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Szanowni Panstwo,

w imieniu Polskiej Federacji Szpitali oraz Stowarzyszenia Mtodzi Menedzerowie Medycyny,

jak rowniez naszych Partneréw i Patronéw mamy przyjemnosc zaprezentowad Panstwu | edycje
raportu TOP DISRUPTORS IN HEALTHCARE. Raport stanowi wynik ponadpotrocznych prac
zespotu ekspertow, ktérzy podjeli sie trudnego zadania - préby zebrania i ustrukturyzowania
wiedzy na temat réznych inicjatyw na rynku start-updéw medycznych w Polsce.

O tym, jak wazna i pozyteczna jest to praca, Swiadczy ogromne wsparcie udzielone twércom
raportu zaréwno przez przedstawicieli strony publicznej, organizacji branzowych, duzych
przedsiebiorcéw, jak i przedstawicieli samych start-upow, ktorzy licznie odpowiedzieli na nasza
propozycje zaprezentowania sie w raporcie.

Raport jest inicjatywa realizowana pod patronatem honorowym Ministerstwa Zdrowia,
Narodowego Centrum Badan i Rozwoju, Agencji Badan Medycznych, Polskiego Funduszu
Rozwoju oraz pod patronatem kilkunastu innych organizacji rzadowych i pozarzadowych.

Szczegoélne podziekowania kierujemy do partnerdéw komercyjnych bedacych czotowymi
podmiotami wspierajacymi srodowisko innowacji w sektorze medycznym i wspdtpracujacymi
ze start-upami, czyli do AstraZeneca Pharma Poland i PZU Zdrowie (partnerzy gtéwni),

oraz do Medicover Polska Sp. z 0.0. [partner wspierajacyl, a takze do wszystkich start-upéw,
ktore nawiazaty wspotprace z naszym zespotem - bez Panstwa ten raport by nie powstat.

Mamy nadzieje, ze raport pozwoli na zwiekszenie wiedzy o innowacyjnych rozwiazaniach
dostepnych na rynku i pomoze w nawiazaniu wspoétpracy pomiedzy start-upami i podmiotami
leczniczymi, a takze miedzy start-upami i inwestorami.

Zapraszamy do lektury!

Ligia Kornowska Wojciech Sierocki Piotr Najbuk
dyrektor zarzadzajaca wiceprezes project manager
Polskiej Federacji Szpitali, Mtodych Menedzeréw Medycyny Mtodych Menedzeréw Medycyny

prezes Mtodych Menedzerow Medycyny
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.Ochrona zdrowia jest motorem innowacji” to przestanie z 43 Swiatowego Kongresu Szpitali
zorganizowanego przez International Hospital Federation w Muscat (Oman) w listopadzie 2019 .
Nasz sektor gospodarki, a szczegélnie szpitalnictwo, moze pochwali¢ sie licznymi nowoczesnymi
rozwiazaniami, zarowno technicznymi, jak i organizacyjnymi. To wtasnie nauki medyczne

i nauki o zdrowiu w potaczeniu z postepowymi technologiami oraz efektywnym zarzadzaniem

sa prawdziwa kopalnia innowacji w obecnych czasach. Inspiracja oraz lokomotywa postepu

w sektorze ochrony zdrowia sa projekty powszechnie znane jako start-upy, ktére w formie
spolszczonej mozna okreslac jako tzw. mtode biznesy. Wsrdd mtodych bizneséw znajduja sie
projekty z dyscyplin typowo medycznych, ale przede wszystkim - projekty interdyscyplinarne,
taczace za pomoca technik informatycznych rozwiazania organizacyjne, zarzadcze,
technologiczne z procedurami diagnostycznymi, leczniczymi czy prognostycznymi.

Polska jest jednym z liderdw regionu Europy Srodkowej w obszarze start-upéw medycznych,

co ma zwiazek m.in. z dynamicznym wzrostem gospodarczym, duzym zapotrzebowaniem na

nowe projekty, ambitnym i dobrze wyksztatconym spoteczenstwem oraz owocna wspétpraca
miedzynarodowa. Nasz kraj zawdziecza pozycje lidera w szczegdélnosci imponujace] aktywnosci
ludzi, przewaznie mtodych, ktérych $miato mozna nazwac liderami innowacji oraz pionierami
postepu w ochronie zdrowia. Ta w sumie niewielka grupa, tworzaca wspierajace sie sieci
networkingowe, takze przy wykorzystaniu nowoczesnych kanatéw komunikacji, nie dos¢, ze sama
realizuje projekty mtodego biznesu, to takze inicjuje, pomaga oraz promuje inne start-upy, tworzac
niejako ekosystem mtodego biznesu medycznego na skale krajowa oraz miedzynarodowa.

Mam zaszczyt zaprosi¢ Pahstwa do lektury raportu o polskich start-upach medycznych
przygotowanego przez wtasnie taka grupe lideréw skupionych wokét zespotu Mtodych
Menedzeréw Medycyny [(MMM] dziatajacego przy Polskiej Federacji Szpitali (PFSz), ktéremu
przewodniczy Ligia Kornowska. Zespét ten zrzesza dynamicznych ludzi, ktérzy pomimo mtodego
wieku posiadaja zaréwno kierunkowe wyksztatcenie [medycyna, zarzadzanie, marketing,

IT, prawo itd.), praktyczna wiedze, jak i doswiadczenie w realizacji odwaznych projektow
spetniajacych definicje start-upu. Co najwazniejsze, jest to grupa, ktérej nie brakuje pomystdw,
odwagi i motywacji, a ktérej obce jest pojecie beznadziejnosci, roszczeniowosci czy tzw. wypalenia
zawodowego. Raport o polskich start-upach medycznych powstat z inicjatywy lideréw zespotu
MMM przy PFSz, wsrdd ktorych, obok przewodniczacej Ligii Kornowskiej, pragne wymienié
Piotra Najbuka oraz Urszule Szybowicz. Jest to najprawdopodobniej pierwsze tak kompleksowe
i obszerne opracowanie tematu. W raporcie znajduje sie opis ponad 70 arcyciekawych mtodych
bizneséw medycznych, ktére przedstawiamy Panstwu w celu informacyjnym, inwestycyjnym,
networkingowym, marketingowym, popularyzacyjnym, edukacyjnym itd., zmierzajac do

promocji i wspierania polskich start-upéw sektora ochrony zdrowia na forum krajowym

i miedzynadorowym. Ze swojej strony pragne dodad, ze wspotpraca z zespotem MMM,

a szczegolnie z jego liderami, jest dla mnie powodem do osobiste] satysfakcji. Patronat nad
zespotem MMM, ktérego udziela PFSz oraz ja osobiscie, przynosi kolejne owoce, tym razem

w postaci niniejszego, rewelacyjnego raportu, do ktérego lektury mocno Pafstwa zachecam.
Ciesze sie, ze mogtem przyczynic sie do powstania tej waznej dla ochrony zdrowia publikacji.

prof. Jarostaw J. Fedorowski, MD, PhD, MBA, FACP, FESC

prezes Polskiej Federacji Szpitali
gubernator i cztonek Prezydium Europejskiej Federacji Szpitali i Ochrony Zdrowia HOPE
przewodniczacy Rady Naukowej .Menedzera Zdrowia”



AKADEMIA BIOMED BPFR

Polski Fundusz Rozwoju

Rynek start-updéw medycznych jest jednym z bardziej obiecujacych sektoréw dla rozwoju polskie]
mysli technologicznej. Naszym zasobem sa wysoko wykwalifikowane kadry, popyt na nowe
technologie wynikajacy z potrzeb starzejacego sie spoteczenstwa oraz zastrzyk funduszy venture,
ktory wtasnie pojawia sie na rynku za sprawa spétki PFR Ventures.

Jedna z barier rozwoju sektora, co jasno wynika z raportu, jest niski wspdtczynnik korzystania

z zewnetrznego finansowania. Wiekszos$¢ start-upéw wciaz siega gtdwnie po wtasne $rodki do
rozwoju biznesu - zaledwie 24,3% respondentdéw badania skorzystato z polskiego finansowania
venture capital. Obrazuje to duza przestrzen do dziatania dla krajowych funduszy VC i prognozuje
zwiekszong aktywnos¢ w zakresie poszukiwania atrakcyjnych projektow.

Gtéwna zaleta podjecia wspétpracy z doswiadczonym inwestorem jest wiekszy kapitat na starcie,
ktory spotka moze uzyskac. Réwnie cennymi i wartosciowymi elementami takiej kooperacji sa
doradztwo biznesowe i mozliwos¢ skalowania, co w konsekwencji przektada sie na szybsze
zdobywanie przewagi nad konkurencja. Warto przy tym zwréci¢ uwage na dotychczasowe
portfolio rozwazanego funduszu, bo to pozwoli oceni¢ obszar wiedzy eksperckiej oraz spektrum
kontaktéw, ktore moze wniesc ze soba inwestor.

Jako Polski Fundusz Rozwoju chcemy miec aktywny udziat w rozwoju tego sektora. Précz
wsparcia kapitatowego PFR Ventures, stawiamy na edukacje start-upéw i zwiekszenie wiedzy
biznesowe;.

W 2019 r. uruchomilismy pierwszy program edukacyjny dla spoétek z branzy farmaceutycznej

i medycznej - Akademia BioMed PFR. Dzieki temu rozwinelismy kompetencje biznesowe
wybranych spétek, pomoglismy im nawiazac branzowe kontakty zaréwno w Polsce, jak i w Wielkie]
Brytanii oraz potaczyliSmy spoétki z potencjalnymi inwestorami. W programie Mentoréow PFR
zaangazowalismy dodatkowych ekspertéw z branzy medycznej, ktérzy swoim doswiadczeniem

i wiedza pomagaja start-upom w dalszym rozwoju. Kolejne programy i spotkania eksperckie dla
branzy beda sie pojawia¢ w 2020 r. w ramach statej oferty PFR.

W celu usprawnienia dostepu do kapitatu PFR Ventures na bazie srodkéw z Programu
Operacyjnego Inteligentny Rozwoj 2014-2020 planuje zainwestowac w fundusze VC prawie
2,5 mld zt. Te z kolei przeznacza te $rodki na finansowanie start-updw na réznych etapach
wzrostu - od fazy zalazkowej po ekspansje zagraniczna. W 2018 r. zostaty podpisane pierwsze
umowy z funduszami, a juz w | kwartale 2019 r. te pieniadze zaczety trafia¢ do start-upow.
Innowacyjne spdtki z obszaru medycyny moga liczy¢ na finansowanie pochodzace od
zespotdw, ktore zaangazowaty sie w uruchamiany przez nas projekt Akademia BioMed PFR.
Sa to: Biomedin, Arkley Brinc, Montis Capital, Augere Venture i Aper Ventures. W zaleznosci
od funduszu kwota inwestycji moze wynies¢ od 1 do 20 mln zt. Spodziewamy sie zatem, ze

w przysztym roku udziat zewnetrznego finansowania w tzw. medtechu wzrosnie. A z nim urosna
polskie spotkil

Magda Gajownik-de Vries

lider programu edukacyjnego, Akademia BioMed PFR

| 0 RAPORCIE




ASTRAZENECA PHARMA

AstraZeneca

AstraZeneca Pharma Poland: nasza wizja rozwoju start-upow medycznych

AstraZeneca to jedna z najwiekszych firm farmaceutycznych na swiecie, ktéra dostarcza nowoczesne leki
na najpowazniejsze choroby stanowiace wyzwanie dla wspotczesnej medycyny. W Polsce firma jest obecna
od ponad 20 lat.

AstraZeneca Pharma Poland - Narodowy Czempion i filar polskiego srodowiska innowacji

Nasza firma od poczatku istnienia nieustannie ktadzie duzy nacisk na rozwéj. Kluczowe znaczenie

ma dziatalnos$¢ badawczo-rozwojowa, poniewaz badania kliniczne sa istotnym filarem innowacyjnosci
AstraZeneca. W 2011 r. firma utworzyta w Warszawie globalne Centrum Operacyjne Badan Klinicznych
jako pierwsze w tej czesci Europy i obecnie jedno z szesciu na $wiecie. Jestesmy jednym z kluczowych
pomiotéw w Polsce wytwarzajacym wartos¢ dodana w obszarze biotechnologii - w Polsce zatrudniamy
aktualnie ponad 1000 wysoko wykwalifikowanych pracownikow.

Postep naukowy i technologiczny naszej firmy nie bytby mozliwy bez wspétpracy ze srodowiskami
akademickimi, organizacjami pozytku publicznego, stowarzyszeniami pacjentdw, a takze z innowacyjnymi
start-upami medycznymi. Wtasnie dlatego wsparliémy inicjatywe stworzenia raportu i w dalszym ciagu
bedziemy wspierac polskie start-upy nie tylko w ekspansji na rynku polskim, lecz takze za granica.

Uwazamy, ze rozwdj gospodarki opartej na wiedzy w ramach sektora biotechnologicznego w Polsce,

obok wzmacniania wspotpracy miedzy podmiotami komercyjnymi, moze by¢ przyspieszony poprzez
stworzenie specjalnego organu koordynujacego bedacego podmiotem publicznym odpowiedzialnym za
rozwdj branzy life sciences w Polsce. Podmiot ten we wspétpracy z kluczowymi interesariuszami systemu
powinien wypracowac strategie rozwoju branzy life sciences, ktéra naszym zdaniem powinna zawierac

w szczegdlnosci nastepujace elementy:

> e promowanie jakosSciowego podejscia do badan naukowych - powinnismy stawiac na jakos¢, nie ilos¢
(czyli wiecej warta jest jedna publikacja w czasopismie z IF 20 niz 10 publikacji w czasopismach z IF 2J;

e  stworzenie wydziatéw translational medicine - komdrek specjalizujacych sie w .konwersji” waznej
publikacji naukowe] w projekt o potencjalne komercyjnym (pomyst = produkt);

e zwiekszenie kompetencji personelu dziatéw transferu technologii - powinni je zasia¢ ludzie, ktdrzy
maja certyfikaty europejskiej agencji transferu technologii i miec¢ jasne cele iloSciowe;

e promowanie w spoteczenstwie wzorcow dotyczacych innowacyjnosci i przedsiebiorczosci (role
model) - strona publiczna powinna na wszystkich kluczowych konferencjach branzowych wspieraé

polskich czempiondw, ktorych nalezy rozumiec jako podmioty, ktére wytwarzaja w Polsce wartosc
dodana w obszarze life sciences. Te podmioty i stojacy za nimi wizjonerzy oraz doswiadczenie powinny
stanowi¢ motor akceleracji polskiej sceny start-upowej (podobnie jak miato to miejsce w przypadku
Adama Matysza czy CD Project);

pojsS¢ za ciosem, ale czesto nie maja wtasciwych kompetencji menedzerskich czy przygotowania
biznesowego. Powinni mie¢ pule mentoréw lub wsparcie w rekrutacji odpowiednich oséb do rad

K e  stworzenie $Srodowiska wsparcia dla start-upéw - start-upowcy to zwykle naukowcy, ktérzy chca
nadzorczych ich spétek;
V-

() e  stworzenie organizacji branzowej life sciences - jej gtéwnym zadaniem powinno by¢ wyszukiwanie
potencjalnych partneréw strategicznych wérdd Big Pharma, firm technologicznych czy IT;

é e wprowadzenie narzedzi promujacych i premiujacych firmy life sciences wytwarzajace realna wartosc
= dodana w Polsce, w tym réwniez przy wykorzystaniu mechanizmoéw dotyczacych refundacji produktéw
leczniczych i wyrobéw medycznych.

W AstraZeneca wierzymy, ze Polska moze zaja¢ wazne miejsce w globalnym tancuchu wartosci w branzy
life sciences. Chcemy byc¢ czescia tego sukcesu. Sukces Polski to sukces AstraZeneca.

Jarek Oleszczuk

prezes Zarzadu Astra Zeneca Pharma Poland
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PZU Zdrowie - start-up, ktory znalazt sie w czotowce polskich operatorow medycznych

PZU Zdrowie to jedna z najszybciej rozwijajacych sie spotek medycznych w Polsce. W ciagu
ostatnich kilku lat z firmy formatu start-upu dotaczyta do grona lideréw prywatnej opieki
medycznej na rodzimym rynku. Aby zapewni¢ pacjentom szybki dostep do ustug oraz
wysokie standardy obstugi, buduje nowoczesne centra medyczne oraz pozyskuje lokalnych
Swiadczeniodawcow o wysokiej renomie.

Obecnie PZU Zdrowie ma ponad 130 wtasnych i 2200 partnerskich placowek medycznych

w blisko 600 miastach w Polsce. Dodatkowo wspétpracuje z kilkudziesiecioma szpitalami

i ponad potowa aptek w kraju. Zapewnia pomoc prawie 2000 lekarzy przeszto 50 specjalizacji.

Spotka dynamicznie powieksza swoja sieé, budujac nowoczesne centra medyczne

o wielospecjalistycznym profilu. Tylko w tym roku otworzyta placéwki w Warszawie, Krakowie,
Poznaniu, Gdansku, Wroctawiu i Radomiu. W lutym 2020 r. otworzy kolejne centrum medyczne
w Warszawie, gdzie zaprezentuje innowacyjne rozwiazania, w tym takze polskich start-upoéw.

Wspotpraca ze start-upami

Dynamiczny rozwoj sprawit, ze PZU Zdrowie chetnie podejmuje wspotprace ze start-upami
Swiadczacymi rozwiazania medyczne w zakresie:

e wdrazania ustug odpowiadajacych na zmieniajace sie potrzeby klientéw indywidualnych oraz
przedsiebiorstw, np. telemedycyna,

e dotarcia do nowych segmentéw rynku i budowania relacji z klientem,

e gotowych rozwiazan dla diagnostyki i prewencji,

e implementacji technologii z rodziny sztucznej inteligencji utatwiajacej prace lekarzom -

wywiady medyczne, analiza symptomow.
Nowoczesne narzedzia

PZU Zdrowie wykorzystuje rézne rozwiazania technologiczne w ramach wspétpracy ze start-
-upami. Jednym z nich jest Symptom checker dostarczany przez polska firme medyczno-
-technologiczna Infermedica. Narzedzie pomaga pacjentom wybra¢ wtasciwego specjaliste
na podstawie dolegliwoéci. Dzieki odpowiedziom na pytania dotyczace objawoéw system
szacuje prawdopodobienstwo jednostek chorobowych, dzieki czemu kieruje uzytkownika

do odpowiedniego lekarza i skraca czas postawienia trafnej diagnozy. Symptom checker

to rozwiazanie przygotowane specjalnie dla PZU Zdrowie, ktére wspomaga prace infolinii
medycznej i jest dostepne dla pacjentdw na portalu MojePZU. Swoje zastosowanie znalazto
takze w niedawno uruchomionej przez PZU Zdrowie Wirtualnej Przychodni, kt6ra umozliwia
przejscie petnego procesu medycznego bez wychodzenia z domu (kupno wizyty telemedycznej
u wskazanego lekarza, odebranie zlecen i/lub e-recepty oraz ztozenie dyspozycji zamdwienia
lekéw do pdzniejszego odbioru w dogodnie zlokalizowanej aptece). W przysztosci operator
planuje rozbudowac funkcjonalnosé Symptom checker o mozliwos¢ zdalnego przesytania
wynikéw z jednoczesnym zapisaniem sie na wizyte oraz rekomendacja co do koniecznosci
przeprowadzenia badan laboratoryjnych przed konsultacja u specjalisty.

