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Les 50 startups amb més potencial de Catalunya

Ens trobem a les portes de la 28a edicié de la competicid de startups més reconeguda del pais, la Catalan Pitch Competition (abans
Forum d’Inversid). Al llarg de totes aquestes edicions s’han assolit grans fites, d’entre les quals destaca el fet que les startups participants
han obtingut 391,5 milions d’euros a partir de la seva participacié en I'esdeveniment.

’assoliment de fites com aquestes assegura la continuitat i la consolidaciéo d’aquest esdeveniment que, any rere any, permet que empreses
emergents destacades presentin els seus projectes innovadors i els donin a conéixer a I’ecosistema emprenedor. No en va, s’ha
convertit en el millor aparador de startups innovadores i amb més potencial de creixement de Catalunya.

Abans d’aquesta cita anual, s’ha fet una seleccio dels projectes amb més projeccio i potencial de creixement que actualment s’estan treballant
al nostre pais: aquest document que us presentem és el recull, en format cataleg, de les millors propostes presentades a I'edicié 2023 |
vol servir per donar-los visibilitat, en tant que ofereixen solucions a necessitats reals de la societat actual. Totes elles destaquen pel seu
caracter diferencial i valor innovador, pel seu impacte social i per la implicacio de I’equip emprenedor.

De les 50 empreses del recull, 27 de seleccionades presentaran els seus projectes en public a la Catalan Pitch Competition. Una
competicid entre empreses emergents de tres ambits: ciéncies de la vida i la salut, TIC i deep tech. Aquestes empreses es disputaran el
premi a la startup catalana de I'any i tindran I'objectiu d’aixecar el financament necessari per llancar al mercat les seves propostes.

Us animo a endinsar-vos en aquest cataleg, on trobareu 50 models de negoci diferents, noves solucions plantejades a reptes socials, les
caracteristiques dels diferents mercats i ambits tecnologics i, sobretot, les persones artifexs dels projectes, els motius dels seus desenvolupaments
| el seu contacte perque pugueu compartir coneixement i fer negoci plegats.

Un cataleg, en definitiva, que esdevé una eina de treball basica per a empreses, emprenedors i inversors que busqueu oportunitats per a
la millora de la competitivitat empresarial del nostre pais.

Albert Castellanos i Maduell
Secretari d’Empresa i Competitivitat i conseller delegat d’ACCIO
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OBJECTIUS DE DESENVOLUPAMENT SOSTENIBLE (ODS)

|

v

ODS 1. Erradicar la pobresa a tot
el moén en totes les seves formes.

ODS 2. Posar fi a la fam, assolir la
seguretat alimentaria i la millora de
la nutricid, i promoure I'agricultura
sostenible.

ODS 8. Garantir una vida sana i
promoure el benestar per a totes
les persones de totes les edats.

ODS 4. Garantir una educacio
inclusiva, equitativa i de

qualitat i promoure oportunitats
d’aprenentatge durant tota la vida
per a tothom.

ODS 5. Aconseguir la igualtat
de genere i empoderar totes les
dones i nenes.

ODS 6. Garantir la disponibilitat i
una gestio sostenible de I'aigua
i el sanejament per a totes les
persones.

ODS 7. Garantir I'accés a una
energia assequible, segura,
sostenible i moderna per a totes
les persones.

ODS 8. Promoure el creixement
economic sostingut, inclusiu

i sostenible, I'ocupacio plena

i productiva i el treball digne per
a tothom.

ODS 9. Construir infraestructures
resilients, promoure la
industrialitzacio inclusiva i
sostenible i fomentar la innovacio.

ODS 10. Reduir la desigualtat
en i entre els paisos.

ODS 11. Aconseguir que les
ciutats i els assentaments humans
siguin inclusius, segurs, resilients i
sostenibles.

ODS 12. Garantir modalitats de
consum i producci¢ sostenibles.

ODS 13. Adoptar mesures
urgents per combatre el canvi
climatic i els efectes d’aquest.

ODS 14. Conservar i utilitzar de
forma sostenible els oceans, els
mars i els recursos marins per al
desenvolupament sostenible.

ODS 15. Protegir, restaurar i
promoure I'Us sostenible dels
ecosistemes terrestres.

ODS 16. Promoure societats
pacifiques i desenvolupar
institucions eficaces, responsables
i inclusives a tots els nivells.

ODS 17. Enfortir els mitjans per
implementar i revitalitzar I’ Alianca
Mundial per al Desenvolupament
Sostenible.
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aimsmedical.ai 27/4/2022 -

Desenvolupem software per a la millora del diagnostic de malalties relacionades amb I'edat.

PROBLEMA | SOLUCIO

La disfagia és la dificultat o impossibilitat per
empassar aliments que afecta a 30M d’europeus.
Menys del 20% estan diagnosticats provocant greus
complicacions que condueixen a la mort. Aquestes
patologies tenen tractament, pero el diagnostic actual
és lent, car i sols encerta el 55% del casos.

La plataforma AIMS analitza la informacio de la historia
clinica automaticament i en temps real, permetent el
diagnostic de la totalitat dels pacients d’un hospital,
millorant la precisio diagnostica en un 30% i detectant
milers de pacients en 5 segons (80h professional de la
salut vs. 5seg AIMS).

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Patent Espanyola concedida (ES2827598)
F.Nacionals: PCT/ES2020/070723 (EU&USA), pdt
examen Marca “AlIMS-Medical”; EU(018796444); USA(
97908355);UK(UKO0003905190).

MERCAT

El mercat IA en salut s’estima que al 2025 sera de

28B$ i el de les solucions nutricionals d’1,5B$.

Clients potencials i estrategia:

e Asseguradores i proveidors publics/privats de salut:
Contracte actual amb CatSalut per a 10 hospitals

e |ndustria medica-nutricional i catering: Tenim relacié
exitosa previa. CEO de I'empresa KOL. Comanda
de 5 hospitals a EU.

MODEL DE NEGOCI

Model B2B2C: contractes per llicencies d’ds amb
empreses mediques-nutricionals i sistemes de salut
publics i privats. S’estableix un pricing per cost de
substitucié de 30K/any.

Ingressos 2025= 1ME€ (Servei a 30 hospitals).
Costos 2023-25= 408K (R+D 78%).

Marge 66%. Software as a service.

COMPETENCIA

e “Standard of care”: L'actual sistema detecta menys
del 20% de pacients.

e Multivariate risk prediction of Dysphagia (Univ.
Styria (AUS)): Detecten DO amb IA. Models que no
detecten infradiagnostic.

e Acelerémetre Schulckbewegungs (DE): No funciona.

Ajuda al diagnostic de pacients 1x1. No escalable.

FITES ASSOLIDES

08/2021 Primer premi World Dysphagia Summit
(Congrés Mundial).

04/2023 Patent llicenciada a I'empresa.

05/2023 Encarrec de centres publics i empreses
mediques-nutricionals (15 hospitals).

12/2023 Presentacio de la segona patent de la
plataforma AIMS.

12/2024 Plataforma AIMS funcionant a 15 hospitals.
Generacio d’evidencia i assajos clinics
(Marketing cientific).

06/2025 Consecucio del marcat CE i FDA per al
primer producte (AIMS-OD).

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Necessitats
de financament Ml
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Facturacio eeee EBITDA a==

Es requerira financament per a la fase
d’internacionalitzacié del servei AIMS. Els primers

30 hospitals els realitzara directament AIMS-

Medical i, posteriorment, es necessitara escalar la
comercialitzacié amb distribuidors als territoris amb
IP. Las necessitats financeres fins el 2025 son Startup
Capital+NEOTECH. Al 2025 es necessitaran aprox.
500KE per a internacionalitzacio.

<¢¢¢ 13,6 k € consum mensual caixa

(

PERSONA DE CONTACTE
Alberto Martin Martinez

G2 amartin@aimsmedical.ai
% 607 750 590

@ Av. Ernest Lluch 32, TCM2
08302 Matard

ﬁomp

Pere Clavé
CEO/In

Alberto Martin
COO/in

Xavier Tibau
CTO/in

\&
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7 treballadors 20k € ‘!,4 m €
aportacio de capital aixecat
I'equip

= Tornar a I'index 8


https://aimsmedical.ai/
https://www.linkedin.com/in/pere-clave-0b222962/
https://www.linkedin.com/in/alberto-mart%C3%ADn-mart%C3%ADnez-00231656/
https://www.linkedin.com/in/tibau/
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Benesit és un dispositiu que ajuda a millorar la mala postura en seure.

PROBLEMA | SOLUCIO

El mal d’esquena és la principal causa d’absentisme
laboral i un dels problemes de salut més incapacitants
del mén que afecta el 80% de la poblacié minim

un cop a la vida. Un factor clau és la gran quantitat
d’hores que passa la gent asseguda en una postura
incorrecta a la feina, a casa...

La prevencio és on s’ha de posar el focus segons
I'OMS, i per aix0, hem creat un dispositiu que

es col-loca en el respatller de qualsevol cadira i
adverteix a I'usuari quan esta assegut en una postura
incorrecta, de forma que al llarg del dia es manté en
una postura correcta i es redueix el mal d’esquena.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Tenim un model d’utilitat del dispositiu, el secret
industrial i de software. També trademark europeu.

MERCAT

Els nostres potencials clients son totes les persones
que passen una quantitat considerable de temps
assegudes en una cadira. Al ser un mercat tan gran,
ens centrarem en les empreses més preocupades
per la salut dels empleats, les condicions de treball, la
productivitat i les baixes laborals.

MODEL DE NEGOCI

Benesit té un model de negoci centrat en el B2B, amb
un pagament mensual de 20€ per treballador. Inclou la
instal-lacio i formacié a I'empleat del funcionament de
Benesit, i I'aparell amb accés a totes les funcionalitats
de lI'app, on podra veure les seves dades individuals.
També oferim manteniment i actualitzacio.

COMPETENCIA

Upright, és el principal competidor. Dispositiu portatil
que l'usuari col-loca enganxat a la

seva esquena i mesura la seva postura proporcionant
feedback a través de la vibracié i una app.

El preu es d’uns 90€, enfocat al B2C. Només mesura
la part alta de I’esquena.

FITES ASSOLIDES

07/2022 Crowdfunding exitos i pre-venta de les
primeres unitats.

09/2022 Obtencid ENISA joves emprenedors.

10/2023 Attract to invest, de I'EIT Health amb una
prestacié econdomica de 20.000%€.

12/2023 Obtencié de finangament.
01/2024 Industrialitzacio
07/2024 Primeres 1000 vendes.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Ara mateix hem obert ronda de financament de
300.000€ per un 12,5% de I'empresa.

100.000€ produccid. 89.000€ marketing. 68.000€
operacions. 43.000€ R+D.

<¢¢¢ 17,7 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Enrique Vilalta Diaz

C2 enriquevilalta@benesit.es
%699 128 815
@ C/ Roger de flor 254, 1r 1a

08025 Barcelona

EQUIP

Enrique Vilalta Diaz
CEO/in

Joan Ortiz Rosell
CTO/in

)

3 treballadors

&

50k €
aportacio de
I'equip

&
88 k € capital
aixecat

= Tornar a I'index


https://benesit.es/
https://www.linkedin.com/in/enrique-vilalta/
https://www.linkedin.com/in/joanortizrosell/
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dipeno.life

Breathing to back to life.

PROBLEMA | SOLUCIO

’aturada cardiaca és una emergencia medica

que pot posar en perill la vida si no es gestiona de
manera rapida i eficac. La incidéencia anual de 'OHCA
(Aturada Cardiaca Extrahospitalaria) a Europa és
d’entre 67 i 170 per 100.000 habitants, i les taxes de
supervivencia a I'alta hospitalaria sén de mitjana del
10,8%, variant del 0% al 18%.

Les possibilitats de supervivencia disminueixen un
10% amb cada minut que el cervell no rep oxigen.
Per resoldre els reptes esmentats anteriorment,
Dipneo ha dissenyat un reanimador autonom, portatil,
facil d’utilitzar i mans lliures per a emergencies
mediques.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

La nostra tecnologia esta protegida per la patent WO
2022023595 A1 (a partir de gener de 2023 les fases
nacionals).

MERCAT

Mercat objectiu: Volem ser el complement ideal pels
Desfibril-ladors Externs amb un mercat mundial d’uns
4.000 milions de € i creixements del 10% anual. Per
assolir-ho utilitzarem I'actual xarxa de distribuidors i
cercarem la seva inclusio en les guies de RCP.

23/2/2023

MODEL DE NEGOCI

El model d’ingressos passa per a la venda del
dispositiu a distribuidors aplicant un marge comercial
del 50% sobre els costos de producciod. Sobre el
dispositiu també es realitzara una oferta de serveis
avangats recurrents adaptats a cada sector de mercat
(model subscripcio) amb un marge calculat del 50%
sobre el seu cost.

COMPETENCIA

La competéncia esta marcada pels dispositius tipus
Ambu, amb més de 70 anys al mercat, manuals i per
Us expert, i els ventiladors electromecanics, cars i d’Us
professional també. No s’ha creat encara un dispositiu
apte per a Us no professional per ventilacio al igual
que els desfibril-ladors pel cor.

FITES ASSOLIDES

02/2023 Inversi6 de la Mobile World Fundation 50.000
euros.

08/2023 Start-up Capital Accio.

09/2023 Certificacio empresa emergent Enisa.

11/2023 Dispositiu Comercial disponible.
01/2024 Fase Clinica acabada.
10/2025 Llangament comercial (etiqueta CE).

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Necessitem entre 2023 i 2025 fins al llangament
comercial uns 900 mil euros de finangament

entre dilutiu i no dilutiu (disseny comercial, proves
cliniques i regulatoria, i creacié estructura comercial)
. Aproximadament 400 mil euros a 2023 i 500 mil
euros a 2024. Ja disposem d'un préstec convertible
de 50.000 euros (del Mobile World Fundation) i la
subvenci6 del Start-up Capital de 100.000 euros.

<¢¢¢ 4 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Xavier Castells Boliart

2 x.castells@dipneo.life

(% 672 003 038

@ Plaga Pau Vila 1, Planta 2, Sector 2C
08039 Barcelona

EQUIP

Xavier Castells Boliart
CEO

Julio Diaz Fernandez
CT10O,CCO

& & &

2 treballadors 3k € 50 k.€ capital
aportacio de aixecat
I'equip

= Tornar a I'index 10


https://dipneo.life
https://www.dipneo.lefe
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Construim un futur mes felic i saludable per als més joves i les seves families.

PROBLEMA | SOLUCIO

Miinta proporciona acompanyament emocional

a adolescents i joves de forma il-limitada, sota
demanda, en qualsevol moment i des de qualsevol
lloc mitjangant la terapia per xat. La nostra combinacio
de psicolegs experts i tecnologia IA garanteix un
acompanyament oportu en els moments crucials del
dia a dia.

La poblacié més jove esta vivint una gran crisi de
salut mental: I'index de trastorns emocionals s’ha
quadruplicat en tres anys. Els sistemes publics i
privats estan completament col-lapsats, i ofereixen un
suport limitat, poc convenient per a les families i una
experiencia poc personalitzada a I'estil de vida dels
joves, element especialment rellevant per assegurar el
vincle terapeutic.

MERCAT

Joves entre 16 i 25 anys amb algun trastorn
emocional, que actualment a Europa s’estima en
15 milions de persones (un 16,3% dels joves) que
representen un volum de 10Bn€. Les estrategies de
captacio inclouen performance i social marketing, la
generacio de material divulgatiu online i offline, aixi
com acords amb entitats educatives com escoles i
universitats.

MODEL DE NEGOCI

Model B2C de subscripcié mensual a terapia per
xat amb la possibilitat d’ampliar el servei a sessions
online. Addicionalment es contempla el canal

B2B mitjangant acords amb escoles, universitats i
assegurances on hi hagi un revenue-per-user. Els
costos directes corresponen a 'equip de terapeutes
que pot absorbir 300 usuaris/mes.

COMPETENCIA

Cliniques de psicologia convencionals i marketplaces
de terapia online com TherapyChat, Ifeel o Buencoco.
Miinta assigna el terapeuta segons criteris clinics,
ofereix una experiencia personalitzada, un preu
accessible, un canal de comunicacio familiar i
convenient, material educatiu per a tota la familia i
dades del progrés durant el procés terapeutic.

FITES ASSOLIDES

09/2023 | Llangament del producte de terapia per
xat en una experiencia totalment digital i
captacio dels primers 30 usuaris.

07/2023 Incorporacio a I'equip d’un perfil doctorat
en psicologia i un gran reconeixement en el
sector, qui s’ha responsabilitzat del disseny
de tot el producte des d’un punt clinic i
I’experiencia terapeutica.

08/2023 Tancament dels primers acords amb
agents socials per tal de realitzar activitats
divulgatives sobre salut mental en
I’adolescencia.

12/2023 Acord amb universitats i centres educatius
per a proporcionar acompanyament

terapeutic universal als estudiants i que validi

I'escalabilitat del model.

01/2024 Ronda Seed que permeti el creixement
de I'’equip i l'increment de la inversio en
canals d’adquisicié de nous usuaris en la
plataforma.

02/2024 Millores en el producte Miinta utilitzant
eines d’intel-ligéencia artificial permetent als
terapeutes disposar d’un millor diagnostic,
la generacio d’alertes i I'analisi de la evolucié
sobre I'estat de salut dels pacients.

(miinta

PERSONA DE CONTACTE
Adria Munné Raventoés

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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G2 adria@hellomiinta.com

(% 699 788 422

@ Plaga Pau Vila n°1 12 Sector A
08039 Barcelona
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Adria Munné Raventds

Ronda Seed de 500k€ que proporcioni runway de CCO/In

9 mesos a la companyia. Es vol prioritzar smart

capital d’inversors amb vincles en salut, educacio o
projectes d’'impacte. Existeixen soft commitments

per aproximadament la meitat del capital. Fundrasing
previst a finals de 4T 2022. Us de capital per a inversié
en nous canals de captacio, atraccio de talent i
millores en la plataforma tecnologica.

A & £

51k € 23,5k €
treballadors aportacio de  capital aixecat
(&?‘3 15 k € consum mensual caixa lequip

= Tornar a I'index


http://hellomiinta.com
https://www.dipneo.lefe
http://www.linkedin.com/in/icanalesrocca
http://www.linkedin.com/in/adriamunne
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5/1/2021

El nostre objectiu és empoderar les persones perque portin un millor control de la seva propia salut i de la dels seus éssers estimats, proporcionant un lloc
seqgur on unificar i organitzar facilment tots els seus registres sanitaris d’una manera accessible i segura i aixi ajudar a fer que els metges els proporcionin un

diagnaostic i tractament meés rapids.
PROBLEMA | SOLUCIO COMPETENCIA NECESSITAT DE FINANCAMENT
Els principals competidors son els registres sanitaris 1000

Les dades de salut dels pacients estan disperses

hmymediceye.com

PERSONA DE CONTACTE
Yael Azagury Delmar

950 k

entre diferents entitats sanitaries i hi ha dades que del pacient en hospitals, governs i assegurances, pero 800 zf yasl@mymediceye.com
només sap el mateix pacient. Per aix0, quan un metge tenen un enfocament en el metge i el pacient no pot g 288 Q 620 555.\495

visita un nou pacient, en el poc temps que té, és molt controlar ni organitzar el seu historial, afegir dades, ni ﬁ 200 h égbﬁirréz:ci?ona

dificil que obtingui tota la informaci¢ que necessitaria compartir-lo amb altres institucions. = 0

per fer un diagnostic adequat. 200

My Medic Eye permet a cada individu ajuntar i 400

organitzar tot el seu historial de forma grafica i amb 600

alertes, i compartir-la amb familiars, cuidadors i 03/2021 MVP al mercat Android (05/21 iOS). 800

metges per tal d’agilitzar el diagnostic. A més, a 05/2023 Finalistes Women Entrepreneurs 4 Good i 1000 s 20236 20246 20%5e EQUIP

escala global, aquesta centralitzacio de dades, entrada en incubadora HEC Paris. .

permetra millorar la recerca medica. 06/2023 Finalistes SpinUOC 2023 i entrada en g‘g%ﬁ%ﬂgfmm B Fociuracié....  EBITDA — Yael Azagury Delmar

MERCAT

Qualsevol persona pot ser usuaria d’un historial
medic universal. Hi arribarem amb marqueting
digital. Els clients que paguen poden ser hospitals i
metges per accedir a I’historial complet dels pacients
que ho autoritzin, i companyies asseguradores o
farmaceutiques per rebre estudis anonimitzats. Hi
arribarem amb comercials i distribuidors.

MODEL DE NEGOCI

Els costos principals sén de marqueting i
desenvolupament. Els ingressos sén SaaS d’una
API per integrar amb software hospitalari o portal
professional, venda d’estudis, o B2C (futura versio
freemium o publicitat in-app). Veure pla financer dins
del pla de negoci per a més detalls.

incubadora UOC.

11/20283 Tancar ronda pre-seed de 100.000 €.
02/2024 Stand al 4YFN i comengar facturacio B2B.
05/2024 Superar els 10.000 usuaris.

Ronda pre-seed actual: 100.000 € per fer campanya
de marqueting amb els objectius d’arribar als 10.000
usuaris i confirmar KPIs quantitatius necessaris per a
la ronda seed de 500.000 € 6 mesos després.
Actualment, estem parlant amb alguns business
angels i acceleradores, i en paral-lel explorant I’'opcid

crowdfunding. Per ara no tenim diners compromesos.

<¢¢* 400 € consum mensual caixa

CEO/In

Jordi Pereta Simoén
CTO/in

Josep f’onsa Camps
CPO/INn

&4

6 treballadors

&

41k €
aportacio de
I'equip

= Tornar a I'index

&

0 € capital
aixecat
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http://hellomiinta.com
https://www.dipneo.lefe
http://www.linkedin.com/in/yaelazagury/
http://www.linkedin.com/in/jordipereta/
http://www.linkedin.com/in/josepponsa/

<NOCTURNA THERAPEUTICS

AN
www B

nocturnatx.com 19/12/2022

Nova estrategia terapeutica basada en circRNAS per tractar malalties incurables.

PROBLEMA | SOLUCIO

Les infeccions, com la Covid19 o I'Hepatitis E,

poden causar greus danys o la mort als pacients.
Altres malalties, com la distrofia de Steinert o el
Parkinson, provoquen pérdua de control muscular i un
deteriorament total del pacient. Actualment no hi ha
tractament eficag per a aquestes malalties. NoctuRNA
disposa d’'una plataforma terapeutica innovadora
(First-in-class) basada en RNA circulars pel tractament
efica¢g de malalties incurables. En <2mesos s’identifica
la diana potencial, es dissenya, es produeix i es valida
el nou circBRNA que interaccionara amb estructures
secundaries de RNA patogenes crucials per a
I’evolucio de la malaltia.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

PCT/EP2021/067756 que protegeix els circRNAS |
el mecanisme d’accio. Fases nacionals (12/22). En
procés de patentar un component clau del metode de

produccio.

MERCAT

El volum total del mercat Target arribara als de $120B
per al 2028. Especificament, segons Future Market
Insights el mercat de tractaments contra Steinert
s’espera que creixi a $2.789M al 2033 (CAGR:12,3%)
i segons Market.us, el mercat dels antivirals superara
els $71.1B per al 2032 dels $49.8B al 2022 (CAGR:
3,73%).

MODEL DE NEGOCI

El model de negoci preveu ventes derivades de la
licencia d’almenys dos actius. La llicencia del métode
de produccié que aconsegueix rendiments molt més
alts, i ja estem en negociacions amb un possible
llicenciatari. | la llicencia dels circBRNAs per a cada una
de les malalties diana, inicialment Steinert i Hepatitis E
quan estiguin a fases cliniques. Finalment, es buscara
una sortida d’adquisicio.

COMPETENCIA

Competidors amb candidats en desenvolupament
contra Steinert: AMO Pharma, Avidity Biosciences,
Arthex Biotech. Hi ha moltes empreses buscant noves
solucions per a terapies antivirals, perd per Hepatitis

E no hi ha tractament ni cap estudi clinic actiu. Moltes
empreses usen MRNAs circulars per a I'expressio de
proteines, perd no €s el nostre target.

