CIENCIES DE LA VIDA | SALUT
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ADMIT THERAPEUTICS Qm') AD I"I'IH"

Diagnostic precog¢ de I’Alzheimer per ajudar a identificar
un tractament = =l DR e

12/2017 admit-therapeutics.com
PERSONA DE CONTACTE

Industries de la salut i ciencies de la vida Marta Barrachina
C. Ferran Mufoz, 5-9
i 08859 Begues
PROBLEMA | SOLUCIO @ 932 607 215
La malaltia d’Alzheimer té un periode asimptomatic que pot durar 20 anys. De- mbarrachina@admit-therapeutics.com
tectar-la en aquesta fase és imprescindible per optimitzar els assajos clinics des-
tinats a identificar farmacs curatius.

Una bateria de biomarcadors epigenetics en sang amb una prediccié potencial
de progressio a Alzheimer. No hi ha cap test de diagnostic implementat en la
practica clinica, i la major part de biomarcadors en desenvolupament son detec-
tats en etapes avangades de la malaltia.

EQUIP

MERCAT

El mercat potencial a curt termini sén les empreses farmaceutiques que estiguin :
desenvolupant farmacs per a I'’Alzheimer. El test pot permetre I'optimitzacio del Marta Barrachina Ramén Refié
reclutament de pacients en etapes inicials. CEO Medical Advisory Board

MODEL DE NEGOCI

Un cop obtinguem la marca CE, contemplem dos escenaris: (1) adquisicié per una
MedTech o una empresa farmaceutica i/o (2) activitat de central lab per optimitzar
les cohorts de pacients per als assgjos clinics.

COMPETENCIA

Actualment, el diagnastic clinic té el suport de la radioimatge de B-amiloide ce- Jordi Gascon
N . o o ! Medical Advisory Board
rebral, perd no és especific de la malaltia d’Alzheimer.

FITES
Marg 2014 PoC finalitzades - patent.

Desembre 2017 Estudi clinic prospectiu no regulatori. =: 78 n rU res
Desembre 2017 Creacié ADmit.

Juny 2020 Primeres vendes per a assajos clinics.
Juny 2021 Validacié clinica.

Gener 2022 Marca CE. PREGUNTA A LEMPRENEDOR

Marta Barrachina

PROJECCIONS FINANCERES | NECESSITATS DE FINANCAMENT Qué et va fer crear 'empresa? Quina relacié prévia
4.500 - 4.000 tenies amb el teu mercat potencial?
3.500 Linstrument necessari per traslladar la recerca del
2.500 1.500 laboratori al mercat. Cap relacié amb el mercat
w 1.500 potencial.
ko 500 200 o . . ) .
S 00 —— Quin és el risc més important de 'empresa i com el
resoldreu?
1o EBITDA . o ‘
-2.500 Obtenir un valor predictiu. Per aguest motiu, hem de
2017 2018e 2019e 2020e fer una validacio clinica amb una cohort de pacients
B Necessitats de finangament mes gran.
Com veus I'empresa d’aqui a 5 anys?
QQ 16.055 € mensuals Implementant el test de diagnostic en la practica
clinica i desenvolupant tests de diagnostic per a altres
demeéncies.

Enguany preveiem tancar 200.000€ entre ajuts publics i 3Fs. Pel gener de 2019
necessitarem 1,5 milions d’euros per iniciar la validacio¢ clinica. Pensem financar
aquesta ronda amb ajuts publics (als que estem aplicant) i VCs. Tenim 30.000€ €
compromesos de les 3Fs. }“ oy

3.000€ 0€

TORNAR A L'INDEX
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BLUEPHAGE blue h(l o
Assegurant la qualitat microbioldgica de l'aigua i els p g

aliments per un mon millor
11/2016

2] bluephage.com

PERSONA DE CONTACTE
Industria alimentaria Enric Queralt
C. de Gava, 4, 2n 2a

) 08820 El Prat de Llobregat
Els indicadors bacterians s’han demostrat insuficients per al control sanitari de &) equeralt@bluephage.com
I'aigua i els aliments. Per aixd actualment, a escala mundial, s’esta implantant un
indicador nou basat en virus d’origen fecal.

BLUEPHAGE posa a disposicié dels seus clients el kit més rapid i facil d’utilitzar EQUIP
que permet analitzar virus indicadors a l'aigua i els aliments. La innovacio tecno-
logica és disruptiva, ja que dona una resposta molt rapida.