Wizja PZU Zdrowie jest wyznaczanie standarddw opieki zdrowotnej. Chcemy, aby nasze ustugi
odpowiadaty na potrzeby pacjentow, dlatego caty czas Sledzimy innowacyjne rozwiazania.

Z najbardziej zaawansowanymi start-upami prowadzimy pilotaze lub wdrazamy ich pomysty.
Moja ambicja jest nawiazac wspdtprace z licznymi przedsiebiorstwami i wspdlnie odmieniac
rynek opieki zdrowotnej w Polsce - powiedziata Julita Czyzewska, Prezes PZU Zdrowie.
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Wszyscy zdajemy sobie sprawe, jak trudnym przedsiewzieciem jest budowanie od podstaw
wtasnego biznesu. Tym bardziej nalezy doceniad polskie start-upy, ktére w ostatnich latach
licznie pojawity sie na naszym rynku medycznym. Na Swiecie nie brakuje przyktaddw, gdzie
szeroko rozumiana opieka medyczna wspierana jest najnowoczesniejszymi rozwigzaniami,
dajac realne szanse na coraz lepsza opieke nad pacjentem. Niestety w Polsce jest wciaz wiele
do zrobienia, zbyt czesto méwimy o innowacjach, wciaz za mato innowacji jest dostepnych na
rynku, by docelowo lepiej diagnozowad i leczy¢ naszych pacjentdw czy tez skuteczniej zarzadzad
jednostkami systemu ochrony zdrowia.

Do prawidtowego funkcjonowania start-upéw medycznych niezbedna jest optymalna i skuteczna
wspotpraca z rynkiem medycznym - rozumianym jako instytucje rzadowe, personel medyczny,
Srodowisko biznesu, oraz — co najwazniejsze — pacjenci. Aby nawiazac taka wspdtprace,
niezbedne jest rzetelne Zrédto wiedzy na temat funkcjonujacych na polskim rynku start-upow
medycznych i innowacyjnych rozwiazan, ktére proponuja. Odpowiedzia jest niniejszy raport,
stanowiacy rzetelne kompendium wiedzy. To wtasnie taki raport moze skutecznie wspomoc
marketing proponowanych dziatan innowacyjnych, to wtasnie Polska Federacja Szpitali i Think-
Tank .Innowacje dla Zdrowia”, instytucje, ktére mam przyjemnos¢ reprezentowac, moga realnie

przyspieszy¢ wprowadzenie innowacji medycznych w Polsce, a niniejsze podsumowanie to
pierwszy wazny krok, by skutecznie to zrealizowac.

Think-Tank .Innowacje dla Zdrowia” to wielowymiarowy o$rodek analityczny, ktéry zrzesza

6 czotowych polskich instytutéw naukowo-badawczych, a takze prawie 50 menedzerdw,
przedsiebiorcéw reprezentujacych najwieksze firmy medyczne i farmaceutyczne, wydawnictwa
oraz kancelarie prawne dziatajace na polskim rynku ochrony zdrowia. Powotatem go do zycia,
wiedzac, ze tylko potaczenie specjalistycznej wiedzy $rodowisk naukowych z doswiadczeniami
przedsiebiorcow moze staé sie motorem dziatah majacych na celu wdrazanie innowacyjnych
technologii w systemie ochrony zdrowia w Polsce. Dzisiaj nie mam watpliwosci, ze byt to
witasciwy krok, ale zdaje sobie réwniez sprawe, jak duzo jest jeszcze do zrobienia, by doréwnac
najbardziej innowacyjnym krajom Swiata wedtug ostatniego raportu Global Innovation Index
2019, takim jak Stany Zjednoczone, Szwajcaria, Szwecja czy lzrael.

Jako think tank oferujemy wiec nie tylko mozliwosci tworzenia wspélnych start-upow,
projektowania nowych badan i pozyskiwania srodkéw na innowacje, ale takze sie¢ kontaktow
pomocna w znalezieniu zaufanych partneréw biznesowych, jakze wazna dla wchodzacych na rynek
przedsiebiorstw. W rynku polskich start-updw tkwi ogromny, trudny do oszacowania potencjat,
dlatego nie mam watpliwosci, ze musimy wspierac tak wazne inicjatywy, jak niniejszy raport.

Pamietajmy, ze taczy nas jeden wspélny cel - zdrowie pacjentdw.

prof. dr hab. Maciej Banach

dyrektor Instytutu Centrum Zdrowia Matki Polki
prezes Fundacji Think-Tank .Innowacje dla Zdrowia”

cztonek Rady Naczelnej Polskiej Federacji Szpitali
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Punktem wyjscia do prac nad raportem byto przeswiad-
czenie wynikajace z doswiadczen autoréw oraz innych
ekspertéw branzowych o istnieniu duzej luki informacyjnej
w obszarze innowacji w ochronie zdrowia, w szczegélno-
$cina linii start-upy - start-upy oraz start-upy - potencjal-
ni inwestorzy lub klienci. Luka ta powoduje, ze pozyskanie
odpowiedzi na tak podstawowe pytania, jak:

e jakie sa nowe interesujace rozwiazania w sektorze
medycznym i jaki jest ich poziom zaawansowania,

e ktoiw jakisposob moze skorzystad z tych rozwiazan,

e jaki jest poziom dojrzatosci start-upow,

* jakie sa potrzeby start-upéw i wyzwania przed nimi
stojace,

e jak dany start-up wypada na tle innych inicjatyw,
jest niezwykle trudne i czasochtonne. Mamy nadzieje, ze
raport wpisze sie rowniez w trendy widoczne w ,Swiecie
po Theranosie'”, zgodnie z ktdrymi inwestorzy i partnerzy
biznesowi start-upow oczekuja wiekszej liczby rzetelnych
informacji przed podjeciem wspotpracy.

Celem raportu jest wspieranie ekosystemu innowa-
cjiw ochronie zdrowia, w tym nawiazywanie efektywnej
wspbtpracy miedzy start-upami a innymi podmiotami.
Stuzy¢ temu ma identyfikacja najbardziej obiecuja-
cych start-upéw na polskim rynku ochrony zdrowia,
uzyskanie kluczowych informacji o tych podmiotach
i przedstawienie tych informacji w ustrukturyzowany,
spdjny sposdb potencjalnym odbiorcom, do ktérych
w szczegolnosci naleza:

e potencjalni inwestorzy, instytucje otoczenia biznesu,

e podmioty wykonujace dziatalnos¢ lecznicza lub pod-
mioty z branzy farmaceutycznej zainteresowane
wdrozeniem rozwiazan oferowanych przez start-upy,

* osoby wykonujace zawody medyczne,

e przedstawiciele strony publicznej zainteresowani
wspieraniem rozwoju innowacji w zdrowiu, jak row-
niez wdrazaniem innowacji w praktyce klinicznej
oraz w organizacji udzielania swiadczen,

* konsumenci/pacjenci.

"Theranos to start-up z Doliny Krzemowej, ktéry w szczytowym okresie w 2014 r.
byt wyceniany na 9 mld USD, a ktéry zakonczyt dziatalnoé¢ w 2018 r. w zwiazku
z licznymi naduzyciami i wprowadzeniem w btad inwestoréw regulatora
rynku i opinii publicznej. Upadek spétki doprowadzit do licznych dyskusji
na temat dobrych praktyk w zakresie inwestycji w nowe przedsiewziecia
w obszarze life sciences, z naciskiem na dostep do informacji i odpowiedniej
analizy informacji, por.: Hu C, Ramsey L. The rise and fall of Theranos, the
blood-testing startup that went from a rising star in Silicon Valley to facing

fraud charges (ang.). businessinsider.com, 8.09.2008 [dostep 16.12.2019].

Metodyka prac nad raportem

Jakie start-upy prezentujemy w raporcie

Pojecie start-upu jest nieostre. Przyjelismy zatem,
ze za start-up bedziemy uznawac te inicjatywy, ktérych
przedstawiciele sami uznaja sie za start-up. Do grona
potencjalnych top innovators in healthcare opisanych
w ramach raportu zaliczylismy te start-upy, ktére pla-
nuja oferowanie lub oferuja:

e ustugi skierowane do podmiotéow wykonujacych
dziatalnos$¢ lecznicza,

e ustugi wspierajace procesy medyczne lub admini-
stracyjne, a ktére to procesy wspieraja udzielanie
dwiadczen,

e ustugi skierowane do pacjentéw zwiazane z dziatal-
noscia lecznicza,

e ustugi dla firm farmaceutycznych i B+R zwiazane
z procesami regulowanymi przepisami prawa farma-
ceutycznego lub medycznego albo procesami B+R.

Ankieta

Raport zostat stworzony na podstawie informacji
zebranych za pomoca wystandaryzowanego narzedzia
ankietowego wypracowanego przy wspotpracy z eks-
pertami branzowymi. Zestaw pytan do ankiety opra-
cowano w taki sposdb, aby mozna byto zgromadzi¢
najbardziej istotne informacje o start-upach bioracych
udziat w raporcie, dotyczace tworzonego rozwiazania,

potrzeb, problemdw, zespotu, finansowania itp.
W ankiecie wydzielono nastepujace sekcje:

e informacje ogdlne dotyczace start-upu - dane tele-
adresowe, forma prawna i stopien dojrzatosci, pod-
stawowe informacje o rozwiazaniu i zatozycielach,

e informacje o rozwiazaniu - to kluczowa sekcja za-
wierajaca pytania o szczegdtowy opis rozwiazania,
o to, czy to rozwiazanie wymaga certyfikacji CE jako
wyréb medyczny, jak réwniez o pozycje konkurencyj-
na start-upu na rynku,

finanse - w tej sekcji pytaliémy o zrddta finansowa-
nia start-upu, oczekiwania co do pozyskania finan-
sowania, jak réwniez o podstawowe dane finansowe
pozwalajace z jednej strony na kierunkowe ustalenie
stopnia dojrzatosci prowadzonego biznesu, z drugiej
- mozliwa wycene start-upu,

| 0 RAPORCIE 7



- PRZEGLAD START-UPOW MEDYCZNYCH W POLSCE

e ekspansja zagraniczna - doswiadczenia, zwtasz-
cza z branzy medycznej, wskazuja, ze polski rynek
moze by¢ zbyt maty, a elementem niezbednym do
osiagniecia sukcesu i wyskalowania dziatalnosci
jest ekspansja zagraniczna, dlatego w tej sekcji za-
pytalismy o planowane i realizowane kierunki takiej
ekspansii.

Gromadzenie i obrébka danych

Autorzy na podstawie ogdlnie dostepnych zrédet oraz
informacji udostepnionych przez niektérych partneréw
raportu, a takze na podstawie zgtoszen samych start-
-upow przygotowali liste ok. 300 polskich podmiotéw.
Nastepnie zespot redakcyjny podjat prébe kontaktu
ze start-upami w celu wstepnej weryfikacji profilu ich
dziatalnosci, a na koniec - po ustaleniu profilu dziatal-
nosci - probe zaproszenia start-upéw do wspétpracy.

Przedstawiciele zainteresowanych start-upéw otrzy-
mali link do narzedzia ankietowego i nastepnie samo-
dzielnie wypetniali ankiete. Watpliwosci przy wypetnianiu
ankiety byty wyjasniane na biezaco poprzez bezposred-
ni kontakt zespotu redakcyjnego z przedstawicielami
start-upu.

Zbieranie danych w ramach ankiet odbywato sie mie-
dzy wrzesniem a grudniem 2019 r., przy czym 90% an-
kiet zostato wypetnionych miedzy 1 listopada a 16 grud-
nia 2019 r. W dalszej kolejnosci wyniki ankiet zostaty
poddane przez zespdt redakcyjny ocenie i uzupetnieniu
(w porozumieniu z przedstawicielami start-upéw] pod
katem:

e kompletnosci,
e zrozumiatos$ci uzytych twierdzen,
e ortograficznym i stylistycznym.

Zastrzezenie

Zespot redakcyjny nie dokonywat analizy mery-
torycznej danych przedstawionych przez start-upy,
w szczegoblnosci nie weryfikowat danych z danymi do-
stepnymi publicznie, w tym w rejestrach publicznych,
jak réwniez nie weryfikowat twierdzen, ktérych wery-
fikacja wymagataby wiedzy eksperckiej np. w zakresie
zasadnos$ci uzyskania certyfikacji CE lub otoczenia
konkurencyjnego czy potencjalnych odbiorcéw.
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Raport w liczbach

e ok. 300 - liczba zidentyfikowanych start-updw,
z ktérymi cztonkowie zespotu redakcyjnego podjeli
probe kontaktu,

e ok. 180 - liczba dni pracy nad raportem,

e 8 - liczba cztonkdéw zespotu redakcyjnego (autoréw],

e 74 - liczba start-upow, ktore wypetnity ankiete i zna-
lazty sie w raporcie,

e 4 - liczba patronatéw przedstawicieli strony publicznej,

e 3 - liczba partneréw komercyjnych - lideréw wspot-
pracy ze start-upami w Polsce,

e 27 - liczba pozostatych patronatéw.

Wybrane statystyki na podstawie wynikow
uzyskanych z ankiet

Forma prawna start-upu

m spotka z ograniczona odpowiedzialnoscia

m spotka akcyjna

O jednoosobowa dziatalno$¢ gospodarcza
@ spotka cywilna

m spotka jawna

o nieformalna grupa robocza

O w ramach akceleratora

Zdecydowana wiekszos¢ start-updw bioracych udziat
w ankiecie, bo az 78,4%, dziata w charakterze spotki
z ograniczona odpowiedzialnoscia, 12,2% to spotki ak-
cyjne, 4,1% dziatalnosci to nieformalne grupy robocze,
nastepnie 1,4% dziata w formie spotki cywilnej, 1,4%
w formie spotki jawnej, 1,4% jako jednoosobowa dzia-
talnos$¢ gospodarcza i 1,4% w ramach akceleratora.



Aktualny etap rozwoju start-upu

37,8%

17,6%

B PoC - proof of concept
B MVP - minimum viable product
O Etap komercjalizacji

O Growth - ekspansja

Ponad 1/3 respondentdw, bo az 37,8%, jest na eta-
pie ekspansji - sa to stabilne start-upy, ktére pracuja
obecnie nad pozyskaniem kolejnych klientdéw i dal-
szym rozwojem produktu. Na przeciwlegtym biegunie,
czyli na etapie PoC, tj. stworzenia produktu, ktéry nie
spetnia jeszcze podstawowych wymagan klientdw, jest
16,2% start-updw. Firm troche bardziej zaawansowa-
nych, posiadajacych gotowy produkt, jest 28,4%, nato-
miast tych na etapie komercjalizacji - 17,6%.

Obszary dziatania start-upu

Wykres u dotu strony pokazuje obszary dziatania
start-upéw - respondenci mogli wybra¢ kilka réznych
obszaréw, ktére ich zdaniem najlepiej charakteryzuja
dziatalnos¢ firmy. Zdecydowanie najwiecej start-updw,
bo az 45,9%, posiada rozwiazania telemedyczne. Tele-
medycyna to bardzo pojemne pojecie, ktére moze obej-
mowac wykorzystywanie wyrobdéw medycznych i prawie
zawsze wiaze sie z przetwarzaniem danych medycz-
nych, dlatego nie dziwi réwniez wysoki udziat wyrobdéw
medycznych - 35,1%, i danych medycznych - 40,5%.
Warto zwrdcié uwage, ze obecnie wiele start-upow zaj-
muje sie sztuczna inteligencja (29,7%), co dodatkowo
wyjasnia znaczny udziat obszaru danych medycznych
w odpowiedziach respondentéw - dostep do danych
medycznych jest niezbedny na etapie rozwoju i walida-
cji algorytmaow, jak réwniez stosowania ich w praktyce.
Zaskakujace jest to, ze mimo duzego udziatu danych
medycznych w odpowiedziach start-updw, zaden z re-
spondentdéw nie zajmuje sie technologia blockchain,
ktora obecnie znajduje szerokie zastosowanie w innych
sektorach gospodarki, gdzie wazne jest zapewnienie
rozliczalnosci i niezaprzeczalnosci danych.

Rozwiazania innowacyjne a certyfikat CE

Zaréwno aplikacje, jak i urzadzenia tworzone przez
start-upy w zaleznosci od ich funkcjonalnosci moga zo-

telemedycyna - 34 start-upy

dane medyczne - 30 start-upow

medical devices - 26 start-upow

Al/machine learning - 22 start-upy

platforma internetowa - 18 start-upow
rehabilitacja - 15 start-upow

udzielanie Swiadczen zdrowotnych - 14 start-upéw
edukacja - 14 start-upéw
pharma/suplementy diety - 13 start-upéw
tool IT- 12 start-upow

biotechnologia - 11 start-upéw

badania laboratoryjne - 9 start-upéw

AR/VR - 5 start-upéw

robotyka - 4 start-upy

wearables - 3 start-upy

medycyna estetyczna/kosmetyki - 2 start-upy
inne - 20 start-upow

9%

10 15 20 25 30 35
Liczba start-upow
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B Posiadam wymagany certyfikat CE
B Nie posiadam jeszcze wymaganego certyfikatu CE

O M¢j produkt nie wymaga certyfikacji CE

sta¢ uznane za wyroby medyczne i przed wprowadze-
niem do obrotu spetni¢ wymogi wynikajace z przepiséw
prawa, czego potwierdzeniem jest posiadanie certyfika-
tu CE, dlatego tez uzyskanie tego certyfikatu jest czesto
waznym kamieniem milowym w rozwoju produktu.

Mniejwiecej 1/3 start-updw bioracych udziat w ankie-
cie posiada certyfikat CE dla swojego rozwiazania, 27%
rozwiazan nie posiada jeszcze certyfikacji CE, mimo ze
moze by¢ wymagany, a 39,2% deklaruje, ze certyfikacja
nie jest wymagana. Dane te moga sSwiadczy¢ o wysokim
poziomie dojrzatosci produktéow start-upéw.

Opracowany model biznesowy

B Mamy opracowany model biznesowy

B Nie mamy opracowanego modelu biznesowego
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Zdecydowana wiekszos¢ start-upéw, bo az 93,2%,
deklaruje, ze ma opracowany model biznesowy dla swo-
jego rozwiazania. Ta odpowiedz staje sie jeszcze bardziej
interesujaca, jesli zestawimy ja ze statystykami dotycza-
cymi etapow rozwoju start-upow - prawie potowa z nich
jeszcze nie weszta w etap komercjalizacji produktu.

Poziom finansowania

O boostrapping - 12 start-upéw (17,6%)

@ ponizej 500 tys. zt - 5 start-updw (7,4%)

O 500 tys. - 1 mln zt - 10 start-upéw (14,7%)
B 1-2 mln zt - 13 start-upéw (19,1%)

m2-5 mln zt - 12 start-updéw (17,6%)

O5-10 mln zt - 8 start-updw (11,7%)
010-20 mln zt - 5 start-updw (7,4%)
Opowyzej 20 mln zt - 3 start-upy (4,5%)

Z 74 start-updw 68 wskazato jednoznacznie poziom
swojego finansowania i to ta liczba zostata uwzgled-
niona jako 100% na powyzszym wykresie.

Poziom finansowania start-upu opierajacy sie na
zbieraniu funduszy wtasnych i rygorystycznym podejsciu
do kosztéw oraz zarzadzania ptynnoscia cechuje 17,6%
respondentéw. Ponad potowa start-upéw ma fundusze
do 2 mln zt, w tym 7,4% do 500 tys. zt, 14,7% miedzy
500 tys. a 1 mln zt, @ 19,1% miedzy 1 mln a 2 mln zt.
Nieco ponad 1/4 respondentéw okresla swoéj poziom fi-
nansowania na 2-10 mln zt. Ponad 10% cieszy sie finan-
sowaniem na poziomie powyzej 10 mln zt.

