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ACC10

Competitivitat per I'empresa

L’esperit emprenedor, I'obertura al moén i I'aposta per la innovacié sén les principals fortaleses sobre les quals s’ha bastit
la competitivitat empresarial i, com a consequiencia directa, la competitivitat catalana.

Els darrers anys hem vist com s’ha restringit I'accés al credit, perd aquestes dificultats no han minvat el potencial de Ca-
talunya, ni el de les seves empreses, ni el de la seva gent. Comptem amb nombroses iniciatives empresarials que neixen
amb la decisi¢ d’obrir-se al mén i d’'innovar sistematicament i que tenen la voluntat i la capacitat de créixer rapidament.
També comptem amb inversors que els volen donar suport.

Per aix0, tal i com recomanen les directrius comunitaries que emanen I’'Small Business Act, i en linia amb el Pla d’actua-
cions industrials i empresarials del Govern de Catalunya 2012-2014, hem de cercar instruments de finangament alternatiu
que puguin donar resposta a les necessitats d’aquests projectes innovadors i emprenedors.

Des d’ACC10, I'Agéncia per la competitivitat de 'empresa catalana, estem treballant en aquesta linia amb iniciatives com
el programa de Xarxes d’Inversors Privats o el Servei d’Orientacié Financera. A més, volem aprofitar la nostra experiencia
per facilitar la posada en contacte dels emprenedors amb els inversors perd també amb aquells altres stakeholders (em-
preses, consultors, institucions, etc.) que poden contribuir a enfortir aquest ecosistema.

El Forum d’Inversié és un clar exemple d’aquesta linia de treball, i la seva rellevancia creix en un context com I'actual. Una
bona prova d’aixo son els seus resultats, ja que des de la seva posada en marxa ha contribuit a tancar més de 100 ope-
racions d’inversio i acords comercials, mobilitzant una xifra superior als 50 milions d’euros.

Es precisament en el marc del forum que apareix aquest cataleg, una bona eina per als inversors que cerquen projectes
amb alt potencial de creixement, ja que aqui poden coneixer de primera ma les seves necessitats i caracteristiques. Aqui
podreu trobar els cinquanta millors projectes del centenar que s’han presentat a la convocatoria d’aquesta divuitena edicio
del Forum d’Inversio, propostes que pertanyen majoritariament als ambits de les TIC, de les ciencies de la salut i la vida i
de I’enginyeria.

Estic convencut que el sector public ha d’apostar per iniciatives com aquesta, on la trobada i la col-laboracié d’actors
publics i privats és clau. Aquesta voluntat de cooperacid, de interrelacié entre els agents, és la que ens permetra promoure
i estructurar eines de suport efectives, en I'ambit del financament perd també més enlla, que reforcin la competitivitat del
nostre teixit empresarial i, en especial, de les noves iniciatives empresarials, principal base per al progrés de Catalunya.

Josep Moragas | Freixg
Conseller Delegat d’ACC10
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CIENCIES DE LA VIDA | SALUT

1 :
ARGON PHARMA e ARGON PHARMA

Esdevenir una Pharma de referencia en antitumorals
www.argonfarma.espaienblanc.com

Bioincubadora
PCB-Santander

RESUM

Desenvolupar un farmac eficac contra el cancer de pancrees administrat per via oral,
que no sigui genotoxic, i que sigui un candidat a farmac antitumoral d’ampli espectre.
La indicacio inicial sera per a cancers que tinguin necessitats no cobertes. Alhora,
generar un seguit de nous candidats per a altres indicacions oncologiques amb opor-
tunitat de negoci. Paral-lelament, desenvolupar polimers terapeutics per alliberament
de farmacs i diagnostic.

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
Equip fundador: Simé Schwartz, Ramon Mangues, Maria Jesus Vicent, Fernando Albe- Ramon Roca

ricio. Plantilla actual: 3, Ramon Roca (CEO), Oscar Pefa (CSO) i Nuria Bayo (tecnic). El - Argon_pharma@me.com
96% de I'empresa pertany als emprenedors. No hi ha capital risc. Assessors externs

destacables: els emprenedors i Innogua (en alguns temes tecnics).

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Els clients son grans farmaceéutiques amb capacitat de portar un producte al mercat i
interessades en cancer i malalties orfes. Tots els esforcos que s’han fet han donat resul-
tats decepcionants. Encara és una necessitat no coberta amb gran quota de mercat.

PREGUNTA A EMPRENEDOR
Simo6 Schwartz

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

COMPETENCIA

El cancer de pancrees no té cura i els tractaments son toxics i allarguen la vida uns
mesos. Els competidors per a la iniciacié son: Gemzar (Eli Lilly), referéncia; Erlotinip
(Roche), tractament de segona linia.

El risc més important és la captacio de

capital privat en temps de crisi, i el resoldrem
amb un gran esfor¢ de networking, tant en
empreses del sector per arribar a acords de
codesenvolupament, com en el contacte amb
inversors privats i bussiness angels. La part de
financament publica la tenim resolta.

LA NOSTRA SOLUCIO

El nostre farmac és oral, no presenta toxicitats importants, mostra eficacia in vivo i és si-
nergic amb Gemzar. Gemzar s’administra IV hospitalariament, és molt toxic i no cura el
cancer. A més, el farmac és d’ampli espectre i es pot utilitzar per a més d’una indicacio.

Com et definirien els amics com a persona?

Generds, optimista, entusiasta i emprenedor.
integre, honest i honrat. Alhora empatic,
tractable, intel-ligent i amb capacitat de trobar
solucions satisfactories.

MODEL DE NEGOCI
Concepte d’acords de llicencia amb ingressos per down payment i milestones. Amb les

empreses que el codesenvolupin es negociaran acords d’explotacio en paisos concrets. ‘ .
P a P 9 P P Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

PLA DE COMERCIALITZACIO
Es contacta activament amb empreses del sector per negociar codesenvolupament. En
fases més avangades es negociaran llicencies d’explotacio en diferents paisos.

Com a president del Consell d’Administracio
0 com a conseller delegat de 'empresa.
L’empresa la veig amb un farmac en fase Ill i un

) altre farmac en fase I. Amb un pipeline definit
NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS d’antitumorals i un primer polimer terapéutic en

Preclinica regulatoria, 250.000 euros; generacid de nous candidats, 150.000 euros; clinica.
RRHH, 125.000 euros; despeses de gestio, 25.000 euros; cash flow operacional,
50.000 euros. Aquesta ronda es vol finangar amb inversors i emprenedors, alhora que
també s’ha aconseguit un préstec Innocash i una subvencié europea ETB de projecte
coordinat amb altres empreses.

Constitucié de I'empresa: 04/2008
Consum mensual de caixa: 34

K aportat préviament per I’equip: 289

K extern aixecat fins ara: Es el primer cop

2011 2012e 2013e 2014e que aixequem capital
Facturacid 2 125 150 7.000 K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: 100
EBITDA -10 -575 -626 1.169
Nec. finang. 0 400 200 0 Import en milers d'euros

Import en milers d’euros

C/ Baldiri Reixac, 10
08028 Barcelona
660 59 14 89

ESTRATEGIA DE SORTIDA
No es contempla. Es pretén arribar a acords de llicencia amb grans empreses per portar
el producte al mercat, tot cobrant royalties, permetent I'entrada de capital per créixer.

Tornar a I'index
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. aScidea

COMPUTATIONAL BIOLOGY SOLUTIONS

ASCIDEA COMPUTATIONAL BIOLOGY
SOLUTIONS

The future of Science made real HOSPITAL DE LA —
SANTA CREU I Pl UNIVERSITAT
@SANT PAU 1]

POMPEU FABRA

www.ascidea.com

RESUM

Ascidea desenvolupa solucions computacionals multiplataforma en cloud-computing,
especificament dissenyades per al tractament intel-ligent i automatitzat de dades ge-
netiques i biomediques. Les nostres solucions tenen una funcio transversal dins de la
cadena de valor de la genetica aplicada, com la medicina preventiva i personalitzada,
cerca de nous biomarcadors, ciencies forenses, nutricio o cosmeética.

qs_ci_qe??

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
Equip fundador de quatre socis, tres del mon academic de la bioinformatica i un amb Albert Mascarell
experiencia en marqueting i vendes en el sector biotecnologic. Actualment dos treba- amascarell@ascidea.com

lladors contractats amb perfils bioinformatics i TIC. Assessors externs MBA d’Esade,
d’ACC10 i del VAE.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Els clients son centres de recerca i universitats, aixi com serveis sanitaris i empreses
biotecnologiques. El principal problema és la manca de solucions computacionals sim-
plificades i de facil accés per analitzar els estudis genétics a gran escala.

PREGUNTA A EMPRENEDOR
Albert Mascarell

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

COMPETENCIA
Actualment es resol mitjiancant 'adquisicié de software i hardware de costos elevats, aixi com
contractacions de personal altament especialitzat. DNAnexus, BaseSpace, BGI, CLCBio.

Previsié desfavorable en els sectors sanitaris i
de recerca. Solucions proposades: 1) Reduccio
de costos fixos; 2) Creacio de productes
enfocats a usuari final i captacié de clients via
plataforma online; 3) Internacionalitzacié a
paisos d’Hispanoameérica mitjangant contactes
ja establerts.

LA NOSTRA SOLUCIO
Plataforma online i xarxa social amb intel-ligencia artificial per al tractament, allotiament i
comparticié de dades genetiques. Diagnostic, prondstic i farmacogenética calculats a

temps real i de manera personalitzada per a cada pacient. Com et definirien els amics com a persona?

Apassionat per la feina, bon comunicador i amb
especial interes per les relacions interpersonals
i la qualitat en el treball diari. Visio futurista.

MODEL DE NEGOCI
Actualment els ingressos provenen de la unitat de consultoria bioinformatica (projecte
marges esperats 80%). Els costos més elevats son personal (44% actualment) i subcon-

. . . il ! 1 ?
tractacio de serveis especialitzats. Com et veus tu i 'empresa d'aqui a 5 anys?

Liders en el sector de la personalitzacid
genética, amb oficines en diferents paisos,
patents sobre diversos biomarcadors i
algoritmes, i registres de software d’analisi
bioinformatica per a decisions intel-ligents. En
I'ambit personal, al capdavant de I'equip directiu
i creant noves linies de negoci.

PLA DE COMERCIALITZACIO

Venda directa mitjangant comercials i marqueting a través de fires i seminaris, i per pla-
taforma online (accés de demostracio gratuita). A mitja termini es modificara el pla co-
mercial cap a un model mixt, afegint-hi la creacié de know-how llicenciable.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

271.000 euros a tres anys: personal, 144.000 euros; subcontractacions informatiques,
47.000 euros; software i licencies, 35.000 euros; servidors i hardware, 15.000 euros;
certificacions, 30.000 euros. Es finangara mitjangant: 50.000 euros dels emprenedors;
deute, 179.000 euros (129.000 pla Avanza, 50.000 euros Enisa) i esperem 100.000 euros

Constituci6 de I'empresa: 09/2011
Consum mensual de caixa: 4,79

d’inversors. K aportat préviament per I’equip: 50
K extern aixecat fins ara: 129
2011 2012e 2013e 2014e K pr__opi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: 50
Facturacio 0 55 125 495
EBITDA 0 -2 42 117 Import en milers d’euros
Nec. finang. 0 51 110 110

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

'estrategia de sortida s’enfoca a la venda de I'empresa a partir del quart any a una em-
presa del sector de la genética o medicina personalitzada.

ACC10 g,
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C/ Aimogavers, 165
08018 Barcelona
93 551 62 80

Tornar a I'index
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IMEDIC+ . .
Innovacié | Eficiéncia | Serveis lmedlc +

www.imedicplus.com

RESUM

Imedic+ és una plataforma online de serveis orientada a consultoris medics privats. In-
clou una aplicacio per gestionar un consultori medic (histories cliniques, agenda, factura-
ci6, web, blog) i una aplicacié per poder oferir serveis de valor als pacients basats princi-
palment en la comunicacid metge-pacient mitjangant Internet i les noves tecnologies
(web, smartphones, tauletes...).

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
L'equip fundador esta format per un consultor de negoci amb formacié d’enginyer in- Isaac Perez
formatic i un metge pediatre. Actualment la plantilla la completa un director comercial. iperezb@imedic.cat

Com a assessors externs hi ha diferents metges de referencia al nostre pais.

PROBLEMA/OPORTUNITAT PREGUNTA A L'EMPRENEDOR
Principalment els nostres clients sén consultoris i centres medics privats de qualsevol Isaac Perez
especialitat que necessitin informatitzar la consulta i que vulguin oferir serveis medics

) . ; ) Quin és el risc més important de I'empresa
de valor als seus clients, com per exemple una atencié continuada online, de manera

i com el resoldreu?

segura. — — —
"aparicio de plataformes similars a imedic+.
COMPETENCIA Per continuar sent liders haurem d’innovar
Aplicacions informatiques d’escriptori (no online) de gestié de consultoris médics. Solu- continuament.
cions online existents: qoolife, doctopolis, tupediatraonline.com Com et definirien els amics com a persona?
LA NOSTRA SOLUClO Honest, simcer, compromés i divertit.
Imedic+ és una plataforma de serveis que permet als consultoris oferir més serveis als Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?
pacients i obtenir-ne un rendiment econdmic. Es molt intuitiva i facil d’utilitzar. Liderant una empresa innovadora, creativa |

dinamica, internacionalitzada a molts paisos

MODEL DE NEGOCI europeus i americans.

Els ingressos provindran de les llicencies d’Us de la plataforma i dels percentatges dels
serveis que els pacients contractin als consultoris a través de la plataforma.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Amb visites comercials, esdeveniments comercials i assistéencia a congressos medics, i
mitjancant contractacioé directa per Internet.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Inicialment necessitem 80.000 euros per finangar costos de desenvolupament de la
plataforma, costos comercials i nomines de la plantilla durant els propers 12 mesos. Es
vol obtenir mitjangant I'entrada de petits inversors (metges) que formin part d’'un Advi-
sory Board, un préstec participatiu i/o I'entrada d’un inversor que pugui cobrir les neces-

sitats futures. Constituci6 de I'empresa: 01/2012
Consum mensual de caixa: 5
2011 2012e 2013e 2014e K aportat préviament per I’equip: 30
— K extern aixecat fins ara: 30
Facturacié 0 44 174 614 K propi a aportar per I’equip en la ronda
EBITDA 0 -2 -80 380 seglient: O
Nec. finang. 0 0 80 0

; Import en milers d’euros
Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA Espai Vit

Venda a un soci financer o cotitzacié al MAB. C/ de la Llotja, s/n
08500 Vic
626 63 79 26

Tornar a I'index
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ITRAM HIGIENE itram

Una altra manera d’entendre la higiene alimentaria higiene

www.itramhigiene.com ‘
LETET s

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
Sr. Martiria Latorre (gerent i emprenedor del projecte) i Sr. Josep Lluis Martinez (soci i Martiria Latorre

propietari de Detervic, S.A.). Col-laboracié del Dr. José Juan Rodriguez (expert en higie- m.latorre@itramhigiene.com
ne alimentaria amb prestigi internacional, professor UAB); 2 administratives, 1 veterina-

ria, 2 enginyers agronoms i una doctora en R+D-i.

RESUM

Empresa constituida el 2005 que centra la seva activitat en I'ambit de la higiene i la
seguretat alimentaria per a la industria alimentaria i farmaceutica. Amb I’'objectiu de
diferenciar-se, s’esta especialitzant en productes per a la deteccid i eliminacié de
biofilms, un problema present en les industries productores d’aliments.

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Martiria Latorre

PROBLEMA/OPORTUNITAT

La higiene i la seguretat alimentaria és per a les industries alimentaries i farmaceuti-
ques una necessitat basica, ja que han de garantir el correcte estat higienic abans, du-
rant i després del procés productiu. Els nostres productes estan adregats a garantir la
innocuitat dels aliments.

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

Afrontar la inversio per continuar, i garantir la
innovacio i poder expansionar-se
internacionalment.

COMPETENCIA

Hi ha molts fabricants que basen el seu negoci en detergents industrials similars, tant
per a empreses nacionals com multinacionals. Perd n’hi ha poques especialitzades en la
deteccio i I'eliminacié de biofims.

Com et definirien els amics com a persona?

Dinamic, emprenedor, intuitiu.

LA NOSTRA SOLUCIO Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?
Producte per a la deteccio rapida dels biofilms en superficies i una gamma de productes

per a I’eliminacié de biofilms, tant en circuits com en les seves superficies obertes.

Una empresa capacitada i especialitzada en
oferir solucions per a la deteccio i eliminacio de
biofilms, i amb presencia en diferents paisos.
Em veig dirigint-la amb presencia en diferents
paisos i seguint un estil de direccié dinamic i
amb contacte directe amb el mercat.

MODEL DE NEGOCI
Basat en la innovacio, per aconseguir un valor diferencial oferint un tracte directe, homo-
geni, proper i especialitzat. El model d’expansio internacional esta pensat en la creaciod
de filials diversificades.

PLA DE COMERCIALITZACIO

Nacional: mitjangant la xarxa de técnics comercial, amb visites personalitzades a indus-
tries alimentaries. Internacional: cerca d’acords amb empreses per a la creacio de filials
en diferents paisos.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Necessitem 550.000 euros per avangar en el projecte de R+D+i centrat en el camp dels
biofilms i internacionalitzar I’'empresa, cercant col-laboradors a escala mundial. Aplicacio
dels fons: Projecte R+D+i, 160.000 euros/2 anys (centre tecnologic, UAB); expansioé in-
ternacional, 175.000 euros/any; contractacié d’un professional de comerg exterior.

Constitucié de I'empresa: 10/2005
Consum mensual de caixa: 11

K aportat previament per I’'equip: 96
K extern aixecat fins ara: 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

Oberts a diferents possibilitats: vendre participacié de I'empresa fins a un maxim del 20%,

cessi6 de participacions temporal o altres possibilitats que I'inversor pugui suggerir.

ACC10 [ gz,
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2011 2012e 2013e 2014e K propi a aportar per I'equip en la ronda
seguent: 80
Facturacio 750 885 1.060 1.500
EBITDA 19 30 53 120 Import en milers d’euros
Nec. finang. 0 125 200 275

C/ Miramarges, 7, 1r 4a
08500 Vic
93 886 97 33

Tornar a I'index
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MINORYX THERAPEUTICS MIiNorux

Passion for challenges
Www.minoryx.com

a n TecnoCampus
0O Mataré-Maresme

RESUM

Companyia compromesa en el descobriment de nous tractaments per a malalties ra-
res o minoritaries. La prioritat de la companyia sén aquelles malalties que afecten es-
pecialment la poblacié pediatrica, tenen un caracter molt greu i per a les quals no hi
ha tractament. El focus actual son les malalties neurometaboliques d’origen genetic, i
la principal aproximacio terapeutica es basa en xaperones farmacologiques.

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
Liderat per Marc Martinell, Xavier Barril i Joan Aymami, experts en el camp biotecnolo- Marc Martinell
gic en general i el descobriment de farmacs en particular. Complementat amb treballa- info@minoryx.com
dors i col-laboradors especialistes en el sector, i entitats com Caixa Capital Risc, Enisa
i ACC10.
PROBLEMA/OPORTUNITAT PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Minoryx desenvolupa nous tractaments per a malalties avui dia incurables i considera- Marc Martinell

des rares o minoritaries. Tot i que afecten una part molt petita de la poblacio, actualment

) N . , e Quin és el risc més important de I'empresa
generen un interés creixent tant en la societat com en la industria.

i com el resoldreu?

COMPETENCIA ’incertesa cientifica, fet que compensem amb
Les xaperones farmacoldogiques sén una nova generacié de farmacs molt promete- tecnologia potent i un equip compensat i amb
dors per al tractament de malalties de base genética amb una important afectacié neu- experiencia.

rologica. Com et definirien els amics com a persona?
LA NOSTRA SOLUCIO Emprenedor.

La nostra plataforma tecnologica (SEE-Tx™) permet identificar una nova generacié de Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?
xaperones farmacologiques que superen les limitacions que han trobat els competidors. Convertint 'esperanca de nous tractaments en

una realitat.

MODEL DE NEGOCI
Un cop assolides les primeres etapes del desenvolupament clinic, es basa en la llicencia
d’aquests tractaments a companyies amb capacitat per arribar al mercat.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Interaccié amb els responsables de desenvolupament de negoci i també participacié en
fires, congressos, revistes, etc., especialitzades.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Minoryx espera captar 250.000 euros en capital privat, que complementats amb una
subvencié d’ACC10 de 200.000 euros (ja concedida) i el Neotec, aportant un total de
700.000 euros. Minoryx també ha sol-licitat ajuts addicionals que, si s’aproven, repre-
sentarien 1.500.000 euros addicionals. Aquests fons serviran per consolidar Minoryx i

incrementar la propietat intel-lectual. Constitucié de 'empresa: 10/2011
Consum mensual de caixa: 10
2011 2012e 2013e 2014e K aportat préviament per I'equip: 65
— K extern aixecat fins ara: 300
Facturacio 0 0 0 0 . .
K propi a aportar per I’equip en la ronda
EBITDA -5 -60 -120 -200 segiient: 0
Nec. finang. 165 250 800 0

Import en milers d’euros Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA TCM2

A partir de 2015 i especialment el 2017, amb I’entrada d’inversors internacionals, venda Avinguda Ernest Lluch, 32

o fusié de la companyia o, si el moment és propici, sortida a la MAB. 08302 Mataréd
937021975

Tornar a I'index

ACC10 sz, 10

Competitivitat per femprosa
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PROTOMEX LIFE SCIENCES

Acercando el futuro
www.protomexlifesciences.com

P.D. LABORATORIES

RESUM

Protomex Life Sciences és una empresa del sector biotecnologic que esta desenvo-
lupant un dispositiu medic portable que mesuri biomarcadors cardiacs de manera
rapida i senzilla. Aquet dispositiu sera molt similar a un glucometre: amb una punxa-
da al dit s’obtindra una mostra de sang que sera processada, i en menys de cinc
minuts revelara el nivell de concentracio de proteina en sang.

