

;

"Mylla &r transparenta
med vad vi fér betalt och
vad kunden betalar vilket
ar ovanligt. Jag hoppas att
Mylla lyckas réra om i
grytan for det behdvs”.

Magnihill®

Wiveca Ahimgren

- VD & Agare Magnihill

"Vi sdg Mylla i Draknéastet
och ville stédja konceptet
och bygga ett langsiktigt
samarbete! Sedan jag och
mina bréder tog dver efter
var far har vi jobbat hart
for att befria oss fran
grossisternas olénsamma

grepp.”
Adlakull 5,

Erik Svensson
Delagare Adlakull Frukt & Bar




Myllas vardeskapande

Vi vill att alla ska ha tillgéng till en svensk, kvalitativ livsmedelsproduktion med héllbara
produktionsmetoder som ger oss nyttiga, rena och naringsrika ravaror. | Myllas |6sning
blir alla i kedjan vinnare.
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Bonder och
livsmedelsforetag

/

Konsument
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Féretag / Stat ()

Sjalvbestammande

Farskhet och halsosam
produktion

Farskhet och halsosam
produktion

Erbjudande Sjalvstandighet mot DVH
Lokala och ekologiska Lokala och ekologiska
ravaror ravaror

Marginal Hégre marginal Ratt priser Ratt priser

Férsalinin Komplett infrastruktur Transparent prissattning Transparent prissattning

Jning (Marginal tillbaka till som gynnar den lokala

bonden) ekonomin

Hallbarhet Forsorjningsberedskap Hallbar konsumtion Hallbar konsumtion

(Samhalle) (Lagre utslapp, kortare (Lagre utslapp, kortare

Qvesteringskapacitet /

kﬂ'ansportstréckor) /

transportstrackor, starkt
Qeredskap) /

agylte



Mylla — fran starten till nu

Under de senaste fem aren har Mylla utvecklats, innoverats och fatt unik kunskap nédvandig foér att kunna skala upp affaren.

2020

2021 2023 2024

Stérre sortiment / “last

leverans med Gordon

utldmning miljoner hushall miljoner hushall.
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Bekraftelse B2C om méjlighet att Okade insikter om logistikens Hur ett komplett erbjudande mot Validerat intresse fran geografiska Validerat intresse fran bonder och
kundanpassa egen order utifran effekter pa konsumentbeteende bonder och livsmedelsféretag kan marknader B2C utanfér Skane livsmedelsféretag avseende SaaS
sortiment fungera och vad som efterfragas samt erfarenhetsutbyte B2B/B2G samt fokus I6nsamhet

Larande




Myllas historik och erfarenhet inom lantbruk sakerstaller att Myllas mission ar och
kommer alltid att vara att agera utifran bonders och livsmedelsféretags basta.

1:a anledningen 2:a anledningen 3:e anledningen 4:e anledningen

Unik erfarenhet fran Fértroendeingivande Multichannel e-handel Mycket mer dn e-handel

lantbruk mission

Myllas team har relevant Allt som utvecklas av Mylla gérs P : En plattform med flera Mylla bygger e komplett ]

erfarenhet och koppling till utifrdn viljan att skapa méjligheter b s forsaljningskanaler och infrastruktur for mindre bénder och

lantbruk och marknad vilken fér mindre bénder och bt integrationsméjlighet mot redan : livsmedelsféretag, vilken gar utanfor

sakerstaller att bolaget har den livsmedelsforetag att bibehalla och r" etablerade kanaler som ocksa gor en vanlig e-handelsl6sning.
vidareutveckla en stark och Losningen byggs utifran och in, inte

férankring som kravs for att bygga
fortroende hos saval bonder och
livsmedelsféretag som koépare.