Cieszy fakt, ze az 16 firm sposrdd naszych respon-
dentéw moze pochwali¢ sie finansowaniem powyzej
5 mln zt, a ponad 60% finansowaniem powyzej 1 mln zt
- istotne kwoty finansowania koresponduja z duzym po-
ziomem dojrzatosci start-upéw oraz daja szanse na kon-
kurowanie na rynkach miedzynarodowych. Swiadcza tez



o kapitatochtonnosci start-upéw medycznych - aby wpro-
wadzi¢ produkt na rynek, potrzebne sa znaczne $rodki na
rozwoj produktu, certyfikacje i niezbedne badania.

Zrodta finansowania

60
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m finansowanie ze srodkéw publicznych - 42 start-upy (56,8%)
m prywatni inwestorzy/business angels - 31 start-upéw (41,9%)

O bootstrapping - 23 start-upy (31,2%)

B wzrost organiczny - 22 start-upy (29,7%)
O VC krajowe - 18 start-updw (24,3%)

o VC zagraniczne - 9 start-upéw (12,2%)
O crowdfunding - 2 start-upy (2,7%)

O IPO (gietda) - 0

m ICO (kryptowaluty) - 0

B inne - 9 start-updw (12,2%)

Na polskim rynku niewatpliwie kroluje finansowa-
nie publiczne, z ktérego korzysta 56,8% respondentdw.
Stosunkowo aktywni w sferze start-upéw medycznych
sa rowniez aniotowie biznesu, z ktérych wsparcia ko-
rzysta 41,9% ankietowanych firm. Moze to by¢ spowo-
dowane percepcja mozliwego duzego wptywu na wazne
spotecznie i globalnie kwestie, ktére adresuja badane
start-upy (impact investing). Prawie 1/3 start-updw
finansuje sie sama - reinwestujac zyski, co moze by¢
oznaka znakomite] kondycji finansowej tych przedsie-
biorstw lub przeciwnie: niskiej skalowalnosci biznesu
czy niedostepnosci innych zrédet finansowania. W po-
réwnaniu z innymi branzami, stosunkowo niewiele firm
finansuje sie ze s$rodkéw wtasnych (bootstrapping)
- takie finansowanie zadeklarowato jedynie 31,2% re-
spondentéw. Moze to by¢ spowodowane wiekszymi po-
trzebami kapitatowymi start-upéw medycznych, ktére
czesto przekraczaja mozliwosci finansowe founderdw.
Nieustannie dziwi niski poziom finansowania dostar-
czanego przez krajowe fundusze VC - posiadaniem

takiego inwestora moze sie pochwali¢ jedynie ok. 1/4
start-updw. Nie ma zadnego start-upu, ktéry korzystat-
by z finansowania zebranego w postaci IPO.

Poszukiwanie finansowania

B Poszukuje finansowania

B Nie poszukuje finansowania

Zdecydowana wiekszos¢ start-updw, bo 83,8%, poszu-
kuje dodatkowych zrddet finansowania. Kwoty te oscyluja
od 500 tys. zt do 40 mln zt.

Powtarzalny przychéd ze sprzedazy

B Generuje powtarzalny przychdd ze sprzedazy

m Nie generuje powtarzalnego przychodu ze sprzedazy

Sposréd respondentdw 43,2% generuje powtarzal-
ny przychod ze sprzedazy, co mniej wiecej odpowiada

liczbie start-updw, ktore sa na etapie komercjalizacji
badz dalszego wzrostu (55,4%).

| 0 RAPORCIE
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- PRZEGLAD START-UPOW MEDYCZNYCH W POLSCE

Obecnosc za granica

& .

H nie jestesmy obecni komercyjnie - 45 start-upéw (60,8%)
@ podpisane listy intencyjne - 15 start-updw (20,3%)

O podpisane umowy komercyjne - 11 start-upéw (14,9%)
O zarejestrowany przychéd z rynkéw zagranicznych - 16 start-upéw
(21,6%)

minne - 4 start-upy (5,4%)

W tym pytaniu ankietowani mogli wybra¢ wiecej niz
jedna odpowiedz.

Wiekszos¢ start-updw znajdujacych sie w ankiecie
deklaruje zainteresowanie ekspansja na rynki zagra-
niczne oraz podejmuje w tym kierunku aktywne dzia-
tania. Polski rynek moze nie by¢ wystarczajacy dla
start-updw medycznych i - jak pokazuja wyniki badania
- polskie start-upy zdaja sobie z tego sprawe. Obecnie
jednak az 60,8% respondentéw nie jest obecna komer-
cyjnie na rynkach poza Polska. Cieszy fakt, ze zareje-
strowany przychdd ze sprzedazy na rynkach zagranicz-
nych posiada juz nieco ponad 1/5 start-upéw. Sposrad
organizacji 20,3% ma podpisane listy intencyjne z part-
nerami zagranicznymi, a 14,9% podpisane umowy ko-
mercyjne.

12 0 RAPORCIE |
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3CLICKS SP. Z 0.0.

Clicks

Exactly what you need

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym
rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Pharma/suplementy diety, medical devices, Al/machine learning, dane medyczne, tool IT - samodzielna
aplikacja IT

Co jest waszym produktem/ustuga?

Aplikacje mobilne dla lekarzy wspierajace proces diagnostyczny i terapeutyczny, na przyktad ThromBOX
(prewencja udaru w migotaniu przedsionkéw], CRCbox (rak jelita grubego), SMbox [po$wiecone stwardnieniu
rozsianemu), REUbox (dla reumatologii).

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta z produktu)?

Klient: firmy farmaceutyczne i sprzetowe. Uzytkownik: lekarz, pielegniarka, przedstawiciel medyczny.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Aplikacje sa realnie przydatne lekarzom, konstruowane wedtug ich potrzeb. Jednoczesnie sa proste

w obstudze, a wiedza w nich zawarta jest usystematyzowana, pozwala odnalez¢ potrzebna informacje szybko,
bedac w gabinecie czy przy tézku pacjenta.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Produkt kupuja firmy. Licencja roczna lub dwuletnia. W ramach licencji firma ma mozliwos¢ prezentowania

swoich produktéw w aplikacji. Dotyczy to takze lekéw na recepte, gdyz dostep do aplikacji jest zamkniety tylko
dla lekarzy. Koncowym uzytkownikiem jest lekarz.

www.get3clicks.com



FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
2-5 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?
Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.), wzrost organiczny (finansowanie z przychodéw].

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Liczba aktywnych uzytkownikéw, liczba sponsoréw, przychad.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Prezentacja oferty na konferencjach w Afryce i UAE. Spotkania z klientami z tych krajéw oraz z Niemiec.
Internacjonalizacja réwniez poprzez przeszczepianie rozwiazan w ramach jednej firmy (sponsora) z polskiego
rynku na inne rynki.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Podpisane listy intencyjne.

www.get3clicks.com | 3CLICKS
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ACELLMED SP. Z 0.0.

Wskaz aktualny etap rozwoju.

PoC (proof of concept], czyli wersja produktu,
ktora pokazuje jego wykonalnosc¢. Nie spetnia
jeszcze podstawowych wymagan klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Pharma/suplementy diety, badania laboratoryjne, biotechnologia, edukacja, medycyna spersonalizowana dla
pacjentéw onkologicznych, testowanie lekéw onkologicznych (testy kardiotoksycznosci i neurotoksycznosci)
i organy na chipach.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Testowanie lekow onkologicznych (testy kardiotoksyczno$ci i neurotoksycznosci] i organy na chipach -
innowacyjne ustugi oparte na technologii iPSC, rozwijanie technologii iPSC w kontekscie jej zastosowania do

badania kardiotoksycznosci i neurotoksycznosci substancji:

a) linie komérkowe do prowadzenia badan (przygotowane w modelu 2D oraz 3D),

b) linie komédrkowe o okreslonym fenotypie (w modelu 2D oraz 3D) - z zastosowaniem iPSC pochodzacych od
chorych pacjentdw,

c) platforma do badania kardiotoksycznoéci substancji na podstawie modelu komérkowego (kardiomiocytyl;
testy te beda polegad m.in. na: okresleniu zywotnosci i cytotoksycznosci substancji, ocenie poziomu wapnia,
oznaczeniu biomarkeréw okreslajacych zmiany fenotypu kardiomiocytéw, ilosciowej ocenie ekspresji genow;

d) organy na chipach z wykorzystaniem reprogramowanych komérek iPSC,

e] tworzenie banku komérek od zdrowych 0s6b i 0s6b z konkretnymi chorobami (tworzenie linii komdrkowych,
ktore beda mogty by¢ wykorzystywane do testowania lekéw i oceny skutkéw ubocznych lekéw czy nowych
zwigzkdw/czastek].

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta z produktu)?

Klientami sa firmy farmaceutyczne, firmy biotechnologiczne, jednostki badawczo-rozwojowe oraz uczelnie,
firmy z branzy life science oraz docelowo kliniki onkologiczne [spersonalizowane testy dla pacjentéw) -
medycyna spersonalizowana.

www.acellmed.pl



Co wyrodznia was na tle konkurencji?

Na tle nielicznej konkurencji wyréznia nas innowacyjnos¢ — wprowadzona ustuga badania kardiotoksycznosci
i neurotoksycznosci na podstawie komodrek pozyskiwanych w technologii iPSC, réwniez z wykorzystaniem
innowacyjnych rozwiazan hodowli komdrkowych 3D, tzw. organs-on-chips. Wedtug naszej najlepszej wiedzy
obecnie nie istnieja firmy oferujace badania kardiotoksycznosci i neurotoksycznosci na modelu organdéw na
chipie - jestesmy jedynym przedsiebiorstwem oferujacym takie rozwiazanie.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Model biznesowy zaktada wykonywanie komercyjnych testéw kardiotoksycznosci i neurotoksycznosci na
podstawie przygotowanych serii produktéw opracowanych zgodnie z potrzebami klientéw (kastomizacja
produktow), co pozwoli na zachowanie odpowiednie] jakosci oferowanych innowacyjnych produktéw. Produkcja
nie zostanie rozproszona, nie zaktada sie outsourcingu.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
500 tys. - 1 mln zt.

Jakie macie zrédta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.).

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Jestesmy na etapie tworzenia rozwiazania i produktu.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Planowana jest ekspansja zagraniczna na rynki USA, Kanady i Europy Zachodniej. Pierwsze komercyjne ustugi
beda oferowane od 2021 r.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Nie.

www.acellmed.pl | ACELLMED SP.Z 0.0. 17



18

AETHER BIOMEDICAL

2ther

Wskaz aktualny etap rozwoju.

PoC (proof of concept) - wersja produktu, ktéra
pokazuje jego wykonalnos¢. Nie spetnia jeszcze
podstawowych wymagan klientéw.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Rehabilitacja, medical devices, Al/machine learning, dane medyczne, robotyka.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Bioniczna proteza dtoni dla oséb po amputacji kofnczyn gérnych.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem
(korzysta z produktu)?

Klientem jest centrum protetyczne, a uzytkownikiem pacjent po amputacji konczyny.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Wiekszos$¢ protez mozna podzieli¢ na dwie grupy. Grupa pierwsza to tanie protezy, ktére charakteryzuja sie
bardzo ograniczona funkcjonalnoscia. Grupa druga to protezy bardzo drogie, ktére cho¢ sa wydajne, poprzez
swoja cene nie sa dostepne dla duzej liczby 0sdéb. Nasz produkt taczy w sobie przystepna cene bez utraty
jakosci, dzieki czemu wypetniamy luke istniejaca na rynku.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Nasz model biznesowy to B2B2C. Produkujemy bioniczne protezy dtoni, ktére sprzedajemy do centréw
protetycznych, ktére z kolei produkuja leje protezowe indywidualnie dla kazdego pacjenta z racji tego, iz kazdy
pacjent ma rézny stopien amputacji, zapewniaja szkolenia z uzytkowania naszej protezy i sprzedaja klientowi
kohcowemu.

https://www.aetherbiomedical.com/



FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
2-5 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?
Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.], VC krajowe.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Po wejsciu produktu na rynek - sprzedaz.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Planujemy ekspansije na rynki krajow rozwijajacych sie z pierwsza wersja produktu, a z kolejna w I1I/IV kwartale

2020 r. na rynek amerykanski i europejski.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Podpisane listy intencyjne, podpisane umowy komercyjne (np. dystrybucyjne).

https://www.aetherbiomedical.com/ | AETHER BIOMEDICAL
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AIDA DIAGNOSTIC SP. Z20.0.

AIDA

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja

produktu, ktéra ma wystarczajace

funkcjonalnosci, aby spetnié oczekiwania

pierwszych klientéw i zapewni¢ feedback dla dalszego rozwoju produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Badania laboratoryjne, Al/machine learning, dane medyczne, tool IT - samodzielna aplikacja IT.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Nasz system sktada sie z dwdch gtéwnych elementdw: 1) AIDA Engine - system szybkiego zarzadzania bazami
danych z wynikami laboratoryjnymi, 2) AIDA Blood - naktadka wyposazona w system sieci neuronowych

i algorytmoéw genetycznych, ktéra wspiera lekarza, informujac o potrzebie przetoczenia krwi (lub pytajac

o stan kliniczny pacjenta, jeéli istnieje podejrzenie, ze przetoczenie moze byé konieczne).

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta z produktu)?
Naszym ptacacym klientem jest szpital, a uzytkownikiem produktu lekarz, ktéry opiekuje sie pacjentami
mogacymi wymagac przetaczania.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

1. Skupienie na optymalizacji jednego produktu pozwala nam odnies¢ duzo lepsze efekty oszczednosci niz

konkurencji.
2. Nasza spotka jest tworzona przez lekarzy, wiec wszystko, co robimy, robimy z mysla o bezpieczeAstwie
pacjentédw i komforcie pracy uzytkownikdw naszego systemu.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Zainteresowanym szpitalom oferujemy przygotowanie darmowego audytu oceniajacego, jakie oszczednosci

mozna wygenerowac¢ w danej jednostce w krwiolecznictwie. Nastepnie ustalamy miesieczna optate
w wysokosci 50% zaoszczedzonej kwoty, dzieki czemu szpital zarabia na wspotpracy z nami.

http://aidadx.io



FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
500 tys. - 1 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?
Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.], VC krajowe.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Dopiero rozpoczynamy komercjalizacje produktu, ale to, co nas zadowala, to duze zainteresowanie darmowym
audytem w jednostkach, co wrézy dobra konwersje na klientéw.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Planujemy ekspansje w kierunku Indii dzieki zaprzyjaznionym kontaktom, podobnie w kierunku Azji, na rynek
amerykanski chcemy wejs¢ dzieki spotce, ktdra planujemy uruchomié w Stanach w 2021 r.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Nie.

http://aidadx.io | AIDA DIAGNOSTIC SP. Z 0.0.
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AIOCARE SP. Z 0.0.

AloCare

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Etap komercjalizacji - mamy pierwszych
ptacacych klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Medical devices, dane medyczne.

Co jest waszym produktem/ustuga?

AioCare, system do monitorowania, diagnostyki pacjentéw z chorobami uktadu oddechowego (astma,
przewlekta obturacyjna choroba ptuc).

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Pacjent, lekarz, placowka medyczna.

Co wyrdznia was na tle konkurencji?

Spetniamy wysokie normy ERS/ATS, czego konkurencja nie robi, mamy urzadzenie oparte na nowatorskiej
metodzie pomiarowej, opatentowanej, dajacej wysoka doktadnosé, nie ma potrzeby kalibracji.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

B2C - pacjent po rekomendacji lekarza, ptatnos¢ za urzadzenie plus subskrypcja. Lekarz - ptatnosc¢ za
urzadzenie plus subskrypcja za ustugi dodatkowe wewnatrz aplikacji: badania kliniczne oraz panel online
do obstugi badan.

22 www.aiocare.com



FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
5-10 min zt.

Jakie macie zrodta finansowania?

VC krajowe, VC zagraniczne.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Nie.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Planujemy ekspansje na rynki UK, DE, US.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Podpisane listy intencyjne, podpisane umowy komercyjne (np. dystrybucyjne).

www.aiocare.com | AIOCARE SP. Z 0.0.
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AISENS SP. Z 0.0.

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Etap komercjalizacji - mamy pierwszych
ptacacych klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Rehabilitacja, telemedycyna, medical devices, Al/machine learning, platforma internetowa [marketplace].

Co jest waszym produktem/ustuga?
Orthyo.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta z produktu)?
Szpital z oddziatem rehabilitacyjnym, prywatna klinika rehabilitacyjna, indywidualne praktyki fizjoterapeutow.
Uzytkownikami sa fizjoterapeuci oraz pacjenci.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Orthyo pozwala na kompleksowa obstuge pacjentéw zaréwno podczas diagnostyki, jak i telerehabilitacji

oraz zapewnia obiektywne pomiary podczas trwania terapii [monitoring postepéw].

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Nie.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

B2B - sprzedaz zestawu startowego Orthyo Pro do kliniki.

B2B2C - wynajem zestawu Orthyo Home dla pacjentéw poprzez sieé partnerskich klinik.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
2-5mln zt.

WWww.aisens.co



Jakie macie zrodta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.}, prywatni inwestorzy/business angels, VC krajowe,
VC zagraniczne.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Nie. WskaZnikiem bedzie liczba nowych klientéw mierzona co miesiac.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Planujemy ekspansje poprzez udziat w kilku imprezach branzowych w 2020 r. oraz poszukiwanie
dystrybutoréw na rynkach docelowych - Europy Zachodniej, Azji i USA.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.

www.aisens.co | AISENS SP. Z 0.0.
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AKRIMTECH SP. Z 0.0.

akrimtech.

Wskaz aktualny etap rozwoju.

PoC (proof of concept) - wersja produktu, ktéra
pokazuje jego wykonalnos¢. Nie spetnia jeszcze
podstawowych wymagan klientéw.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Medical devices, udzielanie $wiadczen zdrowotnych (profilaktyka, diagnostyka, leczenie) jako podmiot
leczniczy, medycyna estetyczna/kosmetyki.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Bioreaktor do ciagtej hodowli komdrek macierzystych.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Nie.
Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta z produktu)?

Klienci to przede wszystkim kliniki transplantologii, centra naukowo-badawcze, centra medycyny estetycznej
i regeneracyjnej oraz lekarze specjalisci prowadzacy prywatne gabinety. Uzytkownik to bezposrednio lekarz
specjalista zajmujacy sie terapiami z wykorzystaniem komérek macierzystych.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Zastosowanie nowego typu materiatu do budowy wktadu oraz nowego uktadu przeptywu pozywki.
Zastosowanie rozwiazania umozliwiajacego pobdr metabolitéw w celu kontrolowania procesu namnazania.
Mozliwos¢ skalowania hodowli - mozliwos¢ zastosowania wktaddw o mniejszej powierzchni hodowli niz
powierzchnia standardowa (2,8 m?). Mozliwo$¢ kontroli dwdch parametréw hodowli: temperatury i pH.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Spotka Akrimtech sprzedaje bioreaktor do wysokowydajnej, ciagtej hodowli komérek macierzystych. Spdtka
Akrimtech bedzie stosowad upusty cenowe w przypadku oddawania zuzytych wktadéw w wysokosci 40% od
ceny podstawowej. Wybrany model sprzedazy pociagnie za soba powstanie kosztéw zwiazanych z prowizja od
sprzedanych produktow.

www.akrimtech.pl



FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
500 tys. =1 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?
Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.), prywatni inwestorzy/business angels.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Najwazniejszym wskaznikiem jest liczba sprzedanych bioreaktoréw wraz z wymiennymi wktadami.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Chcielibysmy od 2022 r. méc wej$¢ z naszym produktem na rynki zagraniczne poprzez uczestnictwo
w imprezach branzowych, aktywne poszukiwanie odbiorcéw oraz promocje naszych rozwigzan na
miedzynarodowych konferencjach i targach.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Nie.

www.akrimtech.pl | AKRIMTECH SP. Z 0.0.
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Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja

produktu, ktéra ma wystarczajace

funkcjonalnosci, aby spetni¢ oczekiwania

pierwszych klientdw i zapewnic feedback dla dalszego rozwoju produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna, dane medyczne.