2

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
CEO - Joaquin Duran, MBA Anderson School of Management, Master in Finance Har- Joaquin Duran

vard University; CTO - Sang Hang, PHD Chemical Engineering, UCSB; COO - Harry Duran.blasco@gmail.com
Pappas, PHD Microsciencies & Nanosystems Candidate, UNM.

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Joaquin Duran

PROBLEMA/OPORTUNITAT
Els nostres clients principals son totes les unitats d’emergéncies del hospitals. Actual-
ment no hi ha cap dispositiu capa¢ de mesurar diversos biomarcadors cardiacs amb un

. . ) . ) . Quin és el risc més important de I'empresa
rang de temps inferior als cinc minuts i amb una alta sensibilitat.

i com el resoldreu?

COMPETENCIA

La solucié que s’esta utilitzant és I'analitica de sang convencional, que com a mitjana
triga una hora. La nostra competencia és i-STAT, Vivacta, Vista Therapeutics i alguna
altra plataforma en estat de desenvolupament.

Que el sensor optic no sigui prou precis. El pla
de contingéencia és utilitzar nanoparticules i
fluorescencia.

Com et definirien els amics com a persona?

Una persona honesta, treballadora i amb molta
forca.

LA NOSTRA SOLUCIO
Avantatges competitius: major sensibilitat, capacitat de mesurar multiples biomarcadors

simultaniament, rapidesa, portabilitat i baix cost per analisi. Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?

Amb un producte acabat i lluitant per expandir-
nos als mercats europeus. Em veig treballant a
una empresa amb un producte lider en el
sector del diagnostic.

MODEL DE NEGOCI

A partir del quart trimestre del tercer any comencgarem les vendes a Europa, particular-
ment a Anglaterra, Alemanya, Franca i Espanya. Un cop aconseguida I'aprovacio de la
FDA, comencarem a vendre als Estats Units.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Sera a través de grans distribuidors que tinguin presencia a Europa i a Estats Units.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Es necessita una primera ronda de finangament d’1.500.000 euros per desenvolupar un
prototip de la nanotecnologia i del sensor optic. La partida principal va destinada a R+D.
Ens agradaria combinar la figura d’un business angel amb finangament public.

Constitucioé de I'empresa: 09/2012

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

La nostra estrategia de sortida és comercialitzar a Anglaterra, Franga, Alemanya i Es-
panya. Una vegada la tecnologia sigui en el mercat, volem ser comprats per «un dels

grans».

ACCH0O [l g,

Competitivitat per lempresa

2011 2012e 2013e 2014e Consum mensual de caixa: 90
— K aportat préviament per I’equip: 30
Facturacié 0 0 0 0 K extern aixecat fins ara: aquesta és la
EBITDA 0 0 0 0 primera ronda de finangament des que es va
Nec. finan. 300 1.500 3.000 6.000 llicenciar la tecnologia

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seglent: a determinar

Import en milers d’euros

Urbanitzacié Punta Gaviota, nim A-2
08871 Sitges
600 03 70 20

Tornar a I'index
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7
SMARTNANO

Technology for Skin Sciences
www.smartnanotec.com

Svnaut

Technology forSkin Science

RESUM

Smartnano és una spin-off de I'lQAC-CSIC que desenvolupa i comercialitza productes
farmaceutics i cosmetics d’aplicacio topica i transdermica utilitzant una nova platafor-
ma nanotecnologica patentada, la Tecnologia Bicosome™.

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
Fundadors: Dra. Lucyanna Barbosa-Barros, directora; Dra. Olga Lopez i Dr. Alfonso de Lucyanna Barbosa
la Maza, directors cientifics; Drs. Mercedes Cocera i Gelen Rodriguez, desenvolupa- |.barbosa.barros@smartnanotec.com

ment de productes. Col-laboradors: Janus Developments; IQAC-CSIC. En negociacio
amb business angels i cercant un director comercial.

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Lucyanna Barbosa

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Els productes que s’apliquen sobre la pell o bé no travessen la primera capa de la pell
0 bé sbn massa agressius i arriben a la circulacié sanguinia. El gran repte és desenvo-
lupar productes capacgos de penetrar les capes de la pell i romandre al teixit cutani, on
han d’actuar.

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

Esta relacionat amb el procés d’industrialitzacio.
Estem fent validacio de proveidors i de
processos de produccio.

COMPETENCIA

La nostra competéncia seran empreses de Drug Delivery i Biotechs que es dediquin al
desenvolupament de tecnologia per vehiculitzar productes a la pell. Es podrien citar, a
Espanya, Advancell, Endor Technologies o Sagetis.

Com et definirien els amics com a persona?

Crec que com una persona activa,

LA NOSTRA SOLUCIO emprenedora i realitzadora.

Desenvolupem una nova tecnologia, €l sistema Bicosome™, capag d’encapsular i vehi-
culitzar actius per fer-los arribar al teixit cutani, amb més eficacia i accio¢ prolongada.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Em veig sent la directora d’una gran empresa
de R+D que comercialitza tecnologies
innovadores a les principals industries
farmaceutiques i cosmetiques de grans
mercats, com Europa, Estats Units i Brasil.

MODEL DE NEGOCI
Es el d’'una empresa de R+D i esta basat en I'Uis de la nostra tecnologia i el know-how
per desenvolupar productes farmaceutics i cosmetics, i comercialitzar-los a grans em-
preses. Els ingressos es generen mitjangant acords de codesenvolupament i comercia-
litzacié de productes.

PLA DE COMERCIALITZACIO

Comencarem a actuar en el mercat cosmetic desenvolupant, produint i comercialitzant
productes propis per a grans companyies, que els inclouran en les seves formulacions.
En Farma avangarem amb acords de codesenvolupament i out licensing.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Necessitern 500.000 euros per fer front als dos primers anys de desenvolupament, durant
els quals es posara a punt el procés d’industrialitzacié i proves de concepte. Els recursos
s’obtindran: la meitat dels socis promotors i business angels, i I'altra, amb credits publics.

Constitucié de I'empresa: 02/2012
Consum mensual de caixa: 14

K aportat préeviament per I’equip: 13
K extern aixecat fins ara: és la primera
ronda fins ara

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

L'estrategia de sortida de Smartnano és la venda a una empresa del sector 0 a un soci
financer en cinc anys.

ACC10 [ gz,

Competitivitat per femprosa

2011 2012e 2013e 2014e K propi a aportar per I'equip en la ronda
Facturacio 0 0 390 359 seglent: 50
EBITDA 0 -4 255 88 Import en milers d’euros
Nec. finang. 0 150 250 100

C/ Jordi Girona, 18-26
08034 Barcelona
665 09 33 41

Tornar a I'index
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8
VIDAL SUNYER

Anima i valors
www.vidalsunyer.net

RESUM

Hem desenvolupat un producte textil, tecnic i innovador per lluitar contra la malaria i
altres malalties transmeses per insectes. Es tracta d’un procés patentat que permet
incorporar I'insecticida en el procés de fabricacié del fil sintétic (Vidal's-Net®). Es vol
explotar aquesta tecnologia en un nou estil d’empresa, on tant important sén els be-
neficis economics com els socials. Vidal Sunyer, empresa amb anima i valors.

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
Mariona I. Vidal (emprenedora), Roger Cumeres (organitzacio), Miquel Carrillo (area co- Mariona Isabel Vidal
mercial), Manel Frigola (R+D+i), Fernando Blanco (area economica). El 95% del capital info@vidalsnet.com

de I'empresa esta en mans dels emprenedors.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Segons I'OMS, el 2010 s’han detectat 216 milions de casos de malaria. S’han registrat
655.000 morts. Cada 30 segons mor un nen a causa de la malaria. Els clients sén ONG,
organismes publics, fundacions privades, mecenes i particulars.

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Mariona Isabel Vidal

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

COMPETENCIA
Les mosquiteres convencionals o les mosquiteres impregnades: DawaPlus2, Intercep-
tor, Perma-Net, Yorkool LN, Duranet, Life-Net, Netprotect, Olyset Net, MAGNet, etc.

La dificultat d’entrar en els mercats africans.
Empreses amb experiencia ens ajudaran a
introduir-nos-hi.

. Com et definirien els amics com a persona?
LA NOSTRA SOLUCIO

La mosquitera Vidal's-Net® és de molt llarga durada; la millor opcié segons I'OMS, tal
com es pot llegir a http://www.who.int/mediacentre/news/releases/2007/pr43/en/in-
dex.html Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?

Com una persona vital, compromesa i
afectuosa.

Em veig davant de grans mecenes,
convencent-los de lluitar contra la malaria
amb VS a altres continents.

MODEL DE NEGOCI
MBI & | Consult’in ens ajuda a introduir-nos al Senegal, per a la distribucio, innovacio i
promocié de I'economia inclusiva mitjangant la posada en marxa de les UP al pais.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Es disposa d’acords amb diferents organismes del Senegal, Niger i Burkina Faso. Distri-
bucié de 108.000 metres de teixit Vidal's-Net® i participacio en les decisions del PNLP.

NECESSITAT DE FINANGAMENT | APLICACIO DE FONS
300.000 euros per obtenir circulant i internacionalitzar-nos. Aquesta ronda la pensem
financar mitjancant I'equip emprenedor, préstec participatiu i capital.

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

20% dels beneficis nets cada any. Als 3 anys, retorn del 100% del capital aportat i
sortida de I'empresa, o als 5 anys, retorn del 110% del capital aportat i sortida de I'em-

presa.

ACCH0O [l g,

Competitivitat per femprosa

2011 2012e 2013e 2014e
— Constituci6 de I'empresa: 9/2012
Facturacio 0 19 3.204 6.157 Consum mensual de caixa: 2
EBITDA 0 8 1.534 2.971 K aportat préviament per I’equip: 150
Nec. financ. 0 0 300 500 K extern aixecat fins ara: 10

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: 800

Import en milers d’euros

Passatge Sant Lluis, 26, baixos
09840 Cornella de Llobregat
93 377 61 56

Tornar a I'index
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ALTRES TECNOLOGIES

1
BENDITAS MARCAS

Marques a preus irresistibles
www.benditasmarcas.com

RESUM

Gestionem productes de marques de diferents sectors: moda, llar, esport...

El recol-loquem en el mercat en condicions atractives per al consumidor a través de 3
canals: pop up stores (botigues temporals de termini maxim 1 mes, que deriven en
botigues mobils), el nostre core business, online (no donem I'esquena a la venda per
Internet), i mercats internacionals (on venem producte que les marques tenen neces-
sitat de col-locar fora).

EQUIP
CEO fundador, Jaume Avilés; gerencia, Ineva Riera; tecnologies, Alejandro Diaz; logis-
tica, Christelle Casseur; botigues, Raquel Arenas.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

El problema és la manca de poder adquisitiu i la voluntat de comprar al millor preu
possible, especialment marques conegudes. Als nostres pop up stores donem I'opor-
tunitat de fer-ho amb un negoci de proximitat, I'evolucié del qual sera la botiga amb ro-
des.

COMPETENCIA
Outlets locals: La Roca, Las Rozas, Factory. Venda online: Privalia, Vente Privee.

LA NOSTRA SOLUCIO

La proximitat. Els pop ups els desplacem alla on considerem que es troba el client de-
sitjat en cada marca. | I'oportunitat, generant compra compulsiva, ja que creem la sen-
sacid que s’escapa I'oportunitat amb la temporalitat.

MODEL DE NEGOCI
Ingressos: Pop up stores: 4.000 euros/dia; online: 5.000 euros/dia d’inici. Marge brut: 50%.

PLA DE COMERCIALITZACIO
A tres canals: pop up stores, online i mercats internacionals. Potenciant especialment
el canal pop up, i posant en marxa la botiga amb rodes.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Necessitem 500.000 euros: 250.000 euros compra i reserva de producte, 100.000 eu-
ros per habilitar botigues (fix i mobil), 150.000 euros (despesa operativa). Podem fer ti-
quets de 25.000 euros.

2011 2012e 2013e 2014e

Facturacio 850 1.200 10.765 11.841
EBITDA -120 45 2.440 2.684
Nec. finang. 150 100 400 440

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
La intenci6 és posicionar I'empresa en el punt de mira dels grans grups per poder ser
venuda en un valor que multipliqui entre 7 i 10 el valor actual.

Generalitat
de Catalunya

ACC10

Competitivitat per lempresa

7

PERSONA DE CONTACTE
Ineva Riera

info@benditasmarcas.com

PREGUNTA A EMPRENEDOR
Jaume Avilés

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

No agafar la velocitat adequada. Ho resoldrem
amb la incorporacié de capital.

Com et definirien els amics com a persona?

Honest i compromes.
Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Amb un volum d’entre 30 i 50.000.000 euros.
En primera linea.

Constitucié de I'empresa: 04/2011
Consum mensual de caixa: 10

K aportat préviament per I’equip: 150

K extern aixecat fins ara: 50 + 50

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: O

Import en milers d’euros

Poligon Industrial Les Corts
C/ de les Corts, Nau 8
08349 Cabrera de Mar

93 756 60 78

Tornar a I'index
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2
EASYDINNER.ES

§\easyDinner-es )
Enriqueix la Teva Vidal! Enriguece Tu Vida®

laSalle

Technova Barcelona

www.easydinner.es

RESUM

Easydinner porta directament a casa teva ingredients d’alta qualitat planificats en detall
amb senzilles receptes, perque puguis preparar, de manera facil i rapida, els 5 sopars
de la setmana (de dilluns a divendres). Creem receptes increibles, fem les compres per
tu, te les portem a casa.

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
Rebecka Wallesten, founder & CEQO, experta en nutricio i fitness; Rafael Rodriguez, co- Rafael Rodriguez
founder & manager director, gran experiéncia de comerg electronic a Estats Units i UE; rafael@easyDinner.es
Elsa Cecilia Nordstrom, partner, experta en comunicacié de grans marques a Estats
Units i UE.
PROBLEMA/OPORTUNITAT PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Avui dia, homes i dones treballen. Hi ha molt poc temps i es necessiten solucions que Equip Easydinner

ens ajudin en el dia a dia. Cada vegada som més conscients de la necessitat de cuidar-
nos i per aixd tenir una dieta sana, variada i equilibrada és un repte. Easydinner és un
facilitador. Representa un estalvi en temps, energia i diners.

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

Transport. Subcontratacié a baix preu o preu

COMPETENCIA competitu. Plantejament de renting de Furgo
Competidors directes nacionals: yocomobien.com, querico.com. Competidors directes isotermic.

internacionals: hellofresh.co.uk, linasmatkasse.com, middagsfrid.com. Com et definirien els amics com a persona?
LA NOSTRA SOLUCIO Emprenedors, lluitadors, amb idees clares,

L. . P . . . . L. . . innovadors, aixi com creatius i eficients.
Meés internacionals, més flexibles i personalitzats (customitzacié = celiacs, intolerants lac-

tosa), paquets de 3 dies, paquets de 5 dies, menu 2 persones, menu 4 persones, pa- Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?
quets de cap de setmana (party box), venda creuada (de fruita, vi, pa, productes secs). Sent ja operatius amb expansié a: nacional

(Madrid, gener 2013; Palma Mallorca, estiu
MODEL DE NEGOCI 2013), i també, possiblement expansio
Model B2C, venda e-commerce, borsa setmanal de menjar i receptes, planificades en internacional (Regne Unit, gener 2014; Estats
detall setmanalment. Cobrament avangat per transaccié online: compra puntual (co- Units, 2015). | els emprenedors liderant tota
manda unica) o subscripcid mensual/quinzenal. Marge brut: 46%. aquesta expansio.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Community manager (xarxes socials), SEO, SEM. Col-lectius, clisters d’empreses, fo-
Cus groups, sortejos, blocs, cambres de comerg.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS
150.000 euros. Expansié a Madrid. Partides: local, personal. Es financa a través d’inver-

sors (business angels o capital risc).
Constitucioé de 'empresa: 09/2010

Consum mensual de caixa: 5
20m 2012e 2013e 2014e K aportat préeviament per I'’equip: 50
Facturacio 6 17 700 4.645 K extern aixecat fins ara: 50 Enisa joves
EBITDA 12 -30 88 236 emprenedors
- K propi a aportar per I’equip en la ronda
Nec. finang. 0 150 0 300 seglient: en funcié de les reserves de 'empresa

Import en milers d’euros
Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

Fer créixer 'empresa i consolidar-la en el mercat nacional. No es descarta la venda, com

a segon escenari, a gegants del sector (Mercadona, Caprabo-Eroski, Carrefour) 0 a grans

competidors directes europeus: Hellofresh (Regne Unit), Linnasmatkasse (Suécia). 08010 Barcelona
691 26 38 01

C/ Ausias Marc, 3, pral. 3a

Tornar a I'index
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3
EFFILOGICS TECHNOLOGIES

Facilitant la millora constant de I’eficiéncia i la sostenibilitat ei:flhkblglcs

en les operacions en el sector serveis echnologies

www.effilogics.com i2cat’
RESUM

Effilogics és una spin-off del centre de recerca i2CAT que, partint de I'R+D realitzat du-
rant més de 5 anys, desenvolupa una plataforma hardware i software basada en tec-
nologies patentades de wireless sensor networks, que permet la millora de I'eficiencia
de les empreses del sector serveis reduint les despeses operatives (OPEX) en consum
d’energia, consum d’aigua, generacio de residus i operacions del personal.

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
L'equip fundador esta format per un MBA amb experiencia en innovacio, un catedratic Albert Vidal

de telecomunicacions amb trajectoria de R+D i un gestor comercial amb 20 anys en el albert.vidal@effilogics.com
sector. S’hi han incorporat una enginyera industrial, dos enginyers de telecomunica-

cions i un enginyer informatic.

PROBLEMA/OPORTUNITAT PREGUNTA A L'EMPRENEDOR
La falta d’informacio dificulta la gestio de les despeses operatives en el sector serveis, que Albert Vidal
creixen cada any, entre d’altres causes, per I'encariment de I'energia i les matéries. Effilo-

. . . e g , . ) . Quin és el risc més important de I'empresa
gics ofereix una eina per a gestors d’edificis, directors d’operacions, auditors i consultors.

i com el resoldreu?

COMPETENCIA Saber aprofitar el nostre avantatge tecnologic
La majoria de solucions estan focalitzades en un tipus de despesa especific i amb un per posicionar-nos rapidament en un mercat en
alt cost d’implantacio. En I'ambit internacional: Control4, EnergyHub, Hara Software, creixement en I'ambit internacional.

ENXSuite. Com et definirien els amics com a persona?
LA NOSTRA SOLUCIO Metodic, persistent, racional, polivalent, just.
Facilitat i rapidesa d’implantacio, permet monitoritzacié i també control actiu d’elements; Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys”?

el sistema aprén automaticament i és totalment integrable en altres sistemes preexis- Dirigint una empresa referent en el marc

tents. internacional que capitalitza el potencial de

recerca i innovacio catala.
MODEL DE NEGOCI

Ingrés per implantacio i ingressos recurrents per a la venda de serveis associats a I'Us de
la plataforma: informes periodics, servei d’alertes, automatismes i recomanacions.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Creacid de xarxa de partners que utilitzen la plataforma per oferir el servei als clients fi-
nals. Consolidacié del model en el marc nacional i internacionalitzacié a curt termini.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

El projecte necessita un finangament de 700.000 euros per: 1) Accelerar el desenvolu-
pament de noves funcionalitats de la plataforma; 2) Consolidar vendes i notorietat de
marca en I'ambit nacional; 3) Internacionalitzacié cap a Asia i Sud-América. 400.000 euros

de finangament amb crédits tous de Neotec i Innpacto i préstec participatiu Enisa, i Constitucié de I'empresa: 12/2011
300.000 euros de finangament privat. Cersi mansrE e el 20
K aportat préviament per I’equip: 40
2011 2012e 2013e 2014e K extern aixecat fins ara: 150
Facturacio 109 263 607 1176 :e';rﬁ";:t?fgmar per 'equip en la ronda
EBITDA -28 -87 81 433
Nec. finang. 500 200 0 1.000 Import en milers d'euros

Import en milers d’euros

@ Sant Cugat Business Park
ESTRATEGIA DE SORTIDA Via Augusta, 15-25
L'estratégia de sortida més probable seria a una empresa gran del sector. Les projec- 08174 Sant Cugat del Vallés
cions financeres indiguen una TIR per a 'inversor del 30% amb sortida a 5 anys. o5 15 A5 5

Tornar a I'index
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INTERCROS ALIMENTACION

Bolleria Artesanal Congelada
www.intercros.com

RESUM

Fabricacioé de brioixeria artesanal congelada d’alta qualitat, especialitzant-nos en tots
els productes que requereixin d’una ma d’obra intensiva: croissants, brioixeria sana
«Sanitos», productes de temporada d’alta demanda, miniensaimades i altres especia-
litats, i productes especifics de mercats internacionals.

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
Equip promotor: Daniel Puchau, Antoni Puchau, Joan Arus, Francisco J. Lopez, Abde- Daniel Puchau
llatif EI Ahmadi. Conseller delegat: Raul Castellon (exdirector comercial de FRIDA). dani@intercros.com

Assessors externs: Manubens & Asociados Abogados.

