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S. MURALIDHAR

H
onda  is  notoriously
good with its ability to
build  multiple  new
two­wheelers  each

with their own unique position­
ing  while  sharing  a  common
platform. The company’s myriad
scooters  is  an  example;  so  are  a
few of its motorcycles. One of the
gaps in its extensive line­
up is an aff�ordably
positioned  adven­
ture  style  bike
and  that  is  what
the  new
CB200X will at­
tempt to fi�ll. 

Honda  en­
gineers  say
that the new
motorcycle
will  off�er  a
dual  char­
acter  to
satisfy
the  young
urban  adult’s  urge  to
own a bike that can be a primary
commuter  during  the  weekdays
and  to  allow  him  or  her  to  ex­

plore  the  great  outdoors  during
the  weekend.  It  looks  the  part
with  its  raised  handlebar  and
half  fairing  front  design  with
knuckle­guards. 

But is it truly an off�­roader; can
it tackle the rough and tumble of
a forest or hilly path? As I walk up
to the bike with a  late monsoon
shower  still  pattering  down  in
the  outskirts  of  Mumbai,  I’m
thinking  that  at  the  very  least,
the  CB200X  can  help  me  better

tackle  fl�ooded  roads
and  broken

tarmac,
and  that

in  itself
would  be

an  achieve­
ment.  It  was

time  to  fi�nd
out. 

Design
The CB200X is a

medley  of
design  elements.

And  if  you  see
quite  a  bit  of  the

Hornet 2.0 in it, you would
be  correct  in  guessing  that  the

CB200X  borrows  heavily  from
the former. The CB nomenclature
is  also  an  indicator  of  its  road
bike status  in Honda’s portfolio,
while  the  ‘X’  is  clearly  an  indic­
ator  of  it,  sort  of,  getting  a  cros­
sover  positioning.  The  front
design of the CB200X is signifi�c­
antly  diff�erent  and  in  keeping
with  its  semi­adventure  bike
stance and build. 

The face plate and armour fas­
cia design is thanks to the semi­
fairing  and  the  dual  coloured
panels  that  wrap  around  the
headlamp.  Some  of  the  design
elements  have  been  inspired  by
Honda’s  bigger  bikes  in  the  ad­

venture class. The body side pan­
els,  the  moulded  long  shrouds
that are meant to emphasise the
taller  stance  of  the  CB200X  and
the  knuckle­guards  with  integ­
rated  turn  indicators  are  eye­
catching features in the front of
the bike. These act as simple, yet
very  eff�ective  design  elements
that  enhance  the  CB200X’s  af­
fordable  adventure  bike  posi­
tioning. 

The fuel tank has also been
redesigned  com­
pared  to
the  Hor­
net  2.0.
But,  much
of  the
design  of
the  CB200X
from  the  en­
gine  back­
wards  is  pretty
much  identical
to  the  Hornet
2.0. 

For  example,  at
the  rear,  the  com­
pact,  X­shaped  tail­
lamp  is  a  carryover. The  split
grab  bar  at  the  rear  is  also

identical,  though  the  stepped
seat’s  squabs  are  shaped  diff�er­
ently  compared  to  the  Hornet
and  are  also  longer.  So,  a  set  of
panniers  or  a  storage  box  at  the
rear  won’t  leave  you  wanting
more seat space. 

The  chassis,  suspension  and
power unit are the same in both
the bikes, but to connect the rest
of  the CB200X  to  its  up­

right,  ADV  body­
style,  Honda  en­
gineers  have  also
made changes to
the  handlebar.
It is now raised
by over 60mm
(compared  to
the  Hornet
2.0)  and  has
been
turned  in
closer  to­
wards the
rider;
con­

sequently  the
rider’s posture is relaxed and

upright.  The  rider’s  seat  height
has  also  been  marginally  raised
and set at 810mm. 

Build and Features
The CB200X lists all LED lighting
as  one  of  the  key  features  in  its
spec­sheet.  The  turn  indicators
integrated  into  the  knuckle­
guards are also LED winkers. The
upswept muffl�er and exhaust tip
adds to the ADV bike body style.
The  instrument  cluster  is  a  di­
gital unit, again carried forward
from the Hornet 2.0. This reverse
LCD  unit  and  its  simplistic  dis­
play  is  visible  even  under  the
glare  of  the  afternoon  sun.  The
digital display  is  also

identical  to  the
one in the Hornet
2.0; no additional
connected  bike
features yet. 