FITES ASSOLIDES

11/2022 Plataforma validada in vitro per a HCV,
Dengue, Virus del Nil Occidental, SARSCov-2
i estudis de distribucio in vivo a fetge.

12/2022 Entrada de la patent PCT/EP2021/067756 a
fases nacionals. ISR perfecte i 2 FTOs.

06/2023 Plataforma validada in vitro per a la malaltia
genetica de Steinert.

11/2023 Sol-licitud segona patent per la proteccid
d’'un component clau del metode de
produccio.

03/2024 Implementacio del metode de produccid
amb un CDMO especialitzat.

06/2024 Estudis de distribucio i d’eficacia in vivo pel
circRNA contra Steinert.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Milers d’ €

2022

2023e 2024e 2025e

Necessitats

de financament M Facturacio ssee  EBITDA ==

A I'abril del 2023 vam tancar una ronda de FFF de
64K, ens han concedit el Startup Capital d’ACCIO
(100K) i tenim previst tancar una ronda preSeed de
600K a finals del 2023 per aconseguir les proximes
fites. A continuacio, buscarem una ronda Seed de
2,4M per finalitzar la preclinica regulatoria de Steinert
amb I'aprovacio de I'EMA/FDA incloent el Roadmap
per Fase 1 i els estudis preclinics no regulatoris per a
Hepatitis E.

<¢¢¢ 7.000 € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Miriam Corredor Sanchez

9& mcorredor@nocturnatx.com
% 649 690 721

@ C/ Aiguader 88

08003 Barcelona

Miriam Corredor
CEO/In

Juana Diez
CSO/in

Marc Tallo
IP/IN

Ilvan Dotu
Vp of Research /1IN

&4

5 treballadors

&

3k €
aportacioé de
I'equip

&
164 k €
capital aixecat

= Tornar a I'index
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https://www.nocturnatx.com 
https://www.linkedin.com/in/miriamcorredor-sanchez 
https://www.linkedin.com/in/juanadiez-9210573b/ 
https://www.linkedin.com/in/marctall%C3%B3-parra-b15992178/ 
https://www.linkedin.com/in/ivan-dotu8941a665/      

<POINT PRESSURE

AN
www B

pointpressure.com 20/1/2022

- Jo

Oferim un dispositiu portatil que ajuda als pacients d’ictus a millorar la seva mobilitat.

PROBLEMA | SOLUCIO

Els pacients afectats per un ictus, paralisi cerebral o
esclerosi multiple pateixen una condicioé neurologica
cronica que provoca rigidesa muscular a les cames.
Aquest estat muscular alterat interfereix en el
moviment. A Europa, hi ha més de 3,1 milions.

El nostre dispositiu proporciona un tractament
mecanic, no invasiu i no farmacologic que, amb 15
minuts d’aplicacio, millorar la mobilitat de les cames
dels pacients fins a 6 hores. El sistema consta d’'un
kit que s’adhereix facilment als musculs de la cama
afectada, llegeixen la condicid muscular actual i
apliquen el tractament.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

e Patent PCT per al dispositiu i metodologia
d’aplicacio.

¢ Registre de marca.

¢ Registre de desenvolupament de Software SIAE.

MERCAT

TAM (Uni6 Europea, Estats Units) 15.800 milions
d’euros. Mercat inicial d’entrada: Hospitals i centres
de rehabilitaci a Espanya i Italia amb un mercat de

84 milions d’euros. Tenim un PCT en curs, registre de

programari a Italia i marca registrada a Europa. Pel
que fa al desenvolupament, tenim cartes d’intencié i
preveiem fer les nostres primeres vendes a partir de
novembre de 2024.

MODEL DE NEGOCI

El desenvolupament del mercat es realitzara en 3
fases: Les vendes inicials B2B es dirigiran als centres
de fisioterapia i hospitals. Després d’aconseguir la
consciencia del producte, iniciarem el canal de vendes
B2C. La darrera fase s’assolira amb I'aprovacio del
reemborsament pel sistema de salut governamental
objectiu.

COMPETENCIA

Les solucions actuals “gold standard” son
farmacologiques (botox, baclofen), a les quals el
pacient desenvolupa tolerancia o invasives com
I"aguixatge en sec, que és invasiu i molt incomode
d’aplicar. Totes dues requereixen un centre
especialitzat per a la seva aplicacio. La nostra solucio
és portatil, no invasiva, no farmacologica i, mitjangcant
I'extraccio de I'estat de I'extremitat en cada sessio
de tractament, podem desenvolupar un informe de
millora, creant adhesio al tractament.

FITES ASSOLIDES

11/2022 MVP.

12/2022 65 tractaments aplicats.

06/2023 Conclusid primer estudi clinic d’eficacia del
dispositiu.

11/2023 Conclusio estudis clinics |l.
03/2024 Aprobacié regulatoria MDR Class .
06/2024 Primeres 5 unitats venudes.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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300

2022 2023e 2024e 2025e
Necessitats
de financament M Facturacio eee. EBITDA =

Obrirem una ronda de € 1.3 M amb I'objectiu de
financar:

Industrialitzar el dispositiu, entrar al mercat ES i IT,
desenvolupar els segons estudis clinics i finalitzar la
regulatoria.

El periode per aixecar-la és de Maig del 2024 a inici
del 2025.

La ronda es constituira amb SAFE’s dels quals tenim €
300 K compromesos.

<¢¢¢ 7.300 € consum mensual caixa

(

PERSONA DE CONTACTE
Marc Casellas Viladoms

%618 011 058
Q@ Carrer Sant Antoni 29, 2n 1a
08172 Sant Cugat del Valles

C2 marc.casellas@pointpressure.com

ﬁounp

Marc Casellas
CEO/In

Ismael Ordofnez
CSO/in

Parikshit Verma
CTO/in

\&

&

13k €
aportacioé de
I'equip

&4

5 treballadors

&
245k €
capital aixecat

= Tornar a I'index
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http://www.pointpressure.com
https://www.linkedin.com/in/marc-casellas/
https://www.linkedin.com/in/ismael-ordo%C3%B1ez-3725b6230/
https://www.linkedin.com/in/parikshit-verma-0907/

<SUCCIPRO

i e
30/3/2022 .

Noves terapies de primera classe per a trastorns inflamatoris i metabolics.

D

¢

SUCCipro.com

MODEL DE NEGOCI

NECESSITAT DE FINANCAMENT

PROBLEMA | SOLUCIO

Els trastorns inflamatoris i metabolics cursen amb

un excés de succinat, un metabolit proinflamatori,
perd no existeixen terapies moduladores de succinat

i els intents anteriors han fracassat. Hem dissenyat
nous compostos biologics contra el succinat que
actualment es troben en la fase d’optimitzacio. La
primera indicacio és la malatia inflamatoria a la malaltia
inflamatoria intestinal, una malaltia cronica per a la
qual encara hi ha un 40-50% de falta de resposta

als tractaments. Els nostres avantatges competitius
inclouen: (1) un nou mecanisme d’accié ben definit (el
primer de classe); (2) alta especificitat; (3) impulsat per
biomarcadors (mesurant els nivells de succinat); (4)
Amb distribucio restringida a intesti; (5) regim oral i (6)
un nivell baix de toxicitat.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

SUCCIPRO ha obtingut un acord de llicencia exclusiva
de les institucions de recerca academica (ISPV i URV)
per a la patent WO2019141780.

MERCAT

Liderarem el desenvolupament de la terapia fins al
final de la Fase Clinica lla. El nostre client directe sera
una empresa farmaceutica i interessada en llicenciar
I’actiu, acabar el desenvolupament i comercialitzar.

El mercat global de I'IBD arribara als 24,9 milions de
dolars el 2029, sent els EUA el mercat dominant i
Alemanya el principal mercat de la UE.

SUCCIPRO dura a terme el desenvolupament fins al
final de la Fase lla clinica i després (el 2029) llicenciara
I'actiu. D’acord amb ofertes comparables, es preveu
un acord de 200 M$.

COMPETENCIA

Actualment, hi ha altres farmacs orals en fase | o Il de
desenvolupament clinic com ara inhibidors selectius
de JAK, moduladors de S1PR i sibofimloc. Tanmateix,
la majoria d’aquestes terapies no estan restringides a
I'intesti i/0 no tenen un biomarcador i segueixen tenint
efectes inmunosupressors.

FITES ASSOLIDES

05/2021 Identificaci6 in silico de candidats a farmacs.

08/2022 Publicacié que demostra el mecanisme
d’accid in vivo (doi 10.1186/s40168-022-
01306-y).

05/2023 Identificacié del candidat principal per dur a
terme I’'optimitzacio.

03/2024 Designacio del candidat principal.

05/2024 Dades d’eficacia in vivo per al candidat
principal.

12/2024 Inici de la fase reguladora preclinica.
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2022 2023e

Necessitats
de financament M

2024e 2025e

Facturacio eee. EBITDA ==

Estem recaptant una ronda de 250.000 €. Tenim
120.000 € compromesos i estem en converses amb
diversos angels inversors. Volem tancar abans de
finals d’any. El finangcament es destinara a finalitzar
la fase d’optimitzacié de leads i caracteritzar
completament.

PERSONA DE CONTACTE
Isabel Huber Ruano

2 succipro.iispv@gmail.com
% 616 946 281
@ Democracia 22

08018 Barcelona

EQUIP

Isabel Huber Ruano
CEO/In

Sonia Fernandez Veledo

CSO/in

Joan Vendrell Ortega

CMO/in

&4

4 treballadors

&

8k €
aportacio de
I'equip

&
500k k €
capital aixecat

= Tornar a I'index
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https://www.succipro.com
https://www.linkedin.com/in/isabelhuber-08591451/ 
https://www.linkedin.com/in/soniafernandez-veledo-5971b04b/ 
https://www.linkedin.com/in/joanjosep-vendrell-ortega-00659987/ 

<VITALA

AN
w

vitala.tech 21/7/2021

Portar millors medicaments al mercat, mes rapid, mes barat, i reduint el nombre de proves amb animals.

PROBLEMA | SOLUCIO

Portar un nou medicament al mercat és car:

e Requereix una inversio de 2.100 milions d’euros per
a un nou farmac

e La major part de la inversio: el 75% es tira a les
escombraries

e | encara tenim una taxa de fracas superior al 90%
dels farmacs als assaigs clinics

Aix0 es deu a que la tecnologia actual proporciona

ressurts agregats després que el farmac hagi

interaccionat amb les cel-lules. No proporciona una
comprensio completa dels mecanismes metabolics
dels farmacs.

A Vitala, mostrem una pel-licula en directe i en alta

definicio, on es veu com un farmac es mou per les

vies metabdliques dins d’una cel-lula.

e Aquesta tecnologia no és destructiva per a la
cel-lula.

e Aquests resultats son altament quantitatius.

e D’aquesta manera tenim una informacio unica de
Toxicitat i Efectivitat del farmac d’hora en el procés
de preclinica.

e Aquesta informacio, que no existeix en el mercat
i de cap altra manera, permet als nostres clients
prendre decisions acurades d’invertir en la
investigacio d’un nou farmac amb fiabilitat.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Vitala ha llicenciat dues patents a I'lBEC i esta en

el procés de generar una familia de patents al seu
voltant. Una d’aquestes patents llicenciades ja esta en
fase d’entrada en paisos d’Europa, Asia, i América.

MERCAT

El mercat de testatge de nous farmacs va ser de 13B€
al 2021 i té un creixement esperat fins als 33B€ al
2029 amb un CAGR del 12%.

MODEL DE NEGOCI

Vitala ven serveis de testatge de nous farmacs a
Biotechs i Farmas de manera directa, i també treballa
amb CROs per oferir els mateixos serveis als seus
clients. Els servies oferts sén testatges de Toxicitat,
Efectivitat, i Confirmacio del Mecanisme d’Accid.
Aquests serveis s’ofereixen a empreses de I'estat
espanyol i del Regne Unit, i en un futur en I'ambit
mundial.

COMPETENCIA

L'entorn d’empreses que ofereixen testatges de nous
farmacs en fase preclinica és ampli i esta consolidat.
Aquestes empreses utilitzen tecnologies estandard

i es diferencien pel nivell de servei i model biologics.
Vitala veu aquestes empreses com a partners més
que competidors, oferint la seva tecnologia com a
complement de la de les empeses ja existent. Aixi ho
podem constatar amb les relacions establertes amb
CROs a Espanya i UK'i la col-laboracio que s’esta
duent a terme amb clients.

FITES ASSOLIDES

07/2021 Constitucio de Vitala com Spinoff de I'IBEC -

Llicencia de tecnologia.
11/2022 Comencem operacions amb oficina al PCB.
11/2023 Financiacié Public / Privada +1.3M€ -
Catalana, Espanyola, i Europea.

2024 Creixement de clients.

2024 Ronda de finangament de 2M€.

2024 Creixement en I'estrategia sobre la familia de
patents.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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2022 2023e 2024e 2025e

Necessitats

de financament M Facturaci6 «se«  EBITDA =

Gestionar el creixement de I'empresa en I'ambit
internacional amb equip i marqueting, aixi com les

necessitats de I'operativa durant els 18 mesos vinents.

<¢¢* 30 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Gabriel Bestard Ribas

CZ gbestard@gmail.com

(% 623 107 278

Q@ Baldiri i Reixac 4, Torre |, Planta 04B7
08028 Barcelona

EQUIP

Gabriel Bestard Ribas
CEO/In

Dra. Maria Alejandra Ortega Machuca
CSO/in

Dra. Irene Marcos Rius
CMO /in

& & $

8 treballadors 20k € 1,3m €
aportacio de capital aixecat
I'equip

= Tornar a I'index 16



http://www.vitala.tech
https://www.succipro.com
https://www.linkedin.com/in/gbestard/
https://www.linkedin.com/in/mariaortegam/
https://www.linkedin.com/in/irenemarcorius/

<VIRMEDEX VIRTUAL EXPERIENCES

D

¢

virmedex.com

S g
18/1/2022

Juga-te la per enfrontar-te a la practica medica. Per una formacio en salut experiencial, diversa, ubiqua, motivadora i divertida.

PROBLEMA | SOLUCIO

L’exercici de la medicina i infermeria requereixen
procediments cada vegada més complexes i I'Us de
diversos dispositius, en entorns en el quals sovint
intervenen moltes persones. Els métodes formatius
actuals no son suficients per preparar a la diversitat
de situacions, algunes de risc, que es presenten en
la practica quotidiana. Per aix0, Virmedex disposa
d’una plataforma software que permet de forma
rapida video-jocs de simulacio per a entrenar-se en
linia, de forma autdonoma i molt ludica, en habilitats
tecniques i transversals com la comunicacio i la presa
de decisions.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Essent software, se n’ha registrat la propietat
intel-lectual aixi com la del primer joc creat sobre
aquesta plataforma, virCPB, un joc de simulaci¢ del
bypass cardiopulmonar.

MERCAT

Escoles de medicina i infermeria; Hospitals per
aformacié continuada; Fabricants de dispositius per
a formacié de comercials, marqueting i analisi de
prototips; Associacions professionals com a eina de
certificacio; professionals de la medicina i infermeria.
S’adrecara primer les escoles i hospitals.

MODEL DE NEGOCI

SAS: venda de subscripcions d’Us de cada joc, ja
sigui a nivell institucional (paquets de llicencies) o
individual. També creacid de jocs ad-hoc per a clients
institucionals i d’empresa.

COMPETENCIA

Simuladors fisics, molt cars i d’Us limitat en temps

i espai (e.g Orpheous, Califia). A diferencia d’ells la
nostra solucié és purament software.

Simuladors virtuals i video-jocs de simulacié com
OssoVR, Grendel games, virtual heroes. La nostra
solucioé és adaptable a les necessitat de cada client,
fisologicament realista i aborda dispositius medics,
que els altres no fan.

FITES ASSOLIDES

03/2023 Sortida al mercat del primer joc virCPB i
primers clients individuals.

06/2023 Primer client institucional (facultat als USA).

12/2023 Financament de Startup Capital i Neotec.

12/2023 Tancar primer ronda pre-seed d’inversio
(150.000¢€).

01/2024 Sortida al mercat del segon producte
virECMO i del chatbot de perfusio.

12/2024 Sortida al mercat dels jocs en mode Realitat
Virual (visi6 estereoscopica). Creacid d’un
agent virtual d'lA recomanador format com a
super-jugador.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Necessitats
de financament M Facturacio eee. EBITDA =
150.000¢€ fins desembre 2023

Demostracions d’interes.

<¢¢¢ 21 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Daniela Tost Pardell

C2 dani@virmedex.com
% 655 097 155
Q@ Carrer maspons 22, 1er 2a

08012 Barcelona

EQUIP

Daniela Tost Pardell
CEO/in

Nuria Bonet Codina
COO/in

Avriel von Barnekow
CTO/in

Sarah Palanqu.es
CMOiCOO/In

Marti de Castro Cros
CapdlA/IN

Maria Teresa Mata Forcadas
Assessorament cientific / In

Carmen Gomar Sancho
Assessorament cientific /1IN

&

&

&

7 treballadors 20k € 0 € capital
aportacio de aixecat
I'equip
= Tornar a I'index 17


https://www.virmedex.com
https://www.linkedin.com/in/danitp/
https://www.linkedin.com/in/nuriabc/
https://www.linkedin.com/in/arielvb/
https://www.linkedin.com/in/sarahpalanques/
https://www.linkedin.com/in/mdkc/
https://www.linkedin.com/in/maite-mata-77760670/
https://www.linkedin.com/in/carmen-gomar-sancho-361368122/

Tecnologies de la informacio
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talxapp.io i |
Connectem persones per mitja de la comunicacio inclusiva.

PROBLEMA | SOLUCIO MODEL DE NEGOCI NECESSITAT DE FINANCAMENT

PERSONA DE CONTACTE

Les persones amb discapacitat no es poden Subscripcid b2c 5€/mes, Subscripcid b2b: 9€/mes 750 Jaume Sanchez
comunicar a distancia de manera independent. (preus per licéncia). 228 - _
Nosaltres desenvolupem un Messenger que incorpora . 4 jaume@3dthinks.com

w
© o ]
tecniques de comunicacio inclusiva i A per aconseguir 5 ?gg . " Qéo 613 277 .038
una comunicacioé facil, rapida i intuitiva. = e ! — % Blanqueria 13
o - 0 08003 Barcelona
WhatsApp, i dispositius electronics o tauletes de 150
comunicacio presencial. 2022 2023e 2024e 2025e
Necessitats

Tenim el copyright del nostre software, estem mirant de financament M Facturaci¢ sese  EBITDA «=
la possibilitat de proteccié d’alguns patrons d’us o
utilitzacié de tecnologies com les ulleres d’AR, perd no 01/2023 Guanyadors premi Open Future Telefonica. 150000-200000 EQUIP
tenim recursos per escriure una patent. 01/2023 Guanyadors premi Innobaix.

09/2023 Seleccionats per Ship2B per al programa Jaume Sanchez
El mercat és global, ja que la incomunicacié de 01/2024 Llangament versié comercial
persones amb discapacitats és un problema 09/2024 Introduccié de la tecnologia amb ulleres Anita Seiverth
internacional. Nosaltres treballem directament amb les d'AR. COO
fundacions que ajuden a persones amb discapacitat. 12/2024 70% de fundacions de persones amb
Connectem amb elles i les oferim la nostra solucio. discapacitat utilitzen la nostra soluci6 a

Catalunya. Oscar Alvarez
CTO

& & &

3 treballadors 25k € 0 € capital
aportacio de aixecat
I'equip
J/Ship2B_ 258 FUNDACION s
Fpgmnga“:[IOn ®®e PREVENT con discapacidad
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AMONTON

amonton.es

Eina digital arquitectonica indispensable per remodelar immobles des a partir de fotos o videos.

PROBLEMA | SOLUCIO MODEL DE NEGOCI NECESSITAT DE FINANCAMENT

PERSONA DE CONTACTE

Fer renders i passejos virtuals de com quedara Es tracta de 2 tipus d’inscripcio: 70 Anas Azzam
la teva casa després de reformar-la no és tan Gratuita: es paga el paquet escollit sense descomptes 60 =
senzill. En primer lloc, necessites un arquitecte que (ideal per provar). 4518 &g ggo@gaém%ntgn_es
faci un aixecament del pis i després la reforma. De pagament: el preu de cada comanda surt w 30 oye © 987 5\ .
Posteriorment, has de contractar renderistes que com considerablement més economic (ideal en cas de tenir T o % Gran de Gracia 17, 2
a minim, necessitaran un planolplanol. Aconseguir més d’una comanda). ﬁ 10 08012 Barcelona
imatges de gran qualitat pot ser bastant car. Els temps = 0
tampoc son fixos i varien segons el volum de feina. La 10
comunicacio generalment es fa a través de 'arquitecte 2022 20236 20246 2025¢
i pot augmentar el temps d’espera si es volen fer Alitres solucions per a imatges i videos: despatxos .
correccions. Amonton transforma tot aquest procés costosos i llargs terminis amb bona qualitat (viupik), Qg %ﬁ%ﬂtgaatfnem [ | Facturacio ssee  EBITDA e
complex en una plataforma on només has de gravar o opcions comercials amb menys qualitat (bizionar).
un video del teu pis amb el teu mobil, penjar-lo a la La nostra soluci6 ofereix alta qualitat rapidament i Amonton ja genera ingressos avui dia sense haver Anas Azzam
pagina i obtenir un resultat complet i real sobre quant a un bon preu, totalment en linia, per a qualsevol tingut cap finangament encara. Lequip busca Business Development / in
et costara la reforma i com quedara en menys d’una professional. ir I'estabilitat econ(‘)rﬁica d’Amonton. gue
setmana. Corregir el resultat, guardar i organitzar els aconsegur resta -~ 9
teus projectes al nostre nuvol digital i pagar la factura FITES ASSOLIDES €S generara amb les sgbscrlp0|ons ala plat\aformela.
— Un cop estigui en funcionament, es buscara ampliar Carlos Javier Solans Pallas

en linia amb una plataforma de pagament segura amb

I'estructura de I'equip, invertir en tecnologia per ] -g" CTO/in

garantia. 2023 50.000€ en 3 mesos. optimitzar els temps i buscar més verticals. —
2023 Plataforma digital online.
2023 Primer client internacional. Antoni Maria Puig Marti
El nostre public objectiu principal son les reformes, 0024 Arribar a 100 propietats digitalitzades en 2 <¢¢¢ 300 € consum mensual caixa Marketing and Sales
que a Espanya representen unes 96.996 operacions mesos
anuals. Creiem que en una primera fase podem arribar 2024 Facturacié estimada de 500.000€/any.
a unes 11.368 operacions, que representarien un 11% 2024 Col-laboracions amb marques de mobles i altres
del total del mercat. agéncies per englobar el procés de remodelacié
De les operacions esmentades anteriorment, gairebé digitalment.
la meitat esta controlada per unes 20 grans empreses @
de construccid. Aixo facilita el contacte amb elles i, $
actualment, treballem amb dues d’elles. D’altra banda, 11 0 € aportacio 0 € capital
la resta del mercat es divideix entre agents més petits treballadors de I'equip aixecat

que es sumaran progressivament al projecte a mesura
que el producte es posi en Us, especialment pels
grans agents de la construccio.

= Tornar a I'index 21


http://amonton.es
https://www.linkedin.com/in/anas-azzam-4243a8223
https://www.linkedin.com/in/javisolans/

<BEDER

m il
beder.app 16/10/2021

Adaptar la planificacio i reserva de viatges a la generacio social mitja.

PROBLEMA | SOLUCIO

Les eines de viatge estan desfasades. La industria
continua apostant per informaci¢ genérica en un
format basat en fotografies i text que solen ser
avorrits, estatics i que no permeten als usuaris
visualitzar I'experiencia que viuran. D'altra banda
el procés de planificar un viatge és tedids, llarg i
fragmentat.

