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Aquest any ha de ser el de la tornada a la normalitat i per aixd hem
volgut unificar sota el paraigua ACCIO Startup Forum I'antic Forum
d’Inversi6 (ara Catalan Pitch Competition) i els Startup Hub Events.
D’aguesta manera, fem un pas endavant perque I'esdeveniment si-
gui massiu i presencial. Es consolidara com la primera gran finestra
al moén de les start-ups catalanes, la que els dona més projeccio.

Com cada any, a continuacié us presentem el cataleg de les
50 start-ups amb més potencial de Catalunya. D’entre totes, se
n’han seleccionat 24 dels ambits de la salut, les TIC i el deep-tech.
Aquestes empreses emergents tindran I'oportunitat de presentar
el seu projecte als inversors que participaran en el Catalan Pitch
Competition, una de les activitats incloses dins d’ACCIO Startup
Forum. També en formen part un espai de networking amb inver-
sors i diverses taules rodones.

'esdeveniment, que arriba a la seva 26a ediciO, reuneix i posa
en contacte, principalment, inversors i emprenedors, pero tambg,
i cada cop mes, empreses i grans empreses de Catalunya que tam-
bé hi volen participar perque estan interessades en el potencial in-
novador de les empreses que s’hi presenten i en les oportunitats de
col-laborar-hi.

Les start-ups que participaran en el Catalan Pitch Competition te-
nen perfils molt diversos, de manera que a més de donar oportuni-
tats a projectes inicials, també es dona suport a aquells que ja han
assolit una certa maduresa i als quals els cal un impuls per aconse-
guir el creixement esperat. També ha estat molt important cercar
els inversors, que representen visions transversals i interessos molt
diversos.

Aquest gran aparador que és ACCIO Startup Forum els donara
a tots una gran oportunitat per donar-se a congixer, per concer-
tar trobades i fer networking amb inversors amb I'objectiu de fer
créixer aquest ecosistema de projectes emergents.

Natalia Mas i Guix
Directora general d’IndUstria i consellera delegada d’ACCIO

”I Generalitat
LY de Catalunya
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1.200

Empreses

Entitats de recerca

Subsectors

Farma
Biotech
Meditech
Digital Health

19.767

Facturacié (M€)

a Catalunya

55.440 3,5%

Treballadors PIB

INVERSIO ESTRANGERA EXPORTACIONS

inversié de capital del total

total de I'Estat de I'Estat
del sector

projectes farmaceutic

inversio

de capital

Principals socis comercials: Suissa, Alemanya, Franca

Paisos amb més oportunitats

Estats Units
Japdo

Regne Unit
Russia

india

Corea del Sud

Kenia
Australia
Xina
Franca
Ghana

Oportunitats en industria i manufactura

Liders globals en el sector farmaceutic
Una industria biotecnologica dinamica
Medtech, atraccid d’IED a Catalunya

Salut digital, el subsector amb més creixement

Font: Informe Les ciéncies de la vida i la salut a Catalunya, d’ACCIO
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mti?

Hartmann ha invertit 14 M€ per ampliar
les seves plantes a Mollet i a Montornes
que fabriguen dispositius medics per de-
sinfectar i tractar les ferides i la incontinen-
cia, i ha generat 15 llocs de treball nous.

Qiagen, un gran proveidor holandés de
tecnologies per a assajos i tests clinics
a escala mundial, va comprar I'empresa
catalana Stat-Dx, especialitzada en el
desenvolupament, fabricacié i marque-
ting de diagnostics closer to care. Qiagen
ha doblat la capacitat de la seva planta
al Parc Cientific de Barcelona per pro-
duir tests COVID.

Teladoc Health, una multinacional esta-
tunidenca de telemedicina, ha obert ofi-
cines centrals a Barcelona, cosa que ha
implicat una inversioé de 120 M€ i la crea-
ci6é de 750 llocs de treball.




AIGECKO TECHNOLOGIES SL

Amb nomeés una imatge del teu menjar, rep tota
la informacio nutricional

10/2020

Problema i solucio

Els nutricionistes no saben realment que mengen els seus usuaris,
especialment pacients o esportistes, perque és complicat recordar-ho
o fer-ne llistes inacabables. Els usuaris fan una foto del menjar amb
el seu mobil i els nostres algoritmes basats en |A i deep learning
identifiquen els plats cuinats, fruita, verdura, fruita seca, begudes...,
i faciliten fins a 32 indicadors nutricionals validats. Els nutricionistes
ho poden monitoritzar a través de la nostra plataforma. Tota la fun-
cionalitat es fa al nuvol i es pot integrar en qualsevol sistema de ges-
ti6 existent.

Propietat intel-lectua

Algoritmes protegits per la Universitat de Barcelona.

El mercat potencial s’ha estimat en 132.000 M USD el 2023. El nos-
tre target: apps de salut i nutricid, hospitals, clubs esportius i empre-
ses de restauracio, tant a escala nacional com internacional. Venda
directa y també a través de distribuidors i representants al territori.

Model de negoci

El nostre model de negoci és SaaS B2B. Treballem amb grups com
hospitals, clubs esportius i cadenes de restaurants. Els plans de pa-
gament depenen principalment dels usuaris de cada grup/client i de
les funcionalitats.

Totes les nostres API estan disponibles en linia per integrar-se amb
qualsevol lloc web o app.

Els nostres competidors no presenten solucions per clients, simple-
ment reconeixement de menjar per clients finals (foodvisor) o per
compra (madlock)

= TORNAR A L'iNDEX
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250.000 € per consolidar I'equip, generar datasets per poder créixer
en I'ambit internacional i activitats comercials enfocades en els pro-
ductes actuals.

01/2021 ' Inici d’activitats comercials.

07/2021 ' Signatura de contracte amb primer el equip de futbol de
La Liga.

09/2021  Rebuts diversos premis i mencions internacionals
(EWC 2021, eAwards...).

10/2021 1 Signatura de contracte amb el primer hospital.
11/2021

Acord amb fabricant xines per incorporar els nostres API.

12/2021  Obtencié de finangament per a plans futurs.
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6 20.000 € 0€
treballadors  aportacioé de I'equip  capital aixecat

AT .
wsv aigecko.co

PERSONA DE CONTACTE
Francesc Saldana

7 fsaldana@aigecko.com
% 616 277 665

@, Pl. Pompeu Fabra, 1 A, 2n 2a
08700 Igualada

EQUIP

Petia Radeva Marc Bolafios
R+D CTO

Eric Verdaguer
CEO

PREGUNTA A EMPRENEDOR | Marc Bolafios

Qué et va fer crear I'empresa? Quina relacié prévia
tenies amb el teu mercat potencial?

Diversos anys de recerca a la Universitat de Barcelona
amb algoritmes de reconeixement de menjar i el fet
d’haver demostrat I’éxit amb projectes reals.

Quin és el risc més important de ’empresa i com

el resoldreu?

Aconseguir disposar de més datasets d’'imatges de
menjar d’altres continents. Actualment, en tenim d’Eu-
ropa i dels EUA, principalment. Inversié prevista.

Com veus I’empresa d’aqui a 5 anys?

Tots portarem un gestionador del que mengem tal com
portem el d’activitat fisica o de la son al mobil.



https://www.aigecko.com/
mailto:fsaldana%40aigecko.com?subject=
https://www.linkedin.com/in/petia-radeva-71651334/
https://www.linkedin.com/in/marc-bola%C3%B1os-sol%
https://www.linkedin.com/in/eric-verdaguer-jimeno/

BENESIT

Millorar la postura de les persones perque treguin
tot el seu potencial

06/2021

Problema i solucio

El mal d’esquena afecta el 80 % de la poblacio i és la primera causa
d’absentisme laboral. Es un problema molt incapacitant i esta molt
relacionat amb el sedentarisme i les males postures.