Performance
The  engine
and  gearbox
in  the
CB200X
have  been
borrowed
from  the
Hornet

2.0,  and  in
the same state of tune

too.  The  184.4cc  single  cylinder,
(PGM­Fi)  fuel­injected  engine
puts out about 17bhp (12.7kW) of
peak  power  and  16.1Nm  of
torque.  The  engine  is  a  tested
workhorse, and it  is a refi�ned
unit.  The  focus  for
the engine is typic­
ally  Honda,  it  de­
livers a measured
‘peppy’  perform­
ance.  The  air­
cooled  unit  of­
fers  enough
‘go’ in the low
and mid­rpm
ranges.  At
147kgs,  the
CB200X  is
just  a
shade
heavier
than  the  Hornet
2.0,  so  the  performance  of
the  power  unit  should  feel  very
similar.  Vibrations  are  well  con­
tained at idle, but creep up when
you cross into 3­digit speeds. The
CB200X  is  still  an  easy  riding
bike  and  working  the  5­speed
gearbox  with  its  crisp  shifts,
while weaving through traffi�c in
Navi  Mumbai’s  roads  made  for
an interesting riding experience.
In  traffi�c,  the  bike  manages  to
stay  in  top  gears  without  any
knocking  setting  in  even  while
being ridden at slow speeds. 

Featuring  the  golden  upside
down  fork  at  the  front  and  a

mono  shock  at  the  rear,  the  sus­
pension is also a carry over from
the Hornet 2.0, so the ride quality
is very similar.

The 17­inch rims are also of the
same  size  as  the  former,  but  the
tyres  are  diff�erent  with  a
chunkier block pattern. The MRF
Zapper  Kurve  tyres  in  the
CB200X  makes  the  ride  just  a
shade fi�rmer and are meant to of­
fer  better  stability  if  you  do  de­
cide  to  take  it  off�­road.  The
167mm ground clearance should
also  help  in  that  endeavour,
though  the  bike  is  not  built  for
serious  levels  of  off�­reading.
Some blame for the harsher ride
on my test mule should probably
go  to  the  over­infl�ated  tyres.

Braking  performance  is
good  and  comes

off�  a
276mm

disc  at
the  front

and  a
220mm one

at  the  rear.
The  CB200X

gets  a  single
channel  ABS

system. 

Bottomline
The  CB200X  is  a

neat  addition  to
Honda’s  portfolio.

To  you  as  a buyer  looking  for
more  choice  in  the  entry  per­
formance  segment,  the  bike
brings the option of a ADV body
style  within  a  sub­Rs  1.5  lakh
price  segment.  There  is  a  lot  of
equipment  from  the  Hornet  2.0
and there are a lot of similarities
in  character  too.  Yet,  the
CB200X’s stance, riding position
and  the  design  uniqueness  are
good reasons for you to consider
this over the Hornet. The CB200X
has  been  priced  at  Rs  1.44  lakh
(ex­showroom). 

Honda’s CB200X leverages an existing
platform to offer what looks and feels like
a soft-roader within a premium commuter.
Will help you tackle effects of climate
change, even if it can’t climb mountains

‘Elevated’
experience!

DEBANGANA GHOSH

Mumbai, October 8

Founded in 2009 by

husband­wife duo Bipin Preet

Singh and Upasana Taku,

MobiKwik is waiting to get listed

this year along with several

other fi�ntech giants including

Paytm and PolicyBazaar.

Ahead of the ₹�1,900­crore

IPO, MobiKwik’s

co­founder, chairperson

and COO Upasana Taku

gaveBusinessLine a

glimpse into what’s ahead for

the payments company and its

roadmap post the listing. 

How do you plan to deploy

the funds raised through the

IPO? 

We  are  planning  to  infuse  it
back into the company. We will
be  investing  in  user  and  mer­
chant acquisition. We will also
be  investing  more  in  brand
marketing,  which  we  were  a
bit shy about in the past. Given
how large both payments and
‘buy now pay later’ (BNPL) op­
portunities  are  we  will  be  in­
vesting there as well. 

Do you plan to enter any

other business streams in

financial services? 

We already have an insurance
distribution  licence  from
IRDAI. We have teams, capabil­
ities  and  products  in  partner­

ship  with  insurance  compan­
ies  on  our  platform.  We  have
an investment advisory licence
from  Sebi  and  direct  mutual
fund  investment  products,  li­
quid  funds,  deposits,  gold  on
our platform. So, we are build­
ing insurtech and investment

tech  as  smaller
business  streams,
but  they  are  still
nascent.  We  expect
them to grow in 2­3
years. 

From  a  larger  perspective,
70  per  cent  of  the  revenue
growth today comes from con­
sumer  payments,  20  per  cent
from the BNPL business, and 10
per  cent  from  the  cross­sell
business. After 2­3 years, BNPL
and  payments  will  bring  40
per  cent  and  50  per  cent  rev­
enue, respectively, because the
margins  in  consumer  pay­
ments is 1.8 per cent while it is
about  4.5  per  cent  for  every
cycle  in  the  BNPL  business.
That’s  why  we  expect  the  rev­
enue  share  to  grow  faster  in
BNPL. 

How big is the BNPL

opportunity in India? 

In  India, especially, given that
we have only 35 million credit
card  customers  and  250­300
million digitally paying users,
this  gap  is  already  big.  In  the
next fi�ve years, we’ll have 700

million  digitally  paying  users
and  still  only  40­50  million
credit card users. BNPL is a very
large opportunity. Industry re­
ports say it will be a $50­60­bil­
lion  opportunity; I  feel it  will
be  a  $100­billion  opportunity
in the next two years. We are fo­
cused on using our structural
advantages  to  build  the  ‘buy
now, pay later’ category. 