Beder, mitjangant I'Us de videos curts generats per
viatgers i la intel-ligencia artificial, €s capag d’oferir

experiencies i itineraris personalitzats per als viatgers.

Els viatgers poden visualitzar els itineraris a través de
videos curts i reservar-ho tot en un sol clic.

MERCAT

El mercat turistic és molt gran, per aixd s’han
identificat les grans ciutats turistiques europees i €l
seu ingrés potencial en base a n° visitants anual, %
de perfil beder, tiquet mig en experiencies i 10% de
comissio.

Hem comengat a abordar una part accessible d’un
mercat de 160.000 milions d’euros. A Barcelona
amb 38,6M€, a Lisboa amb 31,7M€ ia Marroc
amb 18,1M€. Per al gener del 2024 planegem 3
destinacions més Madrid, Nova York i Bali amb una
estimacio d’'uns 300ME€ d’ingressos Utils.

MODEL DE NEGOCI

Model marketplace de venda d’activitats i hotels. Per
cada reserva d’hotel beder te un marge de 9,1% i per
cada reserva d’activitats del 15%. El ticket mig per
hotels és de 270€ i el d’activitats de 75€.

Amb el model de reserva d’itineraris en un sol click
s’estima que el ticket mig sera de 400€, amb un
marge de I'11%.

COMPETENCIA

Les alternatives son les OTAs d’allotjament i activitats
(Booking o Civitatis), que només ofereixen un tipus de
producte, sense itineraris i basades en imatge i text.
Respecte planificadors, aquests no ofereixen
contingut video, i la majoria no tenen la possibilitat de
reservar hotels i activitats en un sol click.

FITES ASSOLIDES

04/2023 Llancament versio beta de la web.

07/2023 Tancament ronda pre-seed de 492.000¢.

09/2023 500 reserves generades. Telefénica award
at TIS, 1r premi CETT Emprenedors, premi
FuTurisme & Top10 Startup travel amb més
potencial per EU startups i per Future Travel.

02/2024 Expansi6 a 10 destinacions turistiques.
06/2024 Més de 5.000 reserves.
07/2024 Tancament ronda seed de >1ME€,

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Necessitats _
de financament M Facturacio ese- EBITDA «=m

Durant Q1 de 2024 obrirem una ronda de
financament d’1ME, en equity. L’objectiu és captar
aproximadament 75% de VC i follow-on d’inversors
existents i un 25% amb una campanya de crowd-
equity.

<¢¢¢ 20k € consum mensual caixa

(

PERSONA DE CONTACTE
Pablo Félez Solans

C2 pablo.felez@beder.app
% 627 672 041

@ C/ Llacuna 1624
08018 Barcelona

EQUIP

Pablo Félez

Co-CEQ i Director de Negoci / in

David Lerma

Co-CEO i Director de Producte / in

Chema Montana

Director de tecnologia / in

&

treballadors

&

84k €
aportacio de
I'equip

&
492k € capital
aixecat

" Netmentora

by Réseau Entreprendre

CATALUNYA

= Tornar a I'index
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https://www.beder.app/home
https://www.linkedin.com/in/pfelso/
https://www.linkedin.com/in/david-lerma-cortés-58a71797/
https://www.linkedin.com/in/chemamontana/

(BETH EY

b

01/10/2019

&

bethey.com

Permetem als influencers crear videos de pagament que les seves comunitats poden veure per menys de 10 centims.

PROBLEMA | SOLUCIO

Problema: Les principals plataformes de continguts
dificulten als creadors de contingut la generacio
d’ingressos de manera directa.

No tots els creadors de contingut poden accedir

a eines de monetitzacié a causa dels complexos
requisits de les plataformes publicitaries.

El desenvolupament de campanyes amb influencers
i microinfluencers tenen elevats costos de gestio a
causa de la complexitat de localitzar i contactar amb
els influencers adequats.

Solucio: El nostre model Pay per view permet als
creadors monetitzar contingut concret de forma
immediata. No tenim barreres d’entrada, per aixo,
qualsevol creador, independentment del volum de la
seva audiéncia, pot comencar a generar ingressos.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Tenim patentat tant el nom com el
model de pagament en més de 47 paisos.

MERCAT

A través dels creadors: Comunitats dels creadors.
Publicitat a les xarxes socials i marqueting de
continguts.

Esdeveniments en linia.

MODEL DE NEGOCI

Tenim un model validat, rendible, que factura el dia

d’avui i en ple creixement:

* SUBSCRIPCIO 7,90 €/Mes Servei Model de
subscripcio per als creadors amb comunitats
inferiors a XXX seguidors. 35% dels ingressos.

e PAY PER VIEW 10 videos 0,99 € Servei L'usuari
paga 0,99 € per visualitzar 10 videos. El creador rep
un 50% Bethey rep un 45% i donem el 5% restant.
50% dels ingressos.

e B2B 300 €/Mes Servei Les empreses tenen accés
a un perfil, en el que es visualitzen videos de forma
gratuita, a més de tenir accés a I'ecosistema. 15%
dels ingressos.

COMPETENCIA

Fansly. Fansly és possiblement el competidor més
interessant a causa que totes les possibilitats de
monetitzacio, si bé la base son les subscripcions

als canals, ja que han adoptat el model d’OnlyFans,
també dona la possibilitat de generar contingut de
forma gratuita i un altre premium per a consumir per
visualitzacié. Fansly no veta el contingut erotic i de fet,
és el seu contingut principal. Mentre que I'estratégia
d’OnlyFans és ampliar el contingut no erdtic, Fansly
segueix apostant per aquest.OnlyFans: Plataforma
lider en contingut premium que inicialment va néixer
orientada al contingut erotic, perd que s’amplia a
diferents arees.

Uscreen: Uscreen és una suite per als creadors per
generar els seus propis canals de contingut premium,
no és exactament una plataforma de contingut sind un
compendi d’eines perque els creadors de contingut
monetitzin.

FITES ASSOLIDES

04/2021 Bethey assoleix la posicid TOP 6 en
aplicacions més descarregades a Espanya,
per sota d’Amazon Prime Video iDisney +.

03/2021 Els Gipsy Kings revolucionen Bethey. La
famosa familia televisiva visita per primera
vegada Barcelona, gracies a I'aplicacio
de Bethey. Va batre registres historics en
descarregues i usuaris a I'aplicacié amb
+8.000 descarregues en 24 hores.

02/2022 Bethey assistira a I'esdeveniment 4YFN, dins
del MWC. L’aplicacio sense patrocinadors
ni publicitat que s’ha tingut en compte als
creadors de contingut del moment, s’ha
presentat en el 4YFN, amb estand propi.

01/2024 QObrir mercat a Mexic, Miami.
01/2024 Fer I'aplicacio en tots els idiomes.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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(QQ* 18k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Ann Golding

CZ Ann.golding@bethey.com
% 677 380 810
@ Relacions internacional

08017 Barcelona

EQUIP

Heidi Tort
CEO/In

Juan Varon
COO/in

)

8 treballadors

&

900k €
aportacio de
I'equip

= Tornar a I'index

&
375k € capital
aixecat
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https://www.bethey.com
https://www.linkedin.com/in/aaron-soriano-graphic-designer/
https:// www.linkedin.com/in/ juan-varon-0ba17158/

CBIKE-ON TECHNOLOGIES

$

¢

bike-on.app

La primera aplicacio per salvar vides de ciclistes a la carretera.

PROBLEMA | SOLUCIO

La sinistralitat en bicicleta, 2000 morts anuals i 30000
ferits greus (Europa). Per a un mercat de més de 500
Milions de ciclistes al mon.

Notificar al vehicles propers la presencia de ciclistes a
la via, alertant als navegadors GPS, reduint aixi el risc
d'accident.

El nostre sistema permet posicionar I'usuari
vulnerable, en temps real dins les aplicacions GPS
(TomTom, Here, Waze...), navegadors integrats,
plataformes V2X com STEP (Europa) i Serveis oficials
de transit (SCT, DGT..). Incorporem funcionalitats
addicionals per notificar caigudes, per notificar
caigudes. Assitencia en cas d’averia o incident.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Tenim sol-licitada amb registre
REGAGE23e00047673203 la propietat intel-lectual.

MERCAT

Mercat potencial d'usuaris: Espanya 1.5 Milions,
Europa 90 Milions, Global 500 Milions.

Target Ciclistes commuters i esportius en vies
interurbanes.

Disposem d’acords amb federacions ciclistes, clubs
esportius, organismes de gestié del transit i suport
de figures reconegudes del mén del ciclisme i d'altres
esports.

MODEL DE NEGOCI

B2C aplicacio Freemium amb posicionament gratuit,
pero funcionalitats addicionals de pagament.

B2B monetitzacio de les dades i serveis de protecciod
a aplicacions de tercers, companyies asseguradores,
serveis d'assistencia al conductor...

Previsio de penetracié. 10% del total usuaris
potencials amb 5% de conversid a Premium. Quota
anual Premium de 24€ .

Estimem un marge brut del 75%, un cost de vendes
del 16,7% i costos operatius i d’estructura estimats en
el 43,7% sobre total de vendes.

COMPETENCIA

Actualment no existeix cap solucio, software, basada
en |'Us de dispositius de telefonia mobil que facin les
nostres funcionalitats.

Existeixen dispositius hardware que inclouen alguna
funcionalitat similar, perd actualment no estan
operatius i el seu cost d'adquisicid i manteniment
representen un fre per a la seva expansid, a més no
permeten incorporar les funcionalitats addicionals que
incorpora la nostra solucio.

FITES ASSOLIDES

05/2023 Tracking a temps real de ciclistes a carretera
amb App pre-Beta.

06/2023 Acord de col-laboracié amb Servei Catala de
Transit.

00/2023 Carta de col-laboracié amb Here.
Technologies (Audi, BMW, Mercedes...)

10/2023 Acord de partner oficial amb STEP/Vodafone.

02/2024 Tancament primera ronda de finangament.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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La primera ronda de 150K€ a finals 2023 ens permet
completar el desenvolupament de les funcionalitats de
I'App i la infraestructura tecnica necessaria (AWS...)
La ronda esta orientada a Business Angels i

private investors, disposem de compromisos que
estructurarem amb notes convertibles a la data de
tancament de la ronda.

Posteriorment obrirem una nova ronda d'inversié
destinada a I'expansié comercial.

PERSONA DE CONTACTE
Ignasi Pardo

C2 ipardo@bike-on.app
% 607 666 007
@ Plaga Serralta 6A

07013 PALMA

Ignasi Pardo
CEO/in

Joan Alt.és
COO/In

Adria Masip
CCO/in

Adrian Rincén
ClO/in

Antonio Dianez
CTO/in

)

5 treballadors

&

37k €
aportacio de
I'equip

= Tornar a I'index

&
25k € capital
aixecat
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http://www.bike-on.app%20
http://www.linkedin.com/in/ignasi-pardo-0a0351a
https://www.linkedin.com/in/joanaltesroyo/
https://www.linkedin.com/in/adrià-masip-94879393/
https://www.linkedin.com/in/adrian-rincon-lopez/
https://www.linkedin.com/in/antoniodianez/

CBIYIUD

$

¢

biyiud.tech

Convertir I'impacte positiu en riquesa per impulsar el desenvolupament sostenible.

PROBLEMA | SOLUCIO

Biyiud soluciona el Greenwashing i el Greenpremium
per fer que productes/serveis d’impacte positiu siguin
majoritaris al mercat.

Al Greenpremium (publicitat enganyosa sobre
sostenibilitat) el solucionem registrant a Blockchain
I'impacte positiu de les marques per convertir-lo en un
actiu ecoreputacional tragable i transparent en temps
real.

Al Greenpremium (alt preu dels productes/serveis
d’impacte positiu) ho solucionem permetent que les
persones influeixin en I’'ecoreputacié de les marques
en mecanismes de captacio i fidelitzacio de clients.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Estem protegint el nostre model i software com a
secret industrial amb I'assessorament de personal
d’Accio.

MERCAT

Persones (20-55 anys) conscienciades amb la
sostenibilitat i usuaris d’Apps: 20% de la poblacio.
Empreses publiques/privades que en certifiquen
'impacte (inclos RSC i ESG): 40% de les empreses.
Arribem a aquest mercat amb un servei exclusiu per a
comercialitzadores d’electricitat 100% EERR.

MODEL DE NEGOCI

B2B: Venem a empreses recompenses d’ecoreputacio
per als seus clients.

Aquest és un servei digital Pay-Per-Click (PPC) i un
nou mecanisme de captacio i fidelitzacié de clients.
Les recompenses es venen en plans de pagament en
funcié de la mida de I’'empresa.

COMPETENCIA

e Apps de fidelitzacié que millorem sent
multisectorials.

e Recompenses Blockchain que millorem sent un
protocol mundial d’intercanvi d’ecoreputacio.

¢ Tracabilitat Blockchain que millorem tracant
I'impacte positiu de tota la cadena de valor.

FITES ASSOLIDES

10/2021 Disseny del sistema i del model de negoci.

03/2022 Desenvolupament de MVP: App per a
Usuaris, SaaS per a Clients.

07/2022 Validacié de MVP amb primers Usuaris i
Clients.

12/2023 Tenir 1000 usuaris actius de mostra App.

12/2023 Tenir 100 clients entre empreses de moda i
alimentacio sostenible i comercialitzadores
100% EERR.

12/2023 Captar 200.000 euros en inversio privada.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Després d’haver validat la solucio, busquem 200.000
euros per a un creixement estrategic el 2024 per
gastar en nomina i en una campanya de comercial i de
marqueting.

Busquem inversors d’impacte sobre una valoracié
premoney de 2.000.000 d’euros per cedir fins a un
10% de I'empresa 0 més segons altres suports que
I'inversor pugui brindar.

Biyiud t& un 30% compromeés amb FFF i equip.

<¢¢* 16k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Manuel Villa Arrieta

C2 mvilla@biyiud.tech
% 657 160 237
@ Plaza Cardona 4

08006 Barcelona

EQUIP

Manuel Villa Arrieta
CEO/in

Maria Sanchez Foz
Administradora / IN

)

6 treballadors

&

50k €
aportacio de
I'equip

&
30k € capital
aixecat

= Tornar a I'index
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https://biyiud.tech/
https://www.linkedin.com/in/manuelvillarrieta/
https://www.linkedin.com/in/mar%C3%ADa-s%C3%A1nchez-foz-b7610522/

CCARPA REVOLUCIO

$

¢

elcirc.com

Culture makes Smart cities.

PROBLEMA | SOLUCIO

El problema que trobem és que en les ciutats no hi
trobem espais ni infraestructures per fer de la cultura
un mitja d’autoproduccié energetica, amb el nostre
invent fomentem una nova manera d’interrelacionar
la musica, la produccio energetica i les ciutats. Amb
el lloguer adquisicio del nostre escenari “Escena
4.0”, aconseguim rebaixar la petjada de carbo, fer
sostenibles els festivals, rebaixar els consums i les
factures energetiques dels espais culturals dedicats
a la industria musical com a la vegada som un
generador per a les ciutats on ens instal-lem de
manera permanent.

Quan ens compren I'escenari i s’instal-la de forma
permanent, “I'Escena 4.0” es converteix en generador
electric per a edificis adjacents o annexos al propi
espai, solucionant i ajudant a les necessitats
energetiques de I'entorn més immediat (carregadors
de cotxes, bicicletes, edificis). Produccié energética
anual 104Mw.

Som I'escenari del futur.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Tenim un Model D'utilitat registrat.

MERCAT

Festivals de musica, Ajuntaments i/o consells
comarcals/ Empreses de logistica cultural.

Aprofitant I'Smart city congress i I'lSE 2024 volem
presentar el que sera una revolucid en la industria
musical i energética, doncs ja comptem amb l'interes
de grans festivals per instal-lar el nostre escenari
100% autonom energéeticament. A través de la
col-laboracié amb una o dues empreses del sector
musical en el muntatge d’escenaris, pretenem arribar
a copsar un 3% dels grans festivals del Pais el primer
any. Estem reunint-nos amb diferents festivals i
ajuntaments per incorporar la nostra tecnologia a
partir del primer trimestre del 2024.

Durant el 2024 volem entrar en 6 festivals i fer la venda
1 dels nostres prototips.

MODEL DE NEGOCI

Lloguer per a esdeveniments i venda per a
ajuntaments d’espais com equipaments culturals i/o
esportius.

Els costos principals soén la inversio inicial per al
primer prototip i I'equip necessari per al muntatge |
desmuntatge de la infraestructura. Tenim un marge
de benefici del 278% perqué amb una sola estructura
cobrim tota la quota de mercat que ens plantegem.

COMPETENCIA

No tenim competencia al mercat i al col-laborar amb
una de les empreses liders del muntatge d’escenaris
ens aporta el seu mercat per introduir I'escenari
conjuntament. (Eisi Escenarios).

FITES ASSOLIDES

09/2023 Tancar I'equip de treball.

09/2023 Reunid amb I'ajuntament de Vilanova i la
Geltra.

10/2023 Model d'utilitat.

10/2023 Reunié amb I'ajuntament de Barcelona.

11/2023 Ampliar el capital de I'lEmpresa i maquetar.

02/2023 Prototipar i participar a I'lSE 2024 amb
stand.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Necessitem 150.000€ al Gener per tal de prototipar i
arribar a I'lSE 2024 per presentar el

projecte hibrid smart city i com escenari 100%
autonom energeticament.

No sabem com estructurar la ronda, no hi hem estat
mai. Per0 sabem que entrar en el mercat i aquest
capital ens ajudara a consolidar I'equip de treball i

vendes, fer les comprovacions oportunes estructurals i

ampliar detalls de presentacio.
Entenem que aixi obrirem mercat Espanya.

<¢¢* 16k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Isaac Dominguez Falguera

2 carparevolucio@mail.com
(% 653 280 448
@ Sitges 39,1er

08810 Sant Pere de Ribe

EQUIP

Isaac Dominguez Falguera

CEO /in

Pep Callau Quius
Admin

)

3 treballadors

&

60k €
aportacio de
I'equip

= Tornar a I'index

&
0 € capital
aixecat
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http://www.elcirc.com
https://www.linkedin.com/in/isaac -dominguez-falguera

(EQUITO APP

A
ww i

equito.app 6/9/2021

o

Investment platform in tokenized real estate from €100.

COMPETENCIA

PROBLEMA | SOLUCIO

Les elevades barreres d’entrada, els grans requisits
de capital i I'accés limitat impedeixen que les
persones aprofitin I'increible potencial generador de
riquesa del mercat immobiliari. El problema és clar: la
inversio immobiliaria tradicional requereix un capital
substancial, que exclou la majoria de la participacio.
Per0 I'enfocament innovador d’Equito ens permet
tokenitzar propietats i dividir-les en unitats més petites
i més assequibles. Aixo vol dir que qualsevol persona,
des de qualsevol lloc del moén, ara pot invertir en béns
immobles amb tan sols 100 €.

MERCAT

Ens centrem en el mercat espanyol, perd el mercat
global és molt més gran. TAM - Estalvi Brut espanyol:
86.500 milions d’euros. SAM - Estalvi invertit: 20.000
milions d’euros. SOM - Objectiu d’Equito per al 2027:
70 milions d’euros.

MODEL DE NEGOCI

invertir en béns arrels amb facilitat. Tokenitzem
propietats residencials, incloses les cases
d’estudiants, convertint-les en actius digitals
representats per fitxes. Els inversors poden adquirir
la propietat fraccionada d’aquestes propietats amb
tan sols 100 €, fent que la inversié immobiliaria sigui
accessible per a tothom. El nostre model de negoci es
basa en els components clau seguients:

1) Tarifa de llistat: Cobrim una tarifa de llistat als
propietaris de propietats per representar les seves
propietats a la nostra plataforma. Aquesta tarifa
cobreix el cost de la diligéencia deguda, els processos
legals i la creacio de la representacio digital de la
propietat.

2) Taxa de gesti6 de la propietat: Cobrem una tarifa
de gestid de la propietat per gestionar les operacions
diaries de les propietats, inclos el cobrament del
lloguer, la gesti6 dels llogaters i el manteniment de les
propietats. Aquesta tarifa garanteix una experiencia
d’inversié sense problemes per als nostres usuaris.

3) Comissiod de transaccié: Guanyem una guota

de transaccio quan els inversors venen fitxes que
representen les propietats immobiliaries. Aquesta tarifa
contribueix a la sostenibilitat i la millora continua de la
plataforma.

La competencia augmenta a tot el mon, el mercat és
enorme pero els competidors encara sén joves.
Espanya: Urbanitae: AUM 170ME.

Emirats Arabs Units: Stake: AUM 50ME€.

EUA: Arrived Home: AUM 113ME.

Ens diferenciem en:

e Experiencia d’usuari

e Caracteristiques de la plataforma

e Transparencia

e Opcions d’inversio

e Accessibilitat

FITES ASSOLIDES

07/2023 Llangament de la sol-licitud i adquisicio del 1r
immoble.

01/2023 Integracio de Lanzadera Startup Incubator
amb fitxes de 90.000€ venudes.

11/2023 9 propietats finangcades, més de 1 717 000 €
venuts, 60.000 Equitors han creat un compte
a Equito.

12/2023 Integracié CNVM/Banco de Espana
SANDBOX.

01/2024 Mercat secundari.

12/2024 +6ME de fitxes venudes.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Necessitats

de financament M Facturaci6 «se«  EBITDA =

Per tal d’accelerar la nostra penetracio al mercat i
ampliar la nostra empremta global, Equito es prepara
per recaptar una ronda de financament d’1,5 milions
d’euros. Aquest pla descriu com pretenem invertir
capital estrategicament durant els propers 18 mesos
per adquirir més usuaris a tot el mon, obrir noves
oportunitats d’inversio a Portugal i Italia i millorar la
nostra tecnologia i solucio.

<¢¢* 45 k € consum mensual caixa

(

PERSONA DE CONTACTE
Robin Decaux

£2 Robin.decaux@equito.app
%% 600 858 004

@ Ronda Sant Pere 52
08010 Barcelona

EQUIP

Robin Decaux
CEO/in

Naji Bizri
CO0/in

CristiarJ Roa
CTO/In

g 5

3 treballadors 300k €
aportacio de
I'equip

&
365k €
capital aixecat

= Tornar a I'index
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https://www.equito.app/
https://www.linkedin.com/in/robindecaux/
https://www.linkedin.com/in/naji-bizri-105b3a125/
https://www.linkedin.com/in/cristian-roa-fortes-905087124/

<ESHODO VSTUDIO

$

¢

eshodo.dev

Redefinint la narrativa digital a traveés de la innovacio i la inclusio.

PROBLEMA | SOLUCIO

Els nostres clients anhelen experiéncies narratives
profundes i personalitzades, pero sovint es topen amb
ofertes estandarditzades. “Lost Elite” aborda aquesta
mancanga amb una narrativa rica i tecnologies com
Blockchain i IA, permetent als usuaris una participacio
i propietat més actives en la historia. La nostra futura
plataforma servira d’ecosistema per a “visual novels”

i art digital, oferint una soluci¢ integral que supera

les limitacions dels productes individuals. Aquest
enfocament innovador ens posiciona com a liders en
un mercat saturat, oferint una experieéncia Unica.

MERCAT

El mercat de “visual novels” va valdre 3.000M$ el
2020 i preveu créixer un 6,8% fins a 2028. Apuntem
a aficionats i nous usuaris en tecnologies emergents.
Utilitzaremn marqueting en linia, col-laboracions amb
influencers i aliances empresarials per guanyar
visibilitat i credibilitat.

MODEL DE NEGOCI

El nostre model d’ingressos combina vendes directes,
Patreon i DLCs a través de plataformes com Steam.
La tecnologia Web3 redueix costos de distribucio

i afegeix valor, mentre que el “merchandising”

i patrocinis diversifiquen els ingressos. Aquest
enfocament multiplataforma i diversificat permet un
marge brut del 30%.

COMPETENCIA

Competidors principals: “Summertime Saga”, “Doki
Doki” i “Clannad”. “Lost Elite” es distingeix amb
Blockchain i 1A, i aborda temes socials complexos. A
més, fomentem una comunitat activa, cosa que ens
dona un avantatge Unic.