PROBLEMA/OPORTUNITAT PREGUNTA A EMPRENEDOR
El mercat de la brioxeria congelada és un mercat madur: el preu és el principal factor de Daniel Puchau

compra. Pel que fa als fabricants, cada cop sén menys competitius a causa d’uns cos-
tos elevats d’estructura i de ma d’obra (aquests Ultims representen un 30-60% dels
costos variables unitaris).

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

Establiment de I'empresa al pais productor.
COMPETENCIA Resolt, gracies a una primera frase de prova
Espanya: tres grans grups (Europastry, Panstar, Berlys) que concentren el 75% del mer- pilot on es va produir i importar amb exit.

cat, i queda el 25% restant en mans de petits/mitjans fabricants. o aquesta nha rQSU|tat un xan@ de contactes |
amistats de confianga al Marroc que engloba

LA NOSTRA SOLUCIO tots els elements clau del procés productiu i
Oferir brioxeria congelada d’alta qualitat a preus entre un 7-20% més competitius que organitzatiu.
els descomptes més elevats aplicats actualment per la competencia. Com et definirien els amics com a persona?

Després de preguntar als amics propers:
honest, perseverant, ambiciés (en el bon sentit)
i inconformista.

MODEL DE NEGOCI
Fabricar productes de brioixeria a un preu conegut a la filial (Marroc) i vendre’ls a Europa

a través de I'empresa matriu (Barcelona), aplicant un marge de benefici. . )
Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

PLA DE COMERCIALITZACIO Actuant de director general, en processos

Venem el producte a través de la nostra xarxa comercial propia i d’autonoms per zones. d'internacionalitzacio, planificant noves linies de
Estrategia de vendes amb punt d’entrega centralitzat. 2012-2013: Espanya. A partir de producte i preparant I'empresa per a la seva
2013: expansio a Franga, Alemanya, ltalia, Portugal. venda.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Inversi6 requerida: 450.000 euros, 225.000 euros per part de BA's i 225.000 euros per
part d’Enisa/lfem. Aplicacié dels fons: 174.000 euros en actiu fix; la resta en fons de
maniobra suficient per financar les nostres NCT inicials i de creixement.

Constitucié de I'empresa: 11/ 2011

201 2012e 2013e 2014e Consum mensual de caixa: 32
K aportat previament per I’'equip: 66
Facturacio 0 0 601 2.385 i p . g S
K extern aixecat fins ara: 110
EBITDA 0 0 -11 837 K propi a aportar per I’equip en la ronda
Nec. finang. 0 66 450 0 segtient: O

Import en milers d’euros
Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

Sortida a 5-7 ista. Venda de I 30 M€ del sector.
ortida a anys vista. Venda de I'empresa per a empresa del sector. G/ Onofre Amau, 31, 2n 2a

08301 Matard
600 62 91 27

Tornar a I'index
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Competitivitat per femprosa



ALTRES TECNOLOGIES

5
KEONN TECHNOLOGIES

Sense, know, act
www.keonn.com

RESUM

Keonn dissenya i fabrica productes per a cadenes de retail (comer¢ minorista) basats
en tecnologia RFID (identificacio per radiofreqliencia): mobles intelligents, expositors
intel-ligents, sistemes d’inventari en temps real, emprovadors interactius, sistemes anti-
furt invisibles, sistemes de pagament a caixa, catifes amb antenes integrades, antenes,
multiplexors, lectors, etc.

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
Equip fundador: Rafael Pous i Ramir De Porrata-Doria. Ambdds son doctors enginyers Ramir De Porrata-Doria
amb una llarga experiéncia en posicions directives i startups. ramir@keonn.com

Plantilla actual: 7. El 100% del capital es troba en mans dels dos fundadors.

PROBLEMA/OPORTUNITAT PREGUNTA A EMPRENEDOR
Els clients de Keonn sén integradors de sistemes de tot el mdn que desenvolupen pro- Ramir De Porrata-Doria

jectes de RFID per als retailers. Els retailers necessiten millorar I'experiéncia de compra
dels clients a les botigues per tal de combatre la competéncia creixent de I'e-commerce
i incrementar les vendes.

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

El risc més important és que el ritme d’adopcid
COMPETENCIA de la tecnologia RFID i dels nostres productes
Alguns dels nostres productes sén, per ara, Unics. Perd altres productes tenen compe- per part dels retailers sigui lent. El resoldrem

tidors, entre els quals destaguen Checkpoint, Impinj, MTI i Mojix. diversificant a altres sectors (ja ho estem fent):
sanitat i logistica.

LA NOSTRA SOLUCIO Com et definirien els amics com a persona?
One-stop shopping. Superior modularitat, interoperabilitat i compatibilitat amb produc-
tes de tercers. Venem sistemes, mentre que la majoria de competidors venen productes.

Molt actiu, apassionat, responsable, molt
centrat en la feina, bon organitzador.

MODEL DE NEGOCI Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

El model diingressos és la venda de productes hardware. EI marge brut dels nostres Em veig com a director d’una empresa

productes és del 40%-50%. rendible, exitosa, tecnologicament
capdavantera, i amb clients a més de 50 paisos

PLA DE COMERCIALITZACIO
Venem a integradors de sistemes de tots els paisos del mén. En aquests moments, te-
nim 46 clients a 17 paisos.

del mon.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Necessitem 1.000.000 euros en dues rondes. Les partides son: R+D i desenvolupament
de producte, ampliacié de I'equip comercial, ampliacié i optimitzacié del departament
d’operacions, i finangament de circulant. Pensem finangar aquestes dues rondes a tra-
vés d'inversors.

Constitucié de I'empresa: 11/2008

2011 2012e 2013e 2014e Consum mensual de caixa: 40
— K aportat préviament per I'equip: 179
Facturacio 85 250 680 1.440 K extern aixecat fins ara: 0
EBITDA -79 -212 -53 18 K propi a aportar per I’equip en la ronda
Nec. finang. 0 0 500 500 seguent: O

Import en milers d’euros
Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

Venda a una empresa del sector. En concret, a una de les grans empreses que actual-

= | 2-94, planta 2, 4A
ment son clients de Keonn i que voldran disposar de tecnologia propia. O el S2sek Pl 2,

08018 Barcelona
699 49 73 11

Tornar a I'index
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MM! FOR THE KIDS m m

El low cost de qualitat també és possible! u
www.estudimm.com

Disseny grafic
i comunicacié visual

RESUM

Creacid d’una nova empresa o subempresa a partir d’'una S.L. existent. Sector de la
moda (samarretes i complements) per a nadons i infants petits (de 0 a 6 anys). Con-
cepte de moda basat en la personalitzacio, la interactivitat i I'aspecte ludicopedagogic.
Molta importancia al disseny, la creativitat, I'originalitat i la innovacié. Marca amb estil
propi. Canal de venda online.

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
Previsi¢ organitzativa: 1. Soci/s capitalista/es i un soci ideador (Monica Mestanza). Monica Mestanza

2. Director/a. 3. Assistant/community manager. 4. Xarxa de col-laboradors externa (pro- info@estudimm.com
duccio).

PREGUNTA A EMPRENEDOR
Monica Mestanza

PROBLEMA/OPORTUNITAT
Fugir d’estereotips/Moda personalitzada. Botiga online/Oberta 24 h, tot I'any. Descon-
fianca pagament i problemes talles/PayPal, contacte telefonic visible, web senzill i atractiu,

. e . . ) . Quin és el risc més important de I'empresa
importancia de les fotos dels productes, canvis de talles. Linia de negoci ecologica.

i com el resoldreu?

COMPETENCIA
Petites marques amb un producte de qualitat, moda i creatiu, amb gust i criteri, per al
mateix target, perd poca visibilitat en la xarxa (empreses nord Europa).

Ni 'emprenedora ni I'assessor extern (equip
actual) tenim experiéncia en el sector de la
moda. Les dues persones que s’han de
contractar (direcci6 i assistant/community
manager) han de tenir experiencia en aquest
sector i també en venda online.

LA NOSTRA SOLUCIO
Moda infantil. Online. Personalitzada i a vegades customitzable. Qualitat. Preus assequi-

bles. Disseny, creativitat, innovacié. Estimulacié i funcionalitat pedagogica. Com et definirien els amics com a persona?

Emprenedora, treballadora, creativa, metodica,
constant, lluitadora.

MODEL DE NEGOCI
3 linies de negoci: productes de qualitat a preus assequibles; productes sostenibles;

productes d’alta qualitat (potser luxe). Llangament amb la 1a linia. Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Recollint el fruit: obtenint beneficis, gaudint,

PLA DE COMERCIALITZACIO : : . ‘
dissenyant les col-leccions i treballant en equip.

Inici 1a linia de negoci amb 7 col-leccions (diferents franges d’edat) (1r any). Llangament
de la marca i productes amb campanya online (1rs 2 anys a Espanya). Consolidacié a
Espanya i llancament a la resta d’Europa, EUA, Asia Pacffic i Mercosur (seglients 5 anys).
Cada any, entre 5/10 col-leccions de doble estacionalitat.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Es necessiten 155.000 euros per comengar: 120.000 euros de despeses fixes d’empre-
sa durant el 1r any (10.000 euros/mes), 35.000 euros immobilitzat (15.000 euros inversid
en infraestructura i 20.000 euros compra de materia primera). Es busquen inversors,
socis capitalistes que aportin el capital perd també la seva experiencia empresarial.

Constitucié de I'empresa: 06/2009
Consum mensual de caixa: 10
K aportat préviament per I’equip: 70

2011 2012e 2013e 2014e K extern aixecat fins ara: 75
= K propi a aportar per I’equip en la ronda
Facturacio 0 125 375 825 seglient: s’aporta la infraestructura i experiencia
EBITDA -80 -76 6 145 de I'empresa mm! com a llangadora per a
Nec. financ. 115 196 195 64 aquesta nova empresa/projecte

' )
Import en milers d’euros Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

1. Linversor o inversors venen les participacions a un altre accionariat (procés de subs-
titucio). 2. El soci ideador i/0 els empleats compren les participacions. 3. El soci ideador
ven a una altra empresa.

C/ Folgueroles, 15, baixos 2a
08022 Barcelona
670 01 30 85

Tornar a I'index
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SOLARDISTECH

Aigua potable a qualsevol lloc del mén
www.solardistech.com

RESUM

Disseny, fabricacié i comercialitzacio de dispositius electroquimics portatils i alimen-
tats per energia solar fotovoltaica, i generadors d’un desinfectant ecologic altament
efica¢ capac de desinfectar aigua (accions bactericides, fungicides, esporicides i vi-
rucides), superficies, material médic, aliments i animals a qualsevol lloc. Unic al mon.
Patent marc 2012.

EQUIP

Equip fundador: Antonio Cuevas (inventor), Rafael Morente i José Maria Cid (inversors).
Personal associat: Montse Braut (soci comercial) i Dimitri Vinogradov (col-laborador
tecnologic). Assessors externs: Quim Diez (Externa Serveis) i Alex Rovira (marqueting,
escriptor i assessor d’empreses).

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Els clients son: exercits, governs, organitzacions d’ajut humanitari, arquitectes, industria
alimentaria, granges, agricultura, medicina. Només en aigua potable: 2.000 milions de
persones. El problema sén els productes desinfectants actuals: perillosos, cars, dificils
de transportar per a un abastament constant de la poblacié. El nostre desinfectant és no
toxic.

COMPETENCIA

Equips cars i pesats (contenidors maritims) amb productes quimics i amb necessitat de
generadors electrics pesants (minim 250 kg). Nom dels principals competidors: Optima
Renovables, World Water.

LA NOSTRA SOLUCIO
Equip lleuger, eficag, ecologic, només necessita sol i sal. Es autobnom: unipersonal i uni-
versal.

MODEL DE NEGOCI
Venda d’equips, enginyeria d’equips a mida per a solucions concretes al client final.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Distribucié mundial mitjangant clients internacionals amb presencia a diferents paisos.
ONG ajut humanitari, empreses de logistica de campanya (exercits).

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Homologacions (10.000 euros), defensa patents (31.000 euros), marqueting i vendes
(25.000 euros), investigacio i desenvolupament noves patents (15.000 euros). Aquesta
ronda estara finangada per inversor privat i préstec participatiu.

2011 2012e 2013e 2014e
Facturacio 0 30 114 468
EBITDA 0 41 53 183
Nec. finang. 0 150 0 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
A través de partner que tingui relacié amb organismes internacionals (ONU, FAO, AC-
NUR...). Acords amb empreses de logistica de campanya.

Generalitat
de Catalunya

ACC10
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ALTRES TECNOLOGIES

SOLARDIStech

PERSONA DE CONTACTE
Antoni Cuevas

a_cuevas@solardistech.com

PREGUNTA A EMPRENEDOR
Antoni Cuevas

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

Ritme de vendes (solucio: donar a conéixer
I'equip amb demostracions in situ). Flexibilitat,
enginyeria de solucions finals per al client.

Com et definirien els amics com a persona?

Creatiu, intel-ligent, perseverant.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Assessorant i donant solucions a governs i
organitzacions responsables de projectes de
potabilitzacio, sanitat i agricultura.

Constitucio de I'empresa: 11/2011
Consum mensual de caixa: 2,5

K aportat préviament per I’equip: 86

K extern aixecat fins ara: 21

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: 30

Import en milers d’euros

C/ Masquefa, 5, 3r 1a
08700 Igualada
93 804 00 70

Tornar a I'index

21



ALTRES TECNOLOGIES

8
SUTRAN I MAS D

Sua tranquil
www.sutran.es

Fyutran

RESUM

Els productes Sutran estan dissenyats amb un teixit innovador, capag¢ d’eliminar per
complet les taques de suor, permetent als seus usuaris desenvolupar les seves activi-
tats amb tota tranquil-litat i amb la confianga de saber que mai no tindran taques de

suor.
EQUIP PERSONA DE CONTACTE
David Cahisa (empresari) i Oscar Deumal (enginyer textil), i 2 persones en plantilla. David Cahisa

Actualment estem en negociacions amb un business angels. Assessors externs: Cam- dcahisa@sutran.es

bra de Comerc de Barcelona.

PREGUNTA A EMPRENEDOR
David Cahisa

PROBLEMA/OPORTUNITAT
Els nostres clients son gent que pateix hiperhidrosi (3% de la poblacié mundial) i la gent
que sua ocasionalment (20% de la poblacié mundial). Solucionem problemes estétics i

N Quin és el risc més important de I'empresa
psicologics provocats per les taques de suor a la roba.

i com el resoldreu?

COMPETENCIA
Avui dia no hi ha cap solucié per resoldre totalment el problema. Competencia: Pers-
pirex, Kleinert’s.

Falta de finangament, que resoldrem llicenciant
tecnologia 0 amb inversio.

Com et definirien els amics com a persona?

LA NOSTRA SOLUCIO Emprenedor, sociable i resolutiu.

Evitem les taques de suor amb un producte téxtil no agressiu per a la salut. Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?

L"'empresa, similar a Goretex o Geox, i jo
col-laborant-hi.

MODEL DE NEGOCI
Venda directa online i botiga propia, amb un marge brut entre el 60 i el 70%.

PLA DE COMERCIALITZACIO

Productes que ja estan a la venta via online i a punts de venda Sutran. Treballem en una
nova etapa en la introduccié dels nostres productes en els canals tradicionals de venda
textil.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

La inversio ideal seria d’1.000.000 euros per donar a coneixer més el producte, per
ampliar la distribucié mundialment, per a recerca, etc. El recursos els obtindrem de de-
mostrar als inversors o0 a les marques existents la gran capacitat de mercat dels nostres

productes.
2011 2012e 2013e 2014e
— Constitucié de I'empresa: 12/2009
Facturacio 173 300 1.500 2.800 Consum mensual de caixa: 16
EBITDA 4 75 372 700 K aportat préviament per I'equip: 500
Nec. finang. 0 1.000 0 0 K extern aixecat fins ara: 150

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

Llicenciar tecnologia, vendes directes i amb distribuidors internacionals.

ACCH0O [l g,

Competitivitat per lempresa

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: actius

Import en milers d’euros

C/ Jansana, 58, baixos
08902 ’Hospitalet de Llobregat
605 88 00 37

Tornar a I'index
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THERMOFITNESS

Fit & Heat
www.thermofithess.com

RESUM
Combinacié d’exercici fisic amb radiacio infravermella. Metode innovador per cremar
calories rapidament i amb menys esforg, perdre pes i rehabilitar lesions musculars.

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
Jordi Tomas i Daniel Cruz. No hi ha business angels ni capital risc en el capital de I'em- Jordi Tomas
presa. Ultrasun (www.ultrasun.com.ar) i VDL Groep (www.vdlgroep.com) jtomasm2003@yahoo.es

PREGUNTA A EMPRENEDOR
Jordi Tomas

PROBLEMA/OPORTUNITAT
Els nostres clients son fitness centres, cliniques de rehabilitacid, hotels de 5 estrelles,
clubs esportius d’elit (futbol, natacio, basquet...), condominis de luxe i particulars.

- s S . . Quin és el risc més important de I'empresa
Volen optimitzar espai i temps per cremar calories i rehabilitar lesions musculars.

i com el resoldreu?

COMPETENCIA Que algun usuari es cremi pel mal Us del
Bikram Yoga, Pilates a 40 graus, capsules termiques, panels d’infravermells mobils Sti- producte. Hi ha sistemes automatics de
mulight. desconnexio per temperatura i controlem el

proveiment de lampades.
LA NOSTRA SOLUCIO

- . ; , _ Com et definirien els amics com a persona?
Optimitza temps i espai, no requereix supervisié de personal.

Dinamic, motivador, un parell de mans segures

MODEL DE NEGOCI quan apareix algun problema.

Poques unitats amb molt de marge, vendes ben retribuides, costos d’estructura baixos. Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Consolidada, amb el seu concepte i gamma de
productes ben introduits en el mercat.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Contacte directe, amb aproximacié diferenciada segons linia de mercat. Preséncia a fi-
res sectorials. Lloguer curt amb opcié de compra. Préstec a clients de referencia.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

’equip emprenedor ha finangat el desenvolupament del producte, fabricacié de proto-
tips en fibra de vidre, enginyeria i motllos de plastic injectat. També finangara la posada
en marxa. Necessitem financament per a stock, a fi d’accelerar les vendes mitjancant el
lloguer dels equips amb opcié de compra.

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

Venda de la distribucio, tot mantenint-ne els drets sobre el producte i el seu proveiment.

ACCH0O [l g,

Competitivitat per femprosa

2011 2012e 2013e 2014e
Facturacio 0 0 1.105 3.623 Constitucié de I'empresa: 12/2012
EBITDA 0 0 295 1.401 Consum mensual de caixa: O
Nec. finang. 0 0 500 500 K aportat previament per I’'equip: 400

K extern aixecat fins ara: 0
K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: 200

Import en milers d’euros

C/ Via Gandesa, 26
08320 Alella
93 555 70 85

Tornar a I'index
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TWINBOARDS

A new age is coming...
www.twinboards.com

RESUM

Twinboards és una apassionant i divertida forma de gaudir de la neu completament
nova. Hem dissenyat un producte Unic: es tracta d’'uns snowboards independents per
a cada peu, aixd déna a I'usuari una gran versatilitat i llibertat de moviments. Es apte
per a tot tipus d’usuaris i nivells gracies al seu pes lleuger i facil funcionament. Esta
fabricat amb materials de la més alta qualitat i les Ultimes tendéncies en disseny.

EQUIP
[’equip de direccio esta format per: José Barroso (CEO - Emprenedor), Josep Noguera
(director financer), Daniel Leiva (director marqueting), Alvaro Lépez (director comercial).

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Hem observat una gran caréncia en innovacié en el mercat de I'oci i 'esqui de neu.
Actualment només hi ha dues alternatives: 'esqui tradicional i I'snowboard. Twinboards
vol oferir a 'usuari una alternativa nova i diferent per gaudir de la neu.

COMPETENCIA
No hi ha competéencia directa per a aquest tipus de producte perqué és completament
innovador; ara bé, podem considerar I’esqui tradicional i I'snowboard com la competen-
cia més proxima.

LA NOSTRA SOLUCIO
Twinboards ofereix una alternativa a I’'esqui i 'snowboard més accessible, facil i divertida.
Es apta per a tot tipus d’usuaris i nivells gracies al seu pes lleuger i funcionament simple.

MODEL DE NEGOCI
Disseny, desenvolupament, fabricacié (subcontractada a Xina), distribucié i venda al client
final a través de tres canals (distribuidor majorista, botigues i al web).

PLA DE COMERCIALITZACIO
Tenim un pla de creixement en el marc europeu, amb captacié de distribuidors en diferents
paisos, a part de I'Estat espanyol, destacant Franga, Italia, Noruega, Suissa i Austria.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Les necessitats de financament totals sén de 250.000 euros, que es destinaran basica-
ment a continuar amb les accions de marqueting i comercialitzacié de producte i també
per a necessitats de circulant en I'etapa inicial del negoci. Actualment estem tramitant
préstec Enisa de 75.000 euros i en negociacions amb dos inversors, per un volum de
50.000 euros.

201 2012e 2013e 2014e
Facturacio 0 17 231 516
EBITDA 0 -80 -35 56
Nec. finang. 0 0 200 50

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

L'emprenedor vol continuar liderant i gestionant el projecte en el futur. Volem tenir uns

companys de viatge (socis inversors) en I'etapa inicial i més expansiva del negoci.

ACCH0O [l g,

Competitivitat per lempresa

PERSONA DE CONTACTE
José Barroso Giménez

jose.barroso@twinboards.com

PREGUNTA A EMPRENEDOR
José Barroso

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

Necessitem impuls financer per iniciar la
comercialitzacié del producte d’'una manera
rapida i expansiva. Es un projecte molt atractiu
i creiem que no tindrem problemes a trobar-lo.