Co jest waszym produktem/ustuga?

HospiCare prezentuje wszystkie informacje o pacjencie w jednym miejscu, online, 24 godziny/7 dni w tygodniu.
Usprawnia komunikacje pomiedzy wszystkimi osobami zaangazowanymi w leczenie i opieke. Skraca

czas reakcji i zwieksza bezpieczehstwo. Pomaga oszczedza¢ koszty dojazdow i czas lekarzy - tak cenne

w organizacjach hospicyjnych, ktére tylko w czesci sa dotowane przez NFZ. Umozliwia zdalny monitoring
stanu pacjenta i przypomina o podawanych lekach.

Kazda z funkcjonalnosci aplikacji jest rozwiazaniem/odpowiedzia na realne trudnosci opieki nad dzieckiem
hospicyjnym. W tworzeniu i testowaniu aplikacji wspomagaja nas rodzice innych chorych oraz lekarze

i pielegniarki. Wszystko to gwarantuje, ze HospiCare jest narzedziem maksymalnie efektywnym i odpowiada
na realne potrzeby.

Trzy najwazniejsze korzysci dla hospicjow: wzrost bezpieczeAstwa matych pacjentéw, oszczednosc¢ pieniedzy

i czasu na dojazdy do pacjentdw, wygoda i usprawnienie komunikacji, bezpieczenstwo danych i mozliwosc ich
analizy w celu usprawniania terapii.

Aby odpowiedzialnie wdrozy¢ i utrzymac HospiCare jako projekt spoteczny, tworzymy na podstawie zdobytego
doswiadczenia OncoWay - projekt komercyjny dedykowany pacjentom onkologicznym i ich lekarzom oraz
terapeutom.

OncoWay to mobilny system online dla pacjentéw onkologicznych. Rynkiem przyczétkowym sa aktywne kobiety
w wieku 25-55 lat chore na nowotwory ztosliwe w Polsce. Drugim odbiorca systemu sa lekarze onkolodzy,
ktorzy moga zdalnie monitorowad stan i samopoczucie pacjenta, co znaczaco wptywa na jego stan fizyczny

i psychiczny oraz przedtuza zycie. Kolejna grupa sa kliniki onkologiczne, w ktérych system usprawni prace
zespotu medycznego i umozliwi monitorowanie pacjentéw wypisanych do domu. Projekt moze tez wspierac
instytucje naukowo-badawcze, ktére beda analizowac unikalne, anonimowe, niezalezne dane pacjentow,

by optymalizowad skutecznos¢ terapii. Jest takze interesujacy dla spotek ubezpieczeniowych, ktére moga
dodawac takie narzedzie do swoich pakietéw medycznych.

www.appicare.pl



Naszymi klientami moga by¢ takze podmioty medyczne, ktére na zasadzie outsourcingu chca zaoferowac takie
narzedzie swoim klientom.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Model biznesowy przewiduje zaréwno sprzedaz B2B, jak i B2C. W modelu B2B za ustuge ptaci szpital, klinika,
hospicjum, oferujac aplikacje pacjentom i lekarzom. W modelu B2C dostep do aplikacji wykupuje pacjent

i moze jej uzywac sam - jako dziennika choroby lub udostepniaé do podgladu lub edycji lekarzom, terapeutom,
opiekunom itp.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Nasze narzedzie odgrywa role osobistego dziennika choroby, ktéry zawsze mozna mie¢ w kieszeni. Pozwala
na gromadzenie petnej i kompletnej dokumentacji medycznej pacjenta, bo tylko pacjent ma wszystkie
dokumenty i petna wiedze o wykonywanych terapiach, réznych miejscach konsultacji, wszystkich wynikach
badan, samopoczuciu, przyjmowanych lekach i suplementach, parametrach zyciowych itp. Podobne narzedzia
istnieja, ale sa zwiazane z konkretnymi placéwkami i wynikami dotyczacymi tylko terapii wykonanych w danej
placowce/klinice, a nasza jest gtéwnie w rekach pacjenta, ktéry jest dla nas w centrum uwagi. Majac petna
wiedze o swoim ciele, terapiach, pacjent decyduje i zarzadza swoja choroba i podmiotami oraz ludzmi,

ktorzy go w tym wspieraja. Aplikacja bowiem utatwia zdalny kontakt z lekarzem czy terapeuta, ktéry, majac
do dyspozycji petne dane o historii choroby i realizowanych terapiach, moze odpowiedzialnie podja¢ decyzje
o zdalnej konsultacji. Nasze narzedzia to takze nieoceniona pomoc w komunikacji pomiedzy wszystkimi
uczestnikami procesu terapeutycznego oraz wsparcie dla opiekundw pacjenta.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Koncowym uzytkownikiem jest zawsze przewlekle chory pacjent. W przypadku HospiCare takze zespot
medyczny hospicjum. Z zatozenia jest to projekt spoteczny wspierajacy niedofinansowane placéwki dzieciecych
hospicjow domowych. Aby go utrzymac, wdrazamy OncoWay - aplikacje dla pacjentéw onkologicznych,

w ktérym przewidujemy optaty abonamentowe (miesieczne/kwartalne i roczne) ptacone zaleznie od modelu
przez kliniki i szpitale lub pacjentéw. Dodatkowy dochdd moze by¢ pozyskiwany z promocji m.in. od firm
farmaceutycznych lub producentéw, np. sprzetu medycznego, oraz od firm ubezpieczeniowych.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Ponizej 500 tys. zt.

Jakie macie zrodta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.), prywatni inwestorzy/business angels, crowdfunding,

7

nasza fundacja .Zostaw Swdj Slad”, ktéra zbiera srodki na wsparcie projektu.
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Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Nie mamy dotad przychoddw ani uzytkownikow. Zaktadamy samofinansowanie sie projektu przy okoto 19 tys.
statych uzytkownikéw abonamentowych.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

W pierwszej kolejnosci planujemy wdrozenie aplikacji, zwtaszcza w modelu B2C, na rynki europejskie ze
wzgledu na podobne regulacje. Ten model nie wymaga od nas na pierwszym etapie partnerstw z podmiotami
medycznymi - wystarczy umiescic¢ aplikacje do pobrania dla pacjentéw. W kolejnych etapach zaktadamy
wspotprace B2B. Mamy doradcéw z Europy Zachodniej (Holandia, Szwajcaria, Wielka Brytanial, ktérzy
potwierdzaja potrzebe podobnego rozwiazania na tamtejszych rynkach.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.

www.appicare.pl



www.aurero.pl

z *» AURERO

CENTRUM MEDYCZNE ONLINE

e

Pharma/suplementy diety, telemedycyna, dane medyczne, platforma internetowa [marketplace), udzielanie

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym

rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

$wiadczen zdrowotnych (profilaktyka, diagnostyka, leczenie) jako podmiot leczniczy, tool IT - samodzielna
aplikacja IT.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Aurero to platforma e-zdrowia umozliwiajaca kompleksowe zarzadzanie podmiotami medycznymi oraz
o$rodkami badan klinicznych. Dzieki niej praca jest wydajna i komfortowa. Procesy .zaszyte” w Aurero
pomagaja w codziennej pracy i przektadaja sie bezposrednio na wieksze przychody, nizsze koszty i lepsze
opinie pacjentow.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem
(korzysta z produktu)?

Lekarze (jednoosobowe gabinety lekarskie), szeroko pojete podmioty $wiadczace ustugi zdrowotne
(przychodnie, szpitale) oraz o$rodki prowadzace badania kliniczne.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Wdrozenie naszego rozwigzania skraca czas obstugi pacjentéw o ponad 40%, umozliwia kompleksowa zdalna
kontrole nad firma oraz zmniejsza koszty prowadzenia badan klinicznych o 30%. Jako jedyni na swiecie
prowadzimy zdalne wizyty monitorujace w badaniach klinicznych, a jako jedyni w Polsce obstugujemy w petni
zautomatyzowane procesy obstugi pacjentdw, wliczajac w to integracje z dostawcami ptatnosci kartowych.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Koncowym uzytkownikiem rozwiazania jest podmiot leczniczy. Dziatamy w modelu subskrypcyjnym.

www.aurero.pl | AURERO SP. Z 0.0.
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Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
500 tys. = 1T mln zt.

Jakie macie zrédta finansowania?
Prywatni inwestorzy/business angels, wtasne - founder.
Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Liczba uzytkownikéw naszego systemu rosnie o ponad 40% w stosunku do poprzedniego miesiaca.
Wyprzedzamy zatozony plan budzetowo-operacyjny i na tym sie koncentrujemy.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
W 2020 r. planujemy ekspansje zagraniczna do 7 krajow europejskich, gdzie mamy wypracowane Sciezki
i kontakty biznesowe oraz zaplanowane wdrozenia w konkretnych jednostkach.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.
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INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

PoC (proof of concept) - wersja produktu, ktéra
pokazuje jego wykonalnosc. Nie spetnia jeszcze
podstawowych wymagan klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Medical devices, biotechnologia, dane medyczne, edukacja.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Tworzymy urzadzenie dedykowane pracownikom podstawowej opieki zdrowotnej (lekarze rodzinni, pediatrzy,

internisci), dzieki ktéremu beda mogli przeprowadzi¢ celowana terapie antybiotykowa w przypadku infekgji
uktadu moczowego i gérnych drég oddechowych w ciagu 6 godzin od pobrania probki i umieszczenia
w urzadzeniu.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem
(korzysta z produktu)?

Decyzje zakupowa podejmuje wtasciciel placdwki, uzytkownikiem jest lekarz badZ pielegniarka.
Co wyrodznia was na tle konkurencji? W czym jestescie istotnie lepsi od

innych podobnych lub obecnie uzywanych rozwiazan na rynku?

Urzadzenie jest automatyczne, proste w obstudze i nie jest drogie w wytworzeniu w poréwnaniu z innymi
podobnymi rozwiazaniami na rynku.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Urzadzenie jest dedykowane prywatnej stuzbie zdrowia. Kierujemy nasz produkt zaréwno do placéwek
w Polsce, jak i za granica. Rozwiazanie sktada sie z dwoch czesci urzadzenia, w ktérym przeprowadzany
jest pomiar, oraz z ptytki, ktéra stuzy do wykrycia, jaki antybiotyk bedzie najskuteczniejszy. Urzadzenie
bedzie sprzedawane w formie subskrypcji. W tym modelu firma zarabia na sprzedazy ptytek. KoAcowym
uzytkownikiem jest pacjent przechodzacy bakteryjna infekcje gardta badz uktadu moczowego.

https://www.biolumo.eu/ | BIOLUMO SP. Z 0.0.
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Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Ponizej 500 tys.

Jakie macie zrédta finansowania?

Bootstrapping, prywatni inwestorzy/business angels

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Nie.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Wraz z zakonczeniem badan walidacyjnych. Naszym nastepnym krokiem jest ekspansja na rynki zagraniczne.
Korzystajac z organizacji rzadowych, takich jak PAIH, prywatnych dystrybutoréw oraz wtasnych kontaktow.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.
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https://biotts.com/

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja produktu,
ktora ma wystarczajace funkcjonalnosci, aby
spetni¢ oczekiwania pierwszych klientow

i zapewnic feedback dla dalszego rozwoju produktu.

ol Ll A

Pharma/suplementy diety, biotechnologia, medycyna estetyczna/kosmetyki.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Biotts S.A. jest polska firma biotechnologiczna, ktéra opracowuje autorskie formuty lekéw z zakresu onkologii,
dermatologii i choréb autoimmunologicznych. Zespdt technologdw Biotts opracowat zastrzezona technologie
uzyskiwania uniwersalnego transdermalnego systemu terapeutycznego MTC-Y.

Dzieki unikalnym wtasciwosciom systemu mozna kilkakrotnie zwiekszy¢ biodostepnos$é substancji czynnych,
umozliwiajac penetracje substancji czynnych przez bariery skérne do kilku centymetréw, docierajac do tkanek
miekkich i kosci.

Unikalny przezskérny system MTC-Y mozna tatwo zmodyfikowac, aby osiagnac ukierunkowane dziatanie

w zmienionych patologicznie tkankach. Zwiekszajac biodostepno$¢ substancji, mozna zmniejszy¢ dawke
terapeutyczna, zachowujac pierwotny efekt, a jednoczesnie zmniejszajac skutki uboczne. Unikalny
transdermalny system Biotts umozliwia transport od jednej do kilku substancji aktywnych, dzieki czemu
mozliwe jest zaprojektowanie lekéw wielosktadnikowych. Dzieki prostym modyfikacjom systemu mozliwe jest
réwniez zaprojektowanie lekéw o zmodyfikowanym profilu uwalniania substancji lecznicze;.

Unikalny przezskérny system MTC-Y mozna tatwo modyfikowaé, aby osiagnac ukierunkowane dziatanie

w zmienionych patologicznie tkankach.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem
(korzysta z produktu)?

Uzytkownikami naszych technologii sa firmy farmaceutyczne, biotechnologiczne, kosmetyczne oraz
producenci lekéw i suplementdw diety.

https://biotts.com/ | BIOTTS SA 35



36

BIOTTS

Co wyrodznia was na tle konkurencji?

Biotts jest pierwsza firma biotechnologiczna w Europie Srodkowej, ktéra stworzyta zastrzezone preparaty

i formuty lekow oparte na ekstraktach naturalnego pochodzenia i zastrzezonych nosnikach substancji
czynnych, ktoére zwiekszaja ich biodostepnosé. Opatentowane nosniki substancji czynnych moga by¢ réwniez
stosowane jako system transportu powszechnie stosowanych lekéw onkologicznych, przeciwzapalnych

i przeciwbdlowych, zwiekszajac ich docelowe dziatanie, zmniejszajac dawke leku i radykalnie minimalizujac
skutki uboczne terapii.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.
Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Model I: sprzedaz licencji technologii oraz dedykowanego patentu partnerowi biznesowemu na konkretny
obszar medyczny. Model Il: sprzedaz technologii lub kandydatéw na leki Biotts. Model llI: rozwdj autorskich
kandydatow na leki i technologii wspolnie z partnerem biznesowym, z ktérym dzielone beda koszty

i przychody.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
2-5mln zt

Jakie macie zrdédta finansowania?
Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.), prywatni inwestorzy/business angels, VC krajowe
Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?

Nie. Obecnie przychody generowane sa gtéwnie z ustug B+R. Rozpoczelismy sprzedaz gtéwnych technologii
od sierpnia 2019 r.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Okoto 300 tys. zt rocznie. Spétka od lll kwartatu 2019 r. dopiero zaczeta sprzedaz i poszukiwanie partneréw
biznesowych zainteresowanych zakupem licencji lub przeprowadzeniem fazy PoC.

https://biotts.com/



EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Dzieki unikatowym technologiom Biotts jest w stanie szybko i tatwo wdrazac¢ autorskie technologie
do réznych obszaréw terapeutycznych bez koniecznosci modyfikacji linii produkcyjnych. Leki obecnie
aplikowane w formie tabletek i zastrzykow jestesmy w stanie podawac za pomoca plastréw i masci.
Potaczenie technologii Biotts z istniejacymi na rynku rozwiazaniami, recepturami lub substancjami
czynnymi tworzy unikatowa i niepowtarzalna jakos¢, ktéra bedzie chroniona chmura patentowa,
zabezpieczajac produkty naszych partnerdw. Biotts planuje rozszerzaé dziatania internacjonalizacji
poprzez podejmowanie wspdtpracy w ramach programéw PoC (proof of concepty) z globalnymi firmami

farmaceutycznymi.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Podpisane listy intencyjne.
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BRAIN
SCAN

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja produktu,
ktora ma wystarczajace funkcjonalnosci, aby
spetnic¢ oczekiwania pierwszych klientoéw

i zapewnic feedback dla dalszego rozwoju produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna, Al/machine learning, dane medyczne, radiologia.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Wykorzystujemy uczenie maszynowe, aby poprawic¢ czas i wydajnos¢ interpretacji badan TK mézgu,

zapewniajac radiologom system wspomagania decyzji oparty na sztucznej inteligencji. Pamietajmy, ze
wczesna diagnoza ratuje zycie, a obecnie w Europie interpretacje radiologiczne zajmuja okoto 2 tygodni -
niestety, to czesto zbyt dtugo.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem
(korzysta z produktu)?

Naszym ptacacym klientem jest szpital/firma teleradiologiczna, a uzytkownikiem produktu lekarz radiolog.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

SaaS, wyliczony na podstawie oszczednosci osiaganych przez szpital dzieki wykorzystaniu Brainscan.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
2-5mln zt.
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Jakie macie zrodta finansowania?
BootstraPping, granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.).

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Wskaznikiem wzrostu jest dla nas liczba pozyskanych danych, ktéra w ostatnim czasie podwoilismy,
oraz liczba firm, ktére deklaruja chec korzystania z oprogramowania, ktéra réwniez sie podwoita.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

W 2020 r. planujemy pierwsze wdrozenia w Europie przez sie¢ dystrybutoréw i integracje z jednym
z najwiekszych producentéw sprzetu TK na Swiecie.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Nie.
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CANCERCENTER.AI SP.

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product] - wersja

produktu, ktéra ma wystarczajace

funkcjonalnosci, aby spetnié oczekiwania

pierwszych klientéw i zapewni¢ feedback dla dalszego rozwoju produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna, Al/machine learning.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Platforma webowa wraz z przegladarka plikéw MRI i histopatologia wraz z zaimplementowanymi algorytmami
Al/ML wspierajacymi diagnostyke nowotworowa. Docelowo platforma do zasiegania drugiej opinii w onkologii.
Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Klientem jest dyrektor zarzadzajacy jednostka [szpitalem, zaktadami histopatologii, radiologiil, uzytkownikiem
obecnie sa lekarze histopatolodzy i radiolodzy, docelowo tez pacjenci.

Co wyrdznia was na tle konkurencji? W czym jestescie istotnie lepsi od innych podobnych lub obecnie
uzywanych rozwiazan na rynku?

Fokus na onkologie - raka prostaty.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Zaktady histopatologiczne kupuja PathCama jako alternatywe dla skaneréw. W pakiecie dostaja Pathoviewera.
Za moduty Al doptacaja. Model subskrypcyjny.

cancercenter.ai



FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Bootstrapping.

Jakie macie zrodta finansowania?

Bootstrapping.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Liczba kolejnych zaktaddw/szpitali rosnie o jeden miesiecznie.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Prowadzimy rozmowy o ekspansiji. Jesteémy w trakcie zaawansowanych rozméw z partnerem z Indii.