FITES ASSOLIDES

04/2023 Mes de 5.000 descarregues de la demo/pilot

07/2023 Acord amb influencers per ser protagonistes
(més de 700K seguidors.)

12//2022 Menci6 especial en el GM Barcelona.

12/2024 Adaptacié a Web3.
12/2025 Plataforma de Visual Novels.
12/2025 Més de 5 Visual Novels en el mercat.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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PERSONA DE CONTACTE
Alexis Sans Ramos

CZ alexis.sans@eshodo.dev

(% 653 516 256

@ Av. De la Mare de Deu de Montserrat 111,
Tienda (Baixos 2) 08024, Barcelona

Milers d’ €

2022

Necessitats
de financament M

2023e

2024e 2025e

EQUIP

Facturacio eee. EBITDA «==

Alexis Sans Ramos
CEO/in

Busquem 500.000€ a canvi d’'un 20% d’equity

en tres etapes. 1a: 150.000€, 6% equity. 2a i 3a:
175.000¢€, 7% equity cadascuna. Inversié Unica inicial
de 500.000€ aporta 2% equity addicional. Equity per
3 anys amb dret a dividends. Opcié de compra per
EDOSHO a preu X2 al final.

& & &

2 i 2 3k € 0 € capital
1770 € consum mensual caixa treballadors ’
<¢ X aportacié de aixecat
I'equip

= Tornar a I'index 28


https://eshodo.dev
https://www.linkedin.com/in/alexissans/

<ESTOCO LOGISTICS

AT
www
estoko.com

Plataforma i operador logistic digital 4.0.

PROBLEMA | SOLUCIO

Els processos logistics sén poc flexibles, ineficients i
contaminants.

Estoko optimitza la logistica de grans volums gracies
al’accés i operativa en un o en tants magatzems com
sigui necessari, en qualsevol punt de la geografia,
sense limits d’espai, per a tot tipus de mercaderies
necessaries i sota un model de pagament per Us.

Ens basem en tecnologia propia al Nuvol i 1A que
simplifica la gestio logistica, a la vegada que som

I'operador logistic integral a carrec de les mercaderies.

Amb magatzems als llocs més optims, es redueixen
les emissions de CO2 fins a un 30%.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Si, desenvolupem tecnologia propia Cloud i
Intel-ligencia Artificial per a la seleccio optima de
magatzems i simplificacié de la gestio logistica.

MERCAT

e TAM: Mercat Logistic Espanyol: 110 mil milions de €
anuals.

e SAM: Logistica d’emmagatzematge extern: 35 mil
milions € anuals.

e SOM: Mercat assolible: 3% del SAM, que
representa 1.050 milions d’euros anuals.

MODEL DE NEGOCI

Els clients d’Estoko emmagatzemen en 1 0 en tants
magatzems com sigui més eficient. Els magatzems
sén empreses logistiques existents que Estoko
subcontracta per a I'operativa fisica, amb un marge
operatiu del 20%. Altres costos associats son el
personal del desenvolupament tecnologic, de la
comercialitzacio i de les operacions.

COMPETENCIA

La competencia a Espanya son els grans operadors
3PL de transport i magatzems, com Naeko,
Districenter o Rhenus que actuen com a substituts
perd amb models de negoci diferents a Estoko. Al
mon hi ha empreses del mateix model d'Estoko com
Flexo, Stord, Everstox, WH1 i Spacefill.

FITES ASSOLIDES

01/2022 Plataforma operativa i primers clients.

06/2023 MRR de 70.000 € mensuals.

09//2023 450 magatzems socis en els que opera
Estoko.

12/2023 MRR de 100.000 € mensuals.

12/2024 Plataforma IA generativa de seleccié de
magatzems.

12/2025 Expansio a Franga i Portugal.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Milers d’ €
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2024e

Necessitats

de financament M Facturacio eee.

(QQ* 24 k € consum mensual caixa

2025¢e

EBITDA «=

(

PERSONA DE CONTACTE

Rafael Méndez Parra

G2 rafa.mendez@estoko.com
(% 937 376 311
@ Avenida Parc Logistic, 2, 10

08040, Barcelona

EQUIP

Juan Carlos Lopez Pinachos

CEO /in

Damia Garcia Priu
COO/in

Rafael Méndez Parra

CMO /in

&4

10
treballadors

&

260 k €
aportacio de
I'equip

&
140 € capital
aixecat

= Tornar a I'index
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http://estoko.com
https://www.linkedin.com/in/juancarloslopezpinacho/
https://www.linkedin.com/in/damiagarciapriu/  
  https://www.linkedin.com/in/mendezlife/ 

(HANALEY

o)
i ﬁ/"
hanaley.com

Transformar la forma en la que la gent reserva i realitza viatges pel mon.

PROBLEMA | SOLUCIO

El consumidor de viatges no té una agéncia de viatges
de referéncia. Vol planificar viatges per a les diferents
fases de la seva vida (parella, lluna de mel, viatge en
familia..), perd no té temps ni coneixements per a
organitzar-los. Vol un servei 100% digital, perd no es
fia de reservar qualsevol producte online sense un
assessorament previ. Hanaley combina la simplicitat
d’un producte "online" amb un servei personalitzat
impecable, i es recolza en eines tecnologiques per ser
més eficient i escalable.

MERCAT

El sector travel aporta un 9% al PIB mundial i arribara
al 12% en 10 anys. Un 75% d’aquestes vendes es
realitzaran online en 2026 i concretament el mercat del
viatge a mida, esta previst que creixi un 5% interanual
fins a 2030. Per tant, podem afirmar que estem
davant un mercat gegant i una oportunitat enorme.

El nostre target son consumidors de viatges d’entre
27 i 65 anys. 40% son honeymooners, 30% viatges
en parella, 25% viatges familiars i el 5% restant,

solo travellers o altres. Tiquet mitja uns 12.500€,
principalment viatges de llarga distancia.

Estrategies de captacio principalment per mitjans
digitals: Instagram (organic i paid), Google ads,
influencer marketing, partnerships i preséncia en
esdeveniments, combinat amb PR.

MODEL DE NEGOCI

Hanaley s’encarrega de reservar tots els serveis
inclosos en un gran viatge: vols, trasllats, allotiaments,
activitats, lloguer de cotxe, asseguranca... tots son
serveis comissionables o0 amb tarifes especials per a
agencies, que suposen una reduccio d’entre un 10%

i 12% del PVP. Sumat a un fee de gestié d’agencia
d’entre un 5% i 7%, fa un total de marge per viatge de
17% de mitjana.

COMPETENCIA

A Espanya no existeix una agencia de viatges a mida
amb una base tecnologica potent per liderar el mercat,
ser eficient en costos i escalable a altres mercats.
Volem seguir els passos de grans travel techs
internacionals, com sén Tourlane o Audley, basades
en Alemanya i Regne Unit respectivament, pero
presents en altres mercats (Franca, EEUU, Canada...),
i per aixo continuarem invertint en tecnologia, equip
qualificat i product expertise.

FITES ASSOLIDES

03/2023 Récord de vendes mensuals: 493.653 €.

09/2023 Récord d’usuaris Unics mensuals: 31.818.

10//2022 Formulari a mida per a I'auto-qualificacié de
leads.

04/2024 Aplicar IA en el Formulari de contacte i afegir
Chatbot a la web.

05/2024 Desenvolupar una plataforma de creacio
d’itineraris a mida.

12/2024 Passar de tancar 3,5 a 5 viatges per agent
de viatge al mes (de mitjana).

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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de financament M Facturacio ese- EBITDA e«

Busguem 600.000€ (+200.000€ de deute public)
per invertir en tecnologia, equip qualificat i ampliar
els canals de captacio i fidelitzacié de clients. Tenim
les palanques de creixement ben identificades i
desenvoluparem tecnologia que ens permeti ser
més eficients i automatitzar tasques, i aixi augmentar
la capacitat productiva per cada agent de viatges i
assolir els ratios de venda objectius.

Volem tancar la ronda a desembre de 2023, per tal de

comencar I'any 2024 a ple rendiment. Preveiem oferir
credits convertibles amb descomptes en funcioé del
moment d’entrada de cada inversor. Valoracio pre-
money 3.000.000¢€.

i

HANALEY

PERSONA DE CONTACTE

Carla Tarrés Juncadella

C2 carla@hanaley.com
(% 620 333 433
@ Passeig de Gracia 88

08008 Barcelona

EQUIP

Carla Tarrés Juncadella
CEO/in

Esther Basanta Santamaria
Head of Sales /INn

Pablo Callejon I\/Iyzelle
Advisor - CMO /1In

&4

16
treballadors

&

&

49k € 0 € capital
aportacio de aixecat
I'equip

= Tornar a I'index
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http://hanaley.com
https://www.linkedin.com/in/carla-tarres-juncad ella/
https://www.linkedin.com/in/esther-basanta-067 81844/
https://www.linkedin.com/in/pablocallejon/

o

Transaccions immobiliaries mées rapides i sequres per a empreses del sector immobiliari.

PROBLEMA | SOLUCIO

MODEL DE NEGOCI

NECESSITAT DE FINANCAMENT

(

PERSONA DE CONTACTE

El sector immobiliari residencial enfronta incertesa En la fase actual del nostre desenvolupament, el 2400 . Anthony Perez Calderén
a causa d’'una nova llei d’habitatge i una falta de nostre model de negoci es sustenta en una comissio o 2000 = _
digitalitzacio. Aixd condueix a ineficiéncies, augment per transaccid, aplicada exclusivament a operacions P 1288 Q;’i anthony@payli.es

de la petjada de carboni i problemes de seguretat exitoses. Aquesta comissio té una taxa mitjana del § 800 Q 6692 546 ?36

juridica. Les transaccions de lloguer es retarden 2 8%. Encara que, fins al moment, no hem generat 00 e - a G/ Rossell6 198, 4 2
setmanes de mitjana, generant insatisfaccio i disputes ingressos, tenim previst comencar a obtenir-los durant 0 —apssS—— 8008 Barcelona

legals. La nostra solucié Unica centralitza signatures, el mes d’octubre. Podriem desglossar la nostra 400

contractes i pagaments en un sol lloc, abordant
aquests desafiaments i modernitzant la indUstria del
lloguer immobiliari per oferir eficiencia i seguretat.

estructura de costos mitjangant I'is de fons que tenim

2022 2023e 2024e 2025e

ROPIETAT INTEL-LECTUAL

Actualment, estem portant a duent els tramits del
registre de marca i en un futur volem patentar el nostre
sistema de transaccions.

Ningu ha abordat aquesta concatenacio de problemes  j gconseguir 15.000€ de MRR amb 30 clients en 12 CEO /in
en lloguers. A diferéncia d’eines generals com Word mesos. Estem en converses per a una inversié inicial

0 Docusign, la nostra soluci6 s Unica, centrada en el de 50.000€ i planegem completar-la amb capital privat
sector immobiliari, simplificant signatures, contractes i i ajudes publiques.

pagaments en un sol lloc.

FITES ASSOLIDES

09/2023 MVP v1.
08/2023 Primer client.
02/2023 Equip fundador.

actualment amb un marge brut per transaccié del Necessitats
+80%. de financament M Facturacio «e.-  EBITDA =
S EQUIP
COMPETENCIA Busquem 200.000€ per aconseguir aquests objectius:
accelerar desenvolupament i vendes, expandir equip, ' Anthony Pérez

Alessarldra Maraschio
CMO/In

Gilbertq Walle
CTO/1In

MERCAT

El nostre producte té un abast divers, atenent

tres categories de clients en el sector immobiliari
residencial: empreses immobiliaries petites, mitjanes i
grans. Agquestes empreses es dediquen exclusivament
a I'ambit de béns immobles. En qualitat d’usuaris,

el nostre sistema esta dissenyat per servir als
administradors i empleats d’aquestes empreses, als
inquilins i, si és necessari, als propietaris. La nostra
arribada a ells de moment és de manera directa
mitjancant tecniques d’outbound: contactes que ens
recomanen com a solucié o amb el sistema de porta
freda.

(QQ* 3 k € consum mensual caixa

Julio Ramirez
CPO/in

12/2023 MVP v2.

01/2024 Llancament al public general.

09/2024 Arribar a 30 clients ama una facturacio
aproximada de 15.000€.

Neuali Ramos
CSO/in

& & &

5 treballadors 12k € 0 € capital
aportacio de aixecat
I'equip

= Tornar a I'index 31


http://payli.es/
h2ps://www.linkedin.com/in/ anthonyperezc/
https://www.linkedin.com/in/alessandramaraschio/
https://www.linkedin.com/in/gwgar/
https://www.linkedin.com/in/julioes/
https://www.linkedin.com/in/🌌neftali-ramos-jimenez-03109518a/

<HYNTS ANALYTICS

AT
www i

hyntsanalytics.com 09/6/2020

Buscant un futur millor per I'educacio: Transformem-la junts gracies a la IA.

PROBLEMA | SOLUCIO

Problema 1 (Relacionat amb la visi6é de Hynts): Els

professors no poden arribar a tots els estudiants.

Solucié: Proporcionar una plataforma on els estudiants

puguin gaudir d’experiencies d’aprenentatge

personalitzades.

Problema 2: Les institucions tenen un coneixement

pobre dels estudiants.

1.Solucié: Aportar més informacio a les universitats
gracies a la |IA a través de 3 productes:

2.Models de prediccio¢ de Dropout d’estudiants

3.Models de prediccioé de notes per assignatura de la
PAU.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Estem treballant per patentar els nostres productes a
mesura que anem avangant perd encara no en tenim
cap.

MERCAT

El nostre mercat potencial és a Argentina i Espanya,

amb el target a Universitats i Escoles tant publiques

com privades.

Vies per arribar-hi:

e Contactes de la network dels founders

e Associacions amb grups educacionals (Abacus,
Universia etc.)

e \enta directa

e Conferencies i workshops d’educacio.

MODEL DE NEGOCI

El model d’ingressos és un SaaS (Software as a
Service) on es cobra una mensualitat als clients.

Els costos relacionat amb el producte son
principalment de cloud i de 'empresa essencialment
de personal.

Per al producte tenim un marge projectat d’'un 85%
sent ara inclus més alt.

COMPETENCIA

Competidors: EdMachina, Startfish i Analitikus
(ofereixen prediccid de dropout d’estudiants).
Avantatges: Tenen més recursos, més finangament i
més empleats. Diferencies: Espanya i

Argentina no son els seus mercats i tenim productes
diferents (no tenen models per a prediccid

de les notes PAU).

FITES ASSOLIDES

02/2023 Tindre un stand al 4-YFN al MWC.
07/2023 Guanyar una acceleradora per capturar
inversié (Abacus Ventures).

09/2023 Desenvolupar nou producte i implementar-ho

en un primer client.

12/2023 Aixecar una ronda d’inversio pre-seed de
150.000 Euros i executar el pla d’accio.

12/2024 Estar present a més de 30 Universitats i
escoles a Espanya i Argentina.

06/2024 Tindre la nostra linia de 3 productes
consolidada i completament acabada.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Necessitats

de financament M Facturaci6 «se«  EBITDA =

Dades de la ronda pre-seed de Hynts:

Quant? 150.000 Euros Quan? Abans de finals de
2023. La ronda ens agradaria que constara d’un
inversor principal aportar la majoria o el total de capital
i deixant llavors espai possible per BAN.

Per ara no tenim diners compromesos i el timing de la
ronda pot variar, ja que no tenim un runaway que ens
estrenyi ara.

<¢¢¢ 300 € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Jose Bonet Giner

C2 p.bonet@hyntsanalytics.com
% 609 931 053
@ 08025 Barcelona

Jose Bonet Giner
CEO/CTO /in

Nicolas Sanchez Berardo
COO/CCO /in

& & &

4 treballadors 3k€ 0 € capital
aportacio de aixecat
I'equip

= Tornar a I'index 32
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http://linkedin.com/in/nicolas-sanchez-berardo /

AT
wuw S . /\/'-
identifytravel.app 01/4/2021 CO Y i
Transformar amb la tecnologia I'experiéncia dels viatgers en el desti.

PROBLEMA | SOLUCIO MODEL DE NEGOCI NECESSITAT DE FINANCAMENT

PERSONA DE CONTACTE

Molts allotjaments turistics no acaben de satisfer les Model de negoci és un SaaS B2B on els allotjaments ;ggg Elena Losantos Diaz
necessitats d’oci dels hostes, que busquen atencio paguen una quota mensual o anual en funcié de la w = ) ,
personalitzada i ofertes ajustades als seus gustos. A mida de I'allotjament i del contingut recomanat. Tenim @ 1288 Q;’f elenalosantos@identifyapp.es
Identify, transformem I’'experiéncia dels viatgers amb un cost d’integracié de la plataforma que va inclos al % 800 Q 26/38 1|16 5113 16018
la tecnologia i la gestié que es fa d’aquesta des dels preu de la subscripcio. o 5k oamenene & L/balmes
allotjaments. 0 1001 150k 95K .. 08006 Barcelona
Per a I'usuari, Identify és una app mobil per explorar 400
+300k punts culturals. Una guia digital amb informacio 2022 2023e 2024e 2025¢e
multilingUe, audios, imatges, activitats i recompenses Destaquem Stay App, Smartvel i Passporter App a Necessitats
per coneixer la cultura de cada desti. nivell nacional i Amadeus Discover, SuitePad i Touch de financament M Facturaci6 sese  EBITDA ==
Per als allotiaments, la plataforma Identify DTX Stay internacionalment. Stay App com a plataforma EQUIP
capacita els allotiaments per digitalitzar i gestionar de gesti6 per a grans cadenes hoteleres, mentre que Actualment estem en una ronda de financament
ofertes turistiques, fidelitzar els hostes i generant Smartvel destaca per la seva tecnologia i solucions de 250.000€, que inclou una nota convertible de ,
ingressos addicionals. turfstiques innovadores. 100.000€ | 150.000€ de capital privat. A més, tenim Elena Losantos Diaz
un ENISA aprovat de 195.000€, aportant un capital CEO/In
total de 345.000€ per a les inversions del 2024 | 2025,
Referent a la ronda, tenim compromesos 75.000€ ' Esteve Dalmau Mejias
Nom i marca registrada a Espanya des del novembre 02/2022 Préstec participatiu de 100.000€. (50%) del capital privat amb un inversor del sector CTO/in
de 2021. 01/2023 Presentaci6 plataforma DTX a FITUR 2023. turistic, i estem en negociacions amb altres fons per
09/2023 Implementacié d'ldentify DTX a 25 completar el capital restant. o B
allotiaments, 23 d’ells per tot Espanya i 2 ' Aél)eOIXO F?@a Bafios

allotiaments a UK'i Egipte. in
Apuntem a a”OtjamentS de 3 i 4 estrelles, petites < ¢ 3,5 k € consum mensual caixa
i mitjanes cadenes. Amb més de 500k hotels 2024 Automatitzacié de captacio de clients i QL Noelia Losantos Diaz
globalment, el mercat objectiu és captar el 10%, llancament de backoffice web perque els clients CMO /in
uns 27k establiments, generant una quota potencial gestionin el seu contingut.
de més de 24 milions d’euros anuals. Arribarem a 2024 Definicio i desenvolupament d’estrategia de
ells gracies als nostres partners estrategics i amb gamificacio.
campanyes B2B. 2024 Arribar a 100.000€ de facturacio.

& & &

4 treballadors 5k€ 115 € capital
aportacié de aixecat
I'equip

= Tornar a I'index 33


https://www.identifytravel.app
https://www.linkedin.com/in/elena-losantos-díaz-87a113193/
https://www.linkedin.com/in/esteve-dalmau-mejías-8a84b4208/
https://www.linkedin.com/in/aleix-riba-baños-63a471208/
https://www.linkedin.com/in/noelia-losantos-diaz/
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Intoreality.tv 19/11/2021
Plataforma i reproductor, per monetitzar qualsevol esdeveniment, en realitat virtual.

PROBLEMA | SOLUCIO MODEL DE NEGOCI NECESSITAT DE FINANCAMENT

PERSONA DE CONTACTE

Qualsevol esdeveniment (concert, museu, esports, Els ingressos vindran per pay per view, subscripcions 1288 Alex Parraga Fernandez

teatre...) necessita I'assistencia del consumidor al seu als canals i/o a la propia plataforma. Aquests Y , ,

recinte perqué aquest pugui gaudir-lo. La distancia, la ingressos seran compartits amb els promotors dels e 288 @;’3 info@intoreality.tv

capacitat, la data, I'horari, el preu... sén factors que esdeveniments, aprofitant-nos d’una economia 2 200 Q 639 036 598

poden determinar al consumidor a no desplagar-se associativa. Pocs costos fixos (servidors, sous...) sent = a Pau P'CaSSQ

fins al lloc fisic de I'esdeveniment. els variables més representatius (servidors, consum 200 08319 Dosrius

La nostra start up, permet poder gaudir de GB...) Marges entre el 40% i 60%, + un fee per

I'esdeveniment gracies a la sensacio immersiva esdeveniment.

de la realitat virtual. El consumidor ho podra 2022 2023e 2024e 2025

veure en tots els dispositius (mobils, PC, tauleta, Necessitats 3

Oculus...) i el promotor de I'esdeveniment podra de financament @ Facturaci¢ «.-  EBITDA — EQUIP

monetitzar-lo gracies a la nostra plataforma, mentre Poca competéncia actualment. Principal competidor

dura I'esdeveniment en directe i/o deixant-lo YBVR. Som plataforma multi dispositiu, permeten Ens agradaria anar de la ma d’algun partner o

emmagatzemat per ser consumit quan es vulgui (OTT/ arribar a un major nombre de consumidors que ells, audiovisual que ens obri les portes de tots els ' Dan!el Alibes

VOD). el reproductor permet canvi de cameres i d’audio, esdeveniments que ells gestionin i compartir beneficis. Soci/CTO /1IN
i també videos en 2D, la plataforma incorpora Les principals necessitats son els sous dels

e-commerce, per monetitzar I'esdeveniment i el nostre ~ desenvolupadors i comercial, per continuar Sergi Galbany

reproductor es pot incrustar en altres webs. desenvolupant la plataforma i captant nous clients. Soci/In

El mercat és global, ja que al ser un producte virtual, No hem fet cap ronda, pero veient la necessitat

tothom amb accés a internet és public objectiu. de relacions en aquest sector, creiem que una Pablo Molina

El target on ens volem centrar és gent jove ( 14-40 Co!~labqracié entre pocs inversos i del sector seria el Soci/In

anys). En una primera fase a través d’un contingut 03/2023 Reproductor propi amb totes caracteristiques €S adient.

de qualitat atraurem a un public més Premium, i en comentades. Carles Vilarrassa

una segona fase entrariem en un mercat més massiu, 04/2023 Col-laboracid amb AWS. o ' Soci/In

buscant la compra de I‘esdeveniment de manera 06/2023 Visites a potencials clients amb feedback <¢* 61 k € consum mensual caixa

compulsiva. molt positiu. . Jordi pla

Soci/In

10/2023 Signatura del primer contracte.
12/2024 Primer esdeveniment ja en produccié a la Alex Parraga
plataforma. Soci/In
06/2024 Tenir minim 3 clients en produccio.
& & &

6 treballadors 11,5k € 0 € capital
aportacio de aixecat
I'equip

= Tornar a I'index 34


https://intoreality.tv
https://www.linkedin.com/in/dani-alib%C3%A9s-652625b/?originalSubdomain=es
https://www.linkedin.com/in/sergi-galbany-maqueda-48213352/?originalSubdomain=es
https://www.linkedin.com/in/pablo-molina-gonzalez-0aa65a49/?originalSubdomain=es  
https://www.linkedin.com/in/carles-vilarrasa-36288541/?originalSubdomain=es   
https://www.linkedin.com/in/jordi-pl%C3%A0-montoro/?originalSubdomain=es
https://www.linkedin.com/in/alejandro-parraga-fernandez-1066a8159/?originalSubdomain=es

<LAU DEFY
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¢

laudefy.com

30/3/2023

Millorar 'engagement i reduir la rotacio dels empleats a traves del reconeixement entre companys.