MERCAT

Es tracta d’'un mercat amb un potencial de creixement alt per als laboratoris
d’analisi d’aigua i aliments, empreses d’abastament i sanejament d’aigua i admi-

nistracions pub“ques Enric Queralt Anicet Blanch
Soci fundador & CEO Soci fundador & CTO

MODEL DE NEGOCI ﬂ

El model de negoci es basa en la venda de kits en un mercat internacional emer-

gent. Comengarem fent una produccid externalitzada (marge comercial 30-

60%) i una venda directa via distribuidors.

COMPETENCIA

Actualment hi ha dues empreses americanes (EasyPhage i fastPhage) que tenen ,

L " N . . Francisco Lucena Joan Jofre
un producte similar, pero ni és tan rapid ni tan facil de fer servir. Soci fundador Soci fundador
FITES
Novembre 2016 Definicié del model de negoci.

Abril 2018 Patent concedida als EUA i fase final de concessio a EPO.
Culminacio de la prova de concepte per al primer kit. ACC |o B Genpreitee :
Octubre 2018 Desenvolupar la resta dels primers kits previstos. e m—erens
Gener 2019 Implantacié a Espanya, Franga i als EUA.
Marg 2019 Certificar productes a Europa i als EUA.
PREGUNTA A LEMPRENEDOR
PROJECCIONS FINANCERES | NECESSITATS DE FINANCAMENT Enric Queralt
1.200 - ) ) ‘
1.000 1.000 Que et va fer crear 'empresa? Quina relacié préevia
800 700 Vendes tenies amb el teu mercat potencial?
b 600 Sempre he treballat amb empreses d’abastament
2 400 181 d’aigua i laboratoris d’aigua. Ajudar-los a millorar la
= 200 EBITDA seguretat sanitaria era un repte.
00 Quin és el risc més important de 'empresa i com el

2017 2018e 2019e 2020e resoldreu?

En un mercat regulat, la certificacio i validacio de
producte és basica. Caldra fer-ho agilment per no
patir demores en el volum de negoci.

B Necessitats de finangament

(jo -12.000€ mensuals )
Com veus I'empresa d’aqui a 5 anys?

D’aqui a 5 anys serem una empresa que vendra a

. . . . diferents paisos del mon, inclos el tercer mon.
Aquest estiu hem previst fer la segona ronda de finangament. Necessitem

700.000€, dels quals ja tenim 500.000 € compromesos. Amb aquests diners,
podrem certificar els nostres kits i iniciar-ne les vendes.

K111 &

30.000€ 150.000€

TORNAR A L'INDEX
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BRAIBOOK

Where some see only dots, others read stories
07/2015 @ braibook.com

PERSONA DE CONTACTE
Carlos Madolell

Rambla de Sant Nebridi, 39
08222 Terrassa

PROBLEMA | SOLUCIO (L) 658 659 544

Les persones cegues necessiten el braille per llegir i escriure, perd els llibres ¢.madolell@braibook.com

braille sébn molt cars, pesen molt i només el 5% es converteixen a braille. Per
exemple, Harry Potter i el misteri del princep pesa 6 kg i val $150.

La soluci6é que hem desenvolupat és un dispositiu que funciona com un kindle, EQUIP
pero és un convertidor de textos digitals al braille. Aixi el preu dels llibres s’equi-

para al de la versio «<normal», tenim accés a tots els documents publicats online

i podem portar centenars de llibres a la butxaca.

Industries culturals i basades en I'experiencia

MERCAT

250 milions de persones tenen una gran discapgcitat visual, 60 milions de les Carlos Madolell Domenech Eric Sicart Benavent
quals sén cegues, i al voltant d’'un 10% saben braille. Nosaltres arribem als usu- President Business Developer
aris a través d’associacions, fundacions i escoles. in| in|

MODEL DE NEGOCI

El nostre model de negoci és el desenvolupament de productes braille per a tots
els nivells, des de dispositius per a I'aprenentatge fins a dispositius per a les
escoles. Nosaltres ens encarreguem del disseny i de la comercialitzacio, i de la
fabricacié s’encarrega un tercer.
Luis Peris Vidal

COMPETENCIA CTO

De moment el nostre producte no té una competéncia directa, ja que és un in]
producte totalment innovador. El més similar sén les linies braille de Humanware

o VFO.