B2B2C mdijligt genom samarbetet
langsiktig inhemsk “ 1 med Coop.

livsmedelsproduktion.
i B2C stottar varumarke och
/ marknadsfoéring. Utveckling B2B &

B2G genererar stérre och mer
forutsagbara marknadsvolymer.
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Var och vad'a

Ett fore och ett
efter Mylla

Mylla.se har etablerat sig
som den ledande digitala
marknadsplatsen for
smaskaliga bénder och
livsmedelsforetag i Sverige
med full geografisk
tackning. Mylla spelar en
viktig roll fér Sveriges
livsmedelsforsérjning ur
ett krisberedskaps-
perspektiv. Stora delar av
de cirka 700 miljoner SEK
som tidigare saldes via

' REKO-ringarna hanteras

. nu genom Myllas plattform
med tiotusentals frekvent
aterkommande
konsumenter.

Teknologisk
infrastruktur och
skalbarhet

Myllas Al-drivna och
fristaende plattform

B optimerar logistik och
? efterfragan, vilket skapar
effektiva floden och
eliminerar flaskhalsar.
Skalbarheten gér det
mojligt att snabbt
expandera och anpassa
ﬁ“’ modellen till fler
marknader saval inom
Sverige som pa den

) europeiska marknaden.

Kapitalisering pa
data och dataanalys

Den data Mylla samlar in ar
en enorm tillgadng som
tidigare forbisetts av
traditionell
dagligvaruhandel. Genom
insikter kring
konsumentbeteenden,
efterfragemonster, “a
produktionskapacitet och
logistikfloden skapar Mylla
nya intaktsstrommar. Data
ar grundeni de
dataanalyser och smarta
tjdnster som Mylla
kapitaliserar pa.

Marknadsbehov
och timing

Mylla traffar helt ratt i
tiden genom att adressera
ett vaxande behov av
hallbara, lokala livsmedel
frén en resilient
forsorjningskedja.
Efterfragan pa
narproducerad mat har
okat kraftigt, samtidigt
som traditionella
distributionsmodeller inte
lyckas anpassa sig till en
mer decentraliserad och
direktkopplad
livsmedelsférsorjning fran
jord till bord.
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Branschens
sammanhallande
kraft

Mylla utgér ett helt
ekosystem med
hundratals bénder och
livsmedelsféretag. Genom
att koppla samman
producenter skapas en
dynamisk plattform som
genom datadelning
mojliggér samordning av
resurser, tjanster, logistik
och arbetskraft som kan
delas, vilket ger en mer
hallbar och effektiv
livsmedelssektor.
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Hur Mylla planerar att vaxa kommande 18 manader

-

Bénder

~
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Konsument
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Foretag /[ stat ﬁ

Uppgradera on-boarding
Nuvarande delvis manuell

Utveckla kundnyttan
Okad konverteringsgrad

Planera fér utveckling av
on-boarding

Anvind Saknas idag
nvandarnytta Utbyggnad portal Skapa aterkommande kop
Utveckling av nya funktioner Okad aterkopsgrad
och moduler
Marginal Utveckla prissattning Loépande uppféljning av Lépande uppféljning av
Nuvarande delvis manuell direkta kostnader direkta kostnader
On-boarda 150 nya bénder Anvanda férséljningsdata Stanga 20 avtal med
Férsaljning och livsmedelsforetag for att driva konvertering & foretag, HoReCa och

Etablering i Stockholm

aterkép
Etablering i Stockholm

offentlig sektor
Etablering i Stockholm

Marknadsféring

Content skapande

Segmenterade kampanjer

Events och offentlig
upphandling

Logistik

Effektivisera saval ut som

Fler och snabbare

Qgéende logistik /

Qveranstider /

Qveranstider

Fler och snabbare

/
VD LLZEs
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Full forstaelse finns nu for att hitta den ratta balansen mellan

behovet hos bénder & livsmedelsforetag.