PROBLEMA | SOLUCIO

La falta d’engagement a empreses i organitzacions
genera perdues de productivitat valorades en més

de 8MME€ a nivell global. Menys d’'un 30% dels
treballadors/es consideren que estan compromesos
en I'empresa on treballen, i 1 de cada 2 que deixa
una organitzacio acusa la falta de reconeixement com
a una de les causes principals. Laudefy, és 'app i
plataforma web que permet implementar un programa
de reconeixement peer-to-peer i gamificat fonamentat
en els valors i cultura corporativa de I'empresa que
millora drasticament I'engagement, el clima laboral, la
productivitat, redueix la rotacio i posa en valor la feina
que portem a terme.

MERCAT

Laudefy presenta una solucié transversal on el Target
principal sbn empreses de més de 20 empleats.
D’aquesta manera el nostre SAM eés de 65.000
empreses a Espanya en una primera fase, amb un
enfocament prioritari a les 18.000 empreses d’entre
50 200 treballadors. Al ser un producte SaaS s’obrira
a qualsevol organitzacio en el mén en una fase
posterior (Laudefy surt en 5 idiomes). El nostre go-to-
market es basa en accions d’inbound i outbound, Us
de xarxes professionals i futurs acords de distribucio
amb key players en RRHH. Arribats a una massa
critica determinada la viralitat de I'experiencia
catapultara I'adopcio.

MODEL DE NEGOCI

B2B SaaS: Subscripcié d’empresa amb llicencia per
usuari/empleat/mes (80%) en tres trams en funcio

de les funcionalitats contractades, complementat

per un set-up fee i personalitzacio (15%) i serveis de
consultoria estrategica d’engagement (5%). Arribat a
breakeven, Laudefy ha de presentar marges de doble
digit (70-80%) en tractar-se d’un producte d’altissima
escalabilitat.

COMPETENCIA

Solucio present principalment en el mon anglosaxd
liderat per empreses com Bonusly, Kudos, Fond i
altres amb facturacions al voltant dels 20-40M USD.
Son propostes tecnologicament avangades perd que
desvirtuen el nostre propdsit al donar-li un caracter
massa social i exposat al public. Laudefy fomenta el
creixement individual i la millora del treball en equip
des dels valors corporatius com a marc de referencia,
on el reconeixement dona sentit a la feina.

FITES ASSOLIDES

03/2023 Constitucié de I'empresa.

06/2023 Validacio concepte amb early testers (30).

09//2023 MVP i primers pilots en empreses i NFP al
Q4.

11/2023 Versio facturable amb portal d’administrador i
Back Office.

01/2024 Facturar primers clients.

12/2025 ARR > 200.000%.

NECESSITAT DE FINANCAMENT

2000
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Milers d’ €
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400
2022 2023e 2024e 2025e
Necessitats
de financament M Facturaci6 «se«  EBITDA =

Finangcament necessari per portar el producte als
nivells de desenvolupament seglents d’acord amb el
nostre roadmap, inversié en marketing (70% inbound
- 30% outbound), i en equip propi (50% manteniment
- 50% Customer Success Managers). En aquests
moments sol-licitant ENISA i contactant amb alguns
VCs i BAs. Estem a cavall entre rondes Seed (Q4 ‘23 -
Q1 ‘24) i Serie A (Q3 ‘24).

<¢¢¢ 2,5 k € consum mensual caixa

(

PERSONA DE CONTACTE
Joaquim Soler Casamada

C2 ximo.soler@laudefy.com

% 661614 137

Q@ Carrer Coll d’Estenalles, 50
08230 Matadepera

EQUIP

Joaquim Soler
CEO/in

Sonia Carabante
COO/in

Jose P.Iaza
CTO/In

&4

3 treballadors

&

40k €
aportacio de
I'equip

= Tornar a I'index

&

0 € capital
aixecat
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http://www.laudefy.com
https://www.linkedin.com/in/ximo-soler-experience/
https://www.linkedin.com/in/soniacarabante/
https://www.linkedin.com/in/jose-plaza-carretero-05892234/
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lawwwing.com

Plataforma de compliment normatiu automatitzat i personalitzat per a pagines web.

PROBLEMA | SOLUCIO

Actualment, les petites i mitianes empreses amb
pagina web tot i estar obligades al compliment d’una
serie de requisits imposats per la normativa no saben
com adaptar-s’hi d’'una manera economica i rapida.
De fet, d’acord amb un estudi de la universitat de
Cornell, el 90% de les pagines web no compleixen
amb la normativa.

Proposta de valor: Plataforma que permet generar
de manera automatica i personalitzada els textos
legals (politica de privacitat i cookies, avis legal i
termes i condicions d’Us) i la solucié de cookies
(banner informatiu de cookie i escaneig setmanal)

i s'implementa a totes les pagines web mitjangant

un plugin. Un cop donada d’alta a la plataforma, les
pagines web tindran els textos legals i el banner de
cookies sempre actualitzats als canvis normatius i a
les actualitzacions que es vagin fent a la web, gracies
a que es tracta d’un cloud-based service i tenim els
textos legals dels nostres clients allotjats, el que ens
permet mantenir-ho actualitzat sense que els clients
hagin de fer res.

MERCAT

Entre I’'Espai Economic Europeu i el mercat de
Llatinoameérica es calcula un mercat de 50 B$

de pagines web en mans de PIMES i Autonoms.
Actualment, a Espanya, es compta amb 2.8M pagines
web amb una previsié de créixer en un 20% durant el
proper any i hi arribarem mitjangant partnerships amb
agencies de marketing i desenvolupament web.

MODEL DE NEGOCI

Model de negoci: Subscripcié anual/mensual

Clients clau i nombre de clients actuals: Actualment,
comptem amb més de 250 subscripcions actives
entre subscripcions mensuals i anuals i des que hem
activat el programa de partners al novembre hem
signat més de 170 contractes amb partners (agencies
de marketing o creacié de pagines web) que en
activar-se funcionen com a canal de venda.

COMPETENCIA

Lawwwing és pionera en serveis d’automatitzacio

de compliment normatiu online per a PIMESja que la
competéncia té solucions parcials o dissenyades per
a grans empreses i que requereixen de personal intern
de les companyies dedicat i amb coneixements previs
técnics i juridics per a gestionar-ho.

FITES ASSOLIDES

09/2023 1a Legaltech espanyola a ser certificada
per les entitats IAB i Google com a Consent
Management Platform.

12/2022 Enisa Jovenes Emprendedores.

00/2023 Reconeixements: Womenalia, Netmentora,
finalistes premis metropolitans, ESADE
Empenta X, Barcelona Activa.

12/2024 Ronda finangament 300k .

02/2024 Llangament nou mercat a la UE.

00/2024 Desenvolupament de la plataforma per a
I'escaneig legal d’arxius multimedia de les
pagines web.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Necessitats
de financament M

2023e 2024e 2025e

Facturacio sees EBITDA «=

Requerim 300.000€ de finangament amb I'objectiu de
tancar la ronda a finals de febrer de 2024 per destinar-
ho a:

e |mpuls de I'equip de vendes: Impulsar la taxa de
vendes dedicant recursos a guanyar nous clients
de major tamany per actuar com a canal de vendes
i fer-ho internacionalment. Llangament de nous
mercats.

e Noves funcionalitats: Millora de la plataforma i
desenvolupament de noves caracteristiques que
permetin augmentar la participacié dels partners i
augmentar els ingressos mitjans per client.

C¢¢¢ 9 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Georgina Viaplana

CZ georgina@lawwwing.com
(% 644 628 995

@ C/Llacuna 162

08018 Barcelon

Nuria Moreno Ambel

Co-CEQ i Co-founder / in

Georgina Viaplana Pique
Co-CEO i Co-founder / In

Pasqual Guerrero Menendez
CTO i Co-founder/ In

)

4 treballadors

&

20k €
aportacio de
I'equip

&
114 € capital
aixecat

= Tornar a I'index
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http://www.lawwwing.com
https://www.linkedin.com/in/nuria-moreno-ambel-abogada-ibamu/
https://www.linkedin.com/in/georgina-viaplana-a478a2a2/
https://www.linkedin.com/in/pasqual-guerrero-516484a4/

<LOCALBOSS

m -----
w il m
localboss.app 10/2023

Pren el control de les ressenyes del teu negoci a Google.

PROBLEMA | SOLUCIO

Els nostres clients sén propietaris de negocis locals
que lluiten per gestionar i millorar les seves ressenyes
a Google. Aquesta tasca pot ser molt laboriosa i no
tenen les eines adequades per analitzar les dades |
respondre de manera efectiva. LOCALBOSS és una
app integral que permet als negocis monitoritzar,
gestionar i respondre a les ressenyes de Google en
un sol lloc. Utilitzem intel-ligencia artificial per suggerir
respostes, oferim analisis detallats i ajudem a millorar
la reputacio en linia dels negocis. El nostre servei
estalvia temps, millora la interaccid amb els clients i
pot impulsar les vendes.

MERCAT

400 Milions de negocis locals als que arribarem amb
tecniques de marqueting online, PR i una potent
estrategia de contingut.

MODEL DE NEGOCI

El model d’ingressos de LOCALBOSS es basa en
una subscripcié mensual amb diferents plans que
s’adapten a les necessitats dels negocis. Els nostres
costos principals inclouen el costos d’infraestructura,
marqueting i desenvolupament intern. El marge

brut és d’aproximadament un 70%, permetent-nos
reinvertir en millorar el producte i expandir-nos a nous
mercats. També oferim credits d’lA per a respostes
automatitzades com a servei addicional.

COMPETENCIA

Algunes de les solucions competidores en el mercat
son Uberall, Localistico i BirdEye. Aquests serveis
ofereixen seguiment i analisi de ressenyes, pero
LOCALBOSS es distingeix per ser una app nativa,

la seva especialitzacio en Google Reviews i la seva
capacitat per automatitzar respostes utilitzant I1A. A
més, oferim una interficie més intuitiva i plans de preus
flexibles adaptats a negocis locals independents. La
nostra solucioé esta dissenyada per ser més accessible
i facil d’utilitzar.

FITES ASSOLIDES

09/2023 Llangament del MVP.
12/2022 Arribem a 100€ MRR.
00/2023 200€ MRR imllangament de respostes per IA.

12/2024 1000€ MRR.
02/2024 Llangament de notificacions push.
00/2024 Facturacié anual de 100KE.

NECESSITAT DE FINANCAMENT

<¢¢* 2 k € consum mensual caixa

LOCAL:BOSS

PERSONA DE CONTACTE

2(5)8 Xavier Colomés
400 C2 admin@localboss.app
350 % 665 038 2170
300 @ ¢/ Mossén Cinto Verdaguer 10
w 290 43892 Miami Platja
o 200
8 150
S 50
0
50
2022 2023e 2024e 2025e EQUIP
Necessitats
de financament M Facturacio® sees  EBITDA e« Xavier Colomés

CEO-Cofundador / in
300.000€ per contractar al soci CTO full time i

campanyes de Marketing. Jordi Gil de Bernabé

CTO-Cofundador / in

g S

&

2 treballadors 50 k € 0 € capital
aportacio de aixecat
I'equip

= Tornar a I'index
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https://localboss.app
https://www.linkedin.com/in/xavie rcolomes/
https://www.linkedin.com/in/jordi gildebernabe/

(MASTERMIND TECH
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mmindtech.com 12/6/2021

El nostre objectiu principal €s ser un connector entre la tecnologia i el client.

PROBLEMA | SOLUCIO

Els nostres clients (centres medics, escoles, oficines,

industria, hotels, lloguers vacacionals...) tenen els

seglents problemes:

¢ Incompliment de certes normatives mediques i

d’edificis i coneixement vag de la qualitat de I'aire en

les seves instal-lacions.

Problemes d’eficiencia energgtica.

Incompliment de la normativa de soroll.

Incidencies de tabac.

Falta d’activitats sostenibles (relacionades amb els

ODSs).

e Estalvi de costos, augment de I'eficiencia industrial,
millora de la reputacié i marqueting.

e Coneixement dels parametres de la qualitat de I'aire
en llocs on és indispensable (edificis medics).

e Compliment amb les normatives de Particules,
soroll, CO2.

e Ser un promotor directe del benestar i la salut.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Model d'’utilitat i en procés d’obtencio de patent per al
producte MistControl que permet detectar i eliminar el
baf en miralls domestics abans de la seva formacio.

MERCAT

* HORECA: integracions amb Property Management
Systems i distribucié dels nostres productes.

e Industrial: campanyes comercials molt especifiques
(estalvi de costos industria textil, descarbonitzacio,
augment del valor afegit sector del moble i consum).

e Medic: distribuidors de productes medics i filtracio
d’aire en grans superficies.

MODEL DE NEGOCI

Busquem una penetracio inicial de mercat a través
d’una combinacio entre producte i tecnologia d’alta
qualitat i un model d’ingressos amb pagament unic
sense carrecs recurrents per Us de software. El nostre
marge de benefici supera el 500% en vendes inferiors
a 10 unitats i va disminuint fins a situar-se en un 70% -
80% en vendes superiors a 1.000 unitats. Els nostres
costos soén principalment associats a la fabricacio i
hardware i importacié dels mateixos tenint una petita
part variable associada al software.

COMPETENCIA

Altres solucions existents al mercat, nom dels
principals competidors, avantatges i diferencies
respecte el teu producte/servei. Control del soroll

i de la prohibicié de fumar: Minut i Roomonitor.
Avantatges: estem més avangats tecnologicament,
la nostra politica de preus és molt més favorable per
al client (nosaltres no tenim quotes mensuals/anuals,
ells carreguen al client aprox. 120 euros anuals per
dispositiu). Desavantatges: el seu esforg i pressupost
de marqueting sbn molt més elevats.

FITES ASSOLIDES

10/2023 Integracié amb Avantio, un dels PMS més
grans i reconeguts d’Europa.

12/2022 Inici de presentacio de Patente per al
producte MistControl.

00/2023 Primera venda de més de 100 unitats a client
final del producte Cigarette Smoke Control +
instal-laci¢ i formacié presencial.

01/2024 Inici d’activitat com a entitat certificadora
amb una certificacié propia de qualitat de
I'aire i soroll.

01/2024 Increment significatiu de posicionament
en Google per als productes de control
de soroll i prohibicié de fumar amb el seu
corresponent augment de vendes a través de
la nostra botiga en linia.

01/2024 Inici de vendes en mercat d’Orient Mitja
(Dubai i Arabia Saudita) a través dels nostres
distribuidors.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Necessitats

de financament M Facturacio ese- EBITDA e

Actualment no disposem d’una necessitat critica

de finangcament ja que I'empresa s’ha autofinangat

a través del seu fundador des de I'inici i pot seguir
fent-ho. No obstant aix0, creiem important el poder
créixer de forma molt més rapida (realitzar en un any
el creixement per al qual necessitem actualment tres
anys). Per aixd necessitem un minim de 15 milions
d’euros.

<¢¢¢ 5 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Karalina Zimbitskaya

2 karalina.zimbitskaya@mmindtech.com

&% 635 151 837

@ Gran Via Corts Catalanes, 444, EN PTA.3,

08015, Barcelona

EQUIP

Alberto Fuentes
Director d'operacions / In

Y

4 treballadors 18k €
aportacio de
I'equip

= Tornar a I'index

&
- € capital
aixecat
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https://www.mmindtech.com
https://www.linkedin.com/in/alberto-fuentes-9508a741

CMINICODERS
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26/10/2021

&

minicoders.com

mm:

Permetre als nens aprendre a programar a traves d’experiencies en el metavers.

PROBLEMA | SOLUCIO

Una gran majoria de pares estan preocupats pel
temps que els seus fills passen davant les pantalles i
també per les habilitats de programacio dels seus fills
de cara al futur. A més a més, 15 paisos de la UE han
inclos la programacioé com a part del seu pla d’estudis
i les escoles estan buscant continguts. Minicoders
motiva als nens a desenvolupar el seu pensament
computacional a través de videojocs en el metavers,
tant a les escoles com a casa.

MERCAT

Minicoders es troba en el mercat “Edtech” de 278Bn
€ a nivell global i esta arribant als seus potencials
consumidors a través de les vendes directes, socis de
distribucio, influencers, acords amb escoles i online
marketing.

MODEL DE NEGOCI

Minicoders desenvolupa una experiéncia de joc en
el metavers de Roblox que després ven mitjangcant
models de subscripcid a pares i escoles. Per fer
aixo se serveix d’una plataforma de continguts
online i d’experiencies de joc, consolidant un marge
aproximadament del 90%.

~

COMPETENCIA

e E-learning de programacio a través de jocs:
Codespark, Hopscotch, Tynker

e E-learning de programacio a través de jocs en
licons: Codecombat

e E-learning de programacio a través de llicons: Code
for fun, Khan Academy

e E-learning de programacio a través de llicons en el
metavers: CodeWiz, Coding with Kid

FITES ASSOLIDES

08/2022 +100.000 visites dins del joc.

09/2022 Subscriptors en més de 10 paisos.

11/2022 Llangament del producte en portugues i
italia.

04/2024 Inici de la venda de les primeres publicacions
escrites.

06/2024 Integracié amb els primers ERPs escolars.

04/2025 Arribar a les primeres 500 escoles.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Milers d’ €
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Necessitats

de financament M Facturacid «.  EBITDA ==

Hi ha actualment en marxa una ronda “seed” per
captar 1.000.000 € d’inversors amb els primers tickets
compromesos. Els fons es distribuiran un 50% en
desenvolupament de producte, un 40% en marqueting
i vendes, i un 10% en OPEX. Hi ha compromesos
84.000 € com a subvencio del “Ministerio de Cultura”

i en el pipeline d’inversors hi ha conversacions
avancades per 155.000 € aproximadament.

<¢¢¢ 25 k € consum mensual caixa

(

PERSONA DE CONTACTE
Ruben Aparicio

G2 ruben@minicoders.com
%654 171 864

@ Carrer de Meéxic, 3, p. 3
08004 Barcelona

Kauw

\@

Ruben Aparicio
CEO/in

Laia Comaposada
CCco/in

Ernest Sénohqz
Co-Founder /1IN

Carlos Blanco
Chairman/In

Elisabeth Martinez
Co-Founder /In

&4

12
treballadors

&

12k €
aportacio de
I'equip

&
650 k €
capital aixecat

= Tornar a I'index
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http://minicoders.com
https://www.linkedin.com/in/rubenaparicio/
https://www.linkedin.com/in/laia-comaposada/
https://www.linkedin.com/in/ernest-sanchez/
https://www.linkedin.com/in/carlosblanco/
https://www.linkedin.com/in/elisabethmtzguardiola/

<MIXO MACHINE

D

¢

mixodrink.com

27/5/2021 ke

Revolucionar el sector HORECA, fent els processos mes rapids, mes segurs i més mediambientals.

PROBLEMA | SOLUCIO

Problemes:

Usuari:

1.Fan 20 minuts de cua per comprar-se una beguda
en un esdeveniment.

2.No es segur.

3.Les begudes mai son iguals.

Client:

1.Es malgasta la beguda

2.Es trenquen els gots.

3.Pagament en efectiu, es perden els diners.

4.No tenen dades dels seus clients.

Solucio:

Després de 3 anys d'R+D creem MIXO, el primer

robot self-service que fa combinats/begudes per a

esdeveniments.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Actualment estem presentant juntament amb PonsIP
i ACCIO dues patents a nivell europeu i estatunidenc.
A més, tenim 3 FOP, 2 estudis de patentabilitat 1
marca.

MERCAT

MMIXO esta dirigit a 3 segments: hotels, festivals i
discoteques.

Comencarem amb discoteques amb les que ja tenim
més de 20 cartes d’intencio.

El producte ja es va testar en discoteques de
Barcelona, Madrid, La Rioja, Tarragona, etc.

El producte al ser tan innovador i Unic en el mercat es
ven de manera inbound, especialment per boca boca.

MODEL DE NEGOCI

Ens paguen €1k de reserva. Després €20K per tenir el
producte i 12% del que es factura que equival a €20K
alany.

COMPETENCIA

No existeix cap solucié que tingui el rol de

competencia. El que ens diferencia de productes

actuals es:

e [utilitza el barman, no I'suari final.

* L es maquines son fragils.

* No tenen maquina de gel incorporada.

¢ No tenen sistema de pagament.

e Un disseny poc atractiu.

A continuacio, es realitza les analisis de la

competéncia detectada:

e Cocktail Machine, EBar, Mixologiq, Bartesain,
Cecilia.ai, Rotender

’avantatge competitiu de la tecnologia de MIXO

€s que és I'tnica maquina destinada a llocs amb

gran volum de concurrents per la seva capacitat de

poder suportar una gran demanda. Aix0 es degut

als materials d’acer i la capacitat autbnoma de fins a

500 gots. Alhora, I'automatitzacio es genera perquée

I'usuari és el consumidor final i no el barman. A més,

el model de negoci és un gran diferencial de MIXO,

posseim I'avantatge financera d’atorgar la unitat sense

cap inversio inicial per part del client. Finalment, la

nova versio planteja un salt conceptual i tecnologic ja

que fins el moment no s’ha trobat cap competéncia

i reportara beneficis directes a MIXO, clients i

consumidors.

FITES ASSOLIDES

06/2021 Acabar la versié 1 i portar-la al MWC on
els membres del govern es van prendre un
gintonic 00.

03/2022 Acabar la versio 2 i penetrar el mercat per
primer cop a Pacha Barcelona.

08/2023 Acabar I'ultima versio, deixar-la 10 dies a
Shoko Barcelona i comencar el procés de
presentar les 2 patents.

12/2024 Aixecar la segona ronda de €2M.

12/2024 Fer el primer lot de 10 Mixos i tenir-les en el
mercat.

01/2024 Fer el segon lot de 50 unitats.

NECESSITAT DE FINANCAMENT

PERSONA DE CONTACTE

3888 Martin Cohen
6000 £2 martin@mixodrink.com
w 5000 % 695 273 507
@ 4000 Q. Carrer de valencia 359 4-2
2 3000 08009 Barcelona
2000
1000
0
1000
2022 2023e 2024e 2025e
Necessitats EQUIP
de financament M Facturacio ssee  EBITDA ==

Martin Cohen

Estem fem un préstec convertible. Estem buscant CEO & Founder /in

2M. La vam obrir al setembre 2023. EI 50% és per a
I'equip, 15 desenvolupament, 15% opex, 15% capex i
5% altres. Ja tenim compromesos 600K.

g 5

5 treballadors - € aportacio
de 'equip

= Tornar a I'index

&

- k capital
aixecat
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http://mixodrink.com
https://www.linkedin.com/in/martincohen-/

CNOAH ECOLIVING

AT\

www P

< CX') A @
noahecoliving.com 18/1/2023 . e .

Fer la sostenibilitat sexy.

PROBLEMA | SOLUCIO COMPETENCIA NECESSITAT DE FINANCAMENT

PERSONA DE CONTACTE

Per cada 1000kg de residus de cafe que acaben a Els nostres competidors son Resetea, Meli, Funginatur 1400 Edu Iglesias

les escombraries generem aproximadament 130kg de i Entresetas. 1200 - -

gasos d’efecte hivernacle. La nostra innovacid és que som els primers @ 1288 @;3 gdg@ngagfgohvmg,com

Segons el Primer Estudi sobre els habits de consum d’Espanya en oferir al consumidor un kit d’autocultiu 2 500 Q CZ AI75

de cafe a Espanya realitzat per Cafés Novell, el 70% per regenerar el posit del seu café i produir bolets S 400 Q acant 6

de la poblacio espanyola adulta pren café diariament comestibles. 200 120 43500 Tortosa

i més del 60% ho fa a casa. Com a consequéncia, 0

cada dia generem més de 646.000kg de residus de

cafe. 2022 2023e 2024e 2025e

Per als consumidors amb consciencia sostenible hem 06/2021 Llangament MVP Necessitats y

creat el primer kit d'autocultiu d'Espanya de bolets 03/2022 142 kits venuts en el llancament inicial. de financament M Facturaci6 ----  EBITDA — EQUIP

comestibles amb el que, gracies a I'economia circular, organicament.

podem reutilitzar el residu del café de casa per cultivar 08/2023 Pivot en base al feedback dels clients i 120.000€ en 3 parts: 70.000€ per contractacio de .

els nostres propis bolets gourmet d’una forma senzilla rellancament amb la nova proposta de valor. perfils clau CMO i COO per a I'expansio. 30.000€ per . Edu Iglesias

i divertida. a accions de marqueting i publicitat per accelerar el CEO/In
12/2024 Assolir i mantenir >25 vendes al dia. posicionament i 20.000€ per a la transformacié d’un

12/2024 Assolir i mantenir >100 vendes al dia. contenidor industrial en les nostres noves oficines Cris Sépchez

01/2024 Facturacié >3.000.000€ sostenibles com a missatge de marca i branding. CMO/In

El 70% de les persones adultes d’Espanya consumeix

café a diari, i el 7% dels consumidors decideix
comprar café ecologic, més de 1,8 milions de ¢¢* 4233 € consum mensual caixa
persones.