FITES PREGUNTA A LEMPRENEDOR

. o . Carlos Madolell
Desembre 2017 Préstec participatiu d’Enisa 50.000€.

Febrer 2018 © Validacio de I'ONCE. Que et va fer crear 'empresa? Quina relacié prévia
tenies amb el teu mercat potencial?

Maig 2018 3 distribuidors internacionals durant el primer mes de negociacions.
Un dia estava a l'autocar llegint amb un ebook i al

Juliol 2018 Concept test al Regne Unit. costat hi havia una persona cega que estava asseguda
sense fer res, tot i que era un viatge de 5 hores.

Industrialitzar el procés de fabricacio.

) S inéselri 8S | tant de I’ i |
Octubre 2018 © Tancar la ronda d'inversio i concept test als EUA. Quin s el risc més important de Fempresa i com e

resoldreu?
PROJECCIONS FINANCERES | NECESSITATS DE FINANCAMENT La falta de recursos, que resoldrem amb una ronda
de finangament i amb les vendes; la inexperiencia,
2.500 que resoldrem contractant un CEO senior. També
2.000 Vendes haurem de tenir paciencia, perque és un producte
1.500 molt innovador.
w EBITDA
4 1.000 Com veus I'empresa d’aqui a 5 anys?
= 500 100 350 BraiBook sera una empresa amb renom en el sector,
0 —\/ amb una plantilla amplia de professionals
-500 - especialitzats, que faran de BraiBook una empresa
2017 2018e 2019e 2020e consolidada amb un model de negoci validat i uns
B Necessitats de finangament ingressos estables i creixents. A més, BraiBook sera
un referent de I'educacioé en braille, amb productes
bo) tecnologics amb el suport d’associacions i
Q 5.000€ mensuals institucions internacionals.
350.000€ per obrir el mercat internacional, contractar personal per desenvolu- €
par I'e-commerce de llibres i desenvolupar BraiBook2 amb wifi. Actualment ja }". o
hem aconseguit uns 120.000 € d’inversors privats.
30.000€ 72.000€

TORNAR A L'INDEX
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ROKUBUN REOKUBUN

Democratitzem la geolocalitzacié de precisio
02/2015 @ rokubun.cat

PERSONA DE CONTACTE
Industries de la mobilitat sostenible Xavier Banqué Casanovas

C. Roc Boronat, 117, 2n

08018 Barcelona

(®0) 935 511 491

PROBLEMA LUCIC .
© I SoLuCio xavier.banque@rokubun.cat

Actualment, les solucions de geolocalitzacié de precisio, necessaries per a
tecnologies com el cotxe autonom i els drons, sén cares i és dificil operar-hi.
No permeten I'escalabilitat. EQUIP
Rokubun ofereix una solucié de geolocalitzacio en postprocés amb precisions

decimetriques en un ordre de magnitud i a un preu més barat que altres solu-
cions similars. La nostra solucio, PEGASUS, oferira la mateixa precisié en

temps real.

MERCAT

L'objectiu principal és el cotxe autdbnom, on les solucions de navegacié sén una Xa"'ecr ?g”q“e
pega clau. Per arribar a un mercat tan exigent, establirem acords amb empre- in]

ses Tier 1 0 2, que ens permetin fer arribar la nostra tecnologia als fabricants.

MODEL DE NEGOCI

Llicencia de I'algoritme que correra en cada cotxe i subscripcio al servei
Positioning-as-a-Service (PaaS), amb uns costos d’operacié molt reduits i
amb una base de milions d’'usuaris (molt escalable). Marge estimat del 75%.

N Miquel Garcia
COMPETENCIA PhD, CTO

Altres solucions (incipients): Skylark (California) i Sapcorda (Europa). En cap in|
dels casos sén una solucié end-to-end i portable com la nostra: només pro-
veeixen el PaaS.

FITES

<@Sa

Abril 2015 Programa d’incubacié de negoci a I’Agéncia Espacial Europea (ESA).

business
Febrer 2018 Llangament comercial ARGONAUT + JASON. incubation
t
Abril 2018 1r client important (4a empresa mundial de drons). ::::.,:f

Agost 2019 Demostrador PEGASUS (cobertura a Catalunya).
Desembre 2019 Acords d’explotacié amb Tiers 1 internacionals.