-

Behov bénder och livsmedelsféretag - automatisering
+ Direkt tillgang till 6kade marknadsvolymer

* Kontroll éver prissattning, varuméarke och marknadsféring

Operativ fordel for Mylla
+ Agilt och héllbart flode mot marknad
+  Stromlinjeformat logistikflode med lag miljopaverkan

~
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Behov B2C & B2B2C
* En marknadsplats foér farsk och lokal mat
+ Hog kvalitet pa livsmedel

Operativ fordel for Mylla
+ Agilt och héllbart flode mot marknaden
+ Stromlinjeformat logistikflode med lag miljopaverkan
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Behov B2B & B2G

* En marknadsplats med lokal férankring

+ Natverk av bonder med héllbart lantbruk

+ Unika livsmedel, sdsongsvariationer utifrén behov

Operativ fordel fér Mylla
+ Kvalitetsstampel med lagt svinn
+ Stromlinjeformat logistikflode med lag miljopéverkan
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Méjliggérare — teknisk plattform \

* Multikanaler inom marknad mot olika kundsegment, hanterat
fran ett SaaS-konto

* Portal for att hantera produkter, pris, varuméarke m.m.

* Optimerad logistikhantering

Data & analys
* Prognoser och optimering av pris J

* Insikter kunder och logistik
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Myllas intaktsmodell

Overgripande

De bonder och livsmedelsféretag som anvander Myllas plattform betalar
enligt en abonnemangsmodell plus att Mylla tar ut en kommission pa
forsaljningen.

Tillaggstjanster

Utover detta tillhandahalls tillaggstjanster sa som integration mot Coop,
kampanjer, teknisk konsultation och marknadsféring. | férlangningen
skapas ytterligare intaktsstrommar vilka mojliggérs av den data som Mylla
ager och kan kapitalisera pa.

Kommission fran férsaljning

Abonnemang

Intakter
* Baseni Myllas intdktsmodell &r antalet abonnenter.

* Antalet abonnenter ar korrelerat med férsaljningsvolymen som Mylla kan generera och darfér ar just férsaljningen den enskilt
viktigaste parametern de kommande aren. Hog forsaljning = fler abonnenter med hégre betalningsvilja.

+ Abonnenten, séljaren, styr prissattningen men maste férhalla sig till Myllas prissattningsmodell som bygger pa
kostnadstackning + marginal vid férsaljning.

» Utodver fast och rérlig abonnemangsintakt ovan kan tillaggstjanster for att exempelvis férbattra férsaljning, stérka varumarke
och effektivisera logistik och distribution képas till.

Kostnader

» Direkta kostnader som uppkommer av att bénder och livsmedelsféretagen ansluter till Mylla ar i huvudsak licenskostnader for
plattform. Marginal, +95 %.

- Direkta kostnader som uppkommer vid férsaljning av en vara &r i) transaktionsavgifter frdn e-com och bank, ii) kostnader fér
emballage och logistik samt iii) kostnader fér plock och pack. Marginal, +5-15 % vid total férséljning éverstigande MSEK 17.

« |jamfoérelse med tradionell férsaljning av livsmedel sé har Mylla en begransad ravarurisk dé Mylla inte binder kapital i stora
varulager.




Myllas vag till 6kad Ibnsamhet

Under 2025 fungerar grundaffaren och vi ar lbnsamma pa TB1. Under 2027 ar forsaljningen
genom plattformen mer an MSEK 100 och vi har lbnsamhet pa sista raden baserat pa
nuvarande finansiella plan.

Grundaffaren sitter, modellen fungerar och kunderna finns. Nu kan affaren skalas upp.

Som exempel kan ndmnas att om samtliga de konsumenter som handlade under 2024 skulle ldgga en
order till vardera per kvartal, motsvarar detta en 6kad forsaljning pa 23 miljoner.

Intakter per anvandare

Bonder och
livsmedelsforetag

+ Uppstartskostnad
+ Fast abonnemangsintakt
+ Rorlig abonnemangsintakt

Rérliga kostnader per anvandare fér Mylla:

Licenskostnader

Marginal per anvandare:
+95 %

Intakter per transaktion

Konsumenter, féretag
och offentlig sektor

+ Képare betalar fast frakt

+ Bonder och livsmedelsféretag betalar:
Transaktionsavgift
Logistikavgift
Kommissionsavgift
Marginal

- Rérliga kostnader per transaktion (order):
* Avgifter system och bank, %
Kostnader utgdende logistik
Emballage
Kostnader operativ personal
(logistik)