El nostre client consumeix cafeé a diari, té interés en

productes naturals i eco, ja que considera que son z
millors per a la seva salut i del planeta. Ens enfoquem é gs @

en crear comunitat a les xarxes socials.

2 treballadors 30k € - k capital
aportacio de aixecat
I'equip

= Tornar a I'index 41


http://www.noahecoliving.com
https://www.linkedin.com/in/edu-iglesias-71764667/
https://www.linkedin.com/in/cris-sánchez-361137aa/

(NUMENTECH

A
www R
A 4

numenbox.com 16/12/2019

Oferir solucions de cibersequretat fiables, facils d’implementar i d’integrar a les PIMES.

PROBLEMA | SOLUCIO

Numen Technologies ofereix Numen Box SOHO,
avangat solucions de ciberseguretat centrat en les
PIMES. El nostre producte eviten, detecten i responen
a sofisticats ciberatacs, garantint la seguretat.
Adoptem una actitud centrada en I'usuari enfocament,
centrant-se en el lliurament fiable, facil d’implementar

i solucions integrades per a la PIME, segment,

que és el més vulnerable als reptes emergents de
ciberseguretat i, tanmateix, poc ates.

MERCAT

La solucio es comercialitzara a través de

diversos canals: informatica, bancs, companyies
d’assegurances, companyies de seguretat,
telecomunicacions i consultories.

La venda directa també es gestionara a través de
plataformes i eines de comerg electronic propia i de
tercers. El segment principal del mercat de clients
seran les PIMES.

La comercialitzacio ha comencat a Espanya el 3r
trimestre de 2023 i comencara en altres paisos
europeus a finals de 2024.

MODEL DE NEGOCI

Numenbox SOHO es comercialitzara com a servei

de subscripcié amb una quota anual plana per a

tots els dispositius connectats a la xarxa empresarial
protegida.

Els serveis addicionals estaran disponibles de manera
progressiva oferint I'oportunitat de personalitzar

el producte segons necessitats especifiques (per
exemple, serveis d’assisténcia premium, conjunts de
regles IDS/IPS personalitzats, etc.).

COMPETENCIA

PaloAlto Network Okyo, UniFl Gateway Consolle
Firewalla, Gryphon Netgear Armour Serie AX Cisco i
altres solucions de seguretat para PIME que ofereixen
destacats “vendors” de ciberseguretat (aquests
“vendors” ofereixen productes significativament més
cars).

FITES ASSOLIDES

01/2022 MVP finalitzat i validat per importants
empreses del sector com ESET, DELOITTE |
AlG.

07/2023 Primer producte finalitzat i inici de campanya
de prevenda en col-laboracio amb I’Agencia
Catalana de Ciberseguretat i la Cambra de
Comerg de Barcelona.

09/2023 Inici de la comercialitzacié amb els 15
primers distribuidors; inici de negociacions
per implementar la distribucié amb 4 grans
majoristes (nacionals i internacionals.)

03/2023 Perfeccionar unes partnership de
distribucions majoristes que ens permetin
escalar la comercialitzacio a diferents paisos
europeus.

09/2023 Llangar una solucio de tipus SOAR (per a

I'organitzacio, automatitzacio i resposta de la
seguretat), integrable a la Numen Box SOHQO,

que permeti recopilacio, analisi i certificacio
de I'activitat de la xarxa protegida.

01/2023 Llangar una solucio de tipus Web Firewall
que permeti oferir proteccio d’usuaris sense
necessitat d’instal-lar un dispositiu fisic a la
propia xarxa.

NECESSITAT DE FINANCAMEN
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Necessitats
de financament M Facturaci6 «se«  EBITDA =

Busquem recaptar 2 milions d’euros, com a objectiu
accelerar I'expansié comercial i el procés de
desenvolupament de producte.

El financament potenciara la integracio de tercers,
millorar les capacitats de la solucié SOAR com
funcionalitats que habiliten la tracabilitat (funcionalitat
que considerem de gran interés per al sector) i mes
endavant incorporar. SOAR impulsat per IA i ML.

(QQ* 40 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Mauro Ponzé

C2 mponze@numentech.es
% 935 414 447

@ Av. Diagonal 401 - P2
08008 Barcelona

Claudio Moller Erikson
Fundador i administrador Unic /1IN

Albert Soler i Ruiz
CTO/in

Mauro Ponze
Managing Director / In

Daniel Jorge Santos
Chief Legal officer (CLO)

2 treballadors

& &

29m € - k capital
aportacio de aixecat
I'equip

= Tornar a I'index 42


http://numenbox.com
https://www.linkedin.com/in/claudiom% C3%B6ller-89125517/
https://www.linkedin.com/in/albertsoler- ruiz-907b29156/
https://www.linkedin.com/in/mauroponz% C3%A8-1b281b29/

<NUWE TECH

$

nuwe.io

Plataforma de contractacio IT que ajuda a les empreses a trobar candidats mitiancant competicions.

PROBLEMA | SOLUCIO

Treballem amb multinacionals, principalment.

Els problemes que tenen son:

e Dificultat de trobar talent tecnic.

e Necessitat de millorar la posicid de marca davant de
la comunitat tecnologica.

e Disposar de processos de RRHH convencionals
en un present canviant, sobretot en I'aspecte
tecnologic.

El nostre producte permet solucionar aguests tres

“pains”. Ho fem mitjangant la nostra plataforma,

la qual permet organitzar competicions i reptes

tecnologics on els candidats aprenen i milloren les

seves habilitats, a la vegada que aprenen sobre

I’'empresa per a la qual estan aplicant.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Ara per ara no. Estem desenvolupant tecnologia que
volem patentar entre 2024 i 2025. Ens han concedit el
Neotec.

MERCAT

El nostre mercat potencial és de 15B€. No obstant,
estem apuntant als 42M€ que podem aconseguir

a Espanya. Al treballar amb corporates estem fent
estrategies d’expansié internacional i upselling a
través d’elles. A més, estem desenvolupant partners
estrategics importants, com és el cas d’Infojobs.

MODEL DE NEGOCI

Model d’ingressos, estructura de costos, marge, etc.

(maxim 320 caracters).

Tenim dos models de negoci ara mateix.

e El primer és transaccional amb el producte dels
HiringHacks (hackathons), de tiquet mig 25k€ i un
60% de marge.

e |altre és el Tech Hub, de caracter recurrent i de
tiquet mig 40k€/any. El marge és del 65%.

Estem treballant en altres models de validacio, els

quals tindrien marges més elevats.

COMPETENCIA

Existeixen varies solucions:

e Consultores de RRHH (Michael Page, Hays, etc.):
Son solucions que estan molt trillades i de les que
els nostres clients estan cansats.

e Plataformes de validacié (HackerRank, HackerEarth,
Codility): Fan principalment Us de la validacié i amb
reptes no tan treballats com els nostres, els quals
estan més adaptats a I'usuari.

FITES ASSOLIDES

01/2023 Ronda de finangament 730kE.

09/2023 Clients: més de 10 corporates (Danone,
CaixaBank Tech, MediaMarkt, Schneider
Electric, Accenture, Oracle, Zurich, etc.).

09/2023 Tecnic: Hem aconseguir automatitzar per
complet la correccid dels reptes i estem
treballant en un auto-generador.

2024 Vendes: Multiplicar >x2 la nostra facturacio.

2024 Técnic: acabar de desenvolupar i patentar
I'ecosistema d’autoavaluacio i creacioé de reptes.

2024 Usuaris: Multiplicar x2 els usuaris actuals
(gairebé 10.000).

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Necessitats

de financament M Facturaci6 «se«  EBITDA =

Estem plantejant una ronda de finangament de
cara a mitjans de I’'any que ve. Estem buscant 2
milions d’euros. Volem els diners per escalar I'equip
de vendes i poder accelerar el desenvolupament
de producte, ja que ara tenim certes tasques
operacionals qué passar-les a tecnologia ens
permetrien tenir molta més flexibilitat a I’hora
d’augmentar la borsa de clients. Amb aquests diners
podriem acabar de consolidar el mercat europeu

i comencar a pensar en l'asiatic, on ja hem vist
bastants possibilitats.

<¢¢* 45k€ consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE

Jordi Simo6 Climent

G2 jordi@nuwe.io
& 677 380 810
Q@ C/ Llacuna 162

08018 Barcelona

Jordi Simd Climent

CEO/in

Carlos Ibanez Cuadal

CRO/in

Guillem Moreno Bravo

CPO/iIn

Juan Manuel Vicente

CTO/in

&

treballadors

&

13k €
aportacioé de
I'equip

&

1m € capital
aixecat

= Tornar a I'index
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http://www.nuwe.io
https://www.linkedin.com/in/jordi-simo-climent/
https://www.linkedin.com/in/carlosibanezcuadal/
https://www.linkedin.com/in/guillemmoreno/  
https://www.linkedin.com/in/juanmav/

CNCLUB

D

¢

thenclubapp.com

14/2/2023

NCLUB és la xarxa social de I'oci nocturn que permet als seus usuaris connectar amb altres persones quan surten de festa de manera mes real.

NECESSITAT DE FINANCAMENT

12000 K

PROBLEMA | SOLUCIO

NCLUB és I’App mobil del moment, la xarxa social de
I’oci nocturn. Et permet connectar amb altres usuaris
quan surts de festa d’una manera més facil i real de
la seglient manera: abans de sortir, entres a la sala
virtual del club per veure quines persones també hi
assistiran, i conectes amb qui té interes en tu. Aixi
t'assegures una nova interaccio en la vida real que
probablement no passaria si no hi hagués aquesta
declaracio d’intencions.

MERCAT

El mercat target son totes aquelles persones que
surten de festa, tant si tenen parella com si en
busquen, centrant-nos actualment en public d’entre
18-25 anys. La manera amb la qual estem arribant
actualment a un cost de 0,30€ per usuari és a través
de TikTok, que fomenten a la viralitat.

MODEL DE NEGOCI

1.Ticketing i comissionatge de reserves VIP: comissio
per a totes les entrades i reservats venuts a través
d’NCLUB.

2.In-app Ads: patrocini de marques dins I'aplicacié
amb diversos placements.

3.Model freemium: pagament d’una subscripcid
d’aquells usuaris més predisposats.

~

COMPETENCIA

Actualment no existeix una app centrada en I'oci
nocturn que ofereixi el mateix valor que

NCLUB. No obstant, hi ha productes substitutius com
poden ser Tinder o Bumblee.

FITES ASSOLIDES

05/2023 Tancament de la primera ronda d’inversio.

08/2023 Assoliment dels primers 50.000 usuaris
registrats.

01/2023 Equip completament complementari i
multidisciplinar

12/2023 Assoliment dels primers 100.000 usuaris
registrats.

11/2023 Validacié del model de reserves a través dels
nostres partners.

12/2023 Creacié d’una marca atractiva i potent a
través del nostre nou col-laborador, Pablo
Amade, “brander” entre d’altres de Vicio.

2022 2023e 2024e 2025e
Necessitats
de financament M Facturaci6 «se«  EBITDA =

Busquem 250.000¢€, dels quals el 30% ja estan
compromesos, per tal de seguir amb la validacio

del model de negoci de reserves i per invertir en el
creixement exponencial de la base d’usuaris. Alhora,
també seguirem millorant I'algoritme per tal de no
només fer-lo més eficient sind per introduir millores
que ajudin a la consecucié dels nostres objectius.

<¢¢¢ 9 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Arnau Sendra Sabado

C2 arnau@nclubapp.com
% 653 634458
@ Provenca 504

08025 Barcelon

EQUIP

Srecko Stajic
CEO/in

Arnau Sendra
CFO/in

Amirala Masoomi
CTO/in

)

5 treballadors

&

25k €
aportacio de
I'equip

= Tornar a I'index

&
145 k capital
aixecat
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http://thenclubapp.com
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CPROFE DIGITAL

m il .
profe.com 9/3/2023

Ajudar als estudiants a desenvolupar tot el seu potencial.

PROBLEMA | SOLUCIO

Molts estudiants se senten desmotivats i endarrerits
respecte als seus companys. A més a més, trobar
professors de qualitat i confianca és dificil en zones
remotes o en marketplaces online. Profe.com ajuda
als estudiants a desenvolupar tot el seu potencial
combinant professors d’alta qualitat i tecnologia,
resultant en un aprenentatge personalitzat per a
I’alumne en una plataforma innovadora.

MERCAT

Profe.com es troba en el mercat de les tutories online
de 1,6 Bn € a nivell espanyol, i esta arribant als seus
potencials consumidores a través de continguts
onling, xarxes socials, anuncis en recerques, relacions
publiques i referencies.

MODEL DE NEGOCI

Profe.com ofereix els seus serveis mitjangant models
de subscripcio a estudiants, pares i escoles. Per

fer aixO se serveix d’un sistema IT, de tutors per

a la plataforma i plataformes de pagament online
per gestionar les comandes, consolidant un marge
d’aproximadament el 40%.

~

COMPETENCIA

e Escoles de reforg local: Guiu, Acadomia

* Plataformes de contingut online: Chegg, Course
Hero, Brainly

e Marketplaces de tutoria online: Preply, GoStudent,
Superprof

FITES ASSOLIDES

09/2021 Llangament del producte.
06/2022 Validacié del Product Market Fit.
05/2023 +30.000 € d’ingressos el mes de Maig.

06/2024 Expansio a Franca.
06/2024 Llangament d’una aplicacié mobil.
12/2024 Opcid de classes en grup en directe.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Milers d’ €

2022 2023e 2024e 2025e

Necessitats

de financament M Facturaci6 «se«  EBITDA =

S’esta organitzant una ronda de financament
“Pre-Series A” per captar 500.000 € d’inversors.
Els fons es distribuiran en desenvolupament de
producte, marqueting i operacions. Actualment,
s’han aconseguit aixecar 61.200 € i hi han 4.500 €
COMPromesos.

<¢¢¢ 51 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Morgan Eberoni

£Z2 morgan-eberoni@profe.com
%654 171 864

@ Plaza Pau Vila 1

08039 Barcelona

Silvia Rodriguez
CMO/in

Morgan Eberoni
CEO/in

Ernest Sanchezi
Co-founder /1IN

Carlos Blanco
Co-founder / in

Elisabeth Martinez
Co-founder / in

Y

9 treballadors 41k €
aportacio de

I'equip

&
900 k capital
aixecat

= Tornar a I'index
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https://www.profe.com
https://www.linkedin.com/in/silviarodriguezfernandez/
https://www.linkedin.com/in/morgan-eberoni-a6509166/
https://www.linkedin.com/in/ernest-sanchez/
https://www.linkedin.com/in/carlosblanco/
https://www.linkedin.com/in/elisabethmtzguardiola/

<TECHNO TEXTILE DOMAINS

A
ttdo.tech 01/9/2023 -

Seguretat com a valor fonamental.

PROBLEMA | SOLUCIO

Segons dades estadistiques del Ministeri de Treball,
a Espanya es registren aproximadament 100.000
accidents al mes.

El producte consisteix en una solucié tecnologica
embeguda en la roba de treball, que permeti
optimitzar les actuacions dels equips d’emergencia,
gracies a 2 funcionalitats:

COMPETENCIA

L'avantatge competitiu consisteix en la combinacio
de tecnologia de posicionament, sensors, actuadors
haptics i gestié d’alertes de manera integrada en
uniformes de treball i mantenint les caracteristiques
d’ergonomia d’un teixit quotidia. Els competidors
directes son Traxxs, Adresys i Intellinium.

1.En cas d’evacuacio, realitzar un recompte automatic FITES ASSOLIDES

al punt de trobada i una geolocatizacié precisa i en
temps real de les persones en zona de perill.

2.Habilitar la detecci¢ de cops i caigudes, un sistema
d’alertes automatiques i/o manual i funcionalitats
haptiques que interactuin amb I'usuari.

MERCAT

Es preveu un creixement exponencial dels teixits
intel-ligents en els propers 5 anys fins arribar als
US$15.000M a nivell mundial, on un dels principals
blocs es troba en IUs industrial. Entrarem al mercat
mitjancant proves pilot, distribuidores i col-laboracions
amb empreses de seguretat industrial.

MODEL DE NEGOCI

La font principal d’ingressos és en la venda o

el renting dels actius. També s’ofereixen serveis
addicionals, com el reemplagament d’actius danyats
0 les actualitzacions de software, que permeten una
economia circular i una major fidelitzacio. Lestructura
de costos esta basada en la creacié de valor.

08/2023 Desenvolupament de la tecnologia en mode
prototip.

09/2023 Constitucié de la societat.

10/2023 Premis Reimagine Textile.

12/2023 Subvencié “PADIH” + Finangament per valor
de 100.000€ - 150.000¢€.

06/2024 Creaci6 del primer MVP funcional.

12/2024 Primera col-laboracié amb empresa
industrial.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Necessitats

de financament M Facturacio eee EBITDA =

S’espera una inversid de 90.000€ per poder realitzar
el primer estadi definit al Pla d’empresa, que, entre
altres, inclou les primeres 3 iteracions del MVP
juntament amb proveidors externs especialitzats en
prototipatge i electronica impresa sobre teixits.

Es dura a terme durant Q4 2023 i Q1 i Q2 de 2024.

<¢¢* 400 € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Albert Dominguez

CZ2 adominguez@ttdo.tech
671783173

@ Placa de la Pau, S/N

08940 Cornella de Llobrega

EQUIP

Albert Dominguez
CEO/in

Xavier Nollai
CTO/in

Y

2 treballadors 10k €
aportacio de
I'equip

&
0 € capital
aixecat

= Tornar a I'index
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https://ttdo.tech/
http://www.linkedin.com/in/adominguezc
http://www.linkedin.com/in/xavier-nolla-b8bb90144/

(WAIIS SOLUTION

AT\
www il
. g wo M
waiis.eco 1/3/2022 . .

El vostre xofer personal per al desplacament diari. Assequible i sostenible.

PROBLEMA | SOLUCIO

Les opcions de transport existents no satisfan la
demanda. Una opci6 aclaparadora amb més de 25
aplicacions de transport de cotxes existents només
a Barcelona. | sorprenentment, durant les hores
punta, fins a un 80% de les sol-licituds de viatge estan
sent rebutjades pels conductors, deixant els clients
constantment frustrats i encallats. Al mateix temps, 3
milions de seients buits es desplacen diariament.
WAIIS organitza els desplagaments diaris connectant
a la perfeccio usuaris, proveidors de mobilitat i
optimitzant els viatges a través d’'un mercat tot en

un basat en IA. La nostra plataforma combina I'Us
compartit de cotxes, els viatges en cotxe i els viatges
compartits, i prediu les necessitats de desplagament
dels usuaris i maximitzant les opcions de transport
alhora que redueix els seients buits.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Un algorisme de mobilitat predictiva propietari que
funciona processant els parametres de geolocalitzacid
dels usuaris processats per Machine Learning per
generar patrons de mobilitat per a cada usuari
(destinacions, rutes, freqliencia, vehicle i posicié del
conductor o passatger) per creuar-los amb la resta

de patrons i proposar-los. opcions predictives de
transport compartit.

MERCAT

Dirigit a ciutats europees.

Tot i que el valor del mercat de la mobilitat esta una
mica estancat amb un creixement anual del 5%,

€s preveu que les solucions de transport en cotxe
representin una oportunitat d’1 mil milié d’euros
I'any 2030, pretenem liderar la transicié dels mercats
europeus cap a un model de mobilitat eficient
sostenible durant els propers 5 anys arribant als
nostres primers 12 milions d’usuaris que actualment
representen una oportunitat de valor de 2.000 milions
d’euros.

MODEL DE NEGOCI

El nostre model de negoci és molt senzill. Cobrim una
comissio per trajecte als operadors professionals (10-
20%) i una petita comissié a 'usuari final (25%) quan
connectem usuaris per compartir els seus viatges,
d’aquesta manera disminuim el preu final als usuaris
alhora que afegim valor al industria.

COMPETENCIA

Competencia directa: hem identificat un competidor a
Singapur (Ryde) amb una proposta similar a la nostra:
Mercat que combina el transport en cotxe, el viatge
compartit i el cotxe compartit impulsat per IA. Volem
aprofitar aquesta solucid amb una adaptacio perfecta
al mercat de la UE.

Competéncia indirecta: el mercat esta saturat

de solucions de transport, carpooling, lloguer i
agregadors (Google Maps, Uber, Free Now, Cabify,
etc.)

FITES ASSOLIDES

11/2022 1r acord de col-laboracié comercial amb el
soci de taxis a Barcelona i Madrid (+1.000
flota de taxis integrada a la nostra plataforma
que ofereix serveis de ride haling amb
pagament in-app).

06/2023 2n acord de col-laboracié comercial amb el
soci de moto-sharing més gran de la UE a
Barcelona i Madrid i integracio a la nostra
plataforma (Cooltra).

10//2023 Tercer acord de col-laboracié comercial amb

el proveidor de flotes de cotxes compartits
(GoTo).

12/2023 Llangament dels serveis de cotxe compartit.

02/2024 Recomanador de la petjada de mobilitat
WAIIS IA.

12/2025 50.000 usuaris de 'aplicacio; 1TME€
d’ingressos.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Necessitats
de financament M
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Facturacio sees EBITDA «=

Ronda d’inversid inicial: 800.000€ (Patrimoni net:
650.000€ + ENISA: 150.000€)

Estat completat: 37% (Patrimoni net: 150.000€ +
ENISA: 150.000€)

La nostra ronda de financament inicial s’utilitzara

per finangar els propers 12 mesos d’operacions

de 'empresa completant la solucié predictiva i
compartida i consolidant el hostre hegoci a Barcelona
i Madrid abans d’expandir-nos a mercats addicionals.

<¢¢* 20 k € consum mensual caixa

I?ERSONA DE CONTACTE
Alvaro Suarez Iribarne

G2 alvaro@waiis.eco

(% 686 317 533

@ Rambla Catalunya, 49, 3-1
08007Barcelona

EQUIP
Alvaro Suérez
CEO/In
Paulo Qémez
COO/In

Sara Jirpénez
CMO/In

g S

6 treballadors 60 k €
aportacio de
I'equip

&
300 k €
capital aixecat

= Tornar a I'index
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http://www.waiis.eco
http://linkedin.com/in/alvarosuareziribarne/
https://www.linkedin.com/in/paulogomezp/
https://www.linkedin.com/in/sarajimenezsol%C3%A0/

<YUMMINN

D

¢

umminn.com

29/1/2021

La manera més facil i rapida de pagar a taula o demanar i pagar, augmentar les valoracions i les ressenyes i millorar la fidelitat en I’hospitalitat.

PROBLEMA | SOLUCIO

Problema: I'hospitalitat necessita ajuda

1.Gran repte de manca de personal.

e Un 10% menys de cambrers en comparacié amb
pre Covid-19.

e Dificultat per trobar i retenir cambrers (60% de
rotacio).

2.Els temps d’espera sén un gran dolor.

e Limita el potencial d’ingressos.

* Afecta negativament les experiencies dels
comensals.