Agost 2020 © Aconseguir 1 milid d’usuaris.
PREGUNTA A LEMPRENEDOR

PROJECCIONS FINANCERES | NECESSITATS DE FINANCAMENT Xavier Banqué Casanovas
1.000 Vendes Que et va fer crear 'empresa? Quina relacié prévia

800 tenies amb el teu mercat potencial?
w 600 500 La illusié de crear alguna cosa pel meu compte. Cap
g relacio amb el mercat final, perd molta experiencia en
2 400 ‘ , ‘
s 250 R+D de tecnologies del sector de I'espai.

200 EBITDA

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

2017 2018e 2019 2020e
accés al mercat és critic i cal abordar-lo per mitja de

B Necessitats de financament Tiers-1, demostrant-los la solucié.

Com veus I'empresa d’aqui a 5 anys?

Qﬁ 21.000 € mensuals

Referent mundial del nou paradigma de la navegacio
per satellit: accurate and affordable positioning.

Per fer realitat PEGASUS, necessitem 750.000€ entre 2018 i 2019, per a des-
peses de desenvolupament tecnic i de negoci, principalment recursos humans, €
despeses de marqueting i comercial. }". o

37.500€ 0€

TORNAR A L'INDEX
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Better Machines for Longer

00/20177  [&) sig-ip.com

Sistemes industrials

La fallada d’una maquina dins de qualsevol procés industrial comporta una atu-
rada del procés no prevista. Es deixa de produir i es malbaraten recursos i ener-
gia. A més, els costos associats a la reparacio i a reprendre el procés poden ser
molt elevats i es perd competitivitat.

Una plataforma de manteniment predictiu basada en I'analisi electrica. Podem
avangar-nos als problemes i mantenir el rendiment optim de les maquines a
partir de I'andlisi continua i la nostra eina d’intel-ligencia artificial al navol. Una
solucio plug&play de cost reduit per arribar a tots els racons de la industria.

Maquines critiques de centres productius, grans instal-lacions i infraestructures
(aigua, metro, telecomunicacions). A escala mundial, comengant a Espanya, ex-
pandint-nos a Europa i finalitzant a la resta del mén. Venda directa i a través de
col-laboradors especialitzats.

Venda dels sensors eléctrics i serveis recurrents d’analisi, presentacio de dades i
prediccié. Marge mitja sobre equips del 45 i del 90% sobre €ls serveis recurrents.

A escala local, petites empreses amb solucions més complexes pel que fa a
sensors i sense intel-ligencia artificial. A escala internacional, start-ups ameri-
canes i d’altres paisos centrades en grans multinacionals. Grans grups indus-
trials que destinen recursos al desenvolupament de solucions pero sense un
enfocament clar i amb un creixement lent.

Gener 2018 Acord amb Ricard Bosch, catedratic d’enginyeria eléctrica de la
UPC, per a l'acceleracio del desenvolupament dels models d’analisi
electrica. 2 doctorands.

Marg 2018 Confirmacio de compra de pilots a Metro Barcelona, Coty,
Diputacié i altres empreses industrials.
Maig 2018 Instal-lacié del primer pilot a TMB i altres clients compromesos.
Maig 2018 Primera versio de la interface del sistema al navol.
Juny 2018 © Avaluacio dels resultats de la instal-lacié a Metro Barcelona.
Setembre 2018 Primeres prediccions del sistema d’intel-ligéncia artificial.
500 1.600
Vendes 1.400
400 1.200
300 1.000
b 200 800
é 200 600
s 400
100 50
EBITDA 200
0 0
-200
2017 2018e 2019e 2020e

M Necessitats de finangament

3.000€ mensuals

200.000€ €l primer any per accelerar el desenvolupament de la plataforma al nu-
vol, fer els tests amb maquinaria industrial i les accions de marqueting. Busquem
un angel inversor o capital risc i palanquejar la inversid amb un ENISA o CDTI.

Sigma
Industrial

Precision

h*

Patricio Saez
Av. Ernest Lluch, 32, TCM2 Tecnocampus
08302 Mataro

683 136 183

psaez@sig-ip.com

Patricio Saez Ramoén Serra

CEO CTO

v

Carles Paul
Scientific Director

= s

TeznoTampus

Patricio Saez

Venia d’un passat lligat al desenvolupament de negocis
industrials i vaig creure que era una oportunitat
increible quan vaig veure la tecnologia amb que el
Carles i el Ramon estaven treballant.

Deixar de disposar del sensor amb que treballem.
Tenim plantejat desenvolupar un model propi més
idoni per a la nostra plataforma.