Other sectors and traditional

banks are also trying to sell

digital financial services,

especially BNPL. How will

MobiKwik strategise

differently? 

It’s a big market and there will
be  many  people  trying  to
enter. There are some big con­
tenders.  Firstly  banks  and
NBFCs, but I don’t see any ma­
jor  competition  from  them.
Most of their distribution is via
branches  and  direct  sales
agents.  It’s  completely  phys­
ical in nature and their operat­
ing  cost  is  very  high,  so  they
can’t  do  ₹3,000­5,000  credit
products  because  they  can’t
make money, given the higher
costs. 

It’s  not  the  same  for  Mo­
biKwik; we  are  a  payments
platform  with  millions  of
users, and how they are spend­
ing  the  money  is  in  our  re­
cords. Also, as a wallet and a li­
censed  entity,  we  have  to  do
KYC  [know­your­customer
verifi�cation]  too.  We  are  well
poised to leverage this trend of
BNPL.  Being  fully  digital  we

can  make  money  even  on  a
500­rupee  note,  apart  from
having a robust user base. 

What about the new-age

fintechs?

Other  younger  and  smaller
fi�ntech start­ups, much like us,
have  learned  to  use  AI  [artifi�­
cial  intelligence] and ML [ma­
chine learning] to track altern­
ative and abstract data points
but they have signifi�cant chal­
lenges  when  it  comes  to  get­
ting scale. We have 108 million
registered  users.  They  don’t
have  KYC­ed  users  while  we
have  45  million  KYC­ed  users.

That’s going to take time and
billions of dollars for them to
reach. We also have 3.5 million
merchants.  We  have  a  card
through  which  users  can  pay
anywhere,  we  have  75,000  e­
commerce  platforms  and
apps. 

Currently,  we  have  23  mil­
lion users for our ‘buy now, pay
later’ product. Our end goal is
to  have  a  bigger  active  BNPL
user base than any credit card
company  in  India.  The  top
ones  have  12­13  million  cus­
tomers as of now. Though our
pre­approved  user  base  is
already large, we want to con­
vert  that  to  active  users
quickly. 

When do you see the

company breaking even? 

All  our  businesses  are  contri­
bution­margin profi�table over
the last two years. In the com­
ing  few  years,  too, we  plan  to
continue  investing;  in  the
short  term the  losses  will  go
up, but on a fi�xed cost the con­
tribution  margin  will  still  be
profi�table.  Overall,  EBITDA­
level profi�tability is still a few
years away. 

It was alleged in March that

MobiKwik data was

breached. Why didn’t the

company disclose this on its

own before it became

known through some ethical

hacker?

Firstly, our public statement is
out there on our social media

profi�les where we have denied
any breach in the system and
even appointed a forensic aud­
itor,  and  they  too  didn’t  fi�nd
any breach.

In  terms  of  long­term  user
security and platform strength
and privacy, we have beefed up
our teams and quarterly audit
processes  for  all  our  techno­
logy  infrastructure.  I  want  to
assure  you  that  we  have
quarterly, semi­annual and an­
nual audits because we are an
RBI­regulated  entity.  We  also

have  licences  from  IRDAI  and
Sebi,  and  have  to  regularly
send reports. After becoming a

listed company, of course, the
scrutiny  bar  goes  up  and  we
are preparing for that. 

‘MobiKwik eyes more ‘buy now, pay later’ customers than any card company’ 
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We will also be investing

more in brand marketing,

which we were a bit shy

about in the past. Given

how large both payments

and ‘buy now pay later’

opportunities are, we will

be investing there as well.

UPASANA TAKU 
Co­founder,  MobiKwik

YZ

Co-founder Upasana Taku outlines the

payment company’s post-IPO plans
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Bengaluru, October 8

Global IT consulting organisa­
tion  Xebia  has  acquired  PGS
Software,  a  Polish  software
house and cloud expert.

With  its  fi�fth  acquisition
this  year,  Xebia  continues  to
expand in line with its buy and
build  strategy:  partnering
with other thought leaders to

strengthen  its  position  as  an
authority  in  the  global  digital
domain.

PGS Software and Xebia will
closely  cooperate  to  deliver
tailored  technology  services
and IT consultancy to existing
and new clients. PGS Software's
CEO,  Wojtek  Gurgul,  will  be­
come  a  member  of  Xebia's
global  leadership  team,  and

PGS  Software’s  company  logo
will be extended by a footnote
saying: “Proudly part of Xebia”. 

Together, Xebia and PGS Soft­
ware have 3,100 employees and
enjoy  a  physical  presence  in
fourteen  countries.  With  PGS
Software,  Xebia  extends  its  di­
gital  capabilities  and  adds
nearshoring services to its port­
folio. 

Xebia acquires Polish cloud expert PGS Software
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