Com et definirien els amics com a persona?

Simpatic, atrevit, responsable i treballador.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Em veig liderant i gestionant una gran empresa
com sera Twinboards.

Constitucié de I'empresa: 02/2012
Consum mensual de caixa: 3

K aportat préviament per I’equip: 55

K extern aixecat fins ara: O

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: 25

Import en milers d’euros

C/ Joan Salvat Papasseit, 11
08304 Matar6
661 87 82 28

Tornar a I'index
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VOLTA MOTOR COMPANY

Always On
www.voltamotorbikes.com

RESUM

Empresa dedicada al desenvolupament, fabricacié i disseny de motos electriques. Ac-
tualment disposa d’'un model en fase de desenvolupament. Com a caracteristiques
principals del producte destaca I'esportivitat, el disseny i la utilitzacid de tecnologia
propia per al desenvolupament del battery pack. Té autonomia de 75 km i un disseny
que fuig de les habituals scooters eléctriques.

EQUIP

Empresa fundada per Marc Barceld (80%) i la resta a part iguals entre Joan Sabata i
Diego Quiroga (gerents de I'empresa de disseny Anima, S.L. ubicada a Barcelona). La
plantilla actual és el gerent, un comercial i dos enginyers. Actualment no hi ha business
angels ni capital risc en el capital de 'empresa.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Avui dia a les grans ciutat hi ha un gran problema de pol-lucié i de mobilitat. La moto
urbana electrica, adregcada a un public de gran ciutat que fa trajectes diaris inferiors a
75 km, representa una opcié ecologica i rendible econdmicament.

COMPETENCIA
Ara, en el mercat europeu, només hi ha una marca que tingui un producte similar: Bram-
mo, una empresa americana que acaba d’iniciar la comercialitzacié a Europa.

LA NOSTRA SOLUCIO
Estalvi i eficiencia energetica.

MODEL DE NEGOCI
Els ingressos provindran de la venda de motos electriques. El primer producte té un PVP
de 7.000 euros i a Volta li representa un 15% de marge.

PLA DE COMERCIALITZACIO

Les motocicletes es vendran a través de canals de distribucié ja existents, representats
a cada pais per un importador. Primer s’iniciara la comercialitzacié a Europa per, en una
segona fase, créixer a escala mundial.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Estem buscant 1.000.000 euros. La principal despesa és en motllos i utillatges per a la
fabricacio de les peces (aproximadament, 600.000 euros). A part, la compra de material
per iniciar la produccié representa una altra despesa important (200.000 euros) fins que
no es facturi. Busquem inversors privats que hi aportin capital i cofinancar la seva inver-
si6 amb un préstec Enisa.

ALTRES TECNOLOGIES

voles

MOTORBIKES

PERSONA DE CONTACTE
Marc Barceld

mbarcelo@volta-motorbikes.com

PREGUNTA A EMPRENEDOR
Marc Barcel6

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

El producte ha tingut bona acceptacio (premsa
i usuaris), i actualment disposem de
compromisos de vendes superiors a les
expectatives inicials. El problema principal és
no aconseguir el finangament. Buscant
inversors en diferents xarxes i foros d’inversio.

Com et definirien els amics com a persona?

Una persona creativa, amb iniciativa i, sobretot,
optimista en tot moment.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

100% involucrat en una empresa activa forta i
amb perspectives de creixement.

2011 2012e 2013e 2014e

Facturacio 0 406 7.860 11.574
EBITDA -54 -282 973 1.552
Nec. finang. 417 1.300 200 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
En el seu moment es valorara la que sigui més adient, sigui I’entrada de nous inversors,
la venda a una empresa més gran...

Generalitat
de Catalunya

ACC10

Competitivitat per lempresa

Constitucié de I'empresa: 06/2011

Consum mensual de caixa: 12

K aportat préviament per I’equip: 100

K extern aixecat fins ara: 700 (préstec ACC10)
K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: O

Import en milers d’euros

C/ Torres i Bages, 40, 4A
17600 Figueres
669 25 17 85

Tornar a I'index
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1
2GETHER APPLICATIONS

We plant, we grow
www.2getherapp.com

W 2gether.

SeedRocket

Barcelon@ctiva

RESUM

2gether és una app per a telefons mobils que té com a objectiu fer la vida en parella
mes felic. 2gether €s una manera de comunicar-se i organitzar-se, divertida i exclusiva
per a la parella, que permet, alhora, organitzar el calendari, proposar activitats i mostrar
de diferents maneres I'amor per I'altre. 2getherapp és el projecte guanyador del Seed-
rocket Weekend 2012 i del VIl campus d’inversors.

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
Lucia Layunta, founder i CEO; Nicolas de Kerchove, co-founder i director business Lucia Layunta / Nicolas de Kerchove
development; Aleix Julia, CTO. 2gether rep assessorament dels mentors (business an- Lucia@2getherapp.com

gels alguns d’ells) a I'acceleradora de Seedrocket. nicolas@2getherapp.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Lucia Layunta

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Els clients son parelles usuaries d’smartphone entre 15 i 40 anys. N’hi ha 6 milions a
Espanya i 150 milions a escala mundial (Facebook stats). El problema que cal resoldre
és la rutina i la falta de comunicacié. Els dos factors que s’han de combatre en la majo-
ria de relacions estables.

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

La competencia. Ens diferenciem d’ells gracies
als nostres estudis de mercat i als nostres tests
d’usuari. Aixd ens permet anticipar-nos a la
demanda dels usuaris, parelles.

COMPETENCIA
Ja hi ha algunes apps, pero cap d’elles no busca cuidar la parella. Nom dels principals

competidors: Pair, Simplyus, Avocado, The Icebreak.
Com et definirien els amics com a persona?

LA NOSTRA SOLUCIO

s ’ ’ ) . . . Emprenedora, creativa, organitzada,
L'app 2gether ofereix noves funcions i solucions exclusives per cuidar la teva parella.

responsable, disciplinada i divertida.
MODEL DE NEGOCI

Venda d’objectes virtuals, comissions sobre activitats/regals, venda de dades i estadis-
tiques relacionades amb la parella.

Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?

"app de referéncia per a la parella al mén
sencer. | juntament amb el meu soci i els
inversors que ens hi acompanyin, gaudir de
treballar cada dia en un projecte com és
2gether.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Marqueting viral (social media, competicions), boca-orella, iAd/admob (online push mar-
keting).

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS
150.000 euros (30.000 per a IT i 120.000 per al marqueting). Inversors privats.

2011 2012e 2013e 2014e
Facturacio 0 60 2.028 14.620
EBITDA 0 27 1.733 13.658 Constitucioé de 'empresa: 08/2012
Nec. finang. 0 150 0 0 Consum mensual de caixa: 3

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
Venda a una empresa del sector relacionada amb la parella.

ACC10

ompetitivitat per lompresa

Generalitat
de Catalunya

K aportat préviament per I’equip: 10

K extern aixecat fins ara: O

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: O

Import en milers d’euros

C/ Sardenya, 288, 5¢
08013 Barcelona
679031579

Tornar a I'index
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2 AN
BEACLIENT BEaCLIENT

Hyperlocal Proximity Marketing Visitor Knowledge
www.beaclient.com

laSalle

Technova Barcelona

RESUM

Beaclient és una innovadora solucié de software de marqueting de proximitat per a
marques, petits comercos, grans cadenes o agencies de publicitat que vulguin arribar
als consumidors i coneixer detallades estadistiques per la presa de decisions posterior.
El consumidor accedeix a informacio rellevant d’acord amb el seu perfil, just abans
del moment de la compra, utilitzant una aplicacio gratuita i multimarca en el seu tele-
fon mobil.

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
L'equip promotor esta format per un enginyer industrial i un enginyer informatic, amb- Gerard Formenti

doés MBA, amb gran experiéncia en la gestio de projectes en els sectors public i privat, gerard@beaclient.com

i que han participat en altres projectes d’emprenedoria. Com a advisors es disposa

d’Enric Jové (McCann) i Pedro Nueno.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Treure partit de la tecnologia mobil perque retailers i marques puguin arribar eficagment
i obtenir informacio valuosa dels visitants de les botigues fisiques. Els usuaris milloren les
seves decisions de compra, accedeixen a informacié personalitzada just en el moment
clau, abans de la compra.

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Gerard Formenti

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

Dificultat d’entrada a marques i retailers per
incorporar aquesta eina de marqueting. La
incorporacio d’un BA coneixedor del sector.

COMPETENCIA
Solucions existents en el mercat (maneres que tenen els clients per resoldre el problema):

Foursquare, Tagtile, Shopckick o proximus mobility. Com et definirien els amics com a persona?

Una persona emprenedora, habil, dinamica i
molt comercial.

LA NOSTRA SOLUCIO

Es una solucié de méarqueting de proximitat basada en la geolocalitzacié. Desenvolupa-
da com a eina per a les marques, petits negocis 0 grans cadenes per mostrar contingut
personalitzat a tots els seus visitants en el moment clau, mitjiangant una aplicacié gratu-
ita i multimarca al telefon mobil.

Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?

Dirigint una empresa en gran creixement,
multinacional, amb un gran equip de
professionals i a punt de fer el salt al MAB.
MODEL DE NEGOCI

Model freemium de quotes mensuals per a I'Us de la plataforma i accés a la informacié es-
tadistica. Per a accions de marqueting puntuals o eines premium es factura per campanyes.

PLA DE COMERCIALITZACIO
La distribucié es fara amb forga de vendes propia a les grans corporacions, directament a
web per als petits comerciants, a més d’acords amb empreses comercialitzadores.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Beaclient busca capital per dur a terme els seus plans de desenvolupament en dos eixos
per valor de 200.000 euros, completant la part privada d’un préstec participatiu Neotec | del
CDTI de 200.000 euros: continuacié de les Fases Il i Il del desenvolupament de funcionali-
tats de la solucio. (44% R+D), comercialitzacié i expansié geografica (22%).

Constitucio de I'empresa: 08/2011
Consum mensual de caixa: 12
K aportat préviament per I’equip: 20

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

2011 2012e 2013e 2014e K extern aixecat fins ara: 46
— K propi a aportar per I’equip en la ronda
Facturacio 0 12 352 1.247 segiient: 0
EBITDA B/E -86 174 948
Nec. finang. 0 88 213 99 Import en milers d’euros

C/ Llacuna, 162-166

08018 Barcelona
606 06 62 29

Ampliacié de capital en segona ronda de finangament en un horitzé maxim de 24/36
mesos. Seria possible la venda a una empresa del sector del marqueting online nacional
o internacional.

Tornar a I'index
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3
BIZZONIA

The Professional Discovery App
www.bizzonia.com

RESUM

Bizzonia és un aplicatiu mobil per a iPhone i iPad que geolocalitza persones al teu
voltant, amb les quals pots compartir el teu perfil personal o professional (via Linkedin,
via Facebook o via autoedicid). Esta concebut per a tot tipus d’esdeveniments i/o

networking.
EQUIP PERSONA DE CONTACTE
Raul Ogazodn, economista (visio i finances); Remko Dirkmaat, enginyer (disseny i creati- Raul Ogazon

vitat) i Emilio Avilés, enginyer informatic (desenvolupament tech). raul@bizzonia.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Raul Ogazén

PROBLEMA/OPORTUNITAT
Una agenda de contactes professionals €s molt util. Per aixo ja tenim Linkedin. Perd: no
hi manca res?. Es clar que si: ubicacid, saber on estan exactament aquestes persones

e Quin és el risc més important de I'empresa
en el mon fisic.

i com el resoldreu?

COMPETENCIA
Xarxes socials basades en geolocalitzacid, com ara Foursquare, Sonar o Highlight.

No tenir clients usuaris. Fent un esfor¢ de
marqueting.

Com et definirien els amics com a persona?

LA NOSTRA SOLUCIO
Bizzonia aporta localitzacié a eines professionals com Linkedin. Permet compartir el teu
perfil professional amb usuaris del teu voltant.

Molt actiu, home d’accié i molt passional.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Veig Bizzonia com una de les grans en el tema
de les xarxes socials geolocalitzades. D’aqui 5
anys em veig havent aconseguit, com a CEO i
fundador de Bizzonia, ser un dels emprenedors
catalans que ha convertit la seva startup en una
de les més potents als EUA.

MODEL DE NEGOCI
Bizzonia Places, on seran les empreses que accedeixin al servei mitjiangcant un fee men-
sual (retorn economic).

PLA DE COMERCIALITZACIO
Publicacié d’articles a blocs tecnologics i promocié en esdeveniments.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS
100.000 euros necessaris per financar accions de marqueting, promocié i captacio de

clients.
2011 2012e 2013e 2014e
Facturacio 0 100 500 1.000
EBITDA 0 -25 100 300
Nec. finang. 0 100 0 0 Constituci6 de I'empresa: 04/2012

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

Una sortida a partir del segon any de vida, mitjangant venda de I'empresa.

ACC10 g,

Competitivitat per femprosa

Consum mensual de caixa: 3

K aportat previament per I’equip: 50

K extern aixecat fins ara: 0

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: 10

Import en milers d’euros

C/ Clot, 213, 1r 3a
08027 Barcelona
665 58 30 21

Tornar a I'index
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4
2
BOULEVARD VIPS Dodevardvips

Compres per les principals ciutats del mon, a preu vip
www.boulevardvips.com

ESADECREAPOLIS

RESUM

Nova experiencia en transaccions online, xarxes socials i comunicacio a través d’Inter-
net, relacionant els usuaris (membres de col-lectivitats) entre ells i amb els comergos
online, en un passeig virtual i interactiu dins d’una plataforma basada en diferents ciu-
tats reals de tot el moén i on els diferents usuaris, a part de comprar, poden relacionar-
se entre ells i a temps real. Sistema apte també per a aplicacions tipus iPhone.

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
L'equip promotor esta format per un economista (emprenedor), un publicista, un infor- Antoni Cot
matic, un MBA Esade especialista en comerg internacional i un especialista en marque- antonicot@boulevardvips.com

ting online. Disposem de la col-laboracio de Bassat Ogilvy i Mara Torralba Advocat.

PROBLEMA/OPORTUNITAT PREGUNTA A L'EMPRENEDOR
Els collectius s6n agrupacions de persones amb trets en comu: la feina, I'escola, clients, Antoni Cot
clubs... S6n mercats organitzats. Fins al moment no se’ls donava un tret diferencial i els

) o ) ) Quin és el risc més important de I'empresa
avantatges comercials de que disposaven no arribaven de forma efectiva als membres.

i com el resoldreu?

COMPETENCIA Que el membre d’un col-lectiu no s’adoni dels
Colectivos Vip i Hat Trick. Proposen models per ajudar els diferents col-lectius a organit- avantatges que li pot aportar formar part del
zar les diverses marques que s’adrecen a ells per vendre. Tenen un cost per col-lectiu. Seu propi grup.

) Com et definirien els amics com a persona?
LA NOSTRA SOLUCIO

Al col-lectiu: xarxa social a temps real dins de ciutats virtuals, i remunerem segons acti-
vitat. Al comerg online: millor ratio de vendes gracies a aquest model basat en la dina- Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?

Emprenedor, positiu i tossut.

mica del joc. Em veig treballant dins I'empresa, i aquesta
col-laborant amb una corporacio tipus Google
MODEL DE NEGOCI ) e eorporacio ipus Hoeg

) . o Maps, i estenent-nos amb el model per tot el
Per percentatge sobre les vendes, per clics sobre cada comerg online, per publicitat mMén.

directa, per posicionament dins la plataforma ciutat i per manteniment dels edificis.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Com que treballem amb grans corporacions, sén aquestes mateixes les que ens facili-
ten tant col-lectius, com comergos online. També captem via Internet i equip comercial.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Actualment la plataforma funciona amb una ciutat ficticia. L’ objectiu del finangament de
150.000 euros és desenvolupar ciutats reals tipus Barcelona, Berlin, Londres o Paris
amb un sistema propi, similar al Google Maps Earth. Aixi podem internacionalitzar-nos,
millorar el model i I'aplicacid mobil. Fins ara el finangament s’ha fet gracies a fons propis.

Constitucié de I'empresa: 11/2011

2011 2012e 2013e 2014e Consum mensual de caixa: 18,5
— K aportat previament per I'equip: 24,5
Facturacio 0 41 7154 62.324 K extern aixecat fins ara: 30
EBITDA 0 -140 1.829 26.916 K propi a aportar per I’equip en la ronda
Nec. financ. 0 150 0 0 seguent: 0

Import en milers d’euros
Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

Ens enfoquem a crear un negoci amb grans marges i beneficis, que s’adreci a un gran

mercat, creant oportunitats de molt bona valoracié per a adquisicié o sortida a borsa. Crloieie, 22

08029 Barcelona
649 23 05 29

Tornar a I'index
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CARANDGO!

La millor forma de predir el futur és inventant-lo
www.carandgo.com

RESUM

Carandgo! facilita tots el serveis del cicle de vida d’un vehicle, tant per a professionals
com per a particulars, desde I'inici en la informacié i compra d’un vehicle fins a la seva
venda o destruccié. Aquests serveis son els seglents: cercador de cotxes i de serveis,
subhastes, venda d’informes de transit, de llandes i neumatics, transports, realitzacié de
canvis de nom, taxacions, finangaments, desballestament, recursos de multes, assegu-
rances, garanties, carnet de conduir, i borsa de treball per a gent del sector.

EQUIP

Emprenedors: gerent, Jordi Ollg; direccid comercial, Jorge Giraldez. Personal: progra-
macio, 4; disseny, 1; social media, 1; departament, 1; administracio, 1. No hi ha cap
suport economic extern. Assessorats per professors d’Esade en marqueting i finances.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Els clients son particulars que volen comprar un vehicle i professionals que el volen vendre.
El problema que tenen és que el sector de la compra-venda de vehicles a través d’Inter-
net és un caos: desconfianca en els venedors per I'engany, desconeixement dels tramits,
estafes, falta d’informacio. ..

COMPETENCIA
Carandgo! no té un competidor directe pel que fa a la seva oferta global, perd si en té pel que
faa alguns dels seus serveis. Destaquem la seva notorietat, facturacio i constant creixement.

LA NOSTRA SOLUCIO
Som els Unics que oferim tots els serveis tant per a professionals com per a particulars,
amb una mateixa eina, millorant el processos en temps i preus.

MODEL DE NEGOCI

Les nostres fonts d’ingressos son diverses: quotes mensuals i anuals, comissions, fac-
turacio directa, publicitat. Estructura de costos: desenvolupar el software, equip comer-
cial, marqueting i publicitat.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Visitar tots els concessionaris fisicament amb un equip comercial, amb un suport de
publicitat online i offline, treball en SEO-SEM i presencia en social media, marqueting de
guerrilla amb accions concretes.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

La necessitat es xifra en 600.000 euros per a la venda del producte a escala nacional:
70.048 euros per seguir desenvolupant el software, 266.163 euros per comercialitzar-lo
fisicament, 263.789 euros per a publicitat online i offline concreta. L’ objectiu és finan-
gar-ho mitjangant inversor privat o pool a canvi d’un 30%.

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

PERSONA DE CONTACTE
Jordi Ollé Ariza

gerencia@carandgo.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Jordi Ollé

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

El risc més important és donar a congixer el
producte al particular, i ho resoldrem amb la
publicitat massiva amb posicionament
SEO-SEM.

Com et definirien els amics com a persona?

Em consideren responsable, amb iniciativa i
just.

Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?

Amb el producte consolidat en el mercat
nacional; em veig replicant el negoci a altres
paisos.

2011 2012e 2013e 2014e

Facturacio 27 15 783 2.186
EBITDA -142 -171 -385 86
Nec. finang. 0 0 600 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
La nostra intenci6 és ser propietaris parcials o totals durant tota la vida de I'empresa. Els
futurs inversors hi poden estar un temps limitat, indefinit, ser socis capitalistes exclusiva-
ment o, fins i tot, treballar-hi.

ACC10 g,

Competitivitat per femprosa

Constitucié de I'empresa: 12/2009
Consum mensual de caixa: 37

K aportat previament per I’'equip: 350

K extern aixecat fins ara: 0

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: O

Import en milers d’euros

C/ Prat de la Riba, 88 B
08225 Terrassa
634 44 78 29

Tornar a I'index
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CITYBLINK

let’s video
www.cityblink.com

RESUM

Cityblink és una empresa de marqueting video en linia que ofereix a les empreses tu-
ristiques i d’oci una oportunitat per produir un video d’un minut del seu lloc i el distri-
buira a través d’una xarxa de socis. Els clients reben un video d’alta qualitat i una millor
exposicid a un public objectiu dels turistes a través de plataformes establertes. [’ ob-
jectiu Cityblink és convertir-se en I'estandard de la industria de videos turistics i d’oci
de tot el mon.

EQUIP

Simon i Seb son cofundadors de Cityblink. Simon és fotograf i ha desenvolupat el for-
mat de video. Seb prové del mén del turisme i del marqueting. La seva experiencia
serveix per vendre el producte video. Santi Descarrega ha estat assessorant I'equip
durant la cerca de la inversio.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Llocs turistics i d’oci (hotels i restaurants): necessiten videos d’alta qualitat per presentar
els seus productes i serveis. Els videos poden ser costosos, passen de moda i son difi-
cils de distribuir. Webs com Booking.com necessiten contingut video estandarditzat.

COMPETENCIA
Companyies tradicionals de produccié de video: cap solucié a oferir videos d’alta quali-
tat estandarditzats. El competidor més directe que hem trobat és www.tvtrip.com.