Benesit millora la postura de les persones amb un dispositiu que es
col-loca al respatller de qualsevol cadira i avisa amb una vibracié quan
detecta una mala postura. D’aquesta manera, 'usuari es recol-loca
i manté una bona postura. També I'avisa cada hora perque s’aixequi.
Volem millorar la postura de les persones per prevenir el mal d’es-
quena i que puguin desenvolupar tot el seu potencial.

Propietat intel-lectua

Hem desenvolupat una tecnologia propia i una solucié Unica i innova-
dora. Estem preparant-nos per demanar un model d’utilitat.

Treballadors: passen moltes hores asseguts i volen millorar la seva
postura.

Empreses: per millorar les condicions dels treballadors i prevenir
baixes laborals.

Estudiants: aprendre des de petits.
Pacients de fisioterapia: recomanat per fisioterapeutes.
Gamers: prevenir lesions.

Model de negoci

B2C a través d’e-commerce al nostre web i a Amazon, venent el
producte per 75 €, amb un cost de 35 €.

B2B per a venda directa, amb un model de lising amb analisi de dades
i actualitzacions per 15 €/mes.

= TORNAR A L'iNDEX

vl Ciencies de la vida i la salut

Cotilles que fan mantenir una bona postura. Sén el recurs més cone-
guts, pero, a llarg termini son perjudicials segons els experts.
Upright, un dispositiu de 90 € que s’enganxa a I'esquena i t’avisa quan
estas en una postura incorrecta.

Axia Smart Chair, una cadira de 500-1.000 € que t’avisa.

Projeccions financeres i necessitats de financam
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Ara mateix, entre els socis, les beques, els concursos i un préstec
ENISA hem aconseguit 125.000 €. Amb aquest financament, podrem
sortir al mercat i comencar a vendre. Estem buscant 250.000 € per
accelerar-ne el creixement i per desenvolupar una app connectada
al dispositiu que registri les dades de la postura.

09/2020 ' Primer MVP funcional.
10/2020 ' Guanyem el concurs de start-ups de la UB StartUB!
06/2021 ®» Crowdfunding de prevendes amb éxit (107 %).

12/2021 » Acabar la industrialitzacié i el disseny final amb Leitat.
01/2022 ™ Entrada al mercat.

01/2022 ® App funcional amb dades de la postura.

2 Es &

2 25.000 € 100.000 €
treballadors aportacioé de I'equip capital aixecat

AN .
wsv benesit.es

PERSONA DE CONTACTE

Enrique Vilalta Diaz

7 enriquevilalta@benesit.es

% 699 128 815

@, C. Roger de Flor, 254, 1r 1a
08025 Barcelona

EQUIP

Enrique Vilalta
CEO

Joan Ortiz
CTO

PREGUNTA A ’EMPRENEDOR | Enrique Vilalta

Qué et va fer crear I'empresa? Quina relacié prévia
tenies amb el teu mercat potencial?

Quan estudiava enginyeria biomédica passava moltes
hores assegut incorrectament, i en époques d’exa-
mens sempre em feia mal 'esquena. Vaig voler solu-
cionar-ho.

Quin aspecte del producte/servei creus que atreu
més el teu client? Per que?

Que t’avisi i que el dispositiu sigui molt comode i sim-
ple. El deixes sempre a la cadira i ja t’avisara.

Quin és el risc més important de ’empresa i com el
resoldreu?

El principal risc és no trobar prou finangament abans
d’engegar. Estem buscant aquest financament per
diferents vies i tenim diversos plans.


http://www.benesit.es
mailto:enriquevilalta%40benesit.es?subject=
https://www.linkedin.com/in/enrique-vilalta/
https://www.linkedin.com/in/joanortizrosell/

DERMAVISION SOLUTIONS

Democratitzem l'accés a la deteccio del cancer
de melanoma

01/2019

Problema i solucio

El'95 % de les morts de cancer de pell son causades pel melanoma.
La taxa de supervivencia é€s proxima al 100 % si es detecta en etapes
inicials, pero per fer-ho no hi ha cap solucié automatitzada i estan-
darditzada. Dermavision Solutions crea un procediment estandardit-
zat de control i deteccio precog, a partir d’'una analisi cost-efectivitat,
que poden oferir tant entitats publiques com privades. El Deviskan
és un aparell medic que funciona amb Al, capag de digitalitzar en
5 minuts tota la informacié necessaria per al diagnostic del melanoma
de forma automatica.

Propietat intel-lectua

La invenci6 esta protegida mitjancant una patent europea i se’n fara
una extensio via PCT als mercats internacionals més importants.

Entitats mediques privades (cliniques, hospitals), amb un volum de
mercat de 1.200 M€/any, a les quals s’arriba a través de la xarxa
de distribuidors. Entitats mediques publiques (CAP, hospitals) en qué
es crea mercat de dispositiu de deteccid precog del melanoma, a les
quals s’arriba per la via de la contractacio publica.

Model de negoci

Doble model de negoci segons el segment.

Sector privat: model B2B caracteritzat en un PaaS. S’estableix un
cost en concepte d’instal-lacid del dispositiu i un cost per a cada
sessio realitzada amb el Deviskan.

Sector public: model B2G, amb venda directa del dispositiu i cobra-
ment periodic per manteniment del software.

Competéncia

Empreses que ofereixen dispositius per a patologies de la pell: derma-
toscopis tradicionals i digitals, escaners de cos complet i apps. No
ofereixen una soluci¢ estandarditzada de deteccié de melanoma. Des-
taquem Fotofinder, Canfield, Derma Medical Systems i Skin Vision.

= TORNAR A L'iNDEX
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Dermavision Solutions esta buscant una ronda d’inversié seed de
500.000 € el primer trimestre del 2022 per acabar el desenvolupament
del prototip final i fer-ne la validacio clinica i regulatoria. Aquesta
ronda permetra a I'empresa obtenir el certificat CE i I'expansi¢ de
I’equip, tots dos necessaris per introduir el producte al mercat a
principis del 2024.

01/2020 B Prototip funcional testat en més de 50 voluntaris.

07/2020 W Startup Capital ’ACCIO de 75.000 €, Ajut Neotec (CDTI) de
250.000 € i EIT Health Headstart de 40.000 €.

07/2021 B Inici d'un estudi preclinic amb I'Hospital Clinic de Barcelona.
01/2022 1 Extensi6 de la patent als mercats més potents via PCT.
11/2022 ' Estudi de validacio clinica.

12/2023  Obtenci6 de regulacié CE.

&g 5 &

3 20.000 € 365.000 €
treballadors aportacié de I'equip capital aixecat

AT .
- dermavisions.com

PERSONA DE CONTACTE

Enric Campmol Ametller

7 enric@dermavision.com

% 600 490 357

©, Berenguer Mallol, 11
17480 Roses

EQUIP

Narcis Ricart
CEO

Enric Campmol
CTO

PREGUNTA A EMPRENEDOR | Enric Campmol

Qué et va fer crear I'empresa? Quina relacié prévia
tenies amb el teu mercat potencial?

Un dermatoleg em va recomanar que controlés una
piga comparant-la amb una moneda. No hi havia eines
eficients per controlar una malaltia tan perillosa.

Quin aspecte del producte/servei creus que atreu
més el teu client? Per que?

El fet de passar de 50 minuts de feina manual a 5 mi-
nuts de procés automatic que no malgasta el valués
temps dels dermatolegs.

Quin és el risc més important de ’'empresa i com el
resoldreu?