Ma zosta¢ powotana spotka w USA i Europie (Francjil.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Nie jesteSmy obecni komercyjnie. Podpisane listy intencyjne.

cancercenter.ai | CANCERCENTER.AI SP. Z 0.0.
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CARDIOMATICS SP.

Wskaz aktualny etap rozwoju

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym
rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna, Al/machine learning.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Cardiomatics to narzedzie oparte na Al wspierajace diagnostyke kardiologiczna. Lekarze przez dedykowana
platforme przesytaja sygnaty EKG dowolnej dtugosci, ktére sa analizowane przez zaawansowane algorytmy,
a w wyniku powstaje raport, ktéry jest wykorzystywany do diagnostyki.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Klient - zarzad kliniki, przychodni, producent urzadzen do rejestracji sygnatow EKG. Uzytkownik - lekarz,
pielegniarka, technik lub inny personel medyczny.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Analiza jest w petni automatyczna i bardzo szybka. Uzytkownik moze przesytac sygnaty z réznych urzadzen,
brak koniecznosci instalowania dodatkowego oprogramowania na wtasnym komputerze.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Model subskrypcyjny (per urzadzenie na miesigc) oraz pay per use (za kazdy wygenerowany raport).
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FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
2-5 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?
Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.], VC krajowe.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

MRR (roénie 15% miesiecznie).

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Ekspansja na rynki DACH jest w trakcie realizacji. Bedziemy brac réwniez udziat w 5 targach i konferencjach

w USA i Europie w 2020 .

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Podpisane umowy komercyjne (np. dystrybucyjne) oraz zarejestrowany przychdd z rynku zagranicznego.
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Cl COPERNICO-HEALTH SP. Z 0.0.

Copernico

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja produktu,
ktora ma wystarczajace funkcjonalnosci, aby
spetni¢ oczekiwania pierwszych klientéw i zapewnié feedback dla dalszego rozwoju produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Rehabilitacja, badania laboratoryjne, biotechnologia, Al/machine learning, dane medyczne, platforma
internetowa (marketplace), udzielanie $wiadczen zdrowotnych (profilaktyka, diagnostyka, leczenie) jako
podmiot leczniczy, tool IT - samodzielna aplikacja IT.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Jestesmy na etapie przygotowywania produktu, roboczo przez nas nazywanego wirtualna orteza, ktéra ma na
celu dotrzec¢ do trzech grup pacjentow:

1. Dzieci. Zgodnie z raportem Instytutu Matki i Dziecka 90% dzieci ma wady postawy, ktére w przysztosci beda
przektadac sie na powazne problemy wad postawy. Opracowalismy system, ktéry pozwala na rehabilitacje

i gimnastyke korekcyjna, ktora dzieci beda w stanie wykonywac samodzielnie; system powstaje w najwiekszej
mierze przy wspétpracy z Instytutem Matki Polki w todzi pod czujnym okiem dr. Marcina Machnia. Dzieki sieciom
neuronowym jestesmy w stanie $ledzi¢ ruchy dzieci wykonujacych zadane ¢wiczenia w domu - do ¢wiczen
wykorzystujemy grywalizacje, co czyni ¢wiczenia bardziej atrakcyjnymi dla dziecka. Dzieci pracuja na bazie gotowych,
przygotowanych przez naszych specjalistow protokotéw rehabilitacyjnych. Zgodnie z naszymi badaniami po pét roku
pracy z naszym systemem wskazane u dzieci wady ulegaja znacznej poprawie, co prowadzi do ustapienia wady.

2. Pacjenci dorosli. W przypadku pacjentéw dorostych dostrzeglismy duzy problem w diagnozowaniu

i klasyfikowaniu schorzen wskutek subiektywnej oceny lekarza. Chcielibysmy, aby nasze urzadzenie najpierw
stato sie urzadzeniem wspomagajacym diagnoze, a p6zniej wspomagato proces zdrowienia. Dazymy do
funkcjonalnosci holtera okreslajacego skale schorzenia/wady.

3. Pacjenci pozabiegowi. Dalsze wspomaganie diagnostyki, $ledzenie postepéw zdrowienia (czy pacjent stosuje
sie do zleconych ¢wiczen i zalecen lekarza). Pacjent ma mozliwo$¢ prowadzenia wskazanej rehabilitacji

pod nadzorem lekarza i rehabilitanta. Zgodnie z naszymi badaniami pacjenci pracujacy pod okiem sieci
neuronowych i sztucznej inteligencji szybciej i z mniejszymi powiktaniami wracaja do sprawnosci i zdrowia.
4. Pacjenci sportowi. Osoby uprawiajace sport wykonuja znaczna liczbe ruchdéw niezgodnych z nasza anatomia,
prowadzacych do urazéw. Praca z naszym systemem daje mozliwos$¢ wgladu w raport informujacy o stanie
przeciazen i wspomagajacy w doborze ¢wiczen, ktére niweluja powstate lub potencjalne urazy i mikrourazy.

Nasz system bedzie automatycznie podpowiadacd zbidr zapisanych ¢wiczen pozwalajacych na unikniecie wad.

Lb www.copernico-health.com



Dodatkowo badamy ogdlne obciazenie organizmu (wspdtpraca z UW i prof. Robertem Mateckim i jego autorski

algorytm ActiViti).

Nasza firma tworzy dodatkowo system, ktéry dzieki wspdtpracy z Instytutem Matki Polki bedzie w stanie
Sledzi¢ rozwdj dziecka. Sledzenie ruchéw dziecka pozwoli nam na wychwycenie ewentualnych probleméw
neurologicznych i ruchowych juz w pierwszym miesiacu zycia. Specjalnie skonstruowane przez nas urzadzenia
umozliwia kontrolowanie wagi dziecka, jednoczesnie okreslajac poprawnosc wskazanych punktéw nacisku.
Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Szpital oraz pacjent z powyzszych kategorii.

Co wyrdznia was na tle konkurencji?

Nie ma podobnego rozwiazania na rynku.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Model subskrypcyjny dla klubdw sportowych, szpitali, placéwek rehabilitacyjnych, inywidualnych pacjentow.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
2-5 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?

Srodki wtasne.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Rozpoczecie sprzedazy planowane na luty 2020 r.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Tak, wrzesien 2020 r.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.

www.copernico-health.com | CI COPERNICO-HEALTH SP.Z 0.0. 45



46

EXOS SP. Z 0.0.

¥J exos

Wskaz aktualny etap rozwoju

PoC (proof of concept) - wersja produktu, ktéra
pokazuje jego wykonalnos¢. Nie spetnia jeszcze
podstawowych wymagan klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Dane medyczne.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Platforma internetowa do zarzadzania organizacja pracujaca z danymi medycznymi oraz ustugi
konsultingowe.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Organizacje oferujace ustugi medyczne wspomagane produktami cyfrowymi, uzytkownicy to zarzad
organizacji, osoby dedykowane do bezpieczefstwa oraz inni pracownicy.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Produkt dedykowany jest dla zespotdéw pracujacych w trybie zdalnym, rozsadna cena.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Subskrypcja za dostep do platformy.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Bootstrapping.

https://www.getexos.com



Jakie macie zrodta finansowania?

Bootstrapping.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychdd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Nie.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Zaczynamy na rynku w USA, chcielibysmy wej$¢ na rynek polski.
Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Nie jestedmy obecni komercyjnie, aktywne zainteresowanie klientéw (produkty IT z branzy healthtech).

https://www.getexos.com | EXOS SP. Z 0.0.
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GDZIEPOLEK SP. Z 0.0.

)} gdzie po lek

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientow i dalszym
rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Pharma/suplementy diety, platforma internetowa (marketplace), edukacja, farmakoterapia - utatwianie
dostepu do lekow deficytowych lub potrzebnych pilnie, od reki.

Co jest waszym produktem/ustuga?

GdziePol ek to portal, ktérego gtéwnym zadaniem jest pomaganie pacjentom w znalezieniu i zarezerwowaniu
potrzebnego leku w aptece stacjonarnej, dostepnego od reki, czyli bez koniecznosci czekania na zamdwienie
z hurtowni. Z drugiej strony dostarcza technologie aptekom typu marketplace, dzieki ktérym moga by¢
odnalezione przez pacjentéw szukajacych lekdéw w pierwszej kolejnosci w Internecie.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Gtéwna grupa klientow sa apteki, ale réwniez producenci farmaceutyczni i hurtownie (reklama produktéw
skierowana do pacjentdéw badz aptek]. Uzytkownikiem jest pacjent szukajacy leku.

Co wyroznia was na tle konkurencji? W czym jestescie istotnie lepsi od innych podobnych lub obecnie
uzywanych rozwiazan na rynku?

Jestedmy jedynym niezaleznym [tj. od producentéw systemdw aptecznych, sieci aptek czy hurtowni)
rozwiazaniem, otwartym na wszystkie apteki bez wzgledu na uzywany system badz przynaleznosé do jakiejs
sieci czy grupy zakupowej. Nasza technologia uznawana jest przez apteki za lepsza i bardziej intuicyjna.
Publikujemy wysokiej jakosci tresci, z ktorych te o tematyce medycznej tworzone sa przez sprawdzonych
farmaceutéw i innych specjalistow, natomiast te, ktére analizuja istotne dla branzy dane, sa preferowanym

przez dziennikarzy (ale tez przez rzad) zrédtem wiedzy o najnowszych zmianach (np. ostatnio kryzys lekowy).

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

www.gdziepolek.pl



Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Naszym gtéwnym klientem sa apteki, ktére w zamian za udostepniona technologie i strumien pacjentéw
ponosza statg optate abonamentowa (zazwyczaj miesiecznal. W przypadku reklam produktéw rozliczenia sa
per kampania. Koncowym uzytkownikiem rozwiazania jest pacjent, ktdry nie ponosi optat za uzywanie serwisu.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

1-2 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?

Prywatni inwestorzy/business angels.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Tak, mamy dwa wskazniki wzrostu: liczba wizyt miesiecznie (obecnie prawie 800 tys., rok temu 450 tys.]
oraz liczba zintegrowanych aptek (obecnie ok. 1000 punktéw, rok temu ok. 600).

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Uruchomilismy juz niemiecka spotke oraz wersje beta portalu na inderapotheke.de. Pracujemy nad druga
runda finansowania, aby kontynuowaé ekspansje na rynek niemiecki (wymaga m.in. zatrudnienia 1-2 oséb
na miejscul.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Tak, mamy podpisane listy intencyjne.
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GENEME SP. Z 0.0.

G ENZEME

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Etap komercjalizacji - mamy

pierwszych ptacacych klientéw.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna, badania laboratoryjne, dane medyczne, udzielanie $wiadczen zdrowotnych (profilaktyka,
diagnostyka, leczenie) jako podmiot leczniczy.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Wykonanie badania genetycznego na ryzyka lub predyspozycje.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem
(korzysta z produktu)?

Naszymi klientami sa osoby indywidualne, firmy, jak réwniez placdwki ochrony zdrowia.

Co wyrodznia was na tle konkurencji?

Szybszy czas realizacji badania. Ustuga wykonywana we wtasnych laboratoriach, bez podwykonawcow.
Walidacja wewnetrzna testéw zgodnie z ISO. Dostosowanie testéw i zalecen do polskiego rynku. Oprawa
merytoryczna pisana prostym, zrozumiatym jezykiem. Model biznesowy zaktadajacy wspdtprace B2B.
Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Model biznesowy zaktada sprzedaz internetowa dla klientéw indywidualnych, wspétprace B2B ze
spersonalizowanym panelem obstugi klienta, jak réwniez propagowanie swiadomosci o badaniach
genetycznych i zwiekszenie ich dostepnosci poprzez program informacyjny we wspotpracy z aptekami.
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FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Ponizej 500 tys. zt

Jakie macie zrodta finansowania?

Bootstrapping, wzrost organiczny (finansowanie z przychoddéw)

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Tak, jestesmy widoczni w coraz wiekszej liczbie migjsc, a na razie koncentrujemy sie na zwiekszeniu
rozpoznawalnosci marki.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Ekspansje planujemy na 2020 r. Chcemy rozpoczac ja od przettumaczenia strony i raportdéw oraz pojawienia
sie w serwisach sprzedazowych typu eBay, Amazon.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Nie.
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GENOMTEC SA

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja

produktu, ktéra ma wystarczajace

funkcjonalnosci, aby spetnic¢ oczekiwania

pierwszych klientdw i zapewni¢ feedback dla dalszego rozwoju produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Medical devices, badania laboratoryjne, biotechnologia, udzielanie $wiadczen zdrowotnych (profilaktyka,
diagnostyka, leczenie) jako podmiot leczniczy.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Genomtec ID to podreczne, innowacyjne urzadzenie diagnostyczne oparte na amplifikacji i detekgji
specyficznych fragmentow DNA i RNA.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Placowki medyczne (sektor prywatny i publiczny). Uzytkownikami produktu moga by¢ zaréwno lekarze,
jak i osoby nieposiadajace doswiadczenia laboratoryjnego.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Genomtec ID bedzie wyrdzniaé sie znacznie wyzsza od rozwigzan PCR czuto$cig oznaczen (ponad 95% dzieki
namnazaniu wiekszej ilosci materiatu), wyzsza specyficznoscia testéw (ponad 97%) oraz niskim kosztem
testow i urzadzenia dzieki wykorzystaniu amplifikacji izotermalnej (INAAT). Inne zalety systemu to mozliwo$¢
badania w czasie rzeczywistym, brak koniecznoéci izolacji DNA/RNA przez wykwalifikowany personel, a takze
uzycie chipu do badan predyspozycji genetycznych oraz wczesnej diagnostyki onkologicznej. Dodatkowe zalety
rozwiazania to wysoka odpornosé na inhibitory, dtuga data przydatnosci do uzycia oraz odpornosc testéw na

przechowywanie w wysokich temperaturach (dzieki liofilizacji sktadnikéw reakcji LAMP).

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.
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Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Model biznesowy przyjety przez Genomtec zaktada szybka internacjonalizacje sprzedazy docelowych
produktow, poczawszy od najwiekszych rynkéw badan molekularnych chordb zakaznych w Europie,

tj. Niemcy, Wielka Brytania, Wtochy, Francja (a w dalszej kolejnoéci rynki Europy Srodkowo-Wschodniej oraz
rynek USA, Australii, Kanady, Japonii). Zaktada sie, ze w 5-letnim okresie prognozy ok. 67% produktéw bedzie
sprzedawanych na rynkach zagranicznych, a pozostate 33% na rynku polskim. Wstepnie uwzgledniamy
wytonienie na poszczegélnych rynkach zagranicznych regionalnych dystrybutoréw. Ustugi consultingowe
zostana powierzone wyspecjalizowanej firmie.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

5-100 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.}, prywatni inwestorzy/business angels.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Nie.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Sprzedaz produktow rozpocznie sie w 2022 r. w Polsce, a kilka miesiecy pozniej nastapi ekspansja na rynki
innych krajow europejskich. W pierwszej kolejnosci beda to najwieksze rynki badan molekularnych chordb
zakaznych w Europie: Niemcy, Wielka Brytania, Wtochy, Francja.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Nie jestesmy obecni komercyjnie. Podpisane listy intencyjne.
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GLUCOACTIVE SP. Z 0.0.

o

GLUCOACTIVE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja produktu,
ktora ma wystarczajace funkcjonalnosci, aby
spetnic¢ oczekiwania pierwszych klientoéw

i zapewnic feedback dla dalszego rozwoju produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna, medical devices, wearables - nie wyroby medyczne.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Pracujemy nad rozwiazaniem globalnego problemu bezbolesnego monitorowania przebiegu leczenia cukrzycy.
W przysztym roku jako pierwsi na swiecie wprowadzimy na rynek catkowicie bezinwazyjny glukometr -

bez naktuwania palca - przeznaczone do celdw diagnostycznych, profilaktycznych, uzyteczny w procesie
leczenia i kontrolowania cukrzycy oraz do zastosowan sportowych. Planujemy wyprodukowac¢ dwa typy
urzadzen - stacjonarne, przeznaczony dla placéwek medycznych, sportowych i aptek, oraz przenosne
urzadzenie wearable dla uzytkownikdw koncowych. Nad projektem pracuje kilkunastu specjalistéw z dziedziny
spektrofotometrii, optoelektroniki, mikroelektroniki, medycyny oraz biznesu.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Grupy docelowe B2C: pacjenci chorzy na cukrzyce, sportowcy amatorzy, ludzie dbajacy o zdrowy styl Zycia.
Grupy docelowe B2B: prywatne placéwki medyczne polskie (5%), prywatne placéwki medyczne zagraniczne
(95%), firmy ubezpieczeniowe, wypozyczalnie sprzetu medycznego, sklepy medyczne, apteki, dystrybutorzy
sprzetu medycznego i elektroniki uzytkowe;.

Co wyroznia was na tle konkurencji? W czym jestescie istotnie lepsi od innych podobnych lub obecnie
uzywanych rozwiazan na rynku?

Obecnie wciaz nie ma w sprzedazy na $wiecie catkowicie bezinwazyjnego glukometru. Wyrézniamy
rozwiazania inwazyjne i potinwazyjne (np. Freestyle Libre). Przewaga konkurencyjna: bezinwazyjny, bezbolesny
pomiar, wyniki pomiaréw w chmurze, doktadny i szybki pomiar, wielozadaniowy smartwatch, rozwiazanie
telemedyczne, innowacyjnos¢ technologii.

http://gluco-active.com/



Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

B2B2C - sprzedaz: placéwki medyczne, firmy ubezpieczeniowe, sklepy medyczne, apteki, leasingodawcy
sprzetu medycznego. B2B2C - leasing [+ licencjonowanie oprogramowania). B2B2C - oficjalna dystrybucja
(kraje Europy Zachodniej, USA, Azja, Ameryka tacinska). B2C - sprzedaz (online]: klienci indywidualni.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
500 tys. - 1 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?
Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.], VC krajowe.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Miesiecznie odzywa sie do nas od kilkudziesieciu do kilkuset cukrzykéw zainteresowanych zakupem
urzadzenia. Takie osoby deklaruja tez che¢ udziatu w testach uzytkowych, przeprowadzamy réwniez wywiady
focusowe pod katem funkcjonalnosci.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Planujemy sprzedaz na rynku europejskim, amerykanskim i azjatyckim. Jest zainteresowanie wdrozeniem
produktu ze strony korporacji zagranicznych, takich jak Bose, Maruban, Roche, BNP Paribas,

Dr Max i Decathlon.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Mamy podpisane listy intencyjne.
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GLUKANMED SP.

Wskaz aktualny etap rozwoju.

PoC (proof of concept] — wersja produktu, ktéra
pokazuje jego wykonalnos¢, ale nie spetnia
jeszcze podstawowych wymagan klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Pharma/suplementy diety.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Obecnie pracujemy nad wytworzeniem i implementacja plastréw z beta-glukanem produkowanym z owsa.
Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Naszym klientem sa osoby, ktdre rozpoczety proces diagnostyczny w kierunku czerniaka skéry, oraz osoby

z ustalonym rozpoznaniem.

Co wyroznia was na tle konkurencji? W czym jestescie istotnie lepsi od innych podobnych lub obecnie
uzywanych rozwiazan na rynku?

Obecnie nie ma na rynku firmy zajmujacej sie wykorzystaniem beta-glukanu pod katem nowotwordw.
Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Nasz produkt jest przeznaczony dla os6b w trakcie diagnostyki czerniaka skory oraz dla oséb z ustalonym
rozpoznaniem. Bedzie mozna go kupi¢ w aptece. Jedno opakowanie produktu bedzie zawierac 4 plastry.
Liczba zuzytych plastréow zalezy od dtugosci procesu diagnostycznego oraz leczenia.

http://gluco-active.com/



FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

1-2 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?
Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.).