LA NOSTRA SOLUCIO
Oferim una produccié assequible i d’alta qualitat de video i la solucié de distribucio als llocs
turistics i d’oci. També oferim pagines web de reserves amb video de forma gratuita.

MODEL DE NEGOCI
Els clients paguen 100 euros al mes per obtenir un video i fer que es distribueixi. El video
costa 350 euros de produccio. Totes les operacions estan centralitzades.

PLA DE COMERCIALITZACIO

Quan hi hagi prou contingut, la xarxa de distribucié pot ser establerta. L’equip de vendes
utilitza els avantatges i la distribucié de video per fer les vendes (la signatura de nous
abonats).

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Primer any: creacié de contingut per a 6 ciutats, per establir la marca i formar aliances
que son essencials. Equip, el marqueting B2B i de recursos humans i formacio, equip de
vendes d’inicialitzacio. Les projeccions per al 2012 (de juliol en endavant) son de 226.671
euros. Busquem angels i/o finangament de capital risc. Volem treballar amb individus
que poden aportar els contactes i I'experiéncia necessaris.

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

PERSONA DE CONTACTE
Simon De Man

info@cityblink.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Seb Hammond

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

No forjar les aliances necessaries perque la
xarxa de distribucio sigui prou interessant per
als clients. Aixd pot ser superat per la rapidesa
amb que cobreix diverses ciutats amb un gran
contingut, ideal per a I'is de llocs web
associats.

Com et definirien els amics com a persona?

Energétic, divertit i ple d’entusiasme. De
vegades tossut, perd si que puc aprendre dels
meus errors i seguir endavant rapidament.

Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?

Veig Cityblink convertir-se en I'estandard de la
industria de videos turistics i d’oci a escala
mundial. Quant a mi, m’agradaria participar en
altres grans projectes com a empresari.

2011 2012e 2013e 2014e

Facturacio 5 82 942 2.726
EBITDA -55 -158 34 1.477
Nec. finang. 50 226 0 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
Venda a Lonely Planet, Conde Naste, o fins i tot Google. També podria ser interessant
per a un gran lloc web, com ara la revenda de booking.com que tenen drets exclusius
sobre el contingut de video.

ACC10 g,

Competitivitat per femprosa

Constitucié de I'empresa: 06/2010
Consum mensual de caixa: O

K aportat previament per I’equip: 50

K extern aixecat fins ara: 0

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: O

Import en milers d’euros

C/ Escullera del Poble Nou, 15
08005 Barcelona
678 33 48 55

Tornar a I'index
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CL3VER 3

Democratitzar el 3D en HTML5
www.cl3ver.com

RESUM

Cl3ver és una aplicacid perque professionals crein contingut immersiu 3D en html5
sense necessitat de programacio. Cl3ver trenca amb las dificultats creades per la gran
fragmentacio de la industria 3D i obre la porta a 26 milions de professionals per crear
anuncis, banners, aplicacions, visites virtuals i jocs en 3D deu vegades més rapid,
barat, interactiu i per primera vegada integrat amb el social media.

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
L'equip esta format per Daniel Iborra (CTO) i Viktor Nordstrom (CEO). Junts acumulem Viktor Nordstrém
meés de vint anys desenvolupant i venent tecnologia a empreses com Warner Bros., viktor@cl3ver.com

Universal Studios, Disney, Pixar, IBM, Red Hat, etc.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

El html5 promet revolucionar la industria 3D i CAD, perd requereix de coneixements de
programacio. Cl3ver és la primera solucié per a tota la comunitat professional accessible
en tots els dispositius i a cost 0.

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Viktor Nordstrém

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

COMPETENCIA LLa no adopcié de WebGL per la industria del
Three Dee Media BV, Cloudmach & Playcanvas, i potencialment projectes FOSS com hardware.

ara three.js i The Kuda Project. Com et definirien els amics com a persona?

LA NOSTRA SOLUCIO Un networker que sap obrir portes a tot arreu.

ClI3ver revoluciona el mercat gracies a una plataforma Saas d’edicié i publicacié de con-
tinguts 3D directament en el browser.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Veig I'empresa formant una part important de la
transicio del 3D al cloud-computing, i em veig
liderant Bevelity o una altra startup amb el meu
soci Daniel Iborra.

MODEL DE NEGOCI
Freemium per subscripcio.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Marqueting viral basat en atraure usuaris primer amb versions gratuites i usar la seva
capacitat de prescripcio per generar comunitat, fent Us de las xarxes socials.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS
Completar una primera ronda de 400.000 euros amb 150.000 euros privats per financar
I'expansié comercial a EUA, apalancada amb programes publics.

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

Asset Sale o0 venda d’equity. Es un sector molt agressiu. Empreses com Adobe, Auto-

desk i Dassault Systemes han adquirit més d’una empresa al mes I'UItim any.

ACC10 [ gz,

Competitivitat per femprosa

201 2012e 2013e 2014e
Facturacio 0 0 217 6.400
EBITDA 0 -101 -164 1.127 Constitucié de 'empresa: 10/2012
Nec. finang. 0 150 250 0 Consum mensual de caixa: 5

K aportat previament per I’'equip: 5

K extern aixecat fins ara: 0

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: O

Import en milers d’euros

Passeig Vilafranca, 54, 1r 4a
08870 Sitges
699 98 00 87

Tornar a I'index
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COUPIES w

Cupons i descomptes mobils

www.coupies.es COUPIES

RESUM

Coupies és una companyia de cupons i descomptes mobils (no impresos sind digitals).
Som una aplicacié de mobil (smartphone) enfocada a la publicacioé i difusié de campa-
nyes promocionals de diversos tipus d’empreses: des dels petits comercgos fins a les
grans corporacions. En resum, Coupies és una aplicacio mobil capag de fer moure els
consumidors als punts de venda en funcié de la seva ubicacié geografica (geolocalit-

zacio).

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
Fundadors: Daniel Mensing i Gerard Peir6. Plantilla actual: Carl Schall, Carles Gili i fun- Daniel Mensing

dadors. Digital Seed és una empresa (business angel) que ens aporta recursos en as- Daniel. mensing@coupies.es

sessorament, clients, serveis i instalacions. El nostre mentor principal és Urs Rothmayr.

PROBLEMA/OPORTUNITAT PREGUNTA A L'EMPRENEDOR
Els nostres clients sobn comercgos, fabricants, marques, cadenes i gran distribucié. Els Daniel Mensing
oferim una eina/servei de marqueting innovador (canal mobil i geolocalitzacid) que els

; . ) ) Quin és el risc més important de I'empresa
permet fer campanyes de cupons d’una manera més rapida, mesurable, eficag i eco-

i com el resoldreu?

nomica. = .

"acceptacio del servei en el mercat espanyol
COMPETENCIA per part de les empreses. Intentem adaptar-nos
(i) Aquelles empreses tradicionals de cupons i descomptes en format paper i (i) Altres ales necessitats de cada mercat de manera

startups de cupons mobils, com Smadex, Oportunista i Zeerca (Espanya). permanent.

Com et definirien els amics com a persona?

LA NOSTRA SOLUCIO
El sistema de validacié del cupons és segur. Tenim patentada la tecnologia antifrau.
Amplia xarxa de col-laboradors integrats per consolidar el mercat.

Innovador, responsable, treballador, analitic,
estrategic, amb una visié molt clara i amb
competencia intercultural.

MODEL DE NEGOCI Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?
Paguen les empreses i no I'usuari, segons 2 pilars: (i) per cup6 bescanviat (CPO) o pel Amb éxit a escala mundial, amb una gran
volum de clics aconseguits (CPC) i (i) pel servei de gestio. quantitat d’usuaris i amb una amplia xarxa de

. distribucié comercial.
PLA DE COMERCIALITZACIO

Venda directa i indirecta. El nostre equip esta enfocat a la venda directa a mitjanes i
grans marques/cadenes com ara Zara, Mango, Dia, Condis, etc.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Se sol‘licita un import de 400.000 euros per desenvolupar fortament aquest mercat
emergent. La inversio estara destinada a les tres bases de I'estrategia de creixement: (j)
retencio, desenvolupament i ampliacié de I'equip amb talent, (i) intensificacié de la tac-
tica comercial per ocupar la 1a posicidé del mercat i (i) acceleracié de 'estrategia de

marqueting. Constituci6 de I'empresa: 08/2011
Consum mensual de caixa: 14
2011 2012e 2013e 2014e K aportat préviament per I’equip: 40
- - 0 150 1350 3,000 K extern aixecat fins ara: O
acturacio . . K propi a aportar per I’equip en la ronda
EBITDA -100 -150 -300 850 segient: 20
Nec. finang. 100 400 1.000 0

Import en milers d’euros Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA .

Es pretén tenir una sortida els propers 2-3 anys. Es buscara un gran comprador del O PuzeEs, 77, &7

sector i/0 dels derivats. 08005 Bacelona
616 20 85 86

Tornar a I'index

ACC10 Mg, 34
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CREACTIVITAT 2001

Zinktop — Navegacid en realitat augmentada
www.zinktop.com

RESUM

Zinktop és un navegador en realitat augmentada (RA) que ens permet interactuar amb
qualsevol objecte i imatge del nostre entorn fisic, mitjiangant la camera dels smartphones
i tablets. Zinktop afegeix informacié digital en temps real que complementa I'objecte o
la imatge enfocats amb el dispositiu mobil, com ara video, geolocalitzacio, accés a les
xarxes i models 3D. Zinktop és un nou model de comunicacié en mobilitat.

EQUIP PERSONA DE CONTACTE
Fundadors: Eduard Vandellos, Enric Ramirez, Marcos Garcia i Jordi Garcia. Equip ac- Eduard Vandellos

tual: Socis fundadors i Javier Gonzalez. No hi ha cap inversor actualment i el projecte  gguard@zinktop.com

s’ha fet amb la col-laboracié de PIMEC.

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Eduard Vandellos

PROBLEMA/OPORTUNITAT
Public objectiu: agencies de mitjans, agéncies de publicitat i agencies de comunicacio
com a distribuidors de primer nivell per a grans marques comercials. Oportunitat: la limi-

L N ) . . . Quin és el risc més important de I'empresa
tacio del marqueting convencional davant de les tecnologies mobils.

i com el resoldreu?

COMPETENCIA
Actualment el mercat és verge, no hi ha competéncia nacional. Els competidors interna-
cionals sén Aurasma (EUA), Layar (Paisos Baixos) i Blippar (Regne Unit).

La contractacié de professionals en RA,
inexistents actualment, ho resoldrem gracies a
un acord de formacié amb la UPC.

) Com et definirien els amics com a persona?
LA NOSTRA SOLUCIO

Zinktop és desenvolupament original i propi a un preu sense competencia.

Un home del seu temps, sensible a I'entorn,
responsable i creatiu; amb una gran capacitat
per I'escolta i el dialeg, generds i, abans de res,
un comunicador nat.

MODEL DE NEGOCI
El model d’ingressos correspon al de venda per implantacio unitaria, amb llicencia anual,

meés un ingrés variable per descarregues en dispositius mobils. El marge mitja és 48% net. Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Com a empresari, la meva prioritat sempre és
I'equip, per tant, em veig amb més i millor
equip; integrat, professional i ambicios, per
servir millor els nostres clients i augmentar la
facturacio.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Lestrategia és mixta: aconseguir mig milié d’usuaris de Zinktop mitjangant campanyes
virals en tres mesos i la venda directa a agencies perqueé el distribueixin a client final.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Import brut: 250.000 euros per dur a terme el nou pla de marqueting Zinktop. Objectiu 1:
premsa, virals, esdeveniments de prestigi, RRPP, beques campus UPC i concursos a les
xarxes. Objectiu 2: contractacié personal de marqueting. Sessions informatives a creatius
publicitaris. Financament: 20% equip emprenedor, 80% inversors.

201 2012e 2013e 2014e
— Constitucio de I'empresa: 09/2001
Facturacié 0 499 623 811 Consum mensual de caixa: 18
EBITDA -72 124 119 437 K aportat préviament per ’equip: 32
Nec. finang. 72 75 175 0 K extern aixecat fins ara: 40

K propi a aportar per I’equip en la ronda

Import en milers d’euros .
seguent: 50

ESTRATEGIA DE SORTIDA
Venda en efectiu de part del know-how, previ Esop, als propis distribuidors Zinktop. Les
agencies de mitjans dependran d’un software RA per continuar les seves vendes.

Import en milers d’euros

C/ Riera Sant Miquel, 55, baixos
08006 Barcelona
670 98 52 85

Tornar a I'index

ACC10 g, 35
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DILUNCH

¢,Dénde comemos?
www.dilunch.com

RESUM

Pagina web que posa en contacte els treballadors i les empreses amb els restaurants
de la seva zona que ofereixen menus diaris. Permet als usuaris coneixer amb antela-
cio els plats de la carta i descobrir nous establiments, concedeix promocions exclu-
sives a les empreses i permet als restaurants ampliar el nUmero de potencials clients.
Proximament permetra integrar en una sola app totes les targetes de fidelitzacioé
tradicionals.

EQUIP

Els perfils dels 3 fundadors sén complementaris, aportant formacié i experiencia de
meés de 15 anys en els sectors financer i de gestio, i 5 anys en el sector d’Internet. Es
preveu, en els propers mesos, ampliar els departaments comercial i de marqueting.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Per als treballadors no és facil conéixer I'amplia oferta de restaurants que tenen al voltant
de la seva empresa a 'hora de dinar, i als restaurants els costa comunicar-se amb la
seva major clientela potencial, que sén els treballadors de les empreses de la zona.

COMPETENCIA
Pel que fa a la informaci6 i promocié, a Espanya: El Tenedor i Restalo (més centrades en
sopars); pel que fa a la fidelitzacié mitjiancant I'app: Perx i PunchD (EUA), Fidme (Franca).

LA NOSTRA SOLUCIO
En oferir un servei de barri, captant els usuaris mitjangant les empreses, el nostre servei
proporciona una gran concentracié d’usuaris habituals i recurrents als restaurants.

MODEL DE NEGOCI

Els restaurants paguen una quota fixa trimestral, semestral o anual pel servei de difusid
i fidelitzacio.

PLA DE COMERCIALITZACIO

Mixt entre offline (visites comercials, materials de marqueting als restaurants, comunica-
cié en empreses, media local, fires, etc.) i online (xarxes socials, SEO, etc.).

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Per desenvolupar el pla de marqueting, incloure nous serveis al web i reforcar I'equip de
persones que fara el creixement previst. Dilunch ha de cobrir unes necessitats de fons
de 285.000 euros (possible coinversid Enisa), que s’afegirien als 40.500 euros aportats
per I'equip fundador i 75.000 euros d’un Enisa Joves Emprenedors que esperem I'octu-
bre de 2012.

2011 2012e 2013e 2014e

Facturacio 37 573 2.537 4.148
EBITDA -16 4 890 2.200
Nec. finang. 115 285 0 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

Possible venda a una empresa del sector com Edenred (Ticket Restaurant) ja que
treballem el mateix target. Google acaba de comprar PunchD i pot interessar-se per
un equivalent a Europa. També és possible la venda en una ronda posterior de conso-
lidacio.

ACCH0O [l g,
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PERSONA DE CONTACTE
Alejandra Sopranis

alejandra.sopranis@dilunch.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Alejandra Sopranis

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

Que la massa critica d’usuaris del barri no creixi
als ritmes esperats. Ho resoldriem posant més
esforgos en la part comercial i de marqueting.

Com et definirien els amics com a persona?

Optimista, perseverant curiosa, energetica,
motivadora, empatica, responsable,
organitzada.

Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?

Com a part d’una empresa internacional,
referent per als restaurants i les empreses.

Constitucié de I'empresa: 02/2012
Consum mensual de caixa: 3,5

K aportat préviament per I’equip: 40,5

K extern aixecat fins ara: O

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: O

Import en milers d’euros

C/ Llacuna, 162-164 (mod. 203)
08018 Barcelona
6784901 75

Tornar a I'index
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DRESSAPP

El teu armari de butxaca
www.dressapp.es

RESUM

Dressapp és un canal de marqueting per a empreses del sector de la moda i els com-
plements que utilitza les aplicacions mobils com a plataforma de comunicacio. Permet
a les empreses crear millors estrategies de marqueting augmentant la seva presencia
online, establint una relacid directa amb els seus clients potencials i incrementant les
seves vendes off i online. Recopilem dades clau del comportament dels usuaris, fet
que ens permet congixer els habits de compra dels consumidors.

EQUIP

Dressapp el componen un equip multidisciplinar de 6 persones amb perfils comple-
mentaris i gran experiencia en el mercat de les apps. Emilio Avilés (CEO, fundador de
SlashMobility & TeCHmi. Javi Sierra (CTO) va ser professor de la Universidad de Stan-
ford (Silicon Valley) i fundador de Xculpture & Raylight-iLoowi.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Les empreses (B2B) necessiten consumidors (B2C) per vendre els seus productes i fi-
delitzar-los. Per la seva part, els consumidors necessiten adquirir roba a un bon preu de
la manera més facil possible.

COMPETENCIA
Dressapp té dos competidors que operen en el mercat america (StyleBook) i japones
(Handy Closet), on han aconseguir rondes de 10 M$ série A.

LA NOSTRA SOLUCIO

Els nostres avantatges competitius: tenim la tecnologia inHouse que ens permet un mi-
llor time2market i tenim experiencia en la promocié d’apps per a grans marques, que
ens permet saber com arribar als consumidors d’apps.

MODEL DE NEGOCI

Ales marques (B2B), els hi cobrem per publicitat i per transaccions gestionades (CPC &CPT),
als usuaris per inappPurchase (B2C). El benefici estimat per usuari/any és de 10 euros i
el seu cost d’adquisicio i retencio és de 4 euros, fet que ens dona un marge del 60%.

PLA DE COMERCIALITZACIO
El producte actualment esta disponible en les apps stores (Android & iPhone). En 4 me-
sos hem posicionat Dressapp en el top15 amb un minim budget de promaocio.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Necessitem 200.000 euros, dels quals ja tenim 55.000 euros d’inversié privada i 45.000
euros Enisa que estem gestionant. Lequip promotor va aportar 50.000 euros per posar
en marxa el projecte i desenvolupar I'app. La nova inversi6 és per executar I'estrategia
de captacié, millorar el producte actual i contractar personal de venda.

2011 2012e 2013e 2014e

Facturacio 0 2 400 5.000
EBITDA 0 -48 35 400
Nec. finang. 0 50 100 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

Competidor america i japonés que rebin finangament i decideixin iniciar la seva activitat a
Espanya, EU5 & LATAM. Grans Players (Brands, Facebook & Google) que utilitzarien Dress-
app per crear nous canals de comunicacié i/o augmentar els serveis que ofereixen.

ACCH0O [l g,
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PERSONA DE CONTACTE
Emilio Avilés
emilio@slashmobility.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Emilio Aviles

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

El principal risc és la competencia que hi ha
actualment en el mercat de les apps i la
comercialitzacio del producte a les marques.
El primer risc queda mitigat per I'experiencia
de I'equip en el sector de les apps. El segon
risc es mitigara amb la contractacio de
personal de vendes amb contactes en el
sector de la moda.

Com et definirien els amics com a persona?

Una persona inquieta que té escrit al seu ADN
la creacié i execucio de projectes, un
emprenedor.

Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?

Com I'app mobil que utilitza la gent per
vestir-se i comprar la roba de les principals
marques. Amb presencia internacional i havent
sortit els nostres inversors inicials.

Constitucié de I'empresa: 02/2012
Consum mensual de caixa: 8

K aportat préviament per I’equip: 50

K extern aixecat fins ara: 100

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: 18

Import en milers d’euros

C/ Llacuna, 162-164
08018 Barcelona
616 10 19 23

Tornar a I'index
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ENHANCING EBOOKS

A new reading & media & social app experience
www.enhancingebooks.com

RESUM

Editorial/productora digital de llibres enriquits multimedia en forma d’apps per a dispo-
sitius tablet (enhanced appbooks). Enhancing Ebooks desenvolupa, edita i comercia-
litza continguts media d’autors de referencia de no ficciod (business, autoajuda, cuina,
divulgacio, turisme, art...) oferint una nova experiencia de consum d’informacio6 (info-
tainment) unint el concepte de lectura, audiovisual i xarxes socials.

EQUIP

L'equip promotor esta liderat per un enginyer i MBA Esade amb més de 12 anys d’ex-
periencia en I'ambit de la innovacio6 i experiencia a Sillicon Valley, i un cofundador en
funcions d’assessor amb més de 15 anys d’experiencia com a director en centre tec-
nologic. L’equip operatiu esta format per 6 persones, entre plantilla i col-laboradors.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

En tots els ambits de la no ficcio (llibres no literaris), els ebooks no responen a la deman-
da de consum multimedia i social dels usuaris. Els enhanced appbooks sén una oportu-
nitat de valorar tots aquells continguts i autors que sén comunicadors més enlla d’es-
criptors.

COMPETENCIA
Les editorials tradicionals basen el seu negoci en la distribucié, sent la seva adaptacio
digital la «distribucié» d’ebooks, sense explotar nous formats de continguts multimedia.

LA NOSTRA SOLUCIO
Oferim una nova experiéncia de consum de continguts en dispositius tablet basada en
la integracio de la lectura, audiovisual i xarxes socials.