L’aspecte regulador: el marcatge CE per comercialitzar
el Deviskan. Treballem amb una consultora especia-
litzada en regulacioé de dispositius medics.



http://www.dermavisions.com
mailto:enric%40dermavision.com?subject=
https://www.linkedin.com/in/narcisricart/
https://www.linkedin.com/in/enriccampmol/

GATE2BRAIN

Medicines beyond barriers

07/2020

Problema i solucio

El DIPG és el tumor cerebral pediatric que té el pitjor pronostic, amb
una supervivéncia mitjana de 8 a 11 mesos. Es el tumor infantil més
comu que afecta el tronc cerebral, amb una incidencia de 2 pacients
per cada milié d’individus de 0 a 20 anys. El G2B-002 és un conjugat
quimic amb un agent anticancerés potent i peptids llangadora. El
G2B-002 creua la barrera hematoencefalica 100 vegades més que el
seu homoleg no conjugat. Es molt efectiu per tractar xenoempelts de
tumors DIPG i altres tumors pediatrics solids. La plataforma Gate2Brain
es pot aplicar per tractar altres malalties del SNC en qué creuar la
barrera hematoencefalica és un obstacle.

Propietat intel-lectua

Drets de propietat intel-lectual: DKP (W02008/025867); THRre (W02013/
127829); MiniAp4 (WO2015/001.015). Patent: (EP20382854.6) per al
primer producte de G2B-001. En preparacio: G2B-002.

El mercat de farmacs per al SNC arribara als 4.600 M$ el 2026. Les
5 farmaceutiques més importants relacionades amb el SNC son Bio-
gen, Pfizer, Teva Pharm, Novartis i J&J. Aquestes companyies podrien
adquirir Gate2Brain. Obtinguda la llicencia i feta la fase 1 de I'assaig
en DIPG, 600 pacients de tot el mén es podrien beneficiar cada any
del G2B-002.

Model de negoci

El model de negoci de Gate2Brain sera B2B. G2B-002 és el nostre
farmac propi que rebra la llicencia en els propers anys. Tenim la inten-
ci6 de codesenvolupar-ne 2 més amb un dels candidats a farmac
d’una gran farmaceutica. Aixd generara confianga en la nostra tecno-
logia de plataforma i preparara el terreny perque una gran companyia
farmaceutica adquireixi Gate2Brain.

L'FDA i 'EMA encara no han aprovat cap farmac per al tractament del
DIPG. Competencia tecnologica: Angiochem, Bioasis, Vecthorus, etc.
Avantatges competitius de Gate2Brain: 1) 3 families de llancadores
patentades, que s’adapten a una gran varietat de molecules; 2) els
nostres peptids son resistents a les proteases.

= TORNAR A L'iNDEX
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Per al 2022 tenim la necessitat de 2 M€ per concloure la preclinica
no regulatoria i per al 2023 necessitem 4 M€ per a la preclinica regu-
latoria. El 2024, després de la presentacio de I'lMPD, comencaria
I'assaig clinic de fase I-lla, en 8-10 infants, amb una necessitat finan-
cera de 5 ME€. Actualment, Gate2Brain ha obert una ronda de finanga-
ment fins a I'assaig clinic.

07/2020 ' Fundraising de 600.000 €.
09/2020

Sol-licitud de patent del primer producte de Gate2Brain.

09/2021 ' Eficacia de G2B-002 en models animals rellevants de DIPG,
xenoempelts derivats de pacients.

12/2022 D Finalitzacio de la preclinica no regulatoria per a G2B-002.
12/2023

Finalitzacié de la preclinica regulatoria per a G2B-002.

03/2024 ' Presentacio de I''MPD per a G2B-002 en DIPG i inici d’assaig

clinic.
$
& S &
3 3.000 € 702.000 €

treballadors aportacio de I'equip capital aixecat

&% gate2brain.com

PERSONA DE CONTACTE
Meritxell Teixidd
72 meritxell.teixido@gate2brain.com
% 677 522 679
©, Baldiri Reixac, 4-8
08028 Barcelona

EQUIP

Meritxell Teixidé Gloria Sanclimens
CEO & CSO COO

Esther Riambau
CBDO

PREGUNTA A EMPRENEDOR | Meritxell Teixido

Queé et va fer crear I'empresa? Quina relacié prévia
tenies amb el teu mercat potencial?

Tot sorgeix de la idea d’ajudar amb la nostra tecnologia
en el tractament d’aquells pacients que pateixen una
malaltia del sistema nerviés central.

Quin aspecte del producte/servei creus que atreu
més el teu client? Per qué?

Poder millorar el transport dels candidats a farmac de
la seva pipeline.

Quin és el risc més important de ’'empresa i com el
resoldreu?

Atracci6 de finangament: ajuts a escala estatal i inter-

nacional combinats amb la cerca de finangament de
capital privat.

10


http://www.gate2brain.com
mailto:meritxell.teixido%40gate2brain.com?subject=
http://linkedin.com/in/meritxellteixido/
http:///in/gloria-sanclimens-pérez-de-rozas-0823789/
http://linkedin.com/in/estherriambau/

IMAZ TECHNOLOGY
INNOVATION SL

Desenvolupament de solucions flexibles
I de monitoritzacio de la salut

03/2020

Problema i solucio

SmartGloves son uns guants intel-ligents que permeten controlar i fer
el seguiment de tot tipus de moviments fets per la ma i el canell de
I'usuari, i que tenen associat un software capac de gestionar i emma-
gatzemar les dades dels usuaris. Mitjangant tecnologia deep learning
i intel-ligencia artificial, converteix les dades en recomanacions i en
informacié per a la prevencié de trastorns musculoesquelétics, i per-
met millorar la postura de I'usuari i I'Us dels guants en I'entorn laboral.

Propietat intel-lectua

"empresa ha sol-licitat el registre de la marca Maxens i les dues pa-
tents europees de hardware i software.

Digital healthcare i eHealth: per a la prevencid d’alteracions de la ma
i el canell mitiancant el seguiment de I'activitat en temps real. Riscos
laborals: mercat en el qual es troben les empreses asseguradores i
de prevencio de riscos laborals. Esports, seguiment i analisi d’activitats.

Model de negoci

Estrategia de venda: directa, indirecta i per subscripcio. Les primeres
vendes (productes research use only - RUO), el 2022: 50-100 unitats
a un preu de 695 €/unitat (marge del 58 %). Les vendes postcertifica-
cié comengaran el 2023, a un preu de 350 € per al producte basic
(marge del 58 %) i de 2.400 € per al més complex (marge del 85 %).

SmartGloves és un concepte Unic en el mercat. Les principals tecno-
logies wearables disponibles no estan enfocades al sistema de moni-
toratge de les mans en temps real amb bio-feedback per reduir I'estres
i la tensio pel que fa als dits, les mans i els canells, i corregir els possi-
bles danys ocasionats.

= TORNAR A L'iNDEX
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El volum i el detall de la necessitat de finangament previst és: per al
2022, 195.100 €; per al 2023, 200.800 €. El total del finangament
necessari és de 395.900 €, que inclouen personal (247.100 €), ma-
terials (20.500 €), col-laboracions externes (56.800 €) i altres despe-
ses (40.500 €).

03/2021 Primer prototip funcional.

07/2021 Producte preindustrial.

11/2021

D
D
09/2021 1 Estudi de patentabilitat. Sol-licitud de la patent i la marca.
D Industrialitzacio del producte.

D

01/2022 Introduccio del producte al mercat i inici de les vendes limitades

de productes ROU per fer els assajos necessaris per obtenir els
certificats.

01/2023 ™ Primeres vendes del producte.

g 5 &

5 20.000 € 0€
treballadors aportacié de I'equip capital aixecat

AT .
w»v imaztech.org / maxsens.es

PERSONA DE CONTACTE

Maziar Ahmadi

2 mahmadi@imaztech.org

% 747 741 704

@, C. Joan de Palomer, 2
08019 Barcelona

EQUIP

Maziar Ahmadi Georgiana Sirbu
CEO COO i cofundadora

Ali Farshchian
CTO

PREGUNTA A EMPRENEDOR | Maziar Ahmadi

Que et va fer crear ’empresa? Quina relacio prévia
tenies amb el teu mercat potencial?

Una llarga experiencia en I’electronica impresa. L'em-
presa es crea per desenvolupar solucions flexibles per
al sistema de monitoratge del benestar i la salut. B2B.