Marginal per transaktion (order):
+5-15 % Sver arsomsattning MSEK 17

Indirekta fasta kostnader

Mylla.se

Vilka bars av marginal frén i) abonnemang
ochii) transaktion:

* Lokalkostnader
Marknadsféringskostnader
Foérvaltningskostnader sasom
forsakring, redovisning, revision mm
Indirekta I6ner/arvoden
management

Niva pa lonsamhet:

+ Vid foérsaljningsomsattning dverstigande
MSEK 17 > kostnadstéackning TB2 (inklusive
transaktionsavgifter och logistikpersonal)

+ Vid férséljningsomsattning éverstigande
MSEK 70 - I6nsamt resultat

rMylla-Sc
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Finansiell plan 2025-2027

PROGNOS 2025 - 2027

2024 STRATEGI STYRDOKUMENT 2027
SaaS - B2B +  Okad marknadsvolym inom B2C, B2B2C, B2B & B2G grund fér 6kad anslutning av bénder och livsmedelsféretag SaaS - B2B
0,2 MSEK » Digital plattform utvecklad utifran anvandarens behov, utifran och in. Nyutveckling av tjanster vilka kraver ratt kompetens 12,0 MSEK
BV 100 % + SaaS-plattform med fast och rérlig abonnemangsintakt pa utvecklingsmarknad, vars tillvaxt 6kar i takt med att marknadsvolym okar BV 100 %
SaaS - B2C +  Okad marknadsvolym inom B2C, grund fér 6kad anslutning av konsument med férmaner som fértur pa ravara, rabatter mm SaaS — B2C
0 MSEK + Digital plattform med tillhérande marknadsplats utifran anvéandarens behov, utifran och in. Nyutveckling av tjanster vilka kraver ratt kompetens 3,3 MSEK
BV O % + SaaS-plattform med fast prenumerationsintakt pa utvecklingsmarknad, vars tillvéxt ékar i takt med att anvandare dvertréaffar utbud BV 100 %
B2C « Forbattra, fortydliga och standardisera kdpupplevelse for att férbattra konverteringsgrad och aterképsgrad B2C
10,3 MSEK « Lansera hubbar i storstadsregionerna i Sverige samt driva tillvaxt i marknadskanal genom ett bra utbud i sortiment pa ratt villkor for képare 65,6 MSEK
BV 1,4 % + Konkurrensutsatta logistikkostnader samt standardisera process for att halla nere mantimmar BV 181%
B2B2C + Forbattra och uppdatera sortiment inom DVH med bland annat artiklar som ej kan konkurrensutséattas av DVH B2B2C
0 MSEK * Marknadskanal vaxer med tredje parts tillvaxt 6,0 MSEK
BV O % ~~* Konkurrensutsatta logistikkostnader samt standardisera process for att halla nere mantimmar BV 27,0 %
R = =" Y
= | s \ = ' p . W
B2B 3 » Foérbattra och uppdatera sortiment inom HoReCa med bland annat artiklar som ej kan konkurrensutséattas av HoReCa . B2B
3 0,4 MSEK {3 + Marknadskanal vaxer med tredje parts tillvaxt - 3,0MSEK : =
s > BV 1,4 % Q‘ .+ Konkurrensutsatta logistikkostnader samt standardisera process for att hélla nere mantimmar BV 27,0 % o ISR e T e X

e cacd W Bl VAT 3 6 AR RIS - LR L SRR MR R IR e
B2G . Férbattra och uppdatera sortiment inom BSG . B2G

0,5 MSEK ¢ Marknadskanal véxer med tredje parts tillvaxt g 2,8 MSEK
BV 11,4 % Konkurrensutsatta logistikkostnader samt standardisera process for att hélla nere mantimmar . BV243%

i

TOTAL "att stréva efter att bli battre” ‘ TOTAL
11,3 MSEK Utveckla marknad B2C i Képenhamn/Stockholm samt B2B2C DVH genom investering i expansion, marknadsféring, lagerpersonal samt logistik 92,7 MSEK
BV 12,9 % o8 Utveckla e-handel genom anstallning/uppdrag av kompetens inom marketing och e-commerce BV 321 %




Intdktsmodellen abonnemang

Olika abonnemang for olika behov alla med 12 méanaders bindningstid. Till skillnad fran en traditionell aterférséaljare gér Mylla
inga |nkop Vid lagervaror (oftast lang bast fére-markning) sker férsaljningen mot avrop. For farskvaror ar férsaljningen on-
t innebar att i et som levereras in redan ar bestallt och betalt av képaren.