MODEL DE NEGOCI
Venda d’appbooks a través de plataformes online per a tablets, oferint un percentatge a
I'autor/editorial propietari del contingut.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Cada appbook disposa d’un pla de marqueting digital adequat al target de cada contin-
gut/autor per a la seva comercialitzacié a través d’Apple Store, Android Market, etc.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Després d’una primera ronda (2011), I'edicié i comercialitzacié de diversos appbooks
(2012), el projecte requereix d'una segona ronda de 450.000 euros per crear diferents
linies «editorials» d’enhanced appbooks adrecades a mercats nacional i internacional. La
inversio es destinara principalment a recursos humans i marqueting.

enhancing|ebooks

.
oy

PERSONA DE CONTACTE
Pau Vidal

pau@enhancingebooks.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Pau Vidal

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

Sensiblitat al preu dels continguts digitals per
part dels consumidors. Caldra una bona
sel-leccio del tipus d’appbooks i arribar a
mercats internacionals menys «sensibles».

Com et definirien els amics com a persona?

Activa, curiosa, innovadora, de confiancga,
honesta i aventurera.

Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?

Dirigint una gran editorial/productora digital
d’ambit internacional, dins d’un gran grup
media.

2011 2012e 2013e 2014e

Facturacio 0 40 252 1.638
EBITDA 0 -56 -198 844
Nec. finang. 0 0 450 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
Per les sinergies, clarament I'estrategia de sortida és la venda a un gran grup editorial o
audiovisual (media) d’ambit hispanoamerica o internacional.

ACC10 &=z,

‘Compatitvtat per Fempresa

Constitucié de I'empresa: 07/2011
Consum mensual de caixa: 7

K aportat previament per I’equip: 35

K extern aixecat fins ara: 60

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: O

Import en milers d’euros

Av/ Ernest Lluch, 32, TCM2 1-4
08302 Matard
649 40 91 28

Tornar a I'index
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HALL STREET BARCELONA

Join the hotel users r-evolution!
www.hallst.com

RESUM

Hall St. és la primera comunitat lliure on qualsevol persona pot comprar, vendre, com-
partir o donar el lloguer d’una habitacid d’hotel. Hall St. no és un projecte seguidor, és
una proposta trencadora que pretén reptar I'statu quo en I'enorme mercat mundial de
la distribucio hotelera, creant una nova categoria: el mercat lliure. Amb Hall St. i d’ara
endavant, I'usuari també compta.

EQUIP

L'equip de Hall St. esta format per enginyers i experts en negoci amb un profund back-
ground en turisme, tecnologia i marqueting. Els tres principals executius son socis de
la companyia. A més, 'empresa compta amb diversos inversors privats.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Per als hotels, liquiditat instantania, disminucié del risc, distribucié a baix cost i poder usar
el mateix usuari com a agent comercial. Per als usuaris, preus personalitzats, recompra de
reserves, opcid de compartir habitacié i tarifes radicals amb flexibilitat de revenda.

COMPETENCIA
Nous competidors internacionals creats des del nostre naixement, com Cancelon, Room-
erit i Travelsurf.com.

LA NOSTRA SOLUCIO
Marketplace amb eina de negociacié i accés directe a més de 5.000 hotels a 65 paisos.

MODEL DE NEGOCI
Hall St. basa el seu model de negoci en un service fee que es cobra al comprador de
I’habitacié i una comissié molt competitiva que es rep del venedor.

PLA DE COMERCIALITZACIO

Us d’eines d’eMarketing amb émfasi en xarxes socials, complementades amb accions
puntuals offline per generar notorietat i I’expansié del concepte a través del mateix
usuari.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

La necessitat financera per afrontar la fase actual és de 750.000 euros. El 60% s’inver-
tira en donar a coneixer Hall St. per generar transit al web i aconseguir traccio, i la resta,
per mantenir I'estructura, captar més hotels i fer el manteniment evolutiu de la platafor-
ma. Aquesta necessitat es financara principalment amb inversors privats i una part amb
deute.

2011 2012e 2013e 2014e

Facturacio 0 70 713 6.788
EBITDA -197 -135 -1.349 835
Nec. finang. 0 750 0 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
Venda a una empresa del sector o a un soci financer un cop consolidada la traccié del
model.

ACC10 [ gz,

Competitivitat per femprosa

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

HallStcom

PERSONA DE CONTACTE
Alfredo Ouro

Alfredo.ouro@nhallst.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Alfredo Ouro

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

La comunicacio. Treballarem amb els millors
especialistes en posicionament de nous
productes en el mercat digital.

Com et definirien els amics com a persona?

Diuen que séc bona persona, tenag, lluitador,
pragmatic, coherent, positiu i molt optimista.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Sera lider en una nova categoria per allotjar-se
en hotels: el mercat social.

Constitucié de I'empresa: 01/2011
Consum mensual de caixa: 25

K aportat previament per I’'equip: 64

K extern aixecat fins ara: 627

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: O

Import en milers d’euros

Barcelona Activa, Mod. 115
C/ Llacuna, 162-164
08018 Barcelona

679 95 94 59

Tornar a I'index
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1D3A ANALOGICO Y DIGITAL

Desenvolupament de tecnologia aplicada a I’esport
www.1d3a.com

RESUM

Focalitzada en el mercat de I'esport i, principalment, en I'alt rendiment i la competicio.
Desenvolupadora d’Eric, producte estrella en el camp de I'analisi tactica i estrategica
amb cobertura per a multiples esports. Producte en fase de comercialitzacié i ja utilitzat
per clubs de prestigi mundial (per exemple, el FC Barcelona) i seleccions. Busquem
soci/inversor per consolidar amb solvencia la internacionalitzacio (Europa, Estats Units
i Asia) i 'establiment de canal distribuidor.

EQUIP

'equip emprenedor esta format per 2 socis senior (40-50 anys): Jesus té amplia
experiencia empresarial internacional en el sector media i esport, i Jordi, grans conei-
xements de les tecnologies emprades i els sistemes requerits per manejar professio-
nalment.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Davant la sobredosi de dades numeériques i I'enorme dificultat d’analitzar i treure conclu-
sions Utils, identifiquem I'oportunitat de crear Eric com a eina que dona valor al conei-
xement de 'entrenador/coach: estudi del rival, planificacié del partit, seguiment de I'en-
trenament...

COMPETENCIA

La competencia és de dos tipus, uns se centren en I'analisi de grans volums de dades
(Amisco, Prozone...) i altres enfoquen la solucié amb un editor basic de video (Sportstec,
Dartfish...).

LA NOSTRA SOLUCIO
Eric és I'eina de I'expert (entrenador, coach...) que li permet analitzar el comportament
tactic, fisic i estrategic, generant videoinformes clars i practics.

MODEL DE NEGOCI
Es ven amb llicencies d’Us anuals renovables amb versions adaptades als mercats.

PLA DE COMERCIALITZACIO

Lestrategia de comercialitzacié es basa en 3 pilars: crear grans referencies a cada pais
al qual s’accedeix, establir agents proxims al sector a cada pais, i distribuidors als EUA
i Asia.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Necessitem 250.000 euros per a I'establiment de la xarxa internacional de comercia-
litzacid. Segons les previsions, estariem en Break-Even en 16 mesos i Ebitda acumulat
=X 4 en 42 mesos. Pel model de llicenciament, els ingressos obtinguts per renovaci-
ons suposaria el 50% dels ingressos en 30 mesos.

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

1d3a

laSalle

Technova Barcelona

ICM’#L&N SPO?&USTER

PERSONA DE CONTACTE
JesUs de Pablos

jesus@1d3a.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Jesus de Pablos

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

No tenir recursos per a la rapida
internacionalitzaci¢ del producte i
I'estacionalitat de la venda a Europa. Ho
resoldrem creant una xarxa d’agents i vendes,
i participant en fires internacionals.

Com et definirien els amics com a persona?

Tenag, responsable, creatiu, lider d’equips i
capag en el tracte huma.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Lider a escala internacional en el mercat de
sistemes d’analisi de video orientats al maxim
rendiment esportiu, amb una xarxa de clients i
agents mundialment reconeguts i generant
benefici i treball.

2011 2012e 2013e 2014e
Facturacio 160 216 332 660
EBITDA 3 -94 -149 81
Nec. finang. 0 100 150 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

1d3a ofereix una sortida en 3 anys al 2x 0 4 anys al 4x. Basat en el model d’excel-lencia
i recurrencia de les vendes, és intencié dels socis fundadors escometre la recompra

preferent.

ACCH0O [l g,

Competitivitat per femprosa

Constitucié de I'empresa: 06/2007
Consum mensual de caixa: 15

K aportat préeviament per I’equip: 60

K extern aixecat fins ara: O (Vendes >
Despeses)

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seglient: negociable

Import en milers d’euros

C/ San Juan de la Salle, 42, m. 415
08022 Barcelona
675 61 20 69

Tornar a I'index
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INFANTIUM

Developing Minds
www.infantium.com

RESUM

Infantium és una plataforma de desenvolupament cognitiu que a través d’aplicacions per
a dispositiu tactils per a nens de 0-6 anys permet I'optimitzacioé de les habilitats cogni-
tives en les arees de logica, matematica i llenguatge. Gracies a la tecnologia adapta-
tiva d’aprenentatge, s’individualitza I'aprenentatge mitjangant I'explotacié intel-ligent
de dades.

EQUIP

Daniel Gonzalez (Informatica UPC i MBA Esade-Babson), Karen Marquez (Periodisme,
Executive Master Esade-Bocconi), Joaquin Grech (Informatica NY University, MBA
IE). Inversors: Carlos Blanco, Jesus Monledn, David Tomas.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Oferta d’aplicacions educatives molt heterogenia (molts desenvolupadors), sense seguir
guies ni metodes ni responent a investigacio d’equips de pedagogs i psicolegs. No se-
gueixen una pauta de videojoc que estimuli I'aprenentatge mitjangant el repte del joc.

COMPETENCIA
Airy Labs (apps), DreamBox (9,5 M$ d'inversid, software PC). Altres desenvolupadors
independents com Montessori, EduGame, etc. (amb pogques aplicacions publicades).

LA NOSTRA SOLUCIO
Conjunt de jocs que adapten els reptes i nivells en funcié de les respostes del nen gra-
cies a I'explotacio de dades intel-ligent al nlvol. Supervisid d’equips de psicopedagogs.

MODEL DE NEGOCI
Model Freemium: descarrega gratuita més compra de jocs premium. Jocs segmentats
per tres arees d’aprenentatge, amb un preu de 30 euros la suma dels jocs de cada area.

PLA DE COMERCIALITZACIO
A totes les botigues d’ampliacions que suportin les tecnologies Windows 8, Android i
iOS. En concret, les principals Windows Store, App Store, Android Market.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

La quantitat ideal per financar el creixement serien 150.000 euros per a les diferents
partides: duplicar I'equip de desenvolupament/il-lustracié de jocs, costejar I'adaptacio i
traducci¢ a 8 paisos/idiomes, i les campanyes de posicionament i reputacié online per
a cadascun dels paisos de cara a la conversio de trafic a descarregues dels jocs.
Pensem financar-ho amb inversié privada.

developing minds

SeedRocket

PERSONA DE CONTACTE
Karen Marquez

Karen.marquez@infantium.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Karen Marquez i Daniel Gonzalez

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

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

Donar-nos a coneéixer. Solucié: Partnership
amb Microsoft per a llancament exclusiu de
Windows 8.

Com et definirien els amics com a persona?

Karen: Extrovertida. Dani: Introvertit.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Una de les empreses d’aplicacions
d’aprenentatge adaptatiu per a tablet liders
d’Europa, sind la lider.

2011 2012e 2013e 2014e

Facturacio 0 19 386 1.030
EBITDA 0 -57 -82 11
Nec. finang. 0 35 150 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
Venda a una empresa del sector de I'educacio (editorials com ara Pearson, e-learning),
entreteniment o mobil.

ACC10

Competititat per rom presa

Generalitat
de Catalunya

Constitucioé de 'empresa: 06/2012
Consum mensual de caixa: 6

K aportat préviament per I’equip: 3

K extern aixecat fins ara: 108

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: 6

Import en milers d’euros

Gran Via Hospitalet, 16-20, oficines ITnet

08901 L'Hospitalet
616 68 96 61

Tornar a I'index

41
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INNOROCKET

Plataforma de crowdsourcing per a la industria
www.innorocket.com

RESUM

Portal de crowdsourcing en I'ambit industrial. La funcié de la plataforma és facilitar la
col-laboraci¢ entre empreses per portar a terme projectes de R+D, innovacio i fabrica-
ci6. Amb aquesta finalitat, al portal es poden publicar necessitats concretes de tecno-
logia, fabricacio, R+D, etc., i respondre a aquestes demandes especifiques amb solu-
cions concretes. D’altra banda, es facilita el contacte entre els usuaris registrats del
sector.

EQUIP

Xavier Sol Torres: enginyer industrial i master en direccio de projectes (PMI) (UPC); 9 anys
d’experiencia en R+D. Helena Martinez Lopez-Amor: biologa (UB) i postgrau en edicio
digital (UOC); 7 anys treballant en comunicacio i edicio (sector farma, salut i tecnic).

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Industria manufacturera del metall, plastics, electronica i afins. Necessiten noves solu-
cions innovadores a partir de nous proveidors. Necessiten baixar costos i temps, i millo-
rar en qualitat. També necessiten més accés a clients.

COMPETENCIA
Hi ha plataformes de transferencia de coneixement per a projectes tecnologics (com
Innocentive o Innoget) i marketplaces de fabricacié (com MFG o Techpilot).

LA NOSTRA SOLUCIO
Aportem una eina per trobar els col-laboradors, tant en projectes tecnologics com de
fabricacio.

MODEL DE NEGOCI
Model Freemium. Una modalitat gratuita i diverses de pagament (quota fixa segons Us).
Podem establir el cost estructural en 11,5 €/unitat, obtenint un marge de 8,5 €/unitat.

PLA DE COMERCIALITZACIO

A través d’acords amb associacions empresarials sectorials, clisters, cambres i patro-
nals. A través de visita comercial a empreses individuals. Amb campanyes de marque-
ting online.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

La necessitat d’una primera fase és de 135.000 euros. Aquesta primera fase compren
el llancament i el plantejament de I'evolucio de la plataforma. Aquests diners s'utilitzaran
per a: personal (39%), marqueting (28%) (SEM, SEO, campanyes offline, fires...), R+D
(12%) (programadors, consultors), costos generals (12%), altres (9%).

20M 2012e 2013e 2014e

Facturacio 0 6 644 1.437
EBITDA 0 -85 28 153
Nec. finang. 0 135 120 80

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
Recuperar la inversid, més un percentatge a negociar el 2015, mitjangant la recompra
de participacions per part de la societat.

ACC10 [ gz,

Competitivitat per femprosa

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

INNO
R7CKET

orbital.40

=== Parque Clentifice y Tecnolégico de Terrassa

PERSONA DE CONTACTE
Xavier Sol Torres

xavier@innorocket.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Xavier Sol

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

Falta d’usuaris. Solucié: campanyes de
captacié d’usuaris.

Com et definirien els amics com a persona?

Imaginatiu, emprenedor, amic dels amics,
honest, coherent.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Al capdavant del portal lider en innovacié de
producte i la fabricacio: el punt de trobada de
referencia dels diversos agents de la industria
manufacturera.

Constitucié de I'empresa: 03/2012
Consum mensual de caixa: 7,3

K aportat previament per I’'equip: 45

K extern aixecat fins ara: 0

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: a negociar

Import en milers d’euros

C/ Cami Fondo, 25, 1r 1a
08221 Terrassa
677 94 99 99

Tornar a I'index

42



17
IWANNA.TRAVEL

Donde tu pones el precio
www.iwanna.travel

RESUM

lwanna.travel és una plataforma web que facilita que el viatger proposi el preu que vol
pagar per dormir una nit en un hotel, permetent a I’hotel acceptar o rebutjar la propos-
ta. Inversié buscada de 500.000 euros, per accelerar la consolidacio a Espanya, incor-
porar 5 persones a I'equip i dur a terme las accions de promocié definides en el pla de
marqueting.

EQUIP
Actualment, amb dues persones a temps complet (desenvolupament de negoci + pro-
gramador), hem autofinancat la fase inicial, col-laborant amb professionals externs.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Ja que el preu és el principal factor sobre la decisi® de compra i una habitacié no venu-
da es un ingrés perdut per sempre, hem desenvolupat un nou canal de distribucié que
ajuda els hotels a vendre més, i els viatgers a estalviar diners i temps.

COMPETENCIA

No sbén pocs els players que volen vendre habitacions d’hotel, cosa que demostra la
gran oportunitat que hi ha. Som els primers a plantejar aquest gir innovador en el cicle
de venda.

LA NOSTRA SOLUCIO
Tenim llesta la tecnologia web (SaaS) que posa en contacte directe I'oferta i la demanda,
en la qual ja tenim més de 55.000 hotels, 3.000 experiencies i més de 1.000 viatgers.

MODEL DE NEGOCI
Carreguem un fee per venda que cobrem al comptat, fet habitual en el sector. Estem
treballant en incorporar altres procesos de generacio d’ingressos.

PLA DE COMERCIALITZACIO
A través de la plataforma web propia, enfocant: 1a fase, nacional més capitals europees
(6 mesos); 2a fase, cadenes hoteleres (6 mesos); 3a fase, internacionalitzacié (ronda B).

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Tot just hem signat amb Enisa i ara treballem en la ronda A d’inversié de 500.000 euros
dedicats majoritariament a I'adquisicié d’usuaris, amb I'objectiu de validar el model a
Espanya aquest primer any. Ronda B per a internacionalitzacié prevista en 1,5 anys.

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

PERSONA DE CONTACTE
Marc Mayneris

mayneris@iwanna.travel

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Marc Mayneris

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

Ara toca ser rapids! Treballem per aconseguir la
inversié que ens permetra accelerar-nos.

Com et definirien els amics com a persona?

Propera.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Aprenent de cada pas donat, aconseguir
passar d’home orquestra a director
d’orquestra. Haurem marcat un nou referent
en la forma de vendre.

20M 2012e 2013e 2014e
Facturacio 0 20 400 983
EBITDA 0 -114 -163 1
Nec. finang. 0 500 0 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

Hi ha diverses alternatives de sortida vinculades a 'estrategia d’inversioé triada. Sortida a

la seglient ronda (1,5 anys) o continuar fins a la possible venda de la companyia.

ACC10 g,

Competitivitat per femprosa

Constitucié de I'empresa: 02/2012
Consum mensual de caixa: 58

K aportat previament per I’'equip: 40

K extern aixecat fins ara: 75

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: 500

Import en milers d’euros

C/ Aimogavers, 165
08018 Barcelona
655 40 84 40

Tornar a I'index
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LOGIM

Your mobile password manager. Secure, simple
http://logim.upf.edu

RESUM

Logim és una solucié basada en una aplicacio mobil que no només emmmagatzema les
identitats (usuari + contrasenya) d’Internet al teu mobil, sind que a més et permet au-
tomatitzar el seu Us a qualsevol ordinador que utilitzis. Logim converteix el teu telefon
intel-ligent en un «comandament a distancia» de contrasenyes, enviant-les directament
al lloc web per on naveguis, alla on siguis.

EQUIP

Logim esta liderat per un equip multidisciplinari del sectors TIC i academic que combi-
na talent i expertesa joves amb experiencia. El projecte compta amb I'assessorament
de Johan Zuidweg (NGN Consulting) i Zhuoxian Lin (Berkeley University, EUA).

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Qui no utilitza sempre la mateixa contrasenya a Internet? Qui no ha apuntat mai una
contrasenya en un paper o a I'ordinador? Logim porta la solucié definitiva a aquests
problemes, gestionant les teves contrasenyes en només un clic des del mobil.

COMPETENCIA
Serveis similars dins I’'ecosisterna mobil, sense connexié directa a I'ordinador (1Pass-
word). També hi han aproximacions orientades al cloud (LastPass).

LA NOSTRA SOLUCIO
Disposar de la informacié personal guardada exclusivament en el nostre teléfon intel-ligent,
fent-la accessible de manera segura a qualsevol ordinador que utilitzem.

MODEL DE NEGOCI
Freemium: Combinacié d’una versid gratuita i limitada, amb ingressos per publicitat, i una
de pagament amb funcionalitats esteses i sense limitacions.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Mercats d’aplicacions i extensions per a navegadors. Llangcament simultani en els mer-
cats europeus i dels EUA. Aconseguirem viralitat a través de mecanismes de fidelitzacio.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

D’una inversi6 previa de 85.000 euros per al desenvolupament del sistema, preveiem
dues rondes de capitalitzacié de 130.000 euros en total abans d’arribar als 1.200.000
euros de facturacio (2016). Una bona part d’aquests fons (50%) va adrecada a accions
del pla de comercialitzacio; de la resta, destaquem la partida de personal (25%).

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

®logim

U UNIVERSITAT

—_ k&

POMPEU FABRA

Observatori de la
Comunicacié Cientifica

PERSONA DE CONTACTE
Miquel Oliver

logim.dtic@upf.edu

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Miquel Oliver

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

El principal risc rau en la incapacitat de créixer
a la mateixa velocitat que la demanda, en un
mercat internacional.

Com et definirien els amics com a persona?

Positiu, proactiu, curiés, talentds, autodidacta.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Assolint els objectius amb un bon percentatge
del mercat; personalment, emprenent un altre
negoci.

2011 2012e 2013e 2014e
Facturacio 0 1 45 335
EBITDA 0 -37 -93 75
Nec. finang. 0 70 60 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
Un cop assolit un volum de negoci al voltant d’un milié d’euros durant el tercer any de
vida, buscar un comprador/inversor que acceleri el creixement en nous mercats (Asia).