Quin aspecte del producte/servei creus que atreu
més el teu client? Per que?

Solucié d’loT en temps real per a la prevencio, la pro-
teccié i la millora postural de mans i canells en I’entorn
laboral.

Quin és el risc més important de ’empresa i com
el resoldreu?

Preus elevats, reptes de reemborsament, barreres tec-
nologiques, normatives/regulacié estricta.
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NIXI DESIGN FOR HEALTH SL
(NIXI FOR CHILDREN)

Helping children prepare for medical procedures
with virtual reality

12/2019

Problema i solucio

La informacié adequada i la preparacio son imprescindibles perque els
infants puguin afrontar sense por els seus tractaments a I'hospital.
[ansietat preoperatoria afecta el 60 % dels infants que s’han d’operar
(500.000 al’any a Espanya) i té efectes sobre la seva salut, com ara un
augment de la presa d’ansiolitics, una recuperacié més lenta i regres-
sions en la conducta fins a 6 mesos després de la intervencié. En el
cas de la radioterapia, una bona preparacié del pacient pot evitar fins
a 30 sedacions innecessaries. NixiKit és una eina de RV que ajuda els
infants que han de ser operats a preparar-se abans de visitar el quirdfan
i redueix 'ansietat preoperatoria.

Propietat intel-lectua

La marca comercial esta registrada i mantenim la propietat intel-lectual
de tot el material audiovisual creat fins al moment (experiencies VR).

Cada any es fan més de 500.000 operacions en infants de 4 a 18 anys
a Espanya, i 3,9 milions als EUA. Un mili¢ d’infants son tractats de
cancer cada any entre Espanya i els EUA. Hi ha desenes d’intervencions
que generen ansietat per a les quals crearem productes en el futur.

Model de negoci

Focus actual: B2B (SaaS). Subscripcié anual i reposicid de NixiKits
(25 €/pacient) dels hospitals segons el nombre de pacients tractats.
Cost de produccié de 1.000 unitats: 7,4 €. Fee de personalitzacié
opcional: 9.450 € (realitat virtual personalitzada).

Competéncia

Principalment, realitat virtual de distraccio (no preparacié): VR Pharma,
Wake up and smile, Starlight Foundation (EUA). Contingut de prepa-
racio per al’operacié no immersiu: Exploro (GB). Projectes pilot liderats
per hospitals: Little Journey UK, SNUH Korea.

= TORNAR A L'iNDEX
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300.000 €, febrer 2022: ronda crowdequity amb possibilitat de com-
prometre capital previament. Desenvolupament tecnologic per millorar
la plataforma de pacients i I'app. Creacioé de noves linies de negoci:
rajos X, diabetis. Ampliacio de I'equip.

05/2019 ® Crowdfunding per comengar I'assaig clinic a Can Ruti (6.975 €).
Resultat positiu en reduccié de I'ansietat preoperatoria. Publicacio,
novembre de 2021.

04/2021 Inici de col-laboracié amb The Ricky Rubio Foundation i Hospital Vall
d’Hebron. Llancament de I'experiéncia Radioterapia per a infants amb
cancer. Implementacio als primers 10 hospitals el 2021.

09/2021 1 Facturaci6 confirmada el setembre de 2021 de 100.000 €.

12/2021 1 Expansi6 a Espanya amb 15 hospitals i primera prova pilot als EUA
amb The Ricky Rubio Foundation.

12/2021 1 Llangament al mercat de I'experiencia Hemofilia i prova pilot per a
pacients adults: cirurgia cardiaca, visita a un familiar ingressat a I'UCI.

02/2022 & Tancament de la ronda de finangament i desenvolupament d’una nova

app amb més funcionalitats i opcid a subscripciod 100 % online. Escalabilitat

&g 5 &

3 15.000 € 0€
treballadors aportacio de I'equip capital aixecat

AT P B
wwv nixiforchildren.com

PERSONA DE CONTACTE
Tomas Lébez Pérez

£2 tomas@nixiforchildren.com
% 616 989 816

@, C. Balmes, 271, 5¢
08006 Barcelona

EQUIP

Tomas Lobez
CEO

Dr. Juan José Torrent
CMO (Medical)

PREGUNTA A EMPRENEDOR | Tomas Lobez

Que et va fer crear ’empresa? Quina relacié prévia
tenies amb el teu mercat potencial?

A I'edat de 13 anys, el meu amic Marc no va superar
una leucemia. Després d’aguesta experiencia, vaig pro-
metre que tornaria a un hospital a ajudar.

Quin aspecte del producte/servei creus que atreu
més el teu client? Per que?

La humanitzacié dels hospitals i 'apoderament del pa-
cient son prioritats de tots els hospitals i una preocu-
pacio de les families.

Com veus I'empresa d’aqui a 5 anys?

Lider en el sector de la prehabilitacié per a tractaments
que generen angoixa. Sector salut. Expansio per Espa-
nya, els principals paisos europeus i els EUA.
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REACT 2017 SL

Salut especialitzada alla on siguis i quan vulguis

04/2017

Problema i solucio

Dificultat a I'hora de rebre serveis de salut especialitzats a domicili.
Vam comengar amb la fisioterapia i ara estem obrint nous verticals.
ReactCare és I'evolucié de FisioReact.

Som la plataforma pionera en la digitalitzacié de I'experiencia de
I'usuari en serveis a domicili i també en la gestié de partners que fan
els serveis. Tot esta 100 % automatitzat i permet I'obertura de nous
verticals i amb escalabilitat a nous paisos.

El nostre mercat sén totes aquelles persones (especialment depen-
dents) que necessitin tractaments de salut integrals a domicili, aixi
com empreses que apostin pel benestar del seus treballadors. Ac-
tualment, el mercat és de 10 bn€ només a Espanya.

Model de negoci

Revenda i distribucié de productes i serveis de salut. Amb canal di-
recte (B2C) i canal indirecte (B2B2C + B2B). Els nostres marges seran
d’un 35% i els costos d’estructura sén minims.

Actualment, al sector serveis de salut trobem UrbanCo a Londres,
que fa serveis domiciliaris, i Soothe als EUA.

= TORNAR A L'iNDEX
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Durant el primer semestre de 2022 volem tancar una ronda de
400.000 € que ens ajudin a passar de ser una empresa d’un em-
pleat a una de 10. Fitxarem talent en operacions, finances, vendes
i desenvolupament de producte. També farem el canvi a un model
de paid marketing.

01/2018 ® Inici dels serveis a domicili de fisioterapia.
12/2020 ' Facturacié anual de 150.000 €.
05/2021 1 Obertura de 12 regions per tot Espanya per donar servei al B2B.

01/2022 ' Ronda d’inversi6 de 400.000 €.
12/2022° ' Tancament d’any amb facturacio de 694.000 €.

05/2023 ' Ronda d’inversié d’1,1 M€ per a la internacionalitzacio.

& 5 &

2 30.000 € -€
treballadors aportacio de I'equip capital aixecat

& fisi t
uuu fisioreact.com

PERSONA DE CONTACTE
Albert Valls
2 albertvalls@fisioreact.com

% 675291 199
@, C. Aribau, 171, 1r 2a
08036 Barcelona

EQUIP
Albert Valls Juan Victor Izquierdo
CEO Cofundador
Marc Valls
Cofundador

PREGUNTA A EMPRENEDOR | Albert Valls

Que et va fer crear I'empresa? Quina relacioé prévia
tenies amb el teu mercat potencial?

La malaltia del meu germa gran. Vaig estar treballant
en la part domiciliaria durant 5 anys i vaig detectar la
necessitat que tenia el sector.

Quin aspecte del producte/servei creus que atreu
més el teu client? Per que?

Servei especialitzat, digitalitzat i sota demanda (on i
quan vulguin).

Com veus I'empresa d’aqui a 5 anys?