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Brak.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Tak, 2 lata po zakonczeniu tworzenia prototypu.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.
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HEART SENSE SP. Z 0.0.

Wskaz aktualny etap rozwoju.

PoC (proof of concept) - wersja produktu, ktéra
pokazuje jego wykonalnos¢, ale nie spetnia
jeszcze podstawowych wymagan klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Medical devices.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Opracowujemy urzadzenie do zastosowania w kardiochirurgii. Heart Sense jest sonda, ktdra bedzie
odczytywata sygnat elektrokardiograficzny bezposrednio z powierzchni bijacego serca. Nasza sonda bedzie
poprawiata wyniki operacji pomostowania tetnic wiefcowych.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Klientem sa szpitale, a uzytkownikami lekarze.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Nowy pomyst. Koncepcja wyszta od lekarzy. Tania produkcja.
Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Po rejestracji urzadzenia chcemy zainteresowac cztery duze koncerny medyczne zakupem lub
licencjonowaniem technologii. Koncern, ktdéry przejmie nasza technologie, zyska przewage rynkowa nad
pozostatymi trzema. Nasz produkt moze bowiem stanowi¢ upgrade czterech konkurujacych ze soba wyroboéw.
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FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

1-2 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?
Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.], VC krajowe.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?
Nie.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Wyrab jest od razu kierowany do producenta o zasiegu globalnym. Oferty beda przedstawiane w sposéb

bezposredni oraz na spotkaniach branzowych.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.
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HELFIO SP. Z 0.0.

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP [minimum viable product) - wersja produktu,
ktora ma wystarczajace funkcjonalnosci,

aby spetni¢ oczekiwania pierwszych klientow

i zapewni¢ feedback dla dalszego rozwoju produktu.
W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna, badania laboratoryjne, Al/machine learning, dane medyczne, platforma internetowa
(marketplace).

Co jest waszym produktem/ustuga?

Platforma zdrowotna dla uzytkownikéw/pacjentdw, ktéra pozwoli na otrzymanie wstepnej diagnozy,

a nastepnie przedstawienie potencjalnej drogi leczenia. Pacjent bedzie mégt dbac o karte zdrowia zaréwno
swoja, jak i podopiecznych, kontrolowad podstawowe parametry, kontaktowac sie z innymi uzytkownikami
o podobnych problemach zdrowotnych oraz rezerwowad wizyty do lekarzy.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Ptacacym jest zardéwno lekarz, jak i uzytkownik.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Nasz system bedzie najbardziej innowacyjna platforma na rynku, pozwoli hipotetycznie zdiagnozowacd
uzytkownika, bazujac na jego badaniach krwi, problemach zdrowotnych oraz objawach. Nastepnie zaproponuje
potencjalny sposéb leczenia i lekarzy.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Produkt bedzie sprzedawany lekarzom. Uzytkownicy beda ptacic¢ za analizator wynikdéw badan + liczne
partnerstwa.
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FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
500 tys. - 1 mln zt.

Jakie macie zrédta finansowania?

Bootstrapping, prywatni inwestorzy/business angels.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Wzrost uzytkownikow.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Planujemy ekspansje zagranicznag od 2021 r,, kiedy to zakonczymy system diagnozowania wstepnego.
Na poczatku bedziemy musieli sie zapoznac¢ z regulacjami danego kraju i zatozy¢ odpowiednie
przedstawicielstwo. Na poczatku skupimy sie gtéwnie na Europie.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Nie.
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PERSONAL DIGITAL THERAPIST

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product), wersja produktu,
ktéra ma wystarczajace funkcjonalnosci, aby
spetni¢ oczekiwania pierwszych klientéw

i zapewnic feedback dla dalszego rozwoju produktul.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna, Al/machine learning, dane medyczne, platforma internetowa (marketplace),
digital therapeutics.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Helping Hand to zintegrowany ekosystem taczacy aplikacje mobilna oraz platforme terapeutyczna,
pozwalajacy osobom uzaleznionym poddac sie terapii i korzysta¢ ze wsparcia online, a terapeutom oferowacd
zdalne leczenie i optymalizowac terapie uzaleznien. Nasz projekt redefiniuje na nowo opieke medyczna

w obszarze terapii oraz wsparcia psychologicznego/psychiatrycznego, stawiajac na digitalizacje i utatwienie
pacjentom i ich lekarzom dostepu do dokumentacji medycznej na urzadzeniach mobilnych. Ekosystem
wykorzystuje sztuczna inteligencje (Al], aby zaoferowac uzytkownikom wstepna diagnoze, rekomendacje
dalszych dziatan, w razie potrzeby — wskazanie specjalisty, ale przede wszystkim, by przewidzie¢ nawrot, czyli

moment ztamania abstynencji.

Helping Hand to w 100% polski projekt, opracowany przez polskich inzynieréw. Wykorzystujac technologie
teleinformatyczna z elementami sztucznej inteligencji, poragamy rozwiazywac problem uzaleznien,

a w szczegélnosci jednej z najczestszych form — uzaleznienia od alkoholu, na ktére cierpi ok. 240 mln os6b na
$wiecie (4,9% dorostej populacji.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Na podstawie przedstawionej powyzej charakterystyki grupy docelowej mozna stwierdzié, ze opracowywana
technologia odpowie na potrzeby rynku i spotka sie z duzym popytem ze wzgledu na swoja kompleksowosé,
dostosowanie do potrzeb terapeutow, jak rowniez atrakcyjno$¢ cenowa w stosunku do liczby proponowanych
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funkcjonalnoéci. Biorac pod uwage badania rynku i potrzeb klientéw (Zrédto: raport Brainlab Sp. z 0.0. Sp. k.
przygotowany na zlecenie Marcina Brysiaka, 2018 .}, szacuje sie, ze popyt na opracowywane rozwigzanie

wyniesie 2800 sztuk systemu w ciagu 5 lat od daty zakofczenia projektu, co da mozliwos¢ wsparcia ok. 50%
przewidywanej liczby terapeutéw w momencie rozpoczecia wdrozenia projektu. W 2016 r. taczna liczba oséb
uzaleznionych, ktérym udzielono konsultacji, wyniosta 129 069. Szacujac poziom sprzedazy w pierwszym roku
na poziomie 300 sztuk (< 1%) rynku, zaplanowano stopniowy wzrost do 1000 sztuk w piatym roku wdrozenia,
co obejmie 1% rynku pacjentéw. Dane oszacowano na podstawie analizy rynku, zainteresowania potencjalnych
odbiorcéw oraz liczby oséb uzaleznionych korzystajacych z internetowych form walki z choroba. Liczbe
gabinetow, ktoére oferuja terapie i kuracje odwykowe dla 0séb uzaleznionych, szacuje sie dzi$ na 10-15 tys.

Z te] puli tylko 5-7 tys. to zaktady opieki zdrowotnej i prywatne gabinety lekarskie zarejestrowane przez lekarzy
psychiatrow i specjalistow z certyfikatami. Znaczna czes$¢ pozostatych to firmy kliniki, ktére zatrudniaja
lekarzy i specjalistow terapeutdw z certyfikatami. Zawezajac analize tylko do ww. grup odbiorcéw, dla ktérych
zrobiona zostata analiza, tylko w kraju jest ok. 5,5 tys. terapeutéw potencjalnie zainteresowanych zakupem

oferowanego rozwiazania.

Co wyroznia was na tle konkurencji? W czym jestescie istotnie lepsi od innych podobnych lub obecnie
uzywanych rozwiazan na rynku?

Innowacyjnosé: stworzenie najwiekszego w Europie systemu wsparcia online pacjentéw uzaleznionych
od alkoholu, a w kolejnych latach takze pacjentdw z innymi uzaleznieniami; stworzenie skutecznego,
innowacyjnego narzedzia do predykcji nawrotu choroby alkoholowej, pierwszego na swiecie opartego

na algorytmach sztucznej inteligencji; budowa najwiekszego w Europie BIG DATA o réznorodnych
predyktorach nawrotu.

Uwzglednienie potrzeb zdrowotnych, spotecznych i ekonomicznych: wsparcie milionéw oséb uzaleznionych
od alkoholu i ich rodzin, zmniejszenie zachorowalnosci na choroby odalkoholowe, jednej z gtéwnych przyczyn
przedwczesnej umieralnosci ludnodci na éwiecie, w szczegélnosci w Europie Srodkowo-Wschodniej,
zmniejszenie ogromnych ekonomicznych kosztéw picia alkoholu (w Polsce ok. 40 mld zt, w Europie

ok. 100 mld euro), zmniejszenie nieréwnoéci zdrowotnych w Europie, a w krajach dotknietych epidemia
alkoholizmu nieréwnosci spotecznych wynikajacych z tej epidemii.

Korzysci terapeutyczne: permanentne wsparcie pacjenta w terapii alkoholowe], skrécenie czasu oczekiwania
na rozpoczecie i kontynuowanie terapii, zwiekszenie dostepu do terapeutéw i terapii alkoholowej, zwiekszenie
skutecznosci tradycyjnej terapii alkoholowej, zmniejszenie kosztéw leczenia choroby alkoholowe;,
ergonomizacja oraz poprawa jakosci i kontroli pracy terapeuty.

Obecnie nie ma na rynku rozwiazania, ktére w kompleksowy i zaawansowany sposob wspieratoby prace
terapeutéw w leczeniu uzaleznien i prewencji nawrotu rozumianego jako ztamanie abstynencji, dlatego
wtasnie nasza aplikacja jest produktem bezkonkurencyjnym w skali europejskie;.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Marketplace terapeutyczny (procent prowizji za kazda zrealizowana sesje terapeutyczna wideo oraz czat),
model B2B4C, czyli Saa$S dla gabinetéw terapeutycznych oraz w przysztosci public, a wiec kontrakt z NFZ,
czyli tak jak obecnie rozliczaja sie stacjonarne placéwki terapeutyczne.
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Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

5-10 min zt.

Jakie macie zrédta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.), prywatni inwestorzy/business angels.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Nie.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Wzrost liczby terapeutéw w bazie - obecnie mamy ich ok. 360, przyrost danych uzytkownikoéw, by jeszcze lepie]
szkoli¢ algorytm Al - obecnie mamy ich ok. 1 mln.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

2021 r. poprzez zebranie rundy A.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.
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INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja produktu,
ktora ma wystarczajace funkcjonalnosci, aby

spetni¢ oczekiwania pierwszych klientéw
i zapewnic feedback dla dalszego rozwoju produktu.
W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna, medical devices, Al/machine learning.

Telemedyczny produkt sktadajacy sie z urzadzenia medycznego, aplikacji mobilnej i platformy telemedycznej,
ktory umozliwia przeprowadzenie podstawowego badania fizykalnego i otrzymanie diagnozy bez koniecznosci
wychodzenia z domu.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Dziatamy w modelu B2B2C. Naszym klientem sa dostawcy prywatne] opieki zdrowotnej oraz ubezpieczyciele,
a uzytkownikami pacjenci w swoich domach.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Kompleksowos$¢ ustugi end-to-end oraz elastyczno$é biznesowa [mozliwosé integracjil.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Podstawa naszego biznesu jest model subskrypcyjny, w ramach ktérego klient koncowy (rodzice dzieci,
dorosli, seniorzy - ogétem pacjenci) otrzymuje urzadzenie medyczne wraz z aplikacja mobilng oraz dostep
do diagnostyki w zakresie podstawowej opieki zdrowotnej za pomoca rozwiazan telemedycznych. Naszym
partnerem biznesowym sa dostawcy prywatnej opieki zdrowotnej i ubezpieczyciele, ktdrzy sa zainteresowani
wdrazaniem produktow i ustug telemedycznych w swoim biznesie.

www.higosense.com | HIGO SP. Z 0.0.
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HIGO SP. Z 0.0.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
5-10 mln zt.

Jakie macie zrédta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.}, prywatni inwestorzy/business angels

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Nie.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?
Nie.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Planujemy ekspansje w Il kwartale 2020 r. na wybranych rynkach Europy Zachodniej i Skandynawii.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.

www.higosense.com



https://homedoctor.pl/ —
HOME +
DOCTOR.-

e

Telemedycyna, udzielanie $wiadczen zdrowotnych (profilaktyka, diagnostyka, leczenie) jako podmiot leczniczy.

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym

rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Wizyta domowa oraz porada lekarska (telemedycznal.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Placowka medyczna jako franczyza ustugi oraz klient B2C i B2B.

Co wyrdznia was na tle konkurencji?

Czas realizacji, jedna platforma ogdlnopolska.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Wspétpraca z placéwkami medycznymi oraz realizacja wizyt dla pacjentéw komercyjnych.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
1-2 mln zt.
Jakie macie zrodta finansowania?

Prywatni inwestorzy/business angels, wzrost organiczny (finansowanie z przychoddw).

https://homedoctor.pl/ | HOMEDOCTOR SP. Z 0.0.
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Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Wzrost zrealizowanych wizyt rok do roku.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Tak.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.

68 https://homedoctor.pl/



https://icsolutions.pl

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym
rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Zarzadzanie dokumentacja medyczna.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Flagowym produktem firmy IC Solutions jest IC Pen, tj. platforma digitalizacji danych, ktéra moze zbiera¢
dane nanoszone przez rézne interfejsy - dokumenty wypetniane dtugopisem cyfrowym na papierze, stylusem
na tablecie lub podpisane na urzadzeniu typu Wacom. Kazdy z tych sposobéw pozwala zestawiac oraz
uwierzytelnia¢ ztozone na umowach podpisy, poniewaz zbierane sa podpisy biometryczne.

W kazdym momencie mozemy zmienic¢ sposéb podpisywania dokumentdéw - zmiana dtugopisu cyfrowego na
stylus lub Wacom przebiega bez straty czasu czy dodatkowych kosztow. W tym aspekcie nasze rozwigzanie
jest unikalne w skali globalnej.

System IC PEN, wykorzystujac m.in. dtugopisy cyfrowe, umozliwia jednoczesne powstawanie wersji papierowe;j
dokumentow i ich elektronicznych odpowiednikéw. Dokumenty wypetnione dtugopisem cyfrowym sa
natychmiast dostepne jako skan i przeanalizowane w komputerze. System digitalizacji danych IC Pen sprawia,
ze naturalna czynnos¢ pisania na kartce papieru za pomoca dtugopisu cyfrowego pozwala na jednoczesne
archiwizowanie danych w komputerze. IC Pen umozliwia zaréwno tworzenie dokumentoéw, wypetnianie ich,

jak i analizowanie w ramach rozbudowanego modutu analitycznego. IC Pen stanowi odpowiedz na wiele
wspotczesnych problemow instytucji, w ktérych wystepuje obieg dokumentéw, m.in. stuzby zdrowia czy
administracji publicznej. System gwarantuje oszczednos$¢ czasu dzieki mozliwosci catkowitego wytaczenia
etapu skanowania lub wpisywania danych do komputera, co w kompleksowy sposéb rozwiazuje problem
informatyzacji szpitali i wprowadzenia elektronicznej dokumentacji medycznej, kluczowego projektu
Ministerstwa. Niepotrzebne staja sie papierowe archiwa, nie odbierajac tym samym mozliwosci autoryzacji
dokumentéw w sposob naturalny, zrozumiaty i przyjazny. Dzieki nam proces obiegu dokumentéw moze

by¢ btyskawiczny, co daje naszym klientom wymierne korzysci finansowe. IC Pen charakteryzuje sie
innowacyjnoécia produktowa. Nie dotyczy ona jednak samego dtugopisu jako urzadzenia (produkowanego
przez firme Neo Smartpen), a algorytmdéw kodowania kartki kropkami, jak i jej odczytywania przez dtugopis.

https://icsolutions.pl | IC SOLUTIONS SP. Z 0.0.
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IC SOLUTIONS SP. Z 0.0.

Oprogramowanie to jest w petni autorskie i stanowi o innowacyjnosci projektu. Opracowane algorytmy sa
unikalne w skali $wiata i umozliwity powstanie systemu cechujacego sie uniwersalnoscia oraz znajdujacego
zastosowanie w réznorodnych branzach, takich jak: medycyna, finanse i ubezpieczenia, energetyka, logistyka
i transport, osrodki badawcze i wiele innych. Jest to mozliwe m.in. dzieki kompatybilnosci systemu zaréwno
z dtugopisem cyfrowym, jak i urzadzeniami mobilnymi.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Naszym klientem jest szpital/jednostka medyczna/instytucja, a uzytkownikiem systemu - personel szpitala/
pracownicy organizacji oraz pacjenci/klienci [np. podpisujacy oéwiadczenie woli/zgode na leczenie).

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Nasze rozwiazanie odpowiada na realne potrzeby odbiorcy, np. personelu medycznego, ktory przede
wszystkim chce sie skupi¢ na kontakcie z pacjentem, a nie marnowac czas na klikanie w komputerze lub

na tablecie (szczegdlnie osoby starsze, wykluczone cyfrowo; niewygodne w uzyciu tablety sa wycofywane),
réwniez skanowanie dokumentow stanowi dodatkowa czynnos¢; brak elastycznego podejscia do odbiorcy

i dostosowania technologii do jego mozliwoéci i rzeczywistych potrzeb; brak znajomosci proceséw (rozwigzania
oderwane od rzeczywistoéci i sprawdzonych zwyczajéw pracownikdw).

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Nasz model jest uzalezniony od rynku, na ktérym rozwiazanie jest sprzedawane. W publicznych jednostkach
medycznych oferujemy jednorazowa ptatnosé za sprzet i bezterminowa licencje na system.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
2-5 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.], prywatni inwestorzy/business angels,
VC krajowe.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

https://icsolutions.pl



Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Zdecydowanie wykazujemy wzrost - z jednej strony jest on widoczny w wysoko$ci przychoddw (2018/2019
prognoza - przewidujemy wzrost przychodéw o 30%, wczeéniej co roku ok. 100% wzrostu), jak i we wzroscie
liczby klientéw (dodatkowych 20 duzych klientéw rozpoczeto korzystanie z IC Pen w 2019 r.). Wzrost
definiujemy tez przez liczbe dokumentéw wypetnionych za pomoca naszego rozwiazania - obecnie system
IC Pen obstuguje ok 200 tys. dokumentdéw miesiecznie.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Tak, planujemy ekspansje zagraniczna - podejmujemy juz kroki w tym kierunku. W 2019 r. wzielismy udziat
w projekcie Go To Brand, dzieki czemu uczestniczylismy w 10 targach i konferencjach na Swiecie.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Zarejestrowany przychdéd z rynku zagranicznego.
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ICAST MEDICAL SP.

1Cast 7,

the best treatment support

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Etap komercjalizacji - mamy pierwszych
ptacacych klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Rehabilitacja, medical devices.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Innowacyjne alternatywy do usztywnien gipsowych - #smartgips.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Naszym ptacacym klientem jest szpital, jednostka medyczna, apteka, sklep medyczny, lekarz lub pacjent,
a uzytkownikami produktu - lekarz ortopeda, chirurg, diabetolog, flebolog, anestezjolog i ich pacjenci.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Zastosowanie naszych koncepcji skraca znaczaco czas leczenia pacjenta w stosunku do obecnie stosowanych
metod i procedur medycznych.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.
Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Naszym ptacacym klientem jest szpital, jednostka medyczna, apteka, sklep medyczny, lekarz lub pacjent,
a uzytkownikami produktu - lekarz ortopeda, chirurg, diabetolog, flebolog, anestezjolog i ich pacjenci.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Bootstrapping.

www.icast.pl



Jakie macie zrodta finansowania?