Completament internacionalitzada i com a referent al
mon de la indUstria 4.0 a escala mundial.

50.000€ 0€

TORNAR A L'INDEX
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SOCCER SCIENCE

Accelera la intel-ligencia futbolistica del jugador per
mitja de la realitat virtual

11/2016

SoccerDream

The VR Featball Training

soccerdream.com

PERSONA DE CONTACTE
Andreu Bartoli Garcia
Gran Via de Carles lll, 84, planta 3

PROBLEMA | SOLUCIO 08028 Barcelona

Els clubs de futbol de la Xina i els EUA no troben la manera d’accelerar les seves &) 666 785 343.
organitzacions i acostar-se al nivell dels principals clubs d’Europa. Identifiquen @ andreu.bartoli@soccerdream.com
tres temes: manca de coneixement, eines i procés d’avaluacio.

SoccerDream és un software d’entrenament en realitat virtual per entrenar la
intel-ligencia futbolistica i dur-la al nivell dels clubs top europeus. Aporta tota una EQUIP
serie d’avantatges: recerca certificada per la Universitat de Beijing, algoritme
Unic, plans d’entrenament personalitzats, feedback instantani i avaluacié consis-
tent.

Industries culturals i basades en I'experiencia

MERCAT

Els principals mercats son la Xina i els EUA, ja que tenen la necessitat d’acce-

lerar rapidament el seu nivell futbolistic. SoccerDream es ven a través de distri- A”dr‘é“Ega'm" giir‘;‘(‘;(')r':ggggjlsl
buidors que ja estiguin venent tecnologia per al rendiment als clubs. in in)

MODEL DE NEGOCI

Model B2B en que els clubs paguen una quota anual de 10.000€ per pack (lli-

céncia SW més HW estandard). El hardware té un cost d’uns 500 $. Una vega-

da tinguem l'algoritme llest, el software tindra un cost simbalic. V | V s
‘ ‘ P

COMPETENCIA

Cadascu amb el seus punts forts i enfocament dins I'ecosistema futbol i realitat
virtual: Beyond Sports, Mi Hiepa Scout, StriVR o Realitat Virtual Soccer Training.

FITES PREGUNTA A LEMPRENEDOR

Juny 2017 Incorporacio a I'acceleradora VIVEX & HTC. Andreu Bartoli Garcia

Desembre 2017 Recerca i validacié amb la Universitat de Beijing, el Govern de la
Xina i HTC.

Marg 2018 Primer client a la Xina (club de 1a divisio) per valor de 57.000 €.

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

El futbol ha estat sempre la meva passio. Jo vinc del
mon de les start-ups i ja tenia ganes de fer-ne una de
nova. Vaig conéixer en Miquel, una persona amb un
gran coneixement futbolistic, i és a partir d’aqui que

Juny 2018 Signar contracte amb el distribuidor adequat a la Xina.
Setembre 2018 Incorporacié d’un jugador top.

Desembre 2018 Aconseguir 10 clients al mercat xines. decidim crear SoccerDream amb I'objectiu de portar
el futbol de Barcelona a tot el mon.
PROJECCIONS FINANCERES | NECESSITATS DE FINANCAMENT Quin és el risc més important de 'empresa i com el
resoldreu?
1.000 4,000
800 700 7 e g-ggg El prmcwpal risc és que la realitat virtual sigui una
5500 tecnologia massa avancada per al sector on volem
w 600 2,000 vendre. Ho resoldrem fent evident que el software
o 400 220 290 EBITDA 1.500 funciona a través de la recerca, demostrarem que
= 1.000 molts clubs I'utilitzen i els deixarem clar que no poden
200 500
0 0 deixar escapar aquest tren.
2017 2018e 2019 2020e -500 Com veus I'empresa d’aqui a 5 anys?
B Necessitats de financament Veig milions de jugadors complemeﬁ?am el seu .
entrenament amb SoccerDream. Aix0 es tradueix en
Fo? una facturacio de desenes de milions d’euros que
Q 25.000 € mensuals vindra dels 5 principals mercats futbolistics.

Una vegada tancada la ronda del 2018, busquem 700.000€ per al gener de

2019 per accelerar el creixement de les vendes i demostrar I'escalabilitat de }". €
SoccerDream. Ny
100.000€ 375.000€

TORNAR A L'INDEX
57