Sent la empresa lider a Espanya en serveis domiciliaris
amb més de 450 professionals i havent fet ja la inter-
nacionalitzacié.
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SINGULARITY BIOMED

The Computational Rheumatology Company

03/2019

Problema i solucio

[artritis reumatoide és una malaltia inflamatoria cronica que sense el
control adequat destrueix les articulacions, produeix una enorme limi-
tacio funcional i deteriora la qualitat de vida dels pacients. El seguiment
periodic dels pacients és fonamental per detectar la preséncia d’acti-
vitat inflamatoria, avaluar la resposta al tractament i ajustar-lo en cas
que sigui necessari. Singularity Biomed ha desenvolupat el primer dis-
positiu medic que permet avaluar la inflamacié articular de mans de
manera immediata i remota utilitzant termografia i intel-ligencia artificial.

Propietat intel-lectua

Hem fet una sol-licitud de patent del métode per analitzar les imatges
termiques.

"artritis reumatoide és una malaltia molt prevalent que afecta més de
20 milions de persones al mén. A més, té impacte economic molt
elevat a causa dels alts costos medics i de la incapacitacio laboral.
Arribarem a aquest mercat mitjancant acords amb grans multinacionals
farmaceutiques.

Model de negoci

El model de negoci es basara en el pagament per Us del dispositiu
(medical device as a service) o una subscripcioé anual per pacient.
Com que les imatges termiques son analitzades mitjancant un softwa-
re especific al nuvol, s’hi pot quantificar el nombre d’accessos.

La principal alternativa és la utilitzacioé de I'ecografia de mans. No
obstant aixd, aquesta prova requereix molt de temps i una expertesa
molt elevada per part del metge. Per tant, no és factible en moltes
ocasions a la consulta i no es pot utilitzar en el seguiment telematic
del pacient.

= TORNAR A L'iNDEX
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Els recursos necessaris per arribar al mercat sén de 0,4 M€, princi-
palment per fer la validacio clinica i el procés regulatori per obtenir el
marcatge CE i 'aprovacio de I'FDA. La nostra intencid és obrir una
ronda d’inversié a finals de 2021. Disposarem del suport financer
d’empreses farmaceutiques per dur a terme I'estudi clinic.

02/2020 ' Primera validacié clinica de la tecnologia de termografia + 1A
per avaluar la inflamacio articular.

Manuel Marin
Co-Founder & CEO

Isabel Morales

12/2020 ' Obtencioé d’ENISA i CDTI Neotec. Co-founder & CSO
05/2021 ' Sollicitud de patent.
12/2021 ' Finalitzacié del desenvolupament del dispositiu médic.
06/2022 ® Finalitzacio de la validacio clinica del dispositiu medic. ;
PREGUNTA A EMPRENEDOR | Manuel Marin
03/2023 B Regulacions CE i FDA aconseguides. ) )
Quin aspecte del producte/servei creus que atreu
més el teu client? Per que?
La rapidesa, la facilitat d’Us i el fet que el pacient pugui
é’ 8 Q §$ ? utilitzar el dispositiu a casa seva.
$ Quin és el risc més important de ’empresa i com el
2 20.000 € 200.000 € resoldreu?
treballadors aportacio de I'equip capital aixecat Hi ha un risc en I'accés al mercat, ja que el dispositiu

ha de poder ser fiancat pels sistemes sanitaris.
Com veus I'empresa d’aqui a 5 anys?

En 5 anys esperem tenir una preséncia global i un im-
pacte significatiu en la qualitat de vida dels pacients

amb artritis reumatoide.
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SYCAI MEDICAL

Assistent digital per al diagnostic precog¢
de cancer de pancrees per imatge

08/2020

Problema i solucio

El cancer de pancrees és el més letal, amb una taxa de supervi-
vencia del 5% i 5 mesos d’esperanca de vida des del diagnostic,
a causa de la manca de metodes de diagnostic precog. Per aixd
els radiolegs vigilen (per imatge o de forma invasiva) totes les lesions
que es detecten, gairebé la meitat de les que s’estimen. Els ra-
didlegs experts tenen una precisié de prop del 70 % en el diagnos-
tic d’aquestes lesions. El nostre software, que analitza totes les
proves d’imatge realitzades, ha arribat ja al 90 % de sensibilitat i al
80 % d’especificitat, i ajuda el radidleg a elaborar I'informe de ma-
nera automatica.

Propietat intel-lectua

LLa tecnologia propia desenvolupada s’ha patentat; no el software en
si, sind el metode diagnostic de caracteritzacio de lesions.

A Europa, el mercat és de 450 M€ només en pancrees i de més
d’1 bn€ quan hagim escalat a fetge i ronyd. Després de la venda
directa, farem acords mitjancant llicencies amb empreses fabricants
de maquinari i programari medic que integrin la nostra solucio, per
tal d’augmentar-ne 'abast comercial.

Model de negoci

Inicialment sera un model SaaS amb un cost anual per client d’entre
15.000 €i45.000 €. Gracies als nostres esquemes d’integracio tec-
nica i a la propera adquisici¢ de servidors propis, cada nou client no
requerira una inversié d’integracié addicional, de manera que la so-
lucié és altament escalable.

= TORNAR A L'iNDEX

Altres solucions analitzen el liquid biopsiat de les lesions trobades
(Interpace Diagnostics) o busquen biomarcardors (Amadix), pero en-
cara que ajuden a discriminar les lesions que son perilloses d’aquelles
que no ho son, no solucionen el repte de la deteccio, que és el que
més preocupa els radiolegs.

Projeccions financeres i necessitats de financam
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500.000 € que ens portaran a acabar els assajos clinics, acabar les
auditories de qualitat (quality management system) i la documentacio
técnica per obtenir el marcatge CE a finals de 2022 i les primeres
vendes. Busquem un lead investor (ja tenim diverses opcions en
negociacions) i aportacions menors per completar la ronda.

01/2021 ' Finan¢cament pre-seed no dilutiu.
07/2021  Primera validacié clinica.
08/2021 1 Patent dipositada.

01/2022 ™ Ronda seed.
04/2022 1 Assaig clinic acabat.
12/2022 ® Obtencié del marcatge CE.

& 5 &

7 20.010 € 280.000 €
treballadors aportacio de I'equip capital aixecat

A - H
wuv sycaimedical.com

PERSONA DE CONTACTE

Sara Toledano Saez

£7 s.toledano@sycaitechnologies.com
% 623 027 299

@, C. Roc Boronat, 117, 2n, Edifici MediaTIC
08018 Barcelona

EQUIP

Sara Toledano Julia Rodriguez
CEO CSO

Javier Garcia
CTO

PREGUNTA A EMPRENEDOR | Sara Toledano

Quin aspecte del producte/servei creus que atreu
més el teu client? Per que?

Als radiolegs, el fet de no disposar de cap eina per de-
tectar i classificar aquestes lesions els produeix una
especial angoixa.

Quin és el risc més important de ’empresa i com el
resoldreu?

No anar prou rapid, pels timings dels hospitals. Per aixo
paral-lelament estem fent proves de concepte amb di-
versos hospitals mitjangant diferents col-laboracions.
Com veus I'empresa d’aqui a 5 anys?

Amb una plataforma integral d’eines de deteccié de
lesions precanceroses en diferents organs de I'abdo-
men. Present a la UE i als EUA.
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THE BLUE BOX BIOMEDICAL
SOLUTIONS, SL

If dogs can smell cancer... why can’t we?

01/2021

Problema i solucio

Els europeus representen 1/10 de la poblacid mundial, perd en aques-
ta regio es produeixen 1/4 dels cancers. El cancer de mama (CM) és el
més freqUient. S’estima que el 2022, ala UE-27, més de 355.000 dones
seran diagnosticades de CM (13,3 % de tots els diagnostics de cancer).
Dissenyat a partir del sistema olfactiu d’'un gos, The Blue Box és un nas
electronic impulsat per IA en desenvolupament per fer una prova de
cancer de mama no invasiva, no irradiant, economica, especifica i facil
d’usar: només cal introduir una mostra d’orina dins d’una box.