Bootstrapping, wzrost organiczny (finansowanie z przychodéwl.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Nie.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Tak, wykazujemy wzrost sprzedazy rok do roku, a takze wzrost liczby klientow.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Chcemy sie skupi¢ na reformie rynku medycznego w Polsce. Na tym etapie nie planujemy ekspansji na rynki
zagraniczne.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Nie.
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INCISION GROUP B.V.

iINCision

sharing surgical skills

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym
rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Platforma internetowa (marketplace), edukacja, 3D based e-learning.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Platforma e-learningowa w technologii 2D/3D/VR.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Klientem jest szpital, klinika, uniwersytet medyczny. Uzytkownikiem jest specjalista chirurg, kierownik
specjalizacji, stazysta, rezydent, student.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Jest to jedyna na Swiecie platforma e-learningowa z akredytacja Royal College of Surgeons of England
posiadajaca rekomendacje europejskich towarzystw chirurgicznych.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Prosty i sprawdzony model rocznej subskrypcji zamawianej przez podmioty rynku ochrony zdrowia.
Uzytkownikiem koncowym jest kierownik specjalizacji, rezydent, ordynator oddziatu/kierownik kliniki,
pielegniarka operacyjna, naczelna pielegniarka.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Informacja poufna.

www.incision.care



Jakie macie zrodta finansowania?

Informacja poufna.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Nie.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?

Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Liczba aktywnych uzytkownikéw platformy, liczba odnowionych kontraktéw rocznych.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Incision Academy jest obecna na wszystkich kontynentach. Zaplanowana jest ekspansja na kraje regionu CEE
z szeregiem dziatan i aktywnosci o charakterze marketingowym i operacyjnym.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Mamy zarejestrowany przychdd z rynku zagranicznego.

www.incision.care | INCISION GROUP B.V. SP. Z 0.0.
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INTELLISEQ SP. Z 0.0.

intelliseq

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja produktu,
ktora ma wystarczajace funkcjonalnosci, aby
spetni¢ oczekiwania pierwszych klientow

i zapewnic feedback dla dalszego rozwoju produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Pharma/suplementy diety, badania laboratoryjne, biotechnologia, dane medyczne, tool IT - samodzielna
aplikacja IT.

Co jest waszym produktem/ustuga?

System informatyczny stuzacy do przetwarzania odczytéw genomu ludzkiego, ktéry szybko i precyzyjnie
analizuje dane genetyczne oraz generuje raporty wynikowe. Modularnos¢ systemu umozliwia jego szerokie
zastosowanie w diagnostyce molekularnej, personalizacji leczenia oraz genomice konsumenckiej. Produkt
odpowiada na zapotrzebowanie rynkowe poprzez rozwiazanie probleméw zwiazanych z: przeciazeniem duza
iloscia danych pochodzacych z odczytéw genomu, analiza regionéw DNA o wysokiej zmiennosci miedzy
ludZmi, brakiem przystosowania Sciezek analitycznych danych z NGS do standardéw klinicznych, trudnosci
w kompleksowej prezentacji wynikéw sekwencjonowania genomu.

Produkty i ustugi przygotowane na bazie systemu sa dostosowane do dziatania zaréwno w modelu B2B,
jak i B2C. Tworzone automatycznie raporty genetyczne moga by¢ dedykowane dla specjalisty (np. lekarza,
diagnosty laboratoryjnego) lub bezposrednio dla odbiorcy kofncowego.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Naszym klientem moze by¢ szpital, laboratorium, firma farmaceutyczna, producent zywnosci, natomiast
uzytkownikiem - diagnosta laboratoryjny, lekarz genetyk, specjalista ds. badan i rozwoju, bioinformatyk, farmakolog.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Zalety naszego rozwiazania w poréwnaniu z konkurencja to: 1) duza szybkos$¢ dziatania - osiggana dzieki

automatyzacji i optymalizacji procesdéw analizy, 2) elastycznoé¢ - modutowe i tatwe w obstudze $ciezki
analityczne, gotowe do integracji z systemami typu LIMS czy EHR, 3) wiarygodno$¢ wynikajaca z petnej

http://www.intelliseq.pl/



zgodnosci z aktualnymi standardami technologicznymi, precyzyjnej kontroli wersji oraz petnej powtarzalnosci

procesow, 4) walidacja kliniczna - zgodno$¢ z najnowszymi miedzynarodowymi standardami poprzez
wykorzystanie certyfikowanych algorytmdw oraz narzedzi kontroli jakosci, 5) optymalna dla klienta strategia
sprzedazy - oparta na modelu licencjonowania oprogramowania lub model SaaS.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Model biznesowy zaktada sprzedaz produktéw na zasadzie licencji lub w modelu Saa$S (B2B). Szczegdtowe
branze, do ktorych kierujemy nasze rozwiazanie, to: medycyna precyzyjna (diagnostyka), genomika konsumencka,
ustugi badawczo-rozwojowe, producenci oprogramowania medycznego. Niniejsze przedsiewziecie biznesowe
jest skalowalne. Planujemy, ze naszym gtéwnym Zrédtem przychodéw bedzie sprzedaz produktu firmom
farmaceutycznym, klinikom i szpitalom oraz wtascicielom konsumenckich platform genomicznych.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
5-10 min zt.

Jakie macie zrodta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.}, VC krajowe, wzrost organiczny (finansowanie z przychoddw].

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Tak, wykazujemy rokroczny wzrost przychoddw i to jest obecnie nasz gtéwny wskaznik sukcesu.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Ekspansje zagraniczna na rynek amerykanski zaczelismy w 2016 r. podczas realizacji projektu GO_GLOBAL
finansowanego przez NCBR. Ta strategia znalazta zastosowanie w nawiazywaniu wspotpracy z pierwsza

na $wiecie platforma dystrybucji danych genetycznych. Od tego czasu stale wspoétpracujemy z kilkoma
partneramiw Stanach Zjednoczonych. Dodatkowo w tym roku (2019) rozpoczynamy program GO_TO_BRAND
finansowany przez PARP, w ramach ktérego bedziemy wystawcami na miedzynarodowych wydarzeniach
branzowych. W sumie mamy zamiar szukac klientéw na 11 wydarzeniach, w tym na 5 odbywajacych sie w USA.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Zarejestrowany przychdd z rynku zagranicznego.
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JAKSZCZEPIC.PL - NIEFORMALNA
GRUPA ROBOCZA

JAKSZCZEPIC.PL

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym
rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Pharma/suplementy diety, udzielanie $wiadczen zdrowotnych (profilaktyka, diagnostyka, leczenie) jako
podmiot leczniczy, tool IT - samodzielna aplikacja IT.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Aplikacja oszczedzajaca czas lekarzy rodzinnych i pediatréw oraz zwiekszajaca liczbe poprawnie
zaszczepionych dzieci, ktéra pozwala generowac indywidualne kalendarze szczepien dla dzieci zgodne

z najnowszymi wytycznymi oraz zaleceniami ekspertéw w mniej niz minute.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Naszym uzytkownikiem jest lekarz rodzinny lub pediatra. Ptacacym klientem jest ten sam lekarz, rodzic,

w imieniu ktérego zlecana jest ustuga, lub jednostka zatrudniajaca lekarza.

Co wyroznia was na tle konkurencji? W czym jestescie istotnie lepsi od innych podobnych lub obecnie
uzywanych rozwiazan na rynku?

W poréwnaniu z tradycyjnym, recznym tworzeniem indywidualnych kalendarzy szczepien umozliwiamy ich
tworzenie takze nieprzeszkolonym lekarzom oraz pozwalamy zaoszczedzi¢ czas specjalistow.

W poréwnaniu z konkurencjg w USA, umozliwiamy wybor szerszej gamy szczepien, a dodatkowo zapewniamy
dodatkowe funkcje eksportu naszych terminarzy szczepien, m.in. do kalendarza Google i innych kalendarzy.
Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.
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Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Bazowa wersja aplikacji bedzie zawsze darmowa. Dochody generowane beda z dwdch zrédet. Po pierwsze,

w najblizszym czasie planujemy wprowadzenie funkcji premium, takich jak kalendarze szczepien dla

dzieci przedwczesnie urodzonych oraz generowanie terminarzy szczepien z dziedziny medycyny podrézy.
Obowiazywac tu beda zardéwno ptatnosci jednorazowe, jak i subskrypcje. Po drugie, stworzone przez

nas rozwiazania sa uniwersalne i po dostosowaniu do lokalnych uwarunkowan i wytycznych moga byc¢
implementowane w pozostatych panstwach europejskich. Chcielibysmy sprzedawaé nasze narzedzia
jednostkom rzadowym innych krajéw europejskich, dzieki czemu mogtyby one zapewnic lekarzom pracujacym
na ich terenie dostep do naszych rozwiazan.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Bootstrapping

Jakie macie zrodta finansowania?

Bootstrapping

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Nie.

Czy generujecie powtarzalny przychdd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Gtéwnym wskaznikiem jest dla nas liczba uzytkownikéw aplikacji. W listopadzie 2019 r. odnotowalismy
1400 unikalnych uzytkownikéw aplikacji (950 w pazdzierniku, 430 we wrzeéniu).

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Planujemy ekspansje zagraniczna w przysztym roku. W tym celu zamierzamy nawigzac¢ kontakty z lokalnymi
organizacjami rzadowymi zajmujacymi sie nadzorem nad procesem szczepien.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Nie.
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JUTRO MEDICAL SP.

<5 Jutro

Wskaz aktualny etap rozwoju.

PoC (proof of concept) — wersja produktu, ktéra
pokazuje jego wykonalnos¢, ale nie spetnia
jeszcze podstawowych wymagan klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Udzielanie $wiadczen zdrowotnych (profilaktyka, diagnostyka, leczenie) jako podmiot leczniczy.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Przychodnia podstawowej opieki zdrowotnej oparta na technologii.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Ptacacym klientem jest przychodnia POZ lub NFZ. Uzytkownikiem jest lekarz POZ oraz pacjent.

Co wyroznia Was na tle konkurencji?

Jestesmy w stanie podwoic produktywnos¢ lekarza POZ i dzieki temu da¢ mu wiecej czasu na opieke
nad pacjentem/wyeliminowac kolejki.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Model jest hybrydowy. Polega na prowadzeniu wtasnego POZ-u i utrzymywaniu sie ze stawki kapitacyjnej
(publiczna opieka zdrowotna) lub udostepnianiu technologii istniejacym graczom na rynku w modelu
subskrypcyjnym.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Bootstrapping.
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Jakie macie zrodta finansowania?

Bootstrapping.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Nie.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Nie jestesmy jeszcze na etapie pozyskiwania uzytkownikdw.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Nie planujemy ekspansji zagranicznej w ciagu najblizszych 2 lat.
Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.
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s= LAPARO

Medical Simulators

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym
rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?
Medical devices, AR/VR, edukacja.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Symulatory medyczne - trenazery laparoskopowe dla studentéw medycyny, lekarzy rezydentéw oraz chirurgéw
dla doskonalenia umiejetnosci zabiegow laparoskopowych.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Uczelnie medyczne, szpitale, oddziaty szpitalne, klienci indywidualni - chirurdzy, lekarze rezydenci, studenci.
Co wyroznia was na tle konkurencji?

Nowatorskie rozwiazania wprowadzajace nowa jakos¢ do treningu medycznego oraz konkurencyjna cena.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Jednorazowa sprzedaz + mozliwos¢ dokupowania wymiennych akcesoriow.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

0,5-1 mln zt. Inwestycja zalazkowa, obecnie finansujemy sie samodzielnie.

Jakie macie zrodta finansowania?

VC krajowe oraz wzrost organiczny (finansowanie z przychodéw).
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Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Nie.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Tak. Kluczowymi wskaznikami sa wielko$¢ przychodéw, EBITDA, liczba sprzedanych urzadzen
na poszczegolnych rynkach w danej kategorii produktowej.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Pracujemy nad tym, rok 2020 powinien by¢ kluczowy.
Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Tak, zarejestrowany przychéd z rynku zagranicznego.
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MedCoster

Wskaz aktualny etap rozwoju.

PoC (proof of concept) - wersja produktu, ktéra
pokazuje jego wykonalnos¢, ale nie spetnia
jeszcze podstawowych wymagan klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Dane medyczne, edukacja, tool IT - samodzielna aplikacja IT.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Naszym produktem jest aplikacja webowa MedCoster wspierajaca podmioty ochrony zdrowia w tatwe;

i szybkiej implementacji przepisdw rozporzadzenia Ministra Zdrowia z 2019 r. w sprawie zalecen dotyczacych
standardu rachunku kosztéw u $wiadczeniodawcdw. Szacuje sie, ze wdrozenie w podmiotach ochrony zdrowia
nowych przepiséw, wymagajacych ingerencji w funkcjonujace systemy informatyczne, moze zamykac sie

w budzetach od kilkudziesieciu do kilkuset tysiecy ztotych. Dodatkowa przeszkoda jest dtugi czas projektu
wdrozeniowego wynikajacy z duzej liczby zmian w istniejacych systemach informatycznych (a rozporzadzenie
wchodzi w zycie 1 stycznia 2020 .}, a takze ograniczone mozliwo$ci przerobowe dostawcéw systemaow
informatycznych. Wdrozenie wytycznych rozporzadzenia w MedCoster, przy wykorzystaniu wzorcowych
stownikéw, nie wymaga zmian w module finansowo-ksiegowym czy kadrowo-ptacowym, co daje bardzo duza
oszczednos¢ czasu i srodkow finansowych. Co wiecej, aplikacja daje uzytkownikom mozliwo$¢ samodzielnego
dostosowania rachunku kosztéw i niezaleznos¢ wynikajaca z braku koniecznosci modyfikacji istniejacych

w podmiocie systemdw informatycznych. MedCoster utatwi prace pracownikom dziatu ksiegowosci oraz dziatu
analiz i controllingu w zakresie implementacji przepiséw rozporzadzenia.

Korzysci MedCoster: 1) wdrozenie nowego standardu rachunkdéw kosztéw juz od stycznia 2020 r.,

2] dostosowanie do nowych wymogéw jest mozliwe w krotkim czasie i bez dodatkowego angazowania stuzb
IT, 3] implementacja nowych wymogdw bez koniecznosci zwiekszania zatrudnienia w dziale ksiegowosci
lub analiz, 4) raportowanie kazdego etapu alokacji kosztow, b} oszczednosé czasu i srodkéw finansowych,
6) przygotowanie do zastosowania przepiséw nowego (drugiego) rozporzadzenia, bedgcego obecnie

w opracowaniu.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Nie dotyczy.
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Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Z tresci oceny skutkéw regulacji wynika, ze liczba podmiotdw, na ktére oddziatuje rozporzadzenie, wyniesie
7465 jednostek. Decyzje o zakupie podejmuje ostatecznie dyrektor podmiotu, na ktérym ciazy obowigzek
wdrozenia nowego standardu rachunku kosztéw. Inicjatorami oraz uzytkownikami sa zastepcy dyrektora ds.
finansowych, pracownicy dziatéw ksiegowosci oraz analiz, controllingu i planowania.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Bardzo niski koszt (miesieczny koszt subskrypcji 1690 zt) i krotki czas wdrozenia w aplikacji MedCoster (jest to
mozliwe nawet w kilka dni) przepiséw rozporzadzenia vs budzety firm informatycznych (od kilkudziesieciu do
kilkuset tysiecy ztotych) oraz czas trwania projektéw informatycznych (od kilku miesiecy do nawet kilkunastu
miesiecy). Warte podkreslenia jest réwniez nasze kilkunastoletnie doéwiadczenie zaréwno w rozwoju narzedzi
informatycznych wspierajacych zaawansowane rachunki kosztoéw, jak i we wdrazaniu bardzo ztozonych
rachunkow kosztéw w réznych branzach vs brak takich doswiadczen u konsultantéw firm informatycznych
obstugujacych $wiadczeniodawcow.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Klientami sa podmioty, ktére podlegaja rozporzadzeniu dotyczacemu standardu rachunku kosztéw

u $wiadczeniodawcow. Z tresci oceny skutkéw regulacji .Projekt rozporzadzenia Ministra Zdrowia w sprawie
zalecen dotyczacych standardu rachunku kosztéw u Swiadczeniodawcédw™ wynika, ze rozporzadzenie
obowiazuje 7465 podmiotéw sektora ochrony zdrowia. Opracowywana aplikacja bedzie dostepna przez
przegladarke internetowa bez koniecznosci wykonywania lokalnej instalacji na serwerach $wiadczeniodawcy.
Optata jest za comiesieczna subskrypcje, dajaca dostep do aplikacji oraz do stale aktualizowanej bazy wiedzy
wspierajacej uzytkownikéw koncowych w samodzielnym wdrazaniu i utrzymywaniu nowego standardu
rachunku kosztéw. Koncowymi uzytkownikami sa zastepcy dyrektora ds. finansowych, pracownicy dziatu
ksiegowosci oraz dziatu analiz, controllingu i planowania.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Bootstrapping.

Jakie macie zrédta finansowania?

Bootstrapping.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
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Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Wskaznikiem sukcesu bedzie osiagniecie 100 aktywnych uzytkownikdéw w ciagu pierwszych 6 miesiecy.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Przywotane rozporzadzenie ma zastosowanie jedynie w Polsce, obecnie nie planujemy ekspansji zagraniczne;.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.
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medidesk’

o=

Tool IT - samodzielna aplikacja IT, kompleksowa aplikacja do obstugi zgtoszen pacjentéw.

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym
rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Flagowy produkt spotki to aplikacja Medidesk. Rozwiazanie to zostato wprowadzone na polski rynek w lutym
2017 r. iwdrozone juz w ponad 100 podmiotach leczniczych w catej Polsce. Model biznesowy projektu opiera
sie na statych comiesiecznych optatach abonamentowych w tzw. modelu SaaS. Gtéwnym przedmiotem
dziatalnosci spotki jest sprzedaz i wdrazanie autorskiej aplikacji stworzonej z mysla o placéwkach leczniczych,
ktdra usprawnia ich codzienna prace, wspiera budowanie wizerunku i wiekszego ruchu klientéw. Aplikacja
poprawia efektywnos$¢ prowadzonych dziatan marketingowych, a przede wszystkim zwieksza jej przychody.
Aplikacja Medidesk jest oprogramowaniem swiadczonym w modelu Saa$ i jest dostepna z kazdego urzadzenia
typu smartfon, komputer, tablet. Przeznaczona dla konkretnej grupy odbiorcéw (podmioty lecznicze) w kanale
B2B. Dodatkowo dzieki petnej integracji poprzez API, webserwisy, styk CTI [technologia SOAP i Rest)
umozliwia przetwarzanie danych w ramach chmury obliczeniowej.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Naszym klientem moze by¢ dowolna placdéwka lecznicza posiadajaca rejestracje telefoniczna. Uzytkownikami
sg osoby z rejestracji obstugujace zgtoszenia pacjentéw oraz menedzerowie i wtasciciele obserwujacy
statystyki i wskazniki biznesowe.

Co wyrdznia was na tle konkurencji?