3.Els temps d’espera sén un gran dolor.

e Limita el potencial d’ingressos.

* Afecta negativament les experiencies dels
comensals.

Solucié: Yumminn és la manera més facil i rapida de

pagar o demanar i pagar, augmentar la valoracio i les

ressenyes i mantenir el sopar a I’hospitalitat. Gracies

a la nostra aplicacié web integrada amb el TPV i

el nostre menu intel-ligent ajudem les empreses a

millorar la rendibilitat, motivar I'equip, atreure clients,

augmentar la fidelitzacio i I'experiencia del client.

MERCAT

Mercat total adrecable a Espanya (TAM)= 600 M€
només en restaurants.

Europa: 7BE€.

A nivell mundial; 7,5 T€.

MODEL DE NEGOCI

Avui és una tarifa per transaccio + Saas (subscripcio).

Tarifa per transaccio:

* Paga ataula: 0,70% - 1,00%

e Comanda i paga: 1,50% - 2,00%
Subscripcio:

e Valoraci6 i ressenya de Google: 30€

e Fidelitat amb la devolucio de diners: 19€

e Ressenya del cambrer: 19€

e Més per venir...

Per0 en el futur afegirem també els ingressos
publicitaris “one shot o recurrents” procedents
principalment de FMCG (F&B) i empreses de serveis
financers (bancs, targetes de credit, etc.).

COMPETENCIA

A escala mundial; Sunday, Sr Yumm i Qlub. Yumminn

té un producte superior al Sunday i Qlub amb més

funcions i més personalitzable per a la marca de

restaurants..

Espanya: som els més grans, pero encara som petits,

imaginem el potencial

e Honei: una empresa més petita de comanda i
pagament.

¢ QR Check: solucié més basica de comandes i
pagaments.

e Cheerfy: una solucid més centrada en el CRM i el
lliurament.

FITES ASSOLIDES

06/2022 Presentacio6 oficial de la solucid de pagament

12/2022 Tanquem I'any amb 80 clients i 2,7M€ a GTV
(Gross Transaction Value).

09/2023 Superem els 5SM€ en GTV any avui en dia.

12/2023 Tancar un client corporatiu (una important
cadena de restaurants).

01/2024 Tancar una associacié amb una empresa de
F&B que ens pugui ajudar amb I'expansio del
nostre producte (actualment estem fent dues
proves pilot amb una empresa de cervesa i
begudes alcoholiques).

07/2024 Comencar I'expansio internacional.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Necessitats
de financament M

2024e 2025e

Facturacio eee. EBITDA e«

Actualment estem executant una extensié de 400k€
de la nostra darrera ronda Seed d’1 M€ amb el mateix
preu per accié que fa un any, guan teniem només 80
restaurants.

<¢¢* 49 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Christian Campillo Dachs

%% 99 388 031
@ Almogavers 180
08018 Barcelona

C2 Christian.campillo@yumminn.com

CEO/in

Gonzalo Rodriguez
CCO/in

Nioolés. Megias
COO/In

Roger Solis
CTO/in

Javier Sanchez
CPO/in

Christian Campillo Dachs

e

16 140k €
treballadors aportacio de
I'equip

&
1,5 k € capital
aixecat

= Tornar a I'index
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http://yumminn.com
https://ttdo.tech/
https://www.linkedin.com/in/christiancampillodachs/
https://www.linkedin.com/in/jgrodm/
https://www.linkedin.com/in/nicolasmegias/
https://www.linkedin.com/in/roger-sol%C3%ADs-872328a4/
https://www.linkedin.com/in/jsanchezprandi/
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<AEROFYBERS TECHNOLOGIES

b

23/9/2019

&

aerofybers-technologies.com

= o

Transferir la tecnologia de produccio d’aerogels de cel-lulosa biodegradables i biocompatibles.

PROBLEMA |1 SOLUCIO

Els productors de materials porosos que utilitzen
plastics tenen el problema que sén materials
contaminants, dificilment reciclables i d’alta petjada
de carboni. Es poden substituir potencialment per
aerogels de cel-lulosa. A banda, hi ha demanda de
materials porosos biodegradables i biocompatibles
que millorin les prestacions dels actuals, com ara
certes aplicacions biomediques, cosmetiques o
mitjans filtrants.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Procés d’obtencit patentat.

MERCAT
El SOM és de 170 ME. Arribarem a través de

codesenvolupaments previs per validar la tecnologia
amb clients interessats.

MODEL DE NEGOCI

El nostre model de negoci passa pels llicenciaments
de la patent per a usos, periodes i arees geografiques
determinades. Per assolir-ho, ens cal inversio en
personal i recursos técnics i comercials.

~

COMPETENCIA

Les solucions actuals passen per materials porosos
de baixa qualitat amb base de cel-lulosa, perd no
posseeixen les caracteristiques avangades nostres en
quant a porositat, resisténcia a la humitat o propietat
mecaniques.

FITES ASSOLIDES

01/2022 Comencament dels primers pilots amb
empreses (no remunerat).

11/2022 Premi Rotary Club i admissio a programa
AgrotechUV.

01/20283 Signatura de I'Acord de Transferencia de
Tecnologia i contracte de col-laboracié amb
IATA-CSIC.

12/202 Primer contracte de codesenvolupament
d’aerogels amb empresa.

04/2024 Primera part de la ronda d’inversio.

12/2024 Primera llicencia signada.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Necessitats

de financament M Facturacio ssee  EBITDA ==

Necessitemn 400.000€ per obtenir els recursos
necessaris per complir amb el pla de negoci, que
basicament contempla 2 anys de desenvolupament
tecnologic amb les empreses interessades i futures
receptores de la llicencia del procés. Entre les
despeses que cal cobrir estan:

-Capital huma com 1 técnic de laboratori i un

COO, materials i petit equipament per la R+D
necessaria, accions de marqueting i comercialitzacio,
manteniment i/o0 creacié de patents, subcontractes a
gestoria fiscal-laboral, agéncies d’'IPR, desgravacié de
R+D a agéncies d’IPR o gestié de projectes i costos
indirectes associats.

La ronda s’estructura en un maxim de 2 anys (2023

i 2024) i es pensa complementar amb crédits tous
d’Enisa.

(*** 5,5 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Alberto Calleja

C2 joan@bookline.io
%616 873 858

Q@ EDIFICI EUREKA, Campus UAB
08193 Cerdanyola del Valles

Alberto Calleja
CEO/in

Isaac E.Senito
CTO/In

Amparo Lopez

Scientific Advisor | /in

Marta Martinez

Scientific Advisor | /in

&4

4 treballadors

&

3k €
aportacio de
I'equip

&
480 k €
capital aixecat

= Tornar a I'index
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https://www.aerofybers-technologies.com  
https://es.linkedin.com/in/alberto-calleja-l%C3%A1zaro-4870a21b
https://es.linkedin.com/in/isaac-benito-gonz%C3%A1lez-bb30001aa
https://es.linkedin.com/in/amparo-l%C3%B3pez-77211944
https://es.linkedin.com/in/marta-mart%C3%ADnez-sanz-5957a036

<BOOKLINE

Sow D M
o | oo
bookline.io 23/9/2019

Bookline esta especialitzat en la programacio assistents de veu, vinculats al llibre de reserves del negoci. Permet augmentar la satisfaccio del client i estalviar
temps automatitzant les interaccions per telefon i whatsapp. Oferim la millor intel-ligencia conversacional per una atencio excepcional en qualsevol model de
negoci. Redueix costos, guanya clients i millora I'atencio al client en temps record.

PROBLEMA | SOLUCIO

Nosaltres sabem que cada trucada perduda és una
oportunitat de negoci perduda, i el no show pot tenir
un impacte significatiu en I'eficiencia i la rendibilitat
de 'empresa. Amb el nostre assistent de veu, les
empreses poden assegurar-se de que cada trucada
sigui atesa, independentment de I'hora del dia, o del
volum de feina dels agents d’atencio al client. Aixd no
nomeés millora I'experiencia del client, sind que també
augmenta les oportunitats de negoci i la rendibilitat
de 'empresa. En resum, el nostre assistent de veu
amb intel-ligencia artificial representa una millora
significativa en termes d’eficiencia.

El nostre producte es basa en els assistents de

veu i per WhatsApp en multiples idiomes. Es un
assistent de veu d'’intel-ligencia artificial dissenyat

per transformar la manera en que les empreses
interactuen amb els seus clients per telefon. A
diferéncia dels sistemes de resposta de veu interactiva
convencionals, el nostre assistent de veu és capac
d’entendre i contestar a les consultes dels clients en
llenguatge natural, proporcionant una experiencia
d’usuari molt més fluida i eficient. Actualment, esta
present en més de 500 negocis del sector de la
restauracio, retail i hotels. Automatitza reserves,
recordatoris, loyalty programs, upselling, cross-selling,
cancel-lacions, FAQ’s i molt més.

MERCAT

El nostre producte es basa en els assistents de

veu i per WhatsApp en multiples idiomes. Es un
assistent de veu d'’intel-ligencia artificial dissenyat
per transformar la manera en que les empreses
interactuen amb els seus clients per telefon. A
diferéncia dels sistemes de resposta de veu interactiva
convencionals, el nostre assistent de veu és capac
d’entendre i contestar a les consultes dels clients en
llenguatge natural, proporcionant una experiencia
d’usuari molt més fluida i eficient. Actualment esta
present en més de 500 negocis del sector de la
restauracio, retail i hotels. Automatiza reserves,
recordatorios, loyalty programs, upselling, cross-
selling, cancelacions, FAQ’s i molt més.

MODEL DE NEGOCI

La nostra principal font d’ingressos es basa en una
tarifa plana que cobrem als nostres clients pel servei
de l'assistent de veu. Principalment provenen de la
industria de la restauracio, perd aquests Ultims mesos
s’han incorporat altres industries com I'hotelera i la de
salut. Els nostres costos es divideixen en directes, que
representen un 20% del total de la facturacio, costos
comercials, que representen un 65%, i finalment

els costos d’estructura, que representen un 20%
aproximadament.

COMPETENCIA

La competencia al sector de I'lA conversacional a
nivell nacional la podem categoritzar en: agencies de
programacio, plataformes d'lA no-code i assistents
de veu as a service. En el primer grup, tenim a
BotsLovers 0 1milionbots, capaces de servir a grans
empreses com Carrefour o Cabify, perd tenen un
model poc escalable. Destinen tot el seu equip a crear
les experiencies de veu dels clients exclusivament.

En el segon grup, trobem Landbot o Oct8ne, els
quals proporcionen plataformes no-code per crear
experiencies de veu a mesura. El problema és que,
encara que €s molt senzill fer alguna cosa simple,

per experiencies més complexes (com per exemple,
gestio de reserves integrades a un sistema de tercers),
requereixen que I'empresa tingui personal amb el
temps i les habilitats per fer-ho. En el tercer grup,
trobem a Bookline com a referent, tot i que han sorgit
serveis alternatius com CoverAssistant o BookyBot
en el sector de la restauracio, perd tenen una quota
de mercat molt limitada. En hotels, la competencia
€s encara més menor, o no s’iguala per al model de
negoci tan poc flexiu que presenten i els llargs temps
d’implantacio.

FITES ASSOLIDES

07/2023 Ronda de finangament assolida de 1M.

03/2023 Desenvolupament de noves linies de negoci:
Hotels i Sector sanitari.

09/2023 Acord comercial amb lider de la industria de
la restauracio.

01/2024 Expansi6 internacional: Creixement en clients
a ltalia, Portugal, Alemanya i Regne Unit.

02/2024 Consolidacié en el mercat hoteler i sanitari.

01/2024 Desenvolupament de noves linies de negoci:
Logistica i Bellesa.

NECESSITAT DE FINANCAMEN
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Milers d’ €
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Necessitats

de financament M Facturaci6 «se«  EBITDA =

(*** 48 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Joan Salvatella Ibainez

CZ joan@bookline.io

(% 666 126 203

Q@ Muntaner, 200, ent.2
08036 Barcelona

EQUIP

Joan Salvatella .
Co-Fundador CTO /In

Federico Buldin
Co-Fundador director comercial / In

A & &

- € aportacio 1,2m€

treballadors de I'equip capital aixecat

= Tornar a I'index 52


http://bookline.io
https://www.succipro.com
https://www.linkedin.com/in/joan-salvat ella/
https://www.linkedin.com/in/fede-buldi n-31518a92/

<FLEXIBLE INTEGRATED CIRCUITS

b

5/1/2022

&

flexiic.tech

FlexiiC, spin-off de I'lMB-CNM, CSIC, dissenya xips flexibles sostenibles.

PROBLEMA | SOLUCIO

El nostre projecte crea xips i sistemes organics per

a sensors i loT, utilitzant tecnologies avancades de
manufactura additiva, oferint preus competitius i
flexibilitat mecanica. Desenvoluparem una gamma
de productes per a mercats especifics. La primera
aplicacio sera un sistema de sensors per a la logistica
alimentaria, basat en un microsensor innovador
desenvolupat en col-laboracié amb I'lMB-CNM
(CSIC). FlexilC proporcionara tecnologia de deteccid
de perdua d’atmosfera protectora en envasament
alimentari, amb alta sensibilitat, resposta rapida, cost
baix i baix consum energgtic.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Es té llicenciada una patent de sensors de NO2
impresos de propietat de I'lMB-CNM, la Universitat de
I’Algarve i la Universitat de Girona.

MERCAT

Comencgarem amb una estrategia enfocada a
Europa, utilitzant col-laboracions locals. Després,
ens expandirem cap a Nord America amb xarxes
de distribuci6 i socis estrategics. A partir del 2027,
implementarem una estratégia digital global per
construir una presencia global en I'electronica
organica.

MODEL DE NEGOCI

’empresa destaca en dissenyar xips organics amb
tecnologia d’electronica, permetent la integracié d’
IC en sistemes flexibles, oferint solucions uniques i
economiques. El producte utilitza materials avancgats
per a la sonoritzacio, destacant-se en flexibilitat,
sostenibilitat i baix cost.

COMPETENCIA

En cada sector que proposem solucions hi ha
competidors, dins del disseny de circuits en
electronica organica som la primera empresa a nivell
mundial que es dedica en exclusiva. Aquesta situacio
ens permet oferir solucions innovadores en multiples
ambits.

FITES ASSOLIDES

05/2022 Primer PDK desenvolupat per tecnologies
flexibles en el moén.

06/2023 Formacié de I'equip.

09/2023 Primer demostrador en el ambit
d’autenticitat.

01/2024 Primer blocs d'IP en I'ambit.

06/2024 Primer demostrador en |'area de venda al
detall.

12/2024 Primer tag RFID flexible.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Necessitats

de financament M Facturacio eee- EBITDA e

L’empresa actualment obté ingressos amb els
serveis de generacié i manteniment de PDK i el
desenvolupament de projectes. Es preveu necessitar
finangament addicional per assegurar un creixement
continu. Aquests fons es destinaran a impulsar

la implementacio dels productes, investigacio i
desenvolupament, amb 'objectiu de garantir un
creixement estable i sostenible a llarg termini.

(*** 5 k € consum mensual caixa

(

PERSONA DE CONTACTE
August Arnal Rus

CZ august.arnal@flexiic.tech

®% 937 03 93 60

@ Avinguda Cerdanyola 75 1er
08173 Sant Cugat del Valle

EQUIP
Dr. August Arnal

Jordina.l Juvanteny
CFO/In

Ing. Joan Plana
ClOo/in

CEO/In

&4

S &

5 treballadors 2k € 500 k €
aportacio de capital aixecat
I'equip

= Tornar a I'index 53


https://www.aerofybers-technologies.com  
https://es.linkedin.com/in/augustarnalrus
https://es.linkedin.com/in/jordina-juvanteny-gonzalez-053971163
https://es.linkedin.com/in/joan-plana-vil%C3%A0-27748364

<FLOC AMMONIA SOLUTIONS

b

17/1/2023

&

floc-ammonia-solutions.com

Recuperem el nitrogen amoniacal de les dejeccions ramaderes en forma de fertilitzant inorganic.

PROBLEMA | SOLUCIO

Problema: la contaminacié per nitrats del sol i
les aigles subterranies en la ramaderia intensiva,

I'obtencid de fertilitzants a partir de processos quimics

intensius en energia i externalitats. Solucio: hem
desenvolupat una membrana (en procés de patent)
que recupera el nitrogen amoniacal dels purins en

forma de fertilitzant inorganic (sulfat d’amoni). El nostre

sistema redueix la contaminacio per nitrats, es basa
en un procés que es pot realitzar a la mateixa granja
i que té un consum energetic insignificant i dona una
nova font de subministrament a les empreses de
fertilitzants.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Hem fet un estudi de patentabilitat que ha donat
favorable i ara estem iniciant el procés de la patent.

MERCAT

Ens adrecem a totes les granges de ramaderia
intensiva i a totes les empreses de fertilitzants. Els
nostres equips es subministraran a les granges amb
acords amb les empreses de fertilitzants.

MODEL DE NEGOCI

Els ingressos provindran de la venda de maquinaria i
dels servei post-venda.

COMPETENCIA

Entenent que la tecnologia de membranes no existeix
actualment, les solucions del tractament dels purins
actualment van per les plantes de biogas (basades
en bacteris, important obra civil i elevats costos

de manteniment) I'stripping (altament consumidor
d’energia i que no recupera nitrogen). L’empresa
Rotecna té el producte Techapur que s un procés
fisico-quimic d’eliminacié perd no de recuperacio

del nitrogen. Nosaltres, a més no només recuperem
nitrogen siné també fosfor i potassi.

FITES ASSOLIDES

05/2022 Informe de patentabilitat favorable.

06/2023 El Centre d’Estudis Porcins de Lleida es
mostra interessat en donar suport a la
tecnologia i a acollir el projecte pilot del MVP.

09/2023 FLOC passa la pendltima fase de la
competicioé de startups EIT JumpStarter.

01/2024 Concessio de I'ajut per fer el MVP al CEP de
Lleida.

06/2024 MVP plenament operatiu al CEP.

12/2024 Resultats certificats pel CEP.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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de financament M Facturacio e EBITDA =

Les necessitats d’inversid son per a la contractacio
d’un enginyer quimic i la realitzacié dels equips amb
els requeriments comercials, aixi com pel pagament
de les despeses de patent.

PERSONA DE CONTACTE
Xavier Crusat

CZ xcrusat@gmail.com
% 656 940 977

@ Av. Sta. Margarida, 22
08530 La Garriga

EQUIP

Xavier Crusat
CEO/In

Francesc Mas
CTO

& & &

2 treballadors 3k€ 0k € capital
aportacio de aixecat
I'equip

= Tornar a I'index 54


https://www.floc-ammonia-solutions.com/ca
http://www.linkedin.com/in/xavier-crusat

<HELLO.APP

hello.a 16/2/2023

Fes allo en el que creus.

PROBLEMA | SOLUCIO MODEL DE NEGOCI NECESSITAT DE FINANCAMENT

o
I 0

PERSONA DE CONTACTE

Problema: Centralitzacio. Tota la informacié a internet Model de subscripcio freemium, diferents plans 10.000 e Alvaro Pintado Santaularia
es guarda de forma centralitzada, aixo vol dir que d’emmagatzematge per a individuals i plans 8000 2 alvarobusinesscontact@armail.com
és 100% controlada per una sola entitat i tot depén personalitzats per a empreses. La nostra estructura w 0000 % 589 104 487 Jmat
d'ella, aixd no és eficient, ni segur, ni sostenible. de costos és molt baixa donat que el cost de 0 ‘2‘888 @ Avinguda Carril 30-36
Els usuaris depenen d’aquesta entitat i d’aquesta I'emmagatzemament descentralitzat és molt barat s 0 08173 Sant Cuaat del Vallé
. gat del Vallés
manera no tenen el total control de les seves dades (+25.000 nodes), ens costa mantenir 1tb a la nostra 2000
ni de I'accés a les mateixes. El cost elevat d’aquests infraestructura aprox 60cent / mes. Els nostres
“clouds” també és un punt important. marges estan tots per sobre del 80%. 2022 2023e 2024e 2025e
Solucio: Descentralitzar. La nostra solucié és crear Necessitats
un “DropBox descentralitzat”, una stper app de financament M Facturaci6 ... EBITDA —
descentralitzada on els usuaris/empreses poden EQUIP
guardar arxius com si fos un drive de manera segura Les solucions més semblants al que plantegem serien Per a la seglent ronda de finangament busquem
i molt més barata (1/10 del cost d'AWS). També Storj i Filecoin. El problema és que aquestes solucions ~ 1:000.000 € per treure la stper app a I'app store Alvaro Pintado Santaularia
aquesta sUper app permetra als usuaris guanyar mai no aconseguiran que el public generalista | Google play perque la gent ja pugui ser node | CEO /in
diners oferint espai d’emmagatzematge dels seus les utilitzi o entengui perqué son creades per a comengar a guanyar diners a canvi del “storage”
mobils/dispositius a la xarxa de manera molt senzilla. desenvolupadors. Nosaltres estem dirigits a tot el mén del seus dispositius que posaran a disposicié de la Alexander Baikal
Estem treballant en la creacio de la primera xarxa i hem construit una producte ‘web2.5’, basicament infraestructura. La nostra idea és que sigui una ronda o ‘?éar} i(;r aikalov
d’emmagatzematge descentralitzada basada en ajuntem el millor de la tech web3 i el frontend de web2 ~ VC-
dispositius mobils en tot el mén (blockchain i webg3). per a una facilissima adaptacio.
o |
¢¢ 8 k € consum mensual caixa
Tenim els nostres algoritmes privats encara que el 03/2023 Arribem als 8.000 usuaris al nostre prototip. 5
projecte sigui open-source. 04/2023 Arribem als 60.000 arxius pujats a la red amb é’ ES @

un Unic prototip.

MERCAT 05/2023 Premi al UPC Talent Emprenedor. 2 trepalladors 10k € 150 k €
capital aixecat

aportacio de
500 Milions d’usuaris a web3, TAM per ser node 02/2024 100.000 usuaris. Iequip
3 mil milions de persones. Nosaltres volem ser 03/2024 100 Tb d’informacio a la xarxa.
els encarregats i els primers en portar el mercat 04/2024 + 50.000 nodes actius emmagatzemant
tradicional a web3, per fer aixo utilitzem les xarxes dades.

socials ( Tiktok, Instagram, YT etc.. ) per arribar al
public generalista. | per al public web3 Twitter, Medium
i influencers del sector.

= Tornar a I'index 55
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https://www.linkedin.com/in/alvaropin tado
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<IMPROFIT.AI

b

11/1/2022

&

Improfit.ai

mim

Ajudar a terapeutes del mon de la salut amb visio computacional i intel-ligencia artificial a poder exercir la seva professio de manera meés eficient i eficac.

PROBLEMA | SOLUCIO

Els especialistes segueixen realitzant la majoria
d’aquests exercicis sense cap suport tecnologic. Aixi
doncs tant la propia practica com el seguiment del
pacient son ineficients i a vegades porten a errors
humans.

Amb Improfit I'especialista compta amb un suport que
ajuda a realitzar els exercicis a la perfeccio, ja sigui
presencialment o des de casa, i la eina també ajuda a
mantenir un seguiment i crear unes pautes per a cada

cas
MERCAT

Testejant dins 'espai del benestar. Qualsevol centre
public o privat, o inclis organitzacions de benestar o
esportives estarien dins del target.

Centrats en fithess i en hospitals de rehabilitacio en
aquest moment.

Definint estrategia de GTM durant les properes
setmanes per baixar al ninxol que més convingui.

MODEL DE NEGOCI

Es un model de SaaS per subscripcio:

Cobrem per usuari entre 2 i 4€/mes. Hi ha un minim
de 2KE mensuals.

També s’han realitzat projectes amb tecnologia
embedded, aquests projectes sempre han de ser
superiors a 100K€ de facturacio.

COMPETENCIA

Kemtai, Trak, KaiaHealth, Sword Health...

El nostre avantatge és que hem fet una eina propia
per crear exercicis faciiment i que som multitenant
(multiplataforma per integracié SDK o marca blanca).