Propietat intel-lectua

* US Provisional Patent, 100 % propietat de la C Corp californiana
amb seu fiscal a Delaware.
* PCT per ser lliurat aviat, propietat de la SL catalana.

* Dona jove (< 45 anys) preocupada pel CM. Busca pau mental.

* Dona adulta (45-69 anys) preocupada pel cribratge dolorés i I'espe-
ra pels resultats. Busca comoditat i immediatesa.

* Dona gran (> 69 anys) que se sent vulnerable (per ella mateixa i per
la seva familia). Busca seguretat, proteccio.

Model de negoci

Implementarem una estratégia B2C. Com que la nostra oferta consis-
teix en gran mesura en software, oferirem el dispositiu a un cost inicial
assequible (= 100 €) i implementarem una subscripcio trimestral (= 30 €)
per utilitzar el nostre software basat en IA millorat continuament.

Gran part del finangament en investigacié se centra en la poblacio
masculina. El principal competidor és la mamografia, perd actualment
se’n debat el rendiment, principalment per la seva baixa sensibilitat, i hi
ha un buit a cobrir per una solucié sense dolor, de baix cost i no radiant.

= TORNAR A L'iNDEX
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Actualment estem buscant finangament de 500.000 €. La primera fita,
per al 2022, sera de 250.000 € per aconseguir costejar tant la pro-
teccio de la Pl com I'inici dels estudis per aconseguir I'aprovacio de
I'FDA. El 2023, comencarem els estudis necessaris per a I'aprovacioé
de I'MDR, que tindran un cost de 150.000 €. A més, el 2022 invertirem
100.000 € en captacio de talent i continuacio de les activitats d’i+R.

07/2020 ™ Vam assolir una taxa de classificacié del 95 % en discriminar
entre cancer de mama en fase final i subjectes control.

03/2021 B Ensvan acceptar a Skydeck Hotdesk (incubadora d'inici a la
Universitat de California, Berkeley).

07/2021 ® Vam iniciar estudis preclinics a dos hospitals catalans.

02/2022  Obtenir els primers 200 usuaris de la demo app.

06/2022 W Assolir una taxa de classificacio > 90 % en discriminar entre
cancer de mama en fase inicial i subjectes control.

11/2024 ® Rebre I'autoritzacié de I'FDA i 'MDR.

N &

3 3.000 € 55.000 €
treballadors aportacié de I'equip capital aixecat

A
wwv thebluebox.tech

PERSONA DE CONTACTE
Judit Gir6 Benet

7 strategy@thebluebox.ai
% 691 060 626

@, Av. Catalunya, 7
43144 Vallmoll

EQUIP

Judit Giré
Co-founder & CEO

Po-an (Billy) Chen
Co-founder & CTO

PREGUNTA A LEMPRENEDOR | Judit Gir6

Quin aspecte del producte/servei creus que atreu
més el teu client? Per qué?

Com que la nostra solucié és no irradiant, la freqiencia
i 'abast de la poblacié son il-limitats, cosa que com-
porta més diagnostics i més primerencs.

Quin és el risc més important de ’'empresa i com el
resoldreu?

El principal risc és aconseguir identificar correctament
el product-market fit i saber adaptar-lo als EUA i a Eu-
ropa: B2C enfront de B2B, respectivament.

Com veus I'empresa d’aqui a 5 anys?

El 60 % de les dones catalanes faran servir una Blue
Box freqlientment. Estadisticament, les morts per CM
i el nombre de quimioterapies hauran disminuit.
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TIME IS BRAIN SL

Lluitem contra rellotge per millorar el pronostic
de l'ictus

07/2020

Problema i solucio

Lictus és la primera causa de discapacitat. El tractament de I'ictus
isquemic agut (AIS) és la trombectomia mecanica (MT). No hi ha tec-
nologies que donin suport a la presa de decisions durant el procés
assistencial de I'AIS. Aixd comporta que I'eficacia de la MT es restrin-
geixi al 50 % dels pacients, a causa de tres problemes: a) només un
10% accedeix a la MT; b) retard en I'accés a la MT; ¢) impossibilitat
de detectar complicacions durant i després de la MT. BraiN20 és un
dispositiu medic que selecciona els pacients candidats a MT de ma-
nera acurada i rapida i en millora els resultats.

Propietat intel-lectua

Patent W0O2018149973 —Prediction of the outcome of endovascular
treatment in Acute Ischemic Stroke— que ha assolit fases nacionals
(UE, EUA i Canada).

El mercat de I'ictus és global. Assolira els 42,5 bn$ el 2023 (CAGR
del 7,3 %). Laccés de BraiN20 s’aconseguira mitjancant activitats de
comunicacio liderades pel KOL Antoni Davalos, la compra innovado-
ra pels hospitals implicats en la validacio i a través de distribuidors
especifics per a cada mercat diana.

Model de negoci

Model de negoci basat en la comercialitzacio de BraiN20 i dels eléc-
trodes fungibles associats. S’estima un SAM de 2,1 bn$ el 2023.
Assumint COGS de 3.500 € i 25 €, respectivament, i un 35% de
transferencia per a distribuidors, disposem d’un marge brut del 52 %
i el 40 % per al dispositiu i els fungibles, respectivament.

Competéncia

Hi ha equips comercials amb capacitat per mesurar el nostre biomar-
cador (N20), fabricats per empreses com Medtronic® o Inomed®. No
obstant aix0, en I'estudi PROMISE es va evidenciar que la seva tec-
nologia no permet un registre portatil, automatic i reproduible de N20
(25 % pacients desestimats).

= TORNAR A L'iNDEX

AN Ciéncies de la vida i la salut

Projeccions financeres i necessitats de financa
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<¢¢* 46.000 € consum mensual caixa

Durant el segon quadrimestre de 2021, hem tancat una ronda de
0,8 M€ amb el suport d’AYCE Capital i Capital Cell. Durant el primer
quadrimestre de 2023 tenim previst obrir una ronda de séries A de
1,6 M€ el primer quadrimestre de 2024 una de series B de 2,5-3 ME,
per consolidar la comercialitzaciod del producte i aconseguir el seu
creixement i expansio global.

02/2017 ® Sollicitud de patent.

04/2020 ®» Estudi clinic PROMISE (ClinicalTrials.gov: NCT04099615).

12/2020 ' Prova de concepte de prototip BraiN20.

11/2021  » Sol-licitud de segona patent i marca registrada BraiN20 (EUA,
Xina, Japo) i Time is Brain (UE, EUA, Xina, Japod).

11/2022 1 Preseries amb tres prototips funcionals de BraiN20.

07/2023 ' Resultats de I'estudi de validacio regulatoria de BraiN20.

& 5 &

7 20.001 € 1.382.259 €
treballadors aportacio de I'equip capital aixecat

timeisbrain

AT - . - =
wev tibtimeisbrain.com

PERSONA DE CONTACTE
Alicia Martinez Pifeiro

7 aliciamp@tibtimeisbrain.com
% 662 121 408

@, Ctra. de Canyet, s/n
08916 Badalona

EQUIP

Alicia Martinez Antoni Davalos
CEO CSO

Jaume Coll
Scientific Advisor

PREGUNTA A EMPRENEDOR | Alicia Martinez

Qué et va fer crear I'empresa? Quina relacié prévia
tenies amb el teu mercat potencial?

Com a neurologa, vaig sentir la necessitat de crear
Time is Brain per minimitzar I'impacte devastador de
I'ictus sobre les persones que el pateixen.

Quin aspecte del producte/servei creus que atreu
més el teu client? Per que?

Disposar d’una tecnologia capag¢ d’informar sobre la
viabilitat cerebral durant tot el procés assistencial de
Iictus isquémic agut.