ACCH0O [l g,

Competitivitat per femprosa

Constitucié de I'empresa: 11/2012
Consum mensual de caixa: 13

K aportat préviament per I’equip: 85

K extern aixecat fins ara: O

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: 30

Import en milers d’euros

C/ Aimogavers, 165, modul 207
08018 Barcelona
93542 13 70

Tornar a I'index

44



19
LONA SYSTEMS

Promovem el moviment de la informaci6 abans
que el moviment de les persones

www.lonasystems.com

RESUM

Lona proporciona solucions de comunicacid massiva per a empreses, aprofitant les
tecnologies mobils per arribar a qualsevol terminal, tant basic com smartphone d’Ulti-
ma generacio, maximitzant el valor de la bidireccionalitat. Aixod s’assoleix mitjancant
solucions mobils que fan servir de manera intel-ligent des de les apps més potents a
I'sms classic, de forma integrada.

EQUIP

Equip promotor: Ricard Cuerba, Jordi Villacampa, Alexandre Blasi, Pau Blasi. Plantilla
actual: 5 empleats (2 socis). El capital esta en mans de 8 socis; 4 son business angels.
Assessorament de Caudex Projectes Empresarials i del Bufet Perulles & Moya.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Servei orientat a empreses que tenen amplies bases de clients (interns i externs) amb
els quals s’han de comunicar de forma regular, precisa, eficient, immediata i fiable. Els
mitjans tradicionals (telefon, e-mail, carta, sms unidireccionals...) tenen cost alt i/o baixa
eficacia.

COMPETENCIA

Solucions existents: trucada telefonica, carta, fulleteria promocional, sms unidireccio-
nals. Competidors: per exemple, Sit Mobile, Tempos 21, Lleida.net, Mensatek, Sybase
365, Mobiweb.

LA NOSTRA SOLUCIO
El fet diferencial de Lona és la bidireccionalitat en comunicacions mobils de text massi-
ves. Hi ha molt poques empreses al mén que ho ofereixin actualment.

MODEL DE NEGOCI
Ingressos fonamentalment per trafic de sms. El marge brut va del 30% (sms unidireccio-
nals) a més del 70% (sms bidireccionals multiresposta). Costos no proporcionals al volum.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Directament, amb forga de vendes, i mitjangant acords comercials amb empreses de
referéncia com Indra, Iddonia, Ideas3, Caudex, Zemsania o lecisa.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Inversié de 400.000 euros: desenvolupament negoci (65%, consolidacid nacional i inici
internacionalitzacio), R+D (20%), inversié en equips (5%), cancel-lacio de deute (10%).
Inversié estructurada preferiblement amb capital risc (40-60%), fons publics (40-60%)
i inversors privats (0-20%).

20M 2012e 2013e 2014e
Facturacio 57 252 908 1.841
EBITDA =77 -12 157 869
Nec. finang. 80 150 150 150

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
Venda a una empresa del sector (operador de telecom o especialista en sms), a una
empresa de consultoria de serveis TIC, a un soci financer o sortida a cotitzar al MAB.

ACC10 [ gz,

Competitivitat per femprosa
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PERSONA DE CONTACTE
Pau Blasi Ribera

Pau.blasi@lonasystems.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Pau Blasi

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

Tecnologia substitutiva. Anar per davant del
mercat, desenvolupant en paral-lel nous models
basats en apps.

Com et definirien els amics com a persona?

Ambicios, persistent, metodic, ben relacionat i
orientat a resultats.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Soci i executiu de I'empresa referent en
comunicacions mobils massives per a
empreses.

Constitucié de I'empresa: 05/2010
Consum mensual de caixa: 25

K aportat préviament per I’equip: 328

K extern aixecat fins ara: 127

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: no definit

Import en milers d’euros

C/ Balmes, 262, 5
08006 Barcelona
630 23 46 55

Tornar a I'index
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LUDIUM

Play everywhere
www.ludiumlab.es

RESUM

Empresa B2B2C que ha desenvolupat una plataforma tecnologica que permet jugar a
videojocs de PC a usuaris de smartphones i tablets. La plataforma tecnologica esta
suportada per I'Us de tres tecnologies propies desenvolupades per I'equip emprene-
dor, dins de 'area de virtualizacio, optimitzacié de recursos com a maquinari i ample
de banda, i noves funcionalitats apropiades per jugar en dispositius mobils.

EQUIP

L’lgnacio Arroyo, enginyer i MBA d’IESE, amb una llarga experiencia com a directiu en
diferents empreses. L'Alex Pajuelo i el Javier Verdu, professors de la UPC, enginyers
doctors per la UPC en arquitectura de computadors.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

El client és un editor de videojocs 0 una empresa de telecomunicacions. El client final és
un usuari de smartphone o tablet que jugui a videojocs de PC. Ludium Lab li permetra
jugar a aquests videojocs exclusius de PC des del seu terminal smartphone connectant-
se a una xarxa de dades 3G o WIFI.

COMPETENCIA
Hi ha diverses empreses estrangeres que ofereixen serveis similars al nostre (Gaikai,
CiiNow, Ubitus, Playcast) pero cap amb la capacitat d’escalar el servei com Ludium Lab.

LA NOSTRA SOLUCIO

Jugar a videojocs desenvolupats per a PC o consola, els més sofisticats i complets del
mercat dels videojocs, des d’un terminal smartphone connectant-se a una xarxa de
dades 3G o WIFI.

MODEL DE NEGOCI
A canvi d’una subscripcid mensual es podra jugar de forma il-imitada a un cataleg de video-
jocs de PC des del terminal smartphone, connectant-se a una xarxa de dades 3G o WIFI.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Creant una alianga amb alguna operadora mobil o un editor de videojocs, es vol comer-
cialitzar el servei de cloud-gaming, a través de la gestié d’una plataforma tecnologica.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Seran necessaris un finangament d’aproximadament 1.300.000 euros (2013) que es
destinaran a I'adquisici¢ del maquinari necessari per crear el nivol, aixi com a tirar de
la beta comercial de la plataforma tecnoldgica, a més de cobrir les necessitats finan-
ceres del propi desenvolupament de projecte (R+D, equip, desenvolupament de negoci).
El finangament provindra dels ingressos generats per la companyia, capital aportat pels
socis actuals i inversors institucionals, aixi com préstecs d’organismes publics.

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

UNIVERSITAT POLITECNICA
DE CATALUNYA
BARCELONATECH

PERSONA DE CONTACTE
Ignacio Arroyo

ignacio.arroyo@ludiumlab.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Ignacio Arroyo

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

El risc més gran és no tancar un primer acord
amb una gran empresa. Ho aconseguirem
recolzant-nos en Wayra (Telefénica), patentant
la tecnologia i establint la plataforma de manera
que puguem demostrar que els jugadors la
demanen i és escalable.

Com et definirien els amics com a persona?

Molt treballador, tenag i inquiet. Persona lleial i
amb bon humor. Gaudeix molt de la seva
familia en els moments d’oci. Apassionat de les
possibilitats que aporta la tecnologia disruptiva
al moén de I'empresa.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Atenent plataformes de cloud-gaming amb
almenys 4 grans clients a Europa i America.
La plantilla sera de més de 50 persones de
diversos paisos.

201 2012e 2013e 2014e

Facturacio 0 0 31.396 70.521
EBITDA 0 0 3.358 3.358
Nec. finang. 0 180 1.300 1.000

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
Venda a una empresa del sector, venda a un soci financer, etc.

ACC10 [ gz,

Competitivitat per femprosa

Constitucié de I'empresa: 04/2012
Consum mensual de caixa: 5

K aportat previament per I’'equip: 3

K extern aixecat fins ara: 265

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: O

Import en milers d’euros

Torre Telefonica Diagonal, 00, planta 11,
Wayra

08019 Barcelona

619 05 42 20

Tornar a I'index
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LUXE A PORTER

Ven roba i accessoris que tens al fons de I'armari
http://luxeaporter.com

RESUM

Som un portal de venda i compra de roba i complements de primeres marques de
segona ma. Molta gent té productes al fons de I'armari que no utilitzen i mitjancant
luxeaporter.com podran posar-los a la venda i cobrar uns diners que poden utilitzar per
comprar altres productes. Hem crear un portal que doni confianga a I'usuari per com-
prar articles de segona ma.

EQUIP
Oriol Vinzia (soci/negoci), Sergi Ferrando (soci/disseny/operacions), Patricia Pongiluppi
(marqueting), Gregoire Scherer (soci capitalista).

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Quin son els teus clients? Principalment dones de 20 a 45 anys amb un nivell socio-
economic mitja alt. Quin problema tenen? Tenen roba i complements que no utilitzen i
no saben qué fer-ne.

COMPETENCIA

Solucions existents en el mercat: De moment els usuaris que tenen aquesta problema-
tica poden crear showrooms, o vendre els productes als seus amics. Nom dels princi-
pals competidors: Espafa: Look and stop, Closet-emotion. Franca: Vestiaire Collective,
Videdressing.

LA NOSTRA SOLUCIO
Som intermediaris en la transaccié, oferim confianca i seguretat ja que validem i contro-
lem tots els productes que es venen.

MODEL DE NEGOCI

Tindrem un preu mitja per producte de 120 euros, amb un marge del 22%; haurem de
vendre 10 mil productes el 2013, amb unes despeses de 100.000 euros personal i
130.000 euros marqueting.

PLA DE COMERCIALITZACIO
A través del nostre web vendrem els productes, dedicarem una inversié molt forta en la
captacio d’usuaris de qualitat.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Necessitem uns 150.000 euros, que principalment ens serviran per pagar les despeses
de personal i marqueting que el 2013 seran de 250.000 euros. Aquesta ronda la volem
finangar a través del credit Enisa amb 50.000 euros i els fundadors invertirem 50.000
euros, més 50.000 euros dels business angels.

LUXE/
PORTER

PERSONA DE CONTACTE
Sergi Ferrando Lopez

Sferrando@Iuxeaporter.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Oriol Vinzia

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

Que als usuaris els costi pujar producte. Ho
resoldrem treballant amb professionals i
millorant la usabilitat en la venda.

Com et definirien els amics com a persona?

Una persona oberta, molt treballadora i seriosa.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Amb un model de negoci que hem
internacionalitzat i ha permeés a molta gent
renovar el vestuari.

201 2012e 2013e 2014e

Facturacio 0 6 1.200 2.900
EBITDA 0 -20 21 358
Nec. finang. 0 150 300 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
La principal estratégia de sortida és vendre 'empresa a un competidor internacional
com Vestiaire Collective o Videdressing.

ACCH0O [l g,

Competitivitat per femprosa

Constitucié de I'empresa: 04/2012
Consum mensual de caixa: 2

K aportat previament per I’equip: 25

K extern aixecat fins ara: 50 d’Enisa

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: 50

Import en milers d’euros

C/ Mallorca 315, 4t 1a B
08037 Barcelona
606 80 15 02

Tornar a I'index
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MAYORISTA ONLINE

Innovative Technology Solutions
www.go-cielo.com / www.mayoristaonline.com

RESUM

Mayorista Online ha creat una aplicacio que esta al ndvol i que déna vida a www.go-
cielo.com. Cielo esta compost per un metacercador hoteler; un modul d’ofertes que |i
permet vendre qualsevol tipus de producte i/o paquet turistic; Cielo compta, a més a
meés, amb un modul de fidelitzacio Unic en el mercat, que converteix els membres en
agéncies de viatges online. 'empresa té oficines a Espanya i a I'india.

EQUIP

J. Ganesh (CEO), P. Oliver (MD), R. Debata (CTO), P. Chahar (CMO) i centre de desen-
volupament a I'india. Partner d’'una empresa local de marqueting online amb una base
de dades de més de 2 milions d’e-mails de clients potencials. Sense socis financers.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Qualsevol persona que desitgi viatjar. Homogeneitat de la competéencia. Creem el con-
cepte de diner virtual, cash bank en fer la seva reserva, percentatge per les compres
fetes pel seu cercle social i obtencid de credits bescanviables per recomanar-nos.

COMPETENCIA

El client pot reservar en la competéncia perd no se’n beneficia per comprar ni recoma-
nar, ni per interactuar. Empreses amb un model absolutament diferent: makemytrip.com,
yatra.com.

LA NOSTRA SOLUCIO
Revolucionem el model de negoci passant d’un «<model d’afiliacio» a un de «fidelitzacio»
pur. Convertim un membre d’una xarxa social en un agent de viatges...

MODEL DE NEGOCI
Hotel: captacié de preu net, augment de marge comercial, obtenci¢ del PVP. Cobrament
abans de I'arribada. Punts dins del modul d’ofertes en prepagament.

PLA DE COMERCIALITZACIO
A través de les xarxes socials. Tecniques de SEO i SEM. Sortejos amb productes a baix
cost, on els diners que diposites es converteixen en un credit per a proximes compres.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Finangament amb inversors externs. Fase 1: 500.000 euros. Llangament de la plataforma
al'india per captar una gran quota de mercat a curt termini. Fase 2: 250.000 euros. Crea-
ci6 d’aplicacions per a mobils i tablets. Integracié de nous productes.

20M 2012e 2013e 2014e

Facturacio 13 25 7.300 15.900
EBITDA -25 -25 -390 395
Nec. finang. 0 500 250 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
Venda a una empresa del sector que vulgui comprar quota de mercat a I'lndia o a un
fons d'inversio.

ACC10 [ gz,

Competitivitat per femprosa

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

PERSONA DE CONTACTE
Jimmy Ganesh

jg@mayorista-online.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Jimmy Ganesh

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

No poder aprofitar I'enorme potencial
desenvolupat per falta de financament.
Aconseguint un soci.

Com et definirien els amics com a persona?

Analitic, treballador, visionari, innovador, capag
de trobar oportunitats on d’altres no hi veuen.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

La referéncia en el sector de viatges online.
Vehicle per a altres projectes d’e-commerce
que desitgin entrar a I'India.

Constitucié de I'empresa: 04/2005
Consum mensual de caixa: 5

K aportat previament per I’'equip: 500

K extern aixecat fins ara: 0

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: O

Import en milers d’euros

C/ Pau Casals, 113
43481 La Pineda
650 92 45 50

Tornar a I'index
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NOSOTRAS MEDIA

El primer club d’oci per la dona a Internet
www.nosotras.com

RESUM

Nosotras.com és el primer club d’oci per a la dona a Internet. Basat en un model de
comer¢ electronic per donar solucio a les necessitats de compra de les dones en un
sol site, amb el valor afegit de I'assessorament i concepte de club. Comptem amb 1,8
milions d’usuaries Uniques al mes i gairebé 5 milions de pagines visitades, facturant
240.000 euros anuals.

EQUIP

’equip esta format per un total de 7 persones dedicades full time al projecte. La CEQO,
Sara Werner, ha treballat a empreses com Royal Caribbean i Algvimia. Nosotras Media
és una spin-off de Grupo ITnet, i Carlos Blanco es troba a I'accionariat.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Els clubs de compra online no donen un valor afegit al seu propi producte sind que sén
el preu i les ofertes el més important. Aix6 comporta que els usuaris estan a molts clubs
diferents, i la seva recurrencia menor.

COMPETENCIA
La nostra competencia serien els models de clubs de compra (Offerum, Letsbonus,
Privalia, etc.), i també les comunitats femenines (Living the city, Lolasola, sibarit.us, etc.)

LA NOSTRA SOLUCIO
Creem valor afegit amb contingut de qualitat i beneficis per fidelitzar. En el comerg elec-
tronic tractem ofertes com full price amb descomptes exclusius per a les sdcies.

MODEL DE NEGOCI
Ens trobem davant d’un model mixt entre publicitat, comerg electronic i subscripcio, on
I'e-commerce tindra un pes del 60% el 2013.

PLA DE COMERCIALITZACIO
La captacié de trafic es fara mitjangant posicionament SEO (per continguts), programes
d’afiliacions amb altres webs femenins i compra de trafic SEM (focus femeni).

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Busquem una ronda de 300.000 euros per crear I'’equip adequat a la nova estrategia
(equip de marqueting i comercial), i per invertir en marqueting online i offline. La inten-
Ci6 és aixecar 200.000 euros d’inversors privats i buscar 100.000 euros de recursos
publics.

20M 2012e 2013e 2014e
Facturacio 225 305 1.600 2.980
EBITDA 40 -60 -30 450
Nec. finang. 0 140 200 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

Vendre la companyia a algun grup de compra col-lectiu 0 a alguna comunitat femenina
(internacional) que vulgui penetrar en el mercat espanyol i Latam.

ACC10 (s,

Competitivitat per lempresa

NOSOTRAS.COM

924843

s.ra\m«m Mﬁl mm Judll Pﬁﬁ lan Mange Bnr Itrm!ll

PERSONA DE CONTACTE
Sara Werner

sara.werner@nosotras.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Sara Werner

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

El canvi del portal de continguts a comerg
electronic. Solucid: un procés per fases on el
canvi percebut pel consumidor sigui «<natural>».

Com et definirien els amics com a persona?

Optimista, apassionada, segura de mi mateixa,
visi6 de negoci, lider i amb capacitat de superar
qualsevol obstacle.

Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?

Em veig havent engegat nosotras.com i un cop
hagi agafat una dimensi6 internacional, cedir el
meu carrec a un nou CEO per comencar nous
projectes emprenedors. D’aqui 5 anys em veig
com una emprenedora en serie.

Constitucioé de 'empresa: 07/2012
Consum mensual de caixa: 8

K aportat préviament per I’equip: 200

K extern aixecat fins ara: 125

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: O

Import en milers d’euros

Gran Via, 16-20
08902 ’Hospitalet de Llobregat
902 99 93 43

Tornar a I'index
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ONTOMOBILE TECHNOLOGIES

Sustainable mobile technology
www.ontomobile.com

RESUM

Ontomobile esta desenvolupant una plataforma propietaria que anomenem Ambas-
sador, que és una plataforma d’aplicacions mobils d’empresa (MEAP en angles) que
permet a les empreses poder desenvolupar aplicacions mobils multiplataforma (com-
pletament natives) i aplicacions web mobils optimitzades en html5 amb un Unic projec-
te de desenvolupament.

EQUIP

L'equip actual format pels emprenedors Lee Robinson i Alastair Fife. Tenim un grup de
business angels de I'EIX Technova que s’ha compromes a invertir 99.000 euros. Asses-
sors: Ignacio de Benito (exdirector general de Telefonica Internacional), Allen Gay (ha
treballat a Microsoft i Openwave).

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Quins son els teus clients? Desenvolupadors d’aplicacions per a mobils, consultories d’'IT
i companyies que desenvolupen aplicacions per a dispositius mobils. La fragmentacio
de I'ecosistema mobil implica cicles de desenvolupament complicats, lents i amb costos
elevats.

COMPETENCIA
Solucions existents en el mercat (maneres que tenen els clients de resoldre el problema):
Solucions hibrides (no natives) + Solucions natives d’altres empreses. Competidors: Kony,
Sybase, Antenna.

LA NOSTRA SOLUCIO
Avantatge de la nostra solucié en relacié amb les existents: control de qualitat i testeig
automatitzat que permet desenvolupaments més predictibles.

MODEL DE NEGOCI

El nostre model PPO (de I'anglés Pay Per Output) permet a una empresa pagar només
pel codi generat per les plataformes desitjades. Ingressos estimats: 5.000 euros per
codi generat per una plataforma.

PLA DE COMERCIALITZACIO
1. Vendes directes a grans clients estrategics dins de verticals especifics.
2. Canal de venda (consultories, agencies...).

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

502.000 euros per al desenvolupament del producte. Fundadors de I'empresa + Inver-
sors de I'EIX Technova: 130.000 euros. Altres inversors privats: 179.000 euros. Deute:
295.000 euros (préstecs publics com: Jévenes Emprendedores, Co-Inversié ICF).

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

QONTO

MOBILE

TECHNOLOGIES

PERSONA DE CONTACTE
Lee Robinson

|.robinson@ontomobile.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Lee Robinson

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

Arribar al mercat tard a causa de la manca de
financament. Creiem que una estratégia de
finangament que combini capital public i privat
ens pot permetre assolir el creixement organic
clau per mitigar aquest risc.

Com et definirien els amics com a persona?

Directe, honest i amb un alt nivell d’energia.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

La companyia sera adquirida per una empresa
dins del sector tecnologic que vulgui créixer en
I’ambit d’aplicacions per a mobils, i jo pretenc
continuar amb aquesta empresa liderant la
innovacié en producte.

2011 2012e 2013e 2014e

Facturacio 0 0 794 2.211
EBITDA 0 -92 -172 717
Nec. financ. 0 331 272 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

Hi haura multiples oportunitats per a I'adquisicio de la companyia o per a la seva fusio

en una organitzacié més gran durant els proxims 3 a 5 anys.

ACC10 &=z,

‘Compatitvtat per Fempresa

Constitucié de I'empresa: 09/2012
Consum mensual de caixa: 50

K aportat previament per I’'equip: 15

K extern aixecat fins ara: 99

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seglient: n/a

Import en milers d’euros

Passeig Mare de Déu del Coll, 39
08023 Barcelona
661 54 74 71

Tornar a I'index
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PICKBE

Smart Mobile Commerce
www.pickbe.com

RESUM

Pickbe és una aplicacié per a smartphones amb la qual podras comprar qualsevol
producte o servei que tinguis davant simplement fent-ne una fotografia, escanejant un
codi QR o un codi de barres.

EQUIP

En I'equip fundador esta Sys&App aportant la tecnologia, juntament amb Carles Farre-
rons i Julio Garcia com a liders del projecte. Actualment som 9 persones treballant en
diferents arees. Estem en negociacions amb diversos business angels. Estem sota el
paraigua d’Inspirit Labs, com a incubadora on es gesta I'startup.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Per a I'usuari final, la compra deslocalitzada, la compra per impuls, Pickbe esta en el
moment més algid del procés de la compra. Podras comprar productes o serveis en
llocs on abans no t’imaginaves comprar.