FITES ASSOLIDES

04/2023 Signatura contracte Techogym.

06/2023 Comencar a treballar en SaaS.

10/2023 Interés de 3 clients en ambit sanitari i
activacio de comunitats.

11/2023 Acabar proves de concepte amb 2 hospitals
Acabar prova de concepte amb 2.000.
persones a Singapur que provaran la solucio.

12/2023 Comencar a monetitzar (a més dels projectes
que tenim amb Technogym), la plataforma
SaaS.

01/2024 Posar en marxa la creacié d’exercicis dins
del SaaS (exercise Builder).

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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0
2022 2023e 2024e 2025e
Necessitats .
de financament M Facturacio eee. EBITDA e

Aixecant 500.000€ dels quals ja tenim 140.000.
Estem en converses avancgades per 200.000€ més.
Necessitem la ronda per a finals de 2023.

Ara tenim 4 proves i cartes d’intencions amb clients,
a partir d’aqui comencgar amb el recurrent durant Q1
2024.

Els diners son per a I'’equip de desenvolupament i
contractar algu de producte.

(*** 35 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Andreu Casadella

C2 andreu@improfit.ai

(% 666 538 098

@ Avinguda Josep Tarradellas 20, 6e pis
08029 Barcelona

EQUIP

Andreu Casadella
CEO/In

Aldo Chiecchia
CTO /in

& & &

9 treballadors 100k € 565 k €
aportacio de capital aixecat
I'equip

OSabadell
BStartup

= Tornar a I'index 56
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<LIVE FRESH BIOTECH

b

14/3/2022

&

livefresh.org

Millorar la sostenibilitat del planeta i el benestar i qualitat de vida de les persones amb tecnologies d’absorcio de calor i alliberament de fred ecologiques,
reutilitzables i que no necessiten energia externa i generen empremta de carboni negativa.

PROBLEMA | SOLUCIO

Problemes a resoldre: 1) Abséncia de solucié de fred
sostenible de qualitat 2) Produccié creixent de CO2 i
Contaminacio 3) Impacte de I'escalfament Global en
els éssers vius i les empreses.

La Solucié: 1) Les nostres tecnologies de fred no
necessiten energia eléctrica per absorbir calor i
alliberar fred, i redueixen el malbaratament d’aigua 2)
Una solucié econdomica i Sostenible amb una vida util
de més de deu anys 3) Usable en éxit en tot tipus de
sectors, necessitats i aplicacions en ser configurable a
cada necessitat.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

La Recerca, Desenvolupament i Innovacié sobre
aquestes tecnologies va comencar fa 12 anys,
tenim dues patents registrades als Estats Units i
Europa, estem presentant una tercera per proveir
fred permanent sostenible per al transport, i en
desenvolupament el producte microencapsulat amb
nanotecnologia.

MERCAT

Les nostres principals linies de negoci son: 1) Salut

i Benestar huma 2) Esports i Oci 3) Salut i Benestar
animal/mascotes i cavalls 4) Cascos, gorres i barrets
5) Transport i Logistica refrigerats en vehicles |
mitjans de sec no contaminants 6) Peces de roba i
calcat: “Wearable Cool” 7) Hosteleria i restauracio:
alimentacio i begudes 8) Mobiliari d’exterior i coixins 9)
Ortopédia Activa

10) Refrigeracié d’equips electronics i informatics

11) Proteccid Industrial, per a bombers, forces de
seguretat i treballadors a I'exterior 12) Materials

de construccio per fer habitatges més ecologics i
sostenibles.

Som una deep tech, centrats en crear solucions

en base a les nostres tecnologies. Ens basem en
distribuidors per geografies i sectors d’activitat, que
tinguin xarxes comercials i sistemes de distribucio
per arribar als punts de venda i consumidors en cada
sector.

També tenim el model de negoci de llicéncia i royalties
per fabricar solucions per a marques liders del seus
sectors, als que contactem directament.

MODEL DE NEGOCI

Tenim tres models d’ingressos: 1) La venda a
distribuidors de les nostres solucions estandard, 2) o
d’una especifica feta segons els seus requeriments 3)
i la cessio de llicencies per fer productes de marques
liders als seus sectors. A l'inici de I'empresa ens
basem en el primer que és el que ens donara un
creixement progressiu i recurrent des del curt termini.
Un cop dissenyada i construida la fabrica a I‘area
metropolitana de Barcelona, per poder produir
integrament a Catalunya, Espanya, Europa, la seva
amortitzacio i la constant inversié necessaria en
automatitzacio es la principal partida economica.

La R+D+i i la millora continua suposen la segona
partida més important i la garantia d’estar sempre
liderant I’estat de I'art de les tecnologies de fred.

El Capital Huma anira consolidant-se com la

inversid més important amb el nostre creixement i
internacionalitzacio.

Les matéeries primeres sén el major cost en I'escandall
del producte, que abans d’imputar les partides de
costos abans comentades, ofereixen un marge molt
atractiu per als nostres inversors.

COMPETENCIA

Actualment encara s’utilitza només I'aigua congelada
com a refrigerant (ho podem veure cada setmana
guan un esportista d’elit es lesiona i li posen glagons
de gel i film de plastic de cuina, i també en pilots de
MotoGP o F1- que per aixo fa més de 5 anys que
usen les nostres solucions) el que és poc efectiu
térmicament, poc eficient per a I'objectiu cercat, i
malbaratador d’energia i aigua.

Les solucions de “gel blau” sén basicament aigua amb

colorant i un flexant envasada, que has de posar al
congelador i al principi crema de fred i dura molt poc.
Aqui tenim des d’una multinacional global con 3M fins
a fabricants de marca blanca asiatics, tots ells amb
poc valor afegit. Per aixo és tant comu sentir que les
persones s’estimen més posar-se a la lesio, cop o
inflamacié una bossa de pesols del congelador.

Les solucions basades en les nostres tecnologies no
requereixen del congelador per carregar-se de fred,
no cremen de fred, i la seva durada(programable i
adaptable) és molt superior a qualsevol altre producte
del mercat.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Facturacio sees EBITDA «=

Estem en la segona fase de la ronda d'1M€E. En la
primera fase van entrar 400k€. Tenim per tant 600k
per tancar, tenim molts interessats per 300kE, i
restarien 300k addicionals nous.

<¢¢* 9 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Chema Chaqués

CZ jmchaques@livefresh.org
% 609 737 356

@ C/Casp, 56 ppal esq
08010 Barcelona

EQUIP

Nestor Jacob
R+D+i/INn

Guillem Ribelles
Operacions /1IN

&

2m€
aportacio de
I'equip

£

treballadors

&
414 k €
capital aixecat

= Tornar a I'index

57


http://www.livefresh.org
https://www.linkedin.com/in/nestor-jacob-b0277 320/
https://www.linkedin.com/in/guillem-ribelles/

<PACK2 EARTH

AN
www B

pack2earth.eco 21/1/2022

Materials avancats d’economia circular per substituir els plastics d’origen fossil.

PROBLEMA | SOLUCIO

Els residus plastics contaminen el medi ambient i
generen microplastics i substancies perjudicials per a
la salut. Reciclar plastic requereix afegir plastic verge
per mantenir les propietats mecaniques, tarda cents
d’anys a degradar-se i genera microplastics.

A Pack2Earth hem desenvolupat biomaterials per a
I’economia circular, que es composten a temperatura
ambient (reciclatge organic) i son perfectes per
envasar productes secs i semiliquids de llarga vida,
aixi com liquids. El film flexible i el material d’injeccio
son aptes per a |'Us alimentari i no alimentari i se’n
poden fer bosses, sobres i doypacks, i articles que es
fabriquen en un motlle, com gots o safates.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Tenim presentades dos patents EU/PCT, una pel
material d’injeccid i una altra pel film flexible, que ja
han passat examen.

MERCAT

La industria de I'alimentacié acapara el 70% del
mercat de packaging biodegradable i Pack2Earth es
mou en uns segments estimats en 52 mil milions $ al
2026.

Ens adrecem als fabricants de film flexible i als
compounders de materials perqué puguin oferir els
materials Pack2Earth als seus clients, és a dir, les
marques gue volen reduir el plastic d’origen fossil.

MODEL DE NEGOCI

El nostre model de negoci és B2B. Consisteix a
llicenciar els drets de propietat intel-lectual dels
nostres materials als fabricants de film i compounders
a canvi d’un percentatge sobre les vendes que fan.

El marge és molt alt, al voltant del 70%, perqué és un
model basat en llicencies i faciiment escalable.

COMPETENCIA

En materials compostables a temperatura ambient,
som els Unics amb materials aptes per envasar
productes secs o semiliquids de llarga vida Util. Tenim
competidors com Notpla, perd no permet una llarga
vida util, requereix maquinaria seva i refrigeracio dels
productes, o Lactips que té materials solubles a
I'aigua, per tant no aptes per a semiliquids.

FITES ASSOLIDES

09/2023 Gracies a I'ajut Startup Capital d’ACCIO,
iniciem un projecte de R&D d’un nou grau
del nostre material d’injeccidé compostable
a temperatura ambient que servira per fer
ampolles, per exemple, ampolles d’aigua.

08/2023 Estem treballant en projectes de prevenda
0 desenvolupament amb 25 clients,
incloent 3 grans corporacions globals del
sector alimentacio i d’articles de la llar
que no podem mencionar per acord de
confidencialitat, tots ells estan interessats en
envasar els seus productes amb els nostres
materials sostenibles.

06/2023 Acceptacio al programa KMZERQO, triats per
fer proves de concepte per Vicky Foods i
Incarlopsa.

03/2024 Productes envasats als nostres materials
disponibles per comprar als lineals.

12/2024 Segona ronda de finangament tancada
d’aprox. 850.000 euros.

04/2024 2 nous graus del nostre material d’injeccio
ja en lineals: injeccioé bufada (ampolles, etc.)
i termoconformat (safates, pots de iogurt,
etc.).

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Ara estem tancant els Ultims tiquets d’una ronda de
notes convertibles de €950k per concloure alguns
dels projectes amb clients que tenim entre mans i
comengar a facturar. En el segon semestre 2024,
obrirem una 2na ronda d’aprox. 850.000 euros en
capital amb una valoracié més elevada, donat que ja
tindrem traccid de mercat, per escalar la facturacio
internacionalment, ampliar I’equip i executar el
programa de R&D per ampliar I'oferta de materials.

(*** 50 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Francoise de Valera

G2 francoise@pack?earth.eco
(%653 515 701

@ Passeig de Gracia, 95, 5¢ - 1a
08008 Barcelona

EQUIP

Francoise de Valera
CEO/In

Glenn Du Pree
CLO /in

& & &

8 treballadors 438 k € 540 k €
aportacio de capital aixecat
I'equip

= Tornar a I'index 58
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<PLANET BIOTECH

AT
www B

planet-biotech.com 2/12/2022

“More crop per drop”. Som una startup que desenvolupa bioestimulants per induir resisténcia a la sequera i a altes temperatures en cultius agricoles.

PROBLEMA | SOLUCIO

La sequera causa el 40-60% de les pérdues agricoles
globals (+35 mil milions €/any). A mesura que creix la
demanda d’aliments, I'augment de les temperatures

i les sequeres severes dificulten la produccié. No hi
ha solucions efectives. Després de més de 20 anys
de recerca, tenim una plataforma patentada per
descobrir molecules que augmenten la resistencia a
la sequera en cultius. Amb 1M€ en desenvolupament,
hem identificat 2 molecules efectives en tomaquets i
blat, aconseguint fins a un 90% de supervivéncia i una
produccié multiplicada per 5 en condicions d’estres.
Els nostres productes reduiran les pérdues, donant
suport a una agricultura sostenible davant el canvi
climatic.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Disposem d’una patent del 2015 (WO2015177215A1)
i una altra iniciada el 2022 (P6100130EP). Actualment,
estem realitzant els analisis de patentabilitat per

a dos grups quimics identificats, i la sol-licitud de
patentament s’iniciara el mes vinent.

MERCAT

Mercat de biocestimulants global de més de 10 mil
milions d’euros (TAM) - CAGR del 12% (2022-2030).
Un 75% es troba entre els Estats Units i la Uni6
Europea. El SAM és de 366 milions d’euros; el SOM
€s preveu gue sigui de 28-30 milions d’euros per al
2028. La producci6 i distribucié de bioestimulants
esta ampliament controlada per multinacionals com
BASF, Biolchim, Valagro o Syngenta. Hem identificat
competidors directes, pero la nostra tecnologia els
supera en diversos nivells.

MODEL DE NEGOCI

Descobrim nous ingredients actius, els validem
minuciosament, els protegim a través de patents

i avancem els processos regulatoris fins a la seva
aprovacio per a la produccio i comercialitzacio. El
model d’ingressos es basa en dues fases; 2024-2028:
Obtenir acords de llicencia de produccioé i distribucid
amb els principals actors del mercat. 2028-2029:
Produir i comercialitzar directament a través d’aliances
estrategiques amb empreses productores i xarxes de
distribucié internacional.

COMPETENCIA

Els nostres principals competidors son Fyteko
(Nurspray), AgraForUm (ComCat) amb eficacies

poc clares i costos de produccié elevats; Valagro
(TALETE), adquirida per Syngenta, Corteva i BASF
(Quantis) amb productes de tolerancia a la sequera
poc especifics. Les nostres molécules son petites
molécules organiques amb objectius especifics, sent
més economiques de produir i amb una penetracio
sistemica més facil.

FITES ASSOLIDES

06/2023 Validacio d’un Producte Minim Viable (PMV)
en condicions reals de conreu en tomaquet.

08/2023 Conclusi6 de I'acord de transferencia
tecnologica i de propietat intel-lectual amb el
centre (Centre de Recerca en Agrigenomica,
CRAGQG) del qual sorgeix la spinoff.

06/2023 Analisi de patentabilitat de les molecules i
redaccio de la propera patent.

03/2024 Presentacié de la patent.
12/2024 Exit de la ronda pre-seed de 500 mil euros.
04/2024 Definicié de la formula final del producte.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Busquem una estratégia de finangament per etapes,
comengant amb una ronda pre-seed de 500 mil
euros al primer trimestre de 2024, destinada a

salaris, formulacié de productes i assaigs. Després,
planegem una ronda seed de 1,5 milions d’euros per
a regulacio, patents i desenvolupament comercial. A
llarg termini, el 2026, apuntem a una Serie A de 8 a
10 milions d’euros. La ronda pre-seed es realitzara
mitjancant un vehicle d’inversio i serveis de CFO
externs, amb obertura al desembre de 2023 i un
enfocament en préstecs participatius. L'import minim
d’inversio és de 5.000 euros, i estem compromesos a
assegurar els fons necessaris per al nostre creixement
i desenvolupament.

(QQ* 25 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE
Ana |. Caho-Delgado

C2 info@planet-biotech.com
% 623 007 429
@ Edifici Eureka Avinguda de Can Domeénech

08193 Bellaterra

EQUIP

Ana |. Cano-Delgado

CEO/In

Andrea Giordano
CTO/in

&4

4 treballadors

&

3k€
aportacio de
I'equip

&
150 k €
capital aixecat

= Tornar a I'index
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https://www.linkedin.com/in/francoise-de-valera/
https://www.linkedin.com/in/andrea-giordano-61aa9976/

<POWERBIM

$

¢

owerbim.com

8/11/2022

Besso digital POWERBIM destinat a millorar els indicadors de sostenibilitat, eficiencia energetica,
operacions i manteniments de smart buildings integrats a smart cities.

PROBLEMA | SOLUCIO

D’una banda tenim un gran problema en el sector de
la construccio i immobiliari, els edificis sén un dels
majors emissors de carboni a tot el mén (40%), cada
llar d’Europa produeix la 10a part de

CO2 i demanen 75Kwh/m2 d’energia primaria, doncs
I'objectiu és aconseguir aconseguir 35 Kwh/m2
Proposem una plataforma digitaltwin que integri al
models digitals BIM multiples sistemes de gestio
d’edificis en temps real, de manera que podem
obtenir analisis de dades dels principals indicadors
de sostenibilitat, energia, construccio, gestid d’actius
de manera senzilla, utilitzant models digitals com a
contenidor de la informacié i ajudar a millorar aquests
indicadors.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL

Model d’utilitat en curs. Tenim registre notarial de tots
els desenvolupaments.

MERCAT

TAM - 3 milions d’empreses a Europa - 2.500 milions
$ el 2023 a Europa per a empreses adoptades per
BIM. - CAGR superior al 30% entre 2020 i 2026
SAM - 2.000 grans empreses que adopten BIM
SOM - 25% de SAM: 500 empreses a Europa estan
escoltant POWERBIM avui i podriem respondreles
amb un producte escalable

Arribem a clients corporatius usant partners
comercials (Autodesk, Microsoft, Telefonica) i gracies
a la nostra participacio en grans projectes de
digitalitzacio.

MODEL DE NEGOCI

SaaS per al producte contractant préviament un
projecte pilot per import des de 5.000€ a 50.000¢€,
després es paga per I'Us de les dades i el nombre
d’usuaris (80.000€ any/ per client) i serveis de
digitalitzacié i analitica de dades adaptada als requisits
dels clients. Obtenim un marge aquest any d’un 25%
mitja en aquesta etapa de creixement que s’escalara.

COMPETENCIA

Competidors: Spinalcom (Franca) / 3DRepo (Regne

Unit) / Reflect loD (Franga) USP:

e Grau de maduresa: bastant avancat vs el que els
competidors.

e Enfocament del cicle de vida: els nostres
competidors es basen en determinades fases.

e Analisi de dades per al rendiment de I’edifici:
els nostres competidors no sén capagos de
proporcionar taulers de dades automatitzats
integrats als models digitals BIM/GIS

e Facil d'utilitzar: proporcionar als usuaris finals una
plataforma automatica i senzilla.

FITES ASSOLIDES

2023 Renovaciod de contracte amb Madrid Nuevo
Norte — Besso Digital regeneracié urbana més
gran d’Europa.

2023 Finalitzat amb éxit el besso digital pilot per
a la seu administrativa de la Generalitat de
Catalunya.

2023 Hem sigut guanyadors d’una competicié de
besso6 digital en el metavers per I'Hospital Sant
Pau de Barcelona i hem guanyat un concurs
per desenvolupar bessoé digital i metavers en
mobilitat per a Renfe.

2023 Tancar la primera ronda per 1 milio, ja tenim
garantits inversors per valor de 600k.

2024 Arribar a duplicar la facturacié de 2022 de 500k
a 1 milio.

2027 Ser empresa lider a Europa de bessons
digitals i metavers per a I'industria d'edificacio,
infraestructures i ciutat i facturar 7 milions.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Necessitem un lead investor privat que lideri la ronda

i conegui el nostre sector. El 50% de la inversio anira
destinat a marqueting i vendes, doncs el producte ja
esta funcionant i necessitem escalar de gran empresa
a PIMES. Tenim diners compromesos per diverses
entitats publiques i privades per valor de 600Kk,
busquem la nostra primera ronda a tancar aquest any
per 1 milid.

(*** 30 k € consum mensual caixa

PERSONA DE CONTACTE

Fernando Morales Tosar

2 fernando.morales@powerbim.com
(% 670 745 247
@ Ronda General Mitre

08006 Barcelona

EQUIP

Fernando Morales Tosar

CEO/In

&

treballadors

&

500 k €
aportacioé de
I'equip

&
300k €
capital aixecat

= Tornar a I'index
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https://www.linkedin.com/in/fernandomorales-tosar-bim6d/ 

<VALENVE RAS

AN
www
A " 4

valenveras.com

Veient més enlla, sense tocar: qualitat a la teva ma.

PROBLEMA | SOLUCIO

Problemes dels clients: Els consumidors estan cada
vegada més preocupats per la qualitat i autenticitat
dels productes que consumeixen, perd manguen
d’eines rapides i no invasives per verificar aquesta
qualitat en el punt de compra.

Descripciod del producte/servei: Valenveras ofereix
solucions basades en tecnologies d’espectroscopia
avancada que permeten als consumidors determinar
instantaniament la qualitat d’un producte sense
danyar-lo.

Avantatge de la nostra solucié: Amb Valenveras, els
consumidors poden prendre decisions d’adquisicid
més informades al moment, evitant productes de
baixa qualitat o potencialment nocius. La nostra
solucio és rapida, portatil i no requereix I'Us de
productes quimics o procediments invasius.

PROPIETAT INTEL-LECTUAL
Valenveras encripta i allotja al nivol els seus models

quimiomeétrics. Tot i ser patentables, optem per
actualitzacions encriptades

MERCAT

Mercat potencial/target: Consumidors conscients de
la qualitat d’aliments i empreses d’agroalimentacio.
Estrategia: Utilitzarem marqueting digital focalitzat,
associacions amb distribuidors d’aliments, i
demostracions en fires sectorials.

MODEL DE NEGOCI

Model d’ingressos: Vendes directes de dispositius
NIR i subscripcions per actualitzacions de models.
Estructura de costos: Produccié hardware,

desenvolupament software, investigacio, marqueting.

Marge: Aproximadament 35% després de cobrir
costos directes.

COMPETENCIA

Competidors: SpectraTech, QualiScan, NutriSense.
Avantatges Valenveras: Més precisio en temps

real amb models actualitzables, facilitat d’us amb
dispositius NIR portatils, encriptacioé de dades per a
maxima seguretat.

FITES ASSOLIDES

06/2020 Aprovacid grup operatiu “Estrategies de
millora del rendiment i valoritzacié del
producte derivat del cultiu de canem
industrial”. https://grupsoperatius.cat/
fitxes/2019_2_37.pdf.

03/2022 Llangament del primer dispositiu NIR de
Valenveras, rebent feedback positiu de 90%
dels usuaris inicials.

03/2023 Llangament del nou NIR portatil amb els
algoritmes anteriors, disminuint el preu de
70.000€/unitat (Bruker) a 12.000€/unitat (Si-
ware).

2024 Introduir al mercat una nova versio del NIR
portatil amb millors preus. Objectius: Aconseguir
un 45% d’increment en les vendes del trimestre
utilitzant un dispositiu portatil NIR de 500€.

2023 Desenvolupar i llangar algoritmes addicionals
que permetin analitzar més tipus d’aliments i
productes. Objectius: Ampliar la base d’usuaris
en un 25% i penetrar en nous segments de
mercat.

2023 Establir associacions amb fabricants
d’electrodomestics per integrar la tecnologia NIR
en dispositius de cuina. Objectius: Obtenir tres
grans socis industrials i augmentar la preséncia
de marca en la llar.

NECESSITAT DE FINANCAMENT
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Plantegem una ronda de finangament de 500.000€

al gener de 2024. Aquests fons es destinaran al
llancament d'un dispositiu de 500€ la unitat. Planejem
estructurar la ronda amb un 25% d’equity. Actualment,
tenim 150.000€ compromesos per inversors inicials.

C¢¢* 10 k € consum mensual caixa

(

PERSONA DE CONTACTE
Rubén Valenzuela Moreno

G2 rvalenzuela@valenveras.com
(% 634 561 065

@ Cami Pla de la Torreta 1 BIS
08392 Sant Andreu de Llavaneres

ﬁounp

\&

Ruben Valenzuela Moreno

CTO/In

Daniel Esteve Bielsa
CSO/in

Paul Miquel Lloveras
CEO

&4

4 treballadors

s

700 k €
aportacio de
I'equip

&
0 k € capital
aixecat

= Tornar a I'index
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http://www.valenveras.com
https://www.linkedin.com/in/rubenvalenzuela-moreno-4a625912a/ 
https://www.linkedin.com/in/danielesteve-bielsa-313215204/ 

Contacta’ns

info.accio@gencat.cat
Passeig de Gracia, 129
08008 Barcelona

accio.gencat.cat
catalonia.com

Segueix-nos a les
Xarxes socials

X

in

@accio_cat
@Catalonia_TI

/acciocat
/invest-in-catalonia

, -
ACC'O @ s
¥ de Catalunya
Catalonia
Trade&lnvestment

Fem avui 'empresa del dema
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