-

a4 = SS— i

W
For dig som vill komma igdng - Fér dig som vill ta kontroll 6ver For dig som vill skala upp din

~ din forsaljning . - férsaljning online

Bas Standard Plus

Salj upp till 3 artiklar - Allt i baspaketet, inklusive: Allt i standardpaketet, inklusive:

Presentation pa Mylla.se : » Salj upp till 8 artiklar » Salj upp till 25 artiklar

2,7 miljoner hushall i + Fa SEO-anpassat innehall * Exponering mot B2B

leveransomrade * Forsaljningsstatistik och « E-com as a Service (egen

Service for inleverans trendanalyser | webbutik)

Saldo & lagerhantering Push-notiser vid orderlaggning o Prenumerationstjanst for

Emballage och fullfilment Vardefulla kundinsikter _ konsument

Bemannad kundtjanst Konsultation kring marknad och
férsaljning.

Pris: 399 kr/manad Pris: 599 kr/manad Exponering i Myllas digitala
marknadsféring.

Pris: 1599 kr/manad

2,9% i transaktionsavgift och 2,9% i transaktionsavgift och 1995 2,5% i transaktionsavgift och 4 995
1995 kr i uppstartskostnad. } \ kr i uppstartskostnad. kr i uppstartskostnad.



Teamet

Jens Thulin
Grundare & VD

Klimatcertifierad
koéttproducent pa
Vismarlovsgarden

Tidigare erfarenhet
fran GIAB Nordic fran
startup till IPO

Jim Forsberg
Finans och struktur

Tidigare CFO for
Stockforsa Invest samt
GIAB Nordic AB

Dessférinnan +10 ar
som auktoriserad
revisor

Sty relse (samtliga investerare)

Peter Ferngard
Producent, sortiment

Tidigare inkbpare pa
Smakriket inom Martin
& Servera

+25 ars erfarenhet
inom mat och dryck.
Chefspositioner inom
hotell och restaurang

Staffan Mattson
Ordférande

Entreprendr/Investerare
/Styrelsearbete

Tidigare erfarenhet som
VD och CFO i bade
noterad och onoterad
miljo

Charlotte

Lorentz Hjorth
Ledamot

VD Future by Lund/
Ansvarig internationella
partnerskap Lunds
universitet

Tidigare VD Krinova

Niclas Carlnén
Ledamot

VD Malmé FF

Erfarenhet fran
ledande befattningar
bade nationellt och
internationellt

Sanna Mingotti
Lager och logistik

Tidigare lager och
logistikchef GIAB
Nordic AB

+15 ars erfarenhet fran
e-handel i Sverige och
Norge

Jessica Janeblad
E-handel

Tidigare Arbetsledare
inom Jonkopings
kommun. E-commerce
manager sedan 2024

Radgivare

Malin Wiklander

Operativ radgivare

Tidigare VD for
Middagsfrid och
erfarenhet som Head
of Digital Innovation &
New Business pa

Axfood

Oscar Peyron
Tech och utveckling

Tidigare grundare av
e-handelsbolaget
Heime som parallellt
med Oscars studier
omsatte +2 MSEK

Investerare

BackigMids

+25 affarsénglar
med erfarenhet
fran retail, industri,
Horeca, tech och
finans

fMylla-Sc
21
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‘Johannes, Vanas gog!s\. w

Sveriges ledande marknadsplats
fér bédnder och livsmedelsfoéretag

Jens Thulin
VD & Grundare

E-mail: jens@mylla.se
Tfn: 0708 93 98 09

Mylla Matmarknad AB

Kosterégatan 9 lla 086
211 24 Malmé
559151-0598
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