COMPETENCIA
Hi ha moltes aplicacions propietaries que venen a través de Mobile Commerce, com, per
exemple, ScanBuy i Scanlife, perd cap no aglutina tant de producte.

LA NOSTRA SOLUCIO

La nostra aplicacié soluciona el fet d’haver de desplacar-te a la botiga. Quan descobrei-
xes el producte, el pots comprar en aquell mateix moment. Tens un centre comercial a
la teva ma.

MODEL DE NEGOCI
CPA, per producte. Fee mensuals pel branding en pantallas i SaaS per utilitzar la plata-
forma.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Les marques dels productes i serveis: els oferim un entorn transmedia, a més d’una font
més d’ingressos.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

En aquesta primera ronda necessitem el capital per a promocio, suports, cash flow per
arribar a segona ronda. Pensem financar-lo amb: Inspirit, equip, Caixa Capital Risc i
bussines angels.

2011 2012 2013e 2014e
Facturacio 0 31 847 3.698
EBITDA 0 -175 -661 -343
Nec. finang. 0 200 1.300 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
Sortides en les mateixes rondes, 0 compra per empreses del sector com Google, Face-
book, Paypal o Telefonica, ja que tots ells estan invertint en projectes Mobile.

ACC10 [ gz,

Competitivitat per femprosa

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

PERSONA DE CONTACTE
Julio Garcia

julio@pickbe.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Julio Garcia

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

Els primers mesos, fins que I'empresa sigui
independent. Ho resoldrem amb finangament
extern, mitjancant BA.

Com et definirien els amics com a persona?

Empatic i inquiet.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Gaudint i treballant en una empresa que sigui
nostra i aixecada per nosaltres.

Constitucié de I'empresa: 06/2012
Consum mensual de caixa: 30

K aportat previament per I’'equip: 100

K extern aixecat fins ara: 50

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: O

Import en milers d’euros

C/ Santa Teresa, 6
08012 Barcelona
600 55 50 07

Tornar a I'index
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ROOMTAB®

Guest, hotel & city, all-in-one
www.roomtab.com

RESUM

Roomtab Systems desenvolupa solucions tecnologiques innovadores d’alta qualitat
per a les empreses, perque obtinguin un rendiment positiu i transferible al compte de
resultats. En aquests moments I'activitat principal se centra en la comercialitzacio de
roomtab®, un innovador sistema de gestié de serveis i continguts per al sector hoteler
internacional.

EQUIP

Equip directiu i cofundadors: Guillem Moreo (economista i comerg internacional), Ru-
bens Rayo (dissenyador multimedia), Ignacio Paso (enginyer telecomunicacions), Albert
Moreo (enginyer telecomunicacions). Assessors: Joaquim Betato, Javier Fabregat, Su-
sana Domingo i Joan Carles Pifiol, entre d’altres.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Els clients de roomtab® son tots els hotels de 4 i 5 estrelles d’arreu del mén, aixi com els
mateixos hostes. Actualment hi ha molta competéncia en el sector, i els hotels necessi-
ten diferenciar-se i fidelitzar els clients per ser més competitius, aixi com buscar noves
fonts d'ingressos.

COMPETENCIA

La competencia que tenim actualment son les solucions de digital signage i Intelity, una
empresa nord-americana que ha comengat a comercialitzar una solucié semblant a Nova
York.

LA NOSTRA SOLUCIO
Roomtab® es diferencia de tots els competidors en la total integracié dels serveis que
ofereix I’hotel i la mateixa ciutat en un Unic dispositiu.

MODEL DE NEGOCI

Dues vies d’ingrés: quota mensual que paga I'hotel i comissions derivades de I'Us de
Roomtab® per I'hoste. Es fixen contractes de 3 anys, tant amb I’hotel com amb la finan-
cera que ens arrenda els dispositius via renting.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Campanyes de marqueting en les principals publicacions hoteleres escrites i online, pre-
séencia en fires del sector, posicionament a Internet i personal comercial.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Necessitat de 250.000 euros per cobrir el creixement organic a Barcelona, Madrid, Berlin i
Londres durant el 2013. Les principals partides son: finangament d’instal-lacions, costos de
personal i marqueting. Es busca un soci inversor que aporti entre 100.000-150.000 euros
i palanguejament amb fons publics.

201 2012 2013e 2014e
Facturacio 0 20 547 2.559
EBITDA 0 -40 -21 1.029
Nec. finang. 0 250 0 1.000

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

Venda a empreses internacionals de serveis i continguts que busqui ampliacié de mer-
cat, a alguna empresa TIC que busqui posicionar-se en el sector hoteler-turistic, o un
MBO als socis fundadors.

ACCH0O [l g,

Competitivitat per femprosa

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

roomlcob

PERSONA DE CONTACTE
Albert Moreo

Albert.moreo@roomtab.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Albert Moreo

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

El risc més important és 'aparicié de nous
competidors durant el primer any. Per
solucionar-ho, aixequem fortes barreres
d’entrada al mercat.

Com et definirien els amics com a persona?

Em definirien com una persona amb molta
iniciativa i treballadora.

Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?

Em veig treballant i dirigint Roomtab Systems,
una empresa de solucions IT consolidada en el
marc internacional.

Constitucioé de 'empresa: 03/2012
Consum mensual de caixa: 5

K aportat préviament per I'equip: 15

K extern privat aixecat fins ara: 30

K extern public aixecat fins ara: 50

K propi a aportar per I’equip en la ronda
segtient: 20

Import en milers d’euros

C/ Aimogavers, 165
08025 Barcelona
93 551 61 49

Tornar a I'index
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SECURE SOLUTIONS

Security Fixes for small busisness
www.zeedprotection.com

RESUM

Servei d’escaner de vulnerabilitats web que genera un informe d’auditoria dels resul-
tats. Mitjangant una comunitat de professionals de la seguretat, el client pot separar les
vulnerabilitats sense haver de revelar cap clau ni fer cap intervencié major mitjangant
una pasarel-la on les dades reals no es mostren mai.

EQUIP
Joel Espunya, expert en seguretat reconegut per la Google Summer of Code. Frederic
Montes, 15 anys d’experiencia en el sector de les TIC.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

El 90% dels web tenen problemes de vulnerabilitats de seguretat, i en molts casos el
nombre de vulnerabilitats supera les 7. Ningu posa el propietari en coneixement
d’aquesta informacio i I'externalitzacié de reparacié resulta complicada per a la petita
empresa.

COMPETENCIA
Escaner: Qualys, Sucuri, lvizsecurity, Tinfoilsecurity, Kyplex, Sitelock.
Comunitats: Hatforce, Utest.

LA NOSTRA SOLUCIO
Servei Freemium, en que es factura amb la reparacié i no amb 'escaneig. Solucio esca-
lable mitjangant una comunitat de crowdsourcing. Gestié de claus privades.

MODEL DE NEGOCI
Model freemium, es cobrara per la reparacio i no per I'escaneig.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Mitjangant teleoperadors per demanar permis per fer un scan gratuit a les empreses.
Un altre canal és mitjangant distribuidors, com ara els venedors de dominis.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Tenim el desenvolupament finalitzat, estem comengant a fer test amb webs reals i bus-
quem 100.000 euros per arribar al punt d’equilibri, validar el model de negoci, saber el
cost d’adquisicio per pais, mercats més interessants, millores de producte, estratégies
de marqueting més efectives. Finangament: 50.000 euros inversors + 50.000 euros
palanguejament public.

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

eedProtection

Barcelon@)ctiva

PERSONA DE CONTACTE
Joel Espunya

Joel.espunya@appstylus.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Joel Espunya

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

Competencia i tecnologia. El model de negoci
és molt innovador, perod la tecnologia és
arriscada. Es resol amb la comunitat de
crowdsourcing proposada.

Com et definirien els amics com a persona?

Brillant, eficac i molt compromes amb la
societat.

Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?

Fent I’expansié internacional i en constant
innovacio del producte i la tecnologia.

2011 2012e 2013e 2014e
Facturacio 0 11 163 607
EBITDA 0 -43 -99 -159
Nec. finang. 0 100 0 400

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
Ser adquirida per empreses similars de la industria de les xarxes socials.

ACC10 g,

Competitivitat per femprosa

Constitucié de I'empresa: 03/2011
Consum mensual de caixa: 6,7

K aportat préviament per I’equip: O euros
en aportacions dineraries pero tots assumim
sous molt per sota de mercat.

K extern aixecat fins ara: 7,5

K propi a aportar per I’equip en la ronda
segtient: 100

Import en milers d’euros

C/ Aimogavers, 165, modul 303
08018 Barcelona
93 553 23 73

Tornar a I'index
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SMOOTH BYTES

Service Innovation
www.smoothbytes.com

RESUM

Social&Loyal és una plataforma de fidelitzacio integrada dins de les pagines de Face-
book de les marques que premia el consum i comportament dels seus clients. Es
tracta, alhora, d’una eina de fidelitzacio i de captacio generada per les accions dispo-
nibles a la plataforma. El resultat per a les marques és més informacié sobre els seus
consumidors, més fans, més vendes i molta més visibilitat del seu canal de xarxes
socials.

EQUIP

Equip: Liher Del Rio, Nicolas Pérez, Rosa Martinez. Inversors: Francoise Derbaix, Marta
Esteve (Top Rural/Rentalia), David Tomas (Cyberclick), Yago Arbeloa (Sync), Juan José
Valganon, Caixa Capital Risc. Assessor: Gabriel Bestard-Rivas (ex Global Brand Mana-
ger Danone, gananones.es).

PROBLEMA/OPORTUNITAT
Actualment les empreses troben grans dificultats per aconseguir monetitzar la seva pre-
séncia a les xarxes socials i per crear un vincle real del seu negoci amb les social media.

COMPETENCIA
Les iniciatives més similars a la nostra es troben als Estats Units. Sén Plink, PunchTab i
500friends.

LA NOSTRA SOLUCIO

Solucié clau en ma que combina una plataforma de fidelitzacid amb xarxes socials.
S’aconsegueixen bases de dades de fans, visibilitat, més vendes i vincular realment
negoci i social media.

MODEL DE NEGOCI
Tenim un set-up fee de la plataforma i una quota mensual que depen del nimero de
codis activats o accions realitzades a la plataforma.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Equip comercial propi i suport d’agencies de publicitat. Hem iniciat la nostra estrategia
a I'ambit nacional i posteriorment es comencara I'expansié internacional.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Per als propers anys es necessiten 400.000 euros, que es destinaran fonamentalment a
les millores de la plataforma i a establir I'estructura comercial necessaria per dur enda-
vant amb exit el projecte.

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

smooth bytes

S ER V¥ I CE || NNOVAT

PERSONA DE CONTACTE
Liher Del Rio

|delrio@smoothbytes.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Nicolas Pérez i Liher Del Rio

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

Obtenir una segona ronda de financament

per tal de tenir equilibri entre el temps de
maduracio dels projectes actuals i el creixement
del projecte.

Com et definirien els amics com a persona?

Dinamics, positius, decidits, amb energia.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Veiem I'empresa com un del referents en el
mercat, i a nosaltres fent créixer el projecte
amb la resta de socis.

2011 2012e 2013e 2014e

Facturacio 0 8 248 1.405
EBITDA -22 -96 -156 489
Nec. finang. 80 400 0 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
Sortida amb I’entrada de capital risc en el procés d’internacionalitzacié o per la venda a
una empresa dedicada a temes de social media o al mateix Facebook.

ACC10 [ gz,

Competitivitat per femprosa

Constitucié de I'empresa: 04/2010
Consum mensual de caixa: 10

K aportat previament per I’equip: 50

K extern aixecat fins ara: 80

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: O

Import en milers d’euros

Parc Mediterrani de la Tecnologia

Av/ Carl Friedrich Gauss, 11, Edifici B6
08860 Castelldefels

693 21 22 11

Tornar a I'index
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STAYSATFRIENDS

Viatjar en confianca
www.staysatfriends.com

RESUM

Comunitat privada per compartir allotjaments. Staysatfriends.com és una xarxa que et
connecta amb els teus amics i amb els amics d’aquests, i et permet veure qui t€ un
allotiament disponible, a on i quan. Estructurem i potenciem una practica economica
de confianga i sostenible amb I'Us (intercanvi, préstecs o lloguers) d’allotiaments no
utilitzats dins d’una xarxa privada.

EQUIP

Equip complet, competent, compromes i multicultural: Arnaud, CEO, experiencia en
multinacionals; Matthieu, CFO, emprenedor en série; Francesc, community manager i
trajectoria com a emprenedor i blogger; i David i Pere, assessors en marqueting.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Cost important de I'allotiament quan ens desplacem (per estudi, treball o oci). En la ma-
joria dels casos, no s’aprofita el valor de les nostres cases quan no s’utilitzen. Les solu-
cions existents estan limitades per temes de confianga i seguretat.

COMPETENCIA
Hi ha plataformes d’intercanvi, de lloguer entre particulars i, fins i tot, de préstecs d’ha-
bitacions/habitatges com Home Exchange, Airbnb, Windu, Couchsurfing.

LA NOSTRA SOLUCIO
3 modalitats (intercanvi, lloguer o préstecs) es fan a Stays@Friends, dins d’una comuni-
tat coneguda, que aporta: confianga, seguretat, proximitat i flexibilitat.

MODEL DE NEGOCI

1. Freemium: pagament anual d’una quota per serveis addicionals; 2. Partnership: ser-
veis annexes al viatge (transport, assegurances, ofertes locals); 3. Subscripcié corpo-
rate.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Boca orella: aspecte viral de la xarxa social, captacié d’usuaris via eines socials (bloc,
SEO, corporate experience) i via campanyes online (Facebook, YouTube...).

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS
200.000 euros per a campanyes de comunicacio i captacid de nous usuaris (70%) i per
a despeses de funcionament (30%) per als primers 9 mesos.

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

stays (@ friends

PERSONA DE CONTACTE
Arnaud Marze

amarze@staysatfriends.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Arnaud Marze

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

Arribar a la massa critica per ser percebut com
a mainstream. Per aix0, preveiem diverses
rondes ambicioses de financament.

Com et definirien els amics com a persona?

Empatia, energia, i curiositat.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Amb una base d’usuaris molt important (+1M)
perque la seva compra sigui suficientment
atractiva.

20M 2012e 2013e 2014e
= Constitucioé de I'empresa: : 02/2011
Facturacio 0 131 652 1.700 .
Consum mensual de caixa: 1
EBITDA 0 -108 70 400 K aportat préviament per I'’equip: 110
Nec. finang. 0 200 0 0 K extern aixecat fins ara: O
Import en milers d’euros K propi a aportar per I’equip en la ronda

seglient: O

ESTRATEGIA DE SORTIDA

, . Import en milers d’euros
Venda a uns liders del sector de lloguers entre particulars. P

Passeig Pintor Romero, 59
08917 Sant Cugat del Valles
61503 79 39

Tornar a I'index
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TIENDEO

Catalegs, ofertes i botigues a la teva ciutat
www.tiendeo.com

RESUM

Tiendeo és un web i una aplicacid de mobil i tablet que reuneix i geocalitza tots els
catalegs i fullets d’ofertes de les empreses de la gran distribucio. A Tiendeo els usuaris
poden buscar productes i botigues, i estalviar en les seves compres tot fullejant els
catalegs d’ofertes del seu voltant d’una manera ecologica i divertida. Les empreses
fan arribar a una major audiéncia les seves ofertes.

EQUIP

Fundadors: Maria, Jonathan i Eva, els 3 enginyers industrials amb experiencia interna-
cional en multinacionals d’ambits molt dispars. Actualment som un equip d’11 perso-
nes. El nostre principal inversor actual és Cabiedes&Partners.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Els nostres clients son les empreses de la gran distribucid que distribueixen els seus
catalegs i fullets d’ofertes en format paper a les busties dels consumidors. Els oferim un
nou canal de distribucid, online, dels seus catalegs i fullets, més barat, eficag i ecologic.

COMPETENCIA
Nous webs que també agrupen catalegs i fullets: Milyuncatalogos, Ofertia, Geniale.

LA NOSTRA SOLUCIO
Som pioners a Espanya i liders, amb diferéncia, en visites i posicionament SEQO. Tiendeo
és I'lnic web que ofereix la possibilitat de comprar des dels catalegs.

MODEL DE NEGOCI
Cost per lectura de cataleg. CPA, en el cas que sigui un cataleg amb venda.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Comptem ja entre els nostres clients amb les principals cadenes de la gran distribucio,
com ara Eroski, Millar, Mir¢, Caprabo, Cadena88, Ferrcash, LaBalear, Schlecker, etc.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS
Necessitem 420.000 euros per consolidar la nostra posicié de liders a Espanya i comen-
car I’'expansié internacional al final de 2012. Pensem finangar-ho a través d’inversors.

tiende &

Barcelon@ctiva

PERSONA DE CONTACTE
Eva Martin

eva@tiendeo.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Eva Martin

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

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

distribucio de catalegs digitals.

Sent més forts que la resta de competidors
quant a SEO i creant barreres d’entrada,
aconseguint una xarxa de webs afiliats.

Com et definirien els amics com a persona?

Mantenir la posicid de lider de les empreses de

Una bona persona, divertida i lluitadora.

Com et veus tu i I'empresa d’aqui a 5 anys?

Veig Tiendeo com la multinacional més
important del sector de catalegs online, no
nomeés a Espanya, sind també
internacionalment.

2011 2012e 2013e 2014e
Facturacio 0 135 1.477 7.407
EBITDA -58 -393 -72 4.750
Nec. finang. 230 450 120 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA
Venda a una editorial, empresa de distribucié de catalegs en paper o empresa de media

i comunicacions.

ACCH0O [l g,

Competitivitat per lempresa

Constitucié de I'empresa: 01/2011
Consum mensual de caixa: 30

K aportat préviament per I’equip: 30

K extern aixecat fins ara: 350

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: 420

Import en milers d’euros

Barcelona Activa
C/ Llacuna, 168
08018 Barcelona
687 81 58 12

Tornar a I'index
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TRIPOBOX

Viatges en grup per fi facil
www.tripobox.com

RESUM

Tripobox.com és un community marketplace de serveis turistics i d’oci que simplifica la
planificacio i reserva de viatges en grup. L'aplicacié ofereix hotels, restaurants i activi-
tats d’oci per facilitar la creacié de programes de viatge, la interaccio social entre els
participants en el viatge i amb els oferents, la reserva dels serveis per a tot el grup
sense limit en el contingent i la distribucié del pagament entre cadascun.

EQUIP

Marco Toscano (CEO i cofundador), Fabiola Jaquero (COO i cofundadora), Aditi Dixit
(CTO), Rainer Schwarz (CFO), Juan Alvarez i Antoni Perpifian (tots dos consellers); ca-
pital social: 43.000 euros aportat pels fundadors, encara no hi ha BA, ni capital risc.

PROBLEMA/OPORTUNITAT

Actualment, persones que viatgen en grup (a partir de 5 persones) no tenen una Unica
interficie on planejar i reservar online els serveis d’hotels, restaurants i activitats, i han de
recérrer a agéncies offline.

COMPETENCIA
Altres aplicacions (travelstormer.com, tripbirds.com, gidsy.com...) tenen eines de planifi-
cacio i interaccio social, perd no tenen oferta propia per reservar.

LA NOSTRA SOLUCIO
Una plataforma social de planificacié i reserva d’hotels, restaurants i activitats que con-
necta viatgers en grup amb oferents, per interactuar i fer pagaments per separat.

MODEL DE NEGOCI
Comissio per reserves de |'oferta per a grups (entre 10% i 20%). Campanyes de publici-
tat per augmentar la visibilitat dels oferents en el marketplace.

PLA DE COMERCIALITZACIO
Ofertant a través de televenda i cooperacions amb operadors turistics; clients a través
de marqueting en linia, cooperacions i afiliats, marca blanca i smartphone app gratuita.

NECESSITAT DE FINANCAMENT | APLICACIO DE FONS

Per escalar les vendes, augmentar el portafoli de I'oferta i per al llangament de la segona
versio de I'aplicacié es requereix un paquet de finangament de 200.000 euros (100.000
euros ja han estat aprovats per un préstec bancari i un préstec participatiu, i es necessi-
ta completar els restants 100.000 euros —tiquet minim de 25.000 euros— i apalancar
amb Enisa).

20M 2012e 2013e 2014e

Facturacio 163 214 418 1.215
EBITDA 16 -60 -128 7
Nec. finang. 0 60 140 0

Import en milers d’euros

ESTRATEGIA DE SORTIDA

Venda a grans OTA (Online Travel Agencies) com Expedia, Lastminute, eDreams, etc.

Google.

ACC10 &=z,

‘Compatitvtat per Fempresa

TECNOLOGIA DE LA INFORMACIO | COMUNICACIO

Q Tripobox

laSalle

Technova Barcelona

Barcelon@)ctiva

PERSONA DE CONTACTE
Fabiola Jaquero

fabiola.jaquero@tripobox.com

PREGUNTA A LEMPRENEDOR
Fabiola Jaquero

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

Grans plataformes de viatges poden incorporar-hi
eines socials, pero Tripobox s’especialitza en

grups.
Com et definirien els amics com a persona?

Ment creativa i alegre.

Com et veus tu i 'empresa d’aqui a 5 anys?

Tindrem ofertes turistiques en 80 destinacions
internacionals, i una facturacio bruta de 20
milions d’euros.

Constitucié de I'empresa: 04/2009
Consum mensual de caixa: 6

K aportat previament per I’'equip: 43

K extern aixecat fins ara: 35

K propi a aportar per I’equip en la ronda
seguent: 10

Import en milers d’euros

C/ Marqués de Sentmenat, 73, baixos
08029 Barcelona
6858075 12

Tornar a I'index
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