Quin és el risc més important de ’empresa i com el
resoldreu?

L’acceptacié de BraiN20 per la comunitat cientifica.
S’aconseguira a través dels estudis de validacié clini-
ca, liderats pel KOL Antoni Davalos (CSO).
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Les Big Data a Catalunya
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©» Les Big Data i la covid-19
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@ Plataformes e-health
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Exemples recents d’inversio del vent
capital en empreses d’aquest ambit

132 milions d’euros

450 milions d’euros

Accel
14W

157 milions d’euros

Exemples d’atraccié d’inversié

estrangera en aquest ambit

L'operador alemany DE-CIX ha obert
un punt neutre d’intercanvi d’internet a
Barcelona, a través de tres centres de
dades a Sant Boi i la Zona Franca, als
quals ja s’han connectat 30 xarxes.

La companyia, d’origen alemany, de-
dicada a la transformacié digital GFT
remodelara i ampliara el seu laboratori
d’innovacio6 digital ubicat a Sant Cugat
de Vallés, on vol desenvolupar iniciati-
ves basades en tecnologies com I'lIn-
ternet de les Coses, el blockchain i la
intel-ligencia artificial.

Microsoft tria Barcelona per a un cen-
tre de recerca en |IA. Aquest centre tre-
ballara en la millora de I'experiencia de
I'usuari i comptara en una fase inicial
amb 30 experts en intel-ligéncia artifi-
cial, machine learning i deep learning.

) Generalitat
JI de Catalunya

ACCIO |

Catalonia
Trade XInvestment
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AKALTA SOLUTIONS

Engineering loT solutions

10/2020

Problema i solucio

El problema que resolem als nostres clients és el fet que actualment
per poder llegir dades de sensors d’analisi predictiva necessiten apren-
dre a utilitzar les aplicacions que els proporciona cada fabricant de
sistemes d’adquisici¢ de dades.

La nostra solucid, Avibana, és una resposta a aquesta necessitat amb
capacitat per recollir dades de qualsevol tipus de sistema d’adquisicié
i mostrar-ne els resultats en una plataforma Unica des del cloud, cosa
que facilita I'aprenentatge d’Us i la comparativa de dades de manera
remota, i redueix els costos de desplagament d’experts.

El mercat del condition monitoring estima un creixement de 2.500 M€
el 2018 a 3.600 M€ el 2026 (CAGR 7 %).

LLa nostra solucié es dirigeix als segments del software per condition
monitorig (per a solucid) i online & cloud condlition monitoring (per a
proceés), que representen prop del 25 % del mercat total.

Model de negoci

Oferim I'Gis del nostre software en cloud o edge. També monetitzarem
per les implantacions del software, els desenvolupaments a midai els
contractes de suport i manteniment a fabricants de sensors i empre-
ses de serveis de manteniment predictiu. Preveiem un marge d’entre
un 30% i un 40 %.

El nostre software es va desenvolupar per proveir les carencies d’apli-
cacions similars ja existents, com ara: GTI Predictive, sense arqui-
tectura cloud; PCT Thingworx, sense eines per a analisi de senyals,
nomeés escalar; i AWM Preditec, sense arquitectura cloud ni suport
a ultrasons ni analisi d’olis.

= TORNAR A L'iNDEX

Projeccions financeres i necessitats de financame
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<¢¢* 18.000 € consum mensual caixa

Necessitem 120.000 € el primer quadrimestre del 2022 per finangar
els costos de marqueting i vendes i 200.000 € el segon trimestre del
2028 per a I'expansié geografica i de suport.

10/2020 ® Finalitzacié del desenvolupament d’Avibana.
02/2021 @ Signatura del primer contracte de servei del producte.

07/2021 Incorporacié d’Avibana al portafolis d’un fabricant de sensors.

»
11/2021 1 Campanya de marqueting per aconseguir clients online.
»

02/2022 Establir associacions amb proveidors de serveis de

manteniment predictiu.

03/2023 1 Disposar d’equip per satisfer les necessitats generades
durant el 2022 per consolidar el creixement.

& 5 &

3 114.000 € 0€
treballadors aportacio de I'equip capital aixecat

@ akalta.com

PERSONA DE CONTACTE
David Bea

72 info@akalta.com

% 696 776 620

@, Cami de Can Gavarra, 2
08213 Polinya

EQUIP

Jordi Torné
CEO

David Bea
CTO

PREGUNTA A LEMPRENEDOR | David Bea

Que et va fer crear I'empresa? Quina relacio prévia
tenies amb el teu mercat potencial?

El fet d’estar treballant en I’'ambit industrial des del 2014
va fer que ens semblés adient crear una companyia per
donar servei i crear producte en aquest ambit.

Quin aspecte del producte/servei creus que atreu
més el teu client? Per que?

El més atractiu del que oferim és que poden disposar
de les dades de manera unificada, remota i independent
dels seus serveis d’IT.

Quin és el risc més important de ’empresa i com el
resoldreu?

El risc mes important de I’'empresa és el d’arribar al
client potencial, i pensem resoldre’l amb marqueting i
tasques comercials.
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BAMBOO ENERGY

Empowering your flexibility

07/2020

Problema i solucio

Comercialitzadores: necessitat d’augmentar la diferenciacio, fidelit-
zacio dels clients, incorporacié de nous serveis, alta competencia
en preus de I'energia. Bamboo és una plataforma de baixa inversio i
risc, basada en IA i optimitzacio, agnostica i interoperable amb pla-
taformes del client.

Propietat intel-lectual

Els algoritmes en que es basa la tecnologia estan protegits en el re-
gistre de la propietat intel-lectual.

Comercialitzadores d’energia i agregadors independents. Contactes
existents, fires i associacions, campanyes d’inbound marketing.

Model de negoci

Fase | - Campanya nacional de pilots 2020-2021 PoC per a I'obertu-
ra de mercat amb clients potencials i actors rellevants de la gestid i la
flexibilitat energetica.

Fase Il - CASE és una solucié pensada per ser comercialitzada amb
un model SaaS basada en una plataforma al cloud.

Competéncia

Centrica (BE), Stemy Energy (ES, GB), Energy Pool (FR), Bia Power
(ES).

= TORNAR A L'iNDEX

i0 i comunicacio
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(i&** 30.000 € consum mensual caixa

Es preveu una ronda per al desembre del 2021 de 500.000 € amb
una valoracio pre-money d’1,9-2,5 M€ per adaptar el producte
al mercat emergent i per evolucionar-lo. Socis inversors actuals
(Innoenergy i IDAE) donen suport a la ronda.

10/2020 ® Participacié d’Highway© Innoenergy i entrada d’lnnoenergy
com a soci.

04/2021 ® 100.000 € d’ingressos.

07/2021 ® Tancament de la primera ronda d’inversié (IDAE, pre-seed
175.000 €)

12/2021 1 150.000 € d'ingressos el 2021.
12/2021

Tancament de ronda d’inversié (seed 500.000 €).

01/2022 W Plataforma preparada per al llangament internacional.

& 5 &

8 3.000 € 375.000 €
treballadors aportacio de I'equip capital aixecat

AN
wsv bambooenergy.tech

PERSONA DE CONTACTE
Cristina Corchero Garcia

£72 ccorchero@bambooenergy.tech
% 673 000 123

@, Jardins de les Dones de Negre, 1, 2a planta
08930 Sant Adria de Besos

EQUIP

Cristina Corchero Alex Gomar
CSO CEO

Mattia Barbero
Product owner

Manel Sanmarti
Business Development

PREGUNTA A LEMPRENEDOR | Cristina Corchero

Qué et va fer crear I'empresa? Quina relacié prévia
tenies amb el teu mercat potencial?

Portava 5 anys investigant i construint el producte que
va resultar tenir un potencial de mercat alt.

Quin aspecte del producte/servei creus que atreu
més el teu client? Per que?

Amplia experiéncia, automatisme i cobriment de tota la
solucio tecnica necessaria.