Przewaga aplikacji Medidesk nad konkurencja: 1. Aplikacja Medidesk zostata zaprojektowana po konsultacjach
z menedzerami i pracownikami rejestracji placéwek leczniczych. Jej ciagty rozwdj w gtéwnej mierze opiera

sie na statych rozmowach i spotkaniach z uzytkownikami korzystajacymi z aplikacji na co dzien. Aplikacje
konkurencyjne to rozwiazania dla wszystkich, ktére nie wyrdzniaja sie zbytnio dedykowanymi rozwiazaniami

dla branzy medycznej. 2. Medidesk jest narzedziem, ktére polepsza prace rejestracji i przynosi realne korzysci

finansowe w placdwce. Te dziatania sa oparte m.in. na systematycznych audytach pracy rejestracji, audytach

www.medidesk.pl | MEDIDESK SP. Z 0.0.

87



88

MEDIDESK SP. Z 0.0.

nagran rozmow oraz szkoleniach pracownikdéw. Takie holistyczne podejscie do podmiotow leczniczych wyrdznia
aplikacje na tle konkurencji, ktéra skupia sie wytacznie na wdrazaniu samych rozwiazan informatycznych.

3. Rozwiazania konkurencyjne to systemy gtéwnie dla call center i recepcji, aplikacja Medidesk udostepnia
szereg funkcjonalnosci dla menedzerdéw podmiotéw leczniczych niezaleznie od miejsca, w ktorym ow
menedzer sie znajduje. 4. Medidesk jest zintegrowany z wieloma kanatami komunikacyjnymi, tj. strona WWW,
formularze interaktywne, systemy VOIP, oraz z innymi dowolnymi dostawcami ustug interaktywnych. Duza
przewaga aplikacji Medidesk jest jego elastyczne podejscie i mozliwos¢ integracji za pomoca dowolnych
technologii interaktywnych. Wtasne rozwiazania APl pozwalaja dos¢ szybko zaimplementowac i zintegrowac
sie z dowolnym systemem i rozwigzaniem. Aplikacje konkurencyjne sa dos¢ ograniczone w tzw. swobodnym
integrowaniu sie. 5. W odréznieniu od konkurencji w ramach wdrozenia aplikacji Medidesk wprowadzany jest
indywidualny ekosystem marketingowy, monitorowany jest ruch reklamowy z réznych zrédet, m.in. Facebooka,
kampanie adwords, plakaty, ulotki, artykuty sponsorowane. Dzieki ogromnej wiedzy marketingowej nabytej

w ramach agencji Media Health wszelkie istotne parametry efektywnosci marketingowej sa mierzone w czasie
rzeczywistym. Konkurencyjne aplikacje nie stosuja tego typu rozwiazan.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Medidesk kupuja kliniki, szpitale, placowki lecznicze w modelu subskrypcyjnym wraz z jednorazowa optata
wdrozeniowa.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
2-5mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?

Bootstrapping, wzrost organiczny (finansowanie z przychodéw).

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Miesieczny przychdd odnawialny [(MRR).

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Od | kwartatu 2020 r. planujemy ekspansje akceleracyjna na rynkach Wielkiej Brytanii i Irlandii.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.
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INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.
Etap komercjalizacji - mamy pierwszych v

ptacacych klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Rehabilitacja, telemedycyna, dane medyczne.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Spotka MG Group SA jest wtascicielem Platformy Telemedycznej Mediguard - wielofunkcyjnego systemu
pozwalajacego na wielostronnag komunikacje i transmisje wynikéw badan od pacjenta do lekarza lub innego
administratora. Posiada wiele innowacyjnych funkcjonalnosci, w tym analize danych, ktére automatycznie
przekazuja komunikaty, alerty dla pacjenta lub lekarza. Badania wykonywane sa za pomoca przenosnych
urzadzen diagnostycznych (ciénieniomierz, glukometr, waga, termometr, EKG, KTG, spirometr, analizatory
moczu i krwi oraz wiele innych) i automatycznie wysytane na elektroniczna karte pacjenta w placéwce
medycznej lub innym dowolnym miejscu. System umozliwia zdalne kontrolowanie stanu zdrowia,
interpretowanie wynikéw badan (w normie, poza norma - wysytane alerty), przekazywanie informacji zwrotnej
o stanie zdrowia. Historia wynikéw badan zgromadzonych na platformie jest udostepniana pacjentowi

w aplikacji mobilnej na smartfon lub tablet oraz lekarzowi poprzez komputer z zainstalowana przegladarka
internetowa. Dzieki temu istnieje prosty i ciagty dostep do wynikéw przeprowadzonych badan. Poza tym lekarz
moze szybko dokonac analizy danych, skontaktowaé sie z pacjentem (poprzez SMS, chat, modut wideo),

a nastepnie podjac¢ decyzje o ewentualnym leczeniu.

Badania, ktére dotychczas mozna byto wykonywad jedynie w placéwce medycznej, pacjent moze obecnie
samodzielnie wykonywac¢ w dowolnym miejscu. Wyniki za pomoca aplikacji mobilnej Atencare automatycznie
zostaja przesytane do Platformy Mediguard, ktéra dodatkowo moze by¢ zintegrowana z systemem szpitalnym
lub oprogramowaniem danej placéwki.

Dostepna jest réwniez walizka telemedyczna zawierajaca zestaw dowolnie wybranych urzadzen oraz tablet

z aplikacja telemedyczna Atencare. Walizka wykorzystywana jest w zaktadach pracy do monitorowania stanu
zdrowia pracownikéw lub przez pielegniarki srodowiskowe, ktére moga w domu pacjenta przeprowadzic
dostepne badania. Obecnie na rynku polskim nie ma podobnego kompleksowego rozwiazania.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Tak.
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Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Naszym gtéwnym odbiorca (ptatnikiem) sa szpitale, przychodnie oraz inne placéwki medyczne, natomiast
uzytkownikiem koncowym sa lekarze oraz pacjenci tych jednostek.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Obecnie na rynku polskim nie ma podobnego kompleksowego rozwiazania. W zakresie nowych technologii
prowadzono wiele projektéw badawczych zajmujacych sie nowoczesnymi technikami telekomunikacyjnymi
w odniesieniu do grupowania i zbierania danych medycznych, jednak nie ma wypracowanych standarddw
opieki zdalnej - prewencji pierwotnej i wtornej. Uruchamiane projekty do tej pory nie odegraty swojej roli
- byty to badania obliczone na duza skale i firmowane przez duze instytucje, niekoniecznie kierowane do
statystycznego pacjenta indywidualnego.

Obecnie dostepne aplikacje mobilne do monitoringu poszczegélnych parametréw zdrowia sa jedynie
elektronicznymi dzienniczkami bez przetwarzania i analizy danych, ktére mogtyby automatycznie

przekazywac¢ komunikaty, alerty dla pacjenta lub lekarza. Poza tym kazdy badany parametr, jak np. stezenie
glukozy, wartosci cisnienia, temperatury, wagi czy nawet EKG, wymaga osobnych aplikacji, co jest bardzo
uciazliwe w codziennym uzytkowaniu. Dodatkowo wykorzystywane aplikacje z modutem telekonferencji sa
iewystarczajace do stawiania diagnozy lub poprawy stanu zdrowia pacjentéw. Poza tym wiekszo$¢ aplikacji,
ktore pojawity sie na rynku, nie zostata zaakceptowana przez réznego rodzaju departamenty odpowiedzialne
za obszar zdrowia i opieke spoteczna. Platforma Mediguard jako rozwiazanie telemedyczne dziata w szpitalach
i jest chwalone przez uzytkownikow.

Zastosowania Platformy Telemedycznej sa bardzo szerokie, a konfiguracja i urzadzenia wspétpracujace
dobierane do potrzeb konkretnego zespotu lekarzy i pacjentéw. Celem spétki jest zapewnienie komfortowych
warunkdéw dostepu do ustug medycznych dla pacjentdw na kazdym etapie profilaktyki, leczenia i opieki.
Jednoczesnie mechanizmy udostepniane przez platforme optymalizuja prace lekarzy oraz pozwalaja na
wiarygodne informowanie oséb bliskich o stanie zdrowia i historii choroby pacjenta, czego nie oferuja
konkurencyjne rozwigzania.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Nasz produkt w postaci kompleksowego rozwiazania telemedycznego (system centralny - Platforma
Mediguard) obecnie nabywany jest przez jednostki medyczne (szpitale, przychodnie itp.). Najbardziej
wptywowym interesariuszem z punktu widzenia podejmowania decyzji przy wdrazaniu nowych rozwiazan
w procesie leczenia jest kierownictwo szpitala oraz lekarze specjalisci. Sa oni tym samym nabywca tego

rozwiazania.

Beneficjentami rozwiazania zdalnego monitoringu i opieki zdrowotnej sa zaréwno osoby zdrowe, jak

i pacjenci leczacy sie na réznego rodzaju schorzenia (ktdrzy szybciej otrzymuja pomoc), lekarze (ktérzy moga
diagnozowac i leczy¢ wieksza liczbe pacjentéw), osoby $wiadczace ustugi okotomedyczne (pielegniarkil,
witasciciele oraz podmioty zarzadzajace placéwkami medycznymi. Model biznesowy opiera sie na sprzedazy
rozwigzania w ramach optaty jednorazowe| oraz na optacie miesiecznej - uzaleznione jest to od potrzeby

i mozliwosci odbiorcy.
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FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

1-2 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?
Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.).

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

W dtugofalowe| strategii wartos¢ spétki bedzie budowac liczba uzytkownikéw naszej platformy. W ostatnim
roku wzrosta ona bardzo znaczaco, natomiast ilos¢ przeprowadzanych badan zwiekszyta sie prawie
dwukrotnie. Dodatkowo miara sukcesu jest integracja z nowymi systemami oraz urzadzeniami.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Planujemy ekspansje poprzez rozpoczecie wspotpracy z partnerami oraz dystrybutorami na rynkach
docelowych, szczegdlnie Europy Zachodniej. Obecnie planowany jest udziat na targach medycznych ARAB
HEALTH w Dubaju.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.
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MEDISHIFT

AKTUALNIE DZIALtAMY W RAMACH AKCELERATORA EDULAB,

OD STYCZNIA PRZECHODZIMY W FORME SP. 2 0.0.

a0
N

MEDISHIFT

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja produktu,
ktora ma wystarczajace funkcjonalnosci, aby
spetni¢ oczekiwania pierwszych klientow

i zapewnic feedback dla dalszego rozwoju produktu.
W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Platforma internetowa [marketplace), rekrutacja w medycynie.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Serwis matchujacy lekarzy z podmiotami medycznymi.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Naszym klientem jest podmiot medyczny, a uzytkownikiem lekarz.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Automatyzujemy proces rekrutacji w branzy medycznej, bazujac na algorytmie matchujacym kryteria zadane
przez lekarza oraz placéwke medyczna.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Nasz produkt kupuje placéwka medyczna, ptatnosc jest za pakiet. Uzytkownikiem koncowym jest zaréwno
dziat HR placéwki medycznej, jak i lekarz.
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FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Ponizej 500 tys. zt.

Jakie macie zrodta finansowania?
Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.).

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Notujemy wzrost rejestracji zarowno placéwek, jak i lekarzy, aktualnie skupiamy sie na lekarzach.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Planujemy ekspansje na Europe Zachodnig w 2021 r.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.
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MEDIWELL SP. Z 0.0.

mediwell

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja produktu,
ktéra ma wystarczajace funkcjonalnosci, aby
spetni¢ oczekiwania pierwszych klientow

i zapewnic feedback dla dalszego rozwoju produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna, dane medyczne.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Produktem spétki jest Szpitalny Kiosk Telemedyczny MediWell jako stacjonarne urzadzenie diagnostyczne
przeznaczone do wykonywania badan przez pacjentéw samodzielnie lub z asysta personelu medycznego.
Posiada zintegrowana grupe aparatéw medycznych dajacych spdjna, automatyczna informacje zwrotna

o stanie zdrowia - urzadzenie umozliwia przeprowadzenie jednoczes$nie szeregu badan, np. poziom cisnienia,
EKG serca, natlenienie organizmu itp.

Wykonanie badan jest bardzo proste, a przewodnikiem procesu badania jest aplikacja wySwietlana na
monitorze wbudowanym w zabudowe kiosku. Zainstalowana aplikacja z funkcja automatycznej transmisji
danych z aparatéw diagnostycznych, po analizie pobranych danych, wskazuje odchylenia od przyjetych norm.
Za posrednictwem aplikacji nastepuje predykcja zagrozen zdrowotnych oraz jest mozliwos¢ pozyskania

wynikow badan w formie raportow, przesytanych na wskazany numer telefonu w formie SMS lub adres e-mail.
Dodatkowo integracja MediWell z systemami szpitalnymi umozliwia lekarzom dostep do wynikdw badan
przeprowadzonych w kiosku przez jego pacjentéw i na dodatkowa analize.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Klientami biznesowymi beda gtéwnie jednostki medyczne, natomiast koncowymi odbiorcami rozwiazania beda
lekarze iich pacjenci.

Co wyrodznia was na tle konkurencji?

Obecnie na polskim rynku nie ma podobnego kompleksowego rozwiazania, ktére pozwalatoby na
kompleksowos$¢ przeprowadzenia badan w jednym miejscu, przy uzyciu wbudowanych urzadzen, bezobstugowo
oraz dawatoby informacje zwrotna w formie raportu. Podobne projekty pozwalaja jedynie na samodzielne
przeprowadzenie badan, a nastepnie skonsultowanie wynikow z lekarzem. Urzadzenia nie sa zintegrowane

ani potaczone w ramach kiosku (zestaw oddzielnych, indywidualnych aparatéw pomiarowych, za pomoca
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ktérych pacjent wykonuje badania podczas konsultacji). Ponadto nie posiadajg systemu gromadzacego wyniki
badan.

W MediWell proces badania jest w petni zautomatyzowany z dostepna aplikacja mobilna do gromadzenia

I analizy danych dzieki transmisji danych do dedykowanej platformy. W zwiazku z tym, ze nie jest wymagany
czynnik ludzki (proces jest w petni automatyczny), nie jest generowany koszt zmienny procesu badania.
Waznym wyrdznikiem jest réwniez integracja MediWell z systemami placdwek medycznych, a dzieki temu
lekarz ma dostep do wynikow badan przeprowadzonych w kiosku przez pacjentow.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Kohcowym uzytkownikiem rozwiazania sa zaréwno osoby zdrowe, jak i pacjenci leczacy sie na réznego
rodzaju schorzenia. Dostep do zgromadzonych danych dzieki integracji z systemami jednostek medycznych
maja lekarze, osoby $wiadczace ustugi okotomedyczne [np. pielegniarkil, jak i wtasciciele oraz podmioty
zarzadzajace placédwkami medycznymi.

Dziatalnos¢ biznesowa oparta jest na sprzedazy placéwkom medycznym kiosku w jednorazowe] transakgcji
z dodatkowa optata utrzymaniowa lub w modelu abonamentu miesiecznego. Badanie wykonywane przez
pacjenta moze by¢ bezptatne lub ptatne. W kiosku MediWell moga by¢ umieszczane tresci marketingowe
(sprzedaz dodatkowych ustug prozdrowotnych), ktére moga by¢ dodatkowym Zrédtem dochodéw oraz
instrumentem do edukowania spoteczenstwa w zakresie dbania o zdrowie.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
1-2 min zt.

Jakie macie zrodta finansowania?

Prywatni inwestorzy/business angels.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Wskaznikiem sukcesu bedzie liczba sprzedanych urzadzen [docelowo sie¢ kioskéw dajgcych swobodny dostep
pacjentom do badan) oraz liczba uzytkownikéw korzystajacych z kiosku.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Obecnie bedziemy sie skupiac¢ na rynku lokalnym.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.
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MEDTUBE SP. Z 0.0.

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym
rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna, platforma internetowa [marketplace], edukacja, MedEdTech.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Aplikacja e-learning, platforma spotecznoéciowa (dostep do 200 tys. uzytkownikéw na $wiecie), produkcja

wideo [z OR, wirtualne studio), ustugi reklamowe i marketingowe, product placement, narzedzia do edukacji
medycznej profesjonalistow.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Klientem jest biznes medyczny [pharma, medical devices, ubezpieczyciele), a takze instytucje edukacyjne
(uczelnie, towarzystwa medyczne), a uzytkownikiem jest lekarz (+ pozostali profesjonalisci, np. student
medycyny, analityk medyczny, rehabilitant, technik, pielegniarka itd.).

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Zasieg globalny, baza uzytkownikéw, baza dostepnych treéci, szybkoéc¢ reakcji, jako$¢ versus cena (value for
money), kreatywno$¢, znajomoéc¢ potrzeb klienta, rozwiazania A-Z.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Dostarczanie rozwiazan i narzedzi dla spotecznosci profesjonalistow przy wykorzystaniu srodkéw biznesu
medycznego, ktéry interesuje dostep do tej grupy uzytkownikéw (B2B2C).
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FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
1-2 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?

Granty [NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.), prywatni inwestorzy/business angels, srodki wtasne
(reinwestowane zyskil.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

+20% regularnego przyrostu uzytkownikéw.

EKSPANSJA ZAGRANICZNA

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Jedenaécie waznych imprez/konferencji medycznych w 2020 r. na catym $wiecie (np. Dubai, Barcelona,
Cleveland, Miami, Amsterdam, Londyn, Toronto, Indie).

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Podpisane listy intencyjne, zarejestrowany przychéd z rynku zagranicznego.

www.medtube.net/www.medtube.pl/www.medtube.fr/www.medtube.es/http://de.medtube.netMEDTUBESP.Z0.0.
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MEDVC.EU SP. Z 0.0.

medVC

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym
rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Rehabilitacja, telemedycyna, edukacja.

Co jest waszym produktem/ustuga?

Podstawowym produktem firmy jest medVC, interaktywna platforma zdalnej wspoétpracy medycznej
umozliwiajaca komunikacje audio-wideo w czasie rzeczywistym pomiedzy salami operacyjnymi, salami
konferencyjnymi i gabinetami lekarskimi. medVC umozliwia przesytanie wielu réwnolegtych strumieni

wideo w wysokie] rozdzielczosci pochodzacych z kamer, mikroskopdéw, endoskopdéw i innych urzadzen
obrazowania medycznego. Ponadto medVC oferuje zbiér narzedzi utatwiajacych zdalna wspédtprace
profesjonalistéw medycznych, takich jak zatrzymywanie strumienia wideo, oznaczanie dowolnych fragmentéw
obrazu, zapisywanie klatek obrazu do repozytorium medycznego czy zdalne sterowanie oprogramowaniem
medycznym uruchomionym na podtaczonych do systemu komputerach (np. przegladarkami obrazéw
DICOM). medVC jest rowniez kompatybilne ze stereoskopowymi strumieniami wideo pochodzgcymi z robotéw
operacyjnych i endoskopow 3D.

Terminal medVC sktada sie ze specjalistycznego sprzetu komputerowego wysokiej wydajnosci, dedykowanych
kart przechwytywania wideo oraz ekranu dotykowego umozliwiajacego ergonomiczne sterowanie.
Oprogramowanie medVC umozliwia kodowanie do dwdch strumieni wysokiej rozdzielczosci przez kazdy
terminal i jednoczesne wyswietlanie do 15 zdalnych strumieni. medVC jest rozwiazaniem umozliwiajacym
pozyskiwanie obrazu wideo z réznych urzadzehn medycznych znajdujacych sie na salach operacyjnych,

takich jak kamery medyczne, mikroskopy, endoskopy. Dzieki temu system medVC moze pozyskiwac obraz
medyczny z takich urzadzen, jak: Storz, Olympus, Medrobotics, Trumpf Medical, ConMed i inne. Podstawowe
przeznaczenie systemu