Quin és el risc més important de ’empresa i com el
resoldreu?

Immaduresa del mercat nacional, es resoldra amb la
internacionalitzacié de I’empresa.
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BRICK TOKEN

Letting the world tokenize itself

12/2019

Problema i solucio

Els propietaris i els promotors busquen sistemes de finangcament
alternatius. Normalment, és dificil obtenir liquiditat, els terminis sén
llargs i s’han de fer molts tramits.

LLa nostra solucié permet a tothom entrar en el mén de la tokenitza-
ci6 d’'una manera facil. Qualsevol persona pot oferir aquest servei
simplement utilitzant el nostre front-end dinamic o connectant-se a
través d’API al nostre protocol, i d’altra banda, als inversors, també
minoristes, se’ls obre la porta a un nou moén d’oportunitats d’inversio.

Ens dirigim principalment al mercat immobiliari (280 T$ a escala glo-
bal) i de capitals. El sector immobiliari t&€ un volum de negoci a Espa-
nya d’11 bn$ i una taxa de creixement d’un 32 %.

Model de negoci

LLa monetitzacié de Brickken es basa en el cobrament per I’emissio
de security tokens de 5.000 € i posteriorment en un cobrament del
2,5% sobre I'import aconseguit per la companyia emissora de se-
curity tokens.

Tokeny Solution, MT Pelerin, Token City, Neu Fund, Amazing Blocks,
Polymath.

= TORNAR A L'iNDEX
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C*** 12.000 € consum mensual caixa

500.000 €, dels quals ja en tenim una part compromesa per a la in-
ternacionalitzacio dels serveis de tokenitzacio i branding.

10/2020 ' Inici d’acceleraci¢ a Startupbootcamp.
03/2021 W Emissio del nostre primer Security Token Offering.

05/2021 ' |Inici d’acceleracié corporativa de Lightspeed (Lefebvre).

10/2021 ' Emissio del nostre segon Security Token Offering.
11/2021 1 Emissid de NFT representatius d’un fossil.

02/2022 W Tancament de la prevenda.

- &

1 50.000 € 75.000 €
treballadors aportacio de I'equip capital aixecat

. BRICKKEN

A -
www brickken.com

PERSONA DE CONTACTE

Edwin Mata Navarro

£2 edwin@brickken.com

% 695 846 161

@, C. Provenga, 238, 7-6
08008 Barcelona

EQUIP

Edwin Mata Manuel Ortiz-Olave
CEO CFO

Dario Lo Buglio
CTO

PREGUNTA A EMPRENEDOR | Edwin Mata

Que et va fer crear I'empresa? Quina relacié prévia
tenies amb el teu mercat potencial?

Es lameva segona empresa després d’un éxit. Vaig veu-
re potencial en el mercat de les inversions i vaig deci-
dir crear un equip per endinsar-me en aquest sector.

Quin aspecte del producte/servei creus que atreu
més el teu client? Per que?

La diversificacié de productes i serveis blockchain i el
grau d’experiéncia tecnologica i legal de I'equip.

Quin és el risc més important de ’empresa i com el
resoldreu?

La part regulatoria, ja que estem davant un mercat re-
gulat (valors mobiliaris), perd aquest és justament el
nostre punt fort.
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DOST Al SOLUTIONS SL

Dost Digital Brain proporciona automatitzacio
intel-ligent per processar factures de proveidors
en empreses de qualsevol dimensio

02/2021

Problema i solucio

Els directors financers de les empreses que reben un gran volum de
factures pateixen d’ineficiencies en el procés, errors humans en entrar
dades a I'ERP, i a causa d’aix0 perden temps i tenen grans costos de
processament, cosa que els impedeix d’innovar i continuar sent com-
petitius. A més, les persones que es dediquen a aquestes tasques
repetitives acaben sentint frustracio, ja que no poden aportar valor a
I'empresa.Proposem una solucié SaaS per automatitzar la recopilacioé
de factures entrants, processar-les utilitzant intel-ligencia artificial i amb
I'entrada de dades automatica a I'ERP.

Hem comencat pel mercat espanyol, en que hi ha 21.000 empreses
amb aquest problema, continuarem per Europa, on n’hi ha 240.000.
A dos anys vista, volem ser globals, amb un mercat d’intelligent pro-
cess automation que el 2021 és de 20 bn$ i el 2026 sera de 60 bn$.
La nostra estratégia de vendes és totalment online per a petites i
mitjanes empreses i de venda directa per a les grans.

Model de negoci

Ingressos: 3 models de subscripcié (Starter, Pro i Premium).
Costos de personal: desenvolupament, marqueting, vendes, servei al
client i administracio.

Costos de tecnologia: infraestructura cloud + API.
Marge: aproximadament el 90 %

Internacional: Rossum, Veryfi, Esker, Docuware, Opentext, Hyper-
science.

Espanya: Docuten.

= TORNAR A L'iNDEX
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(é’* 4.000 € consum mensual caixa

Volem aixecar 400.000 € abans de 2022, per complementar amb

fons publics. Finalitat:

— Accelerar el creixement i el desenvolupament de producte.

— Establir equips de vendes, marqueting, desenvolupament i servei
al client.

— Aconseguir 200 clients durant 2022 i 400.000 € de facturacio.

— Preparar-nos per a la internacionalitzacio.

07/2021 ' Llancament de I'MVP.
08-09/2021 W 9 clients en PoC, 4 clients de pagament.

09/2021 ' Entrem al programa global Microsoft for Startups.

10-12/2021 ' Tancar la ronda seed (400.000 €).
12/2021 ® 13 clients de pagament, 6.000 € ARR.
12/2022 W 200 clients, 400.000 € ARR + internacionalitzacio + series A.

& B &
8 11.400 € 40.000 €
aportacio de I'equip capital aixecat

treballadors

Microsoft
for Startups

@ mydost.ai

PERSONA DE CONTACTE
Adam Barbera Beltran
£2 adam@mydost.ai

% 609 122 701
@, C. Calabria, 232, 3r 2a
08029 Barcelona

EQUIP

Adam Barbera Naqgqash Abbassi
CEO CTO

Fernando Martin
CRO

PREGUNTA A EMPRENEDOR | Adam Barbera

Qué et va fer crear I'empresa? Quina relacié prévia
tenies amb el teu mercat potencial?

La necessitat de software per automatitzar processos
que no costés molts diners ni requeris grans implemen-
tacions en un model com a servei.

Quin aspecte del producte/servei creus que atreu
més el teu client? Per que?

La facilitat amb qué es poden beneficiar de I'automatit-
zaci6 de processos i la intel-ligéncia artificial, perque per
aconseguir una solucié com la nostra necessitaries un
equip gran de desenvolupament, temps i molts diners.
Quin és el risc més important de ’empresa i com el
resoldreu?

Continuar sent competitius i atraure talent en un mercat
que evoluciona a la velocitat de la llum. Apostem per in-
vertir molt en innovacio i no deixar de fer-ho per mante-
nir-nos competitius tecnoldgicament i en el negoci.
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EARTHPULSE SL

Satellite analytics made easy to manage your
assets’ exposure to climate events

07/2021

Problema i solucio

El canvi climatic demana una gran adaptabilitat. Els actius al territori
(infraestructures o poblacions) no estan gestionats d’una manera efi-
cient. Els riscos o vulnerabilitats no s’avaluen de manera dinamica, i
quan es produeix un dany, la quantificacié de I'impacte economic és
lenta i causa pérdues socials i economiques. Els metodes actuals
(visites in situ, drons) requereixen experiencia, tenen cobertura limita-
daino son, en general, escalables. PULSES és una eina que ofereix
indicadors basats en dades satel-litaries i obertes per quantificar im-
pactes i vulnerabilitats. Dades globals, accessibles i escalables.

Institucions financeres (bancs de desenvolupament i asseguradores)
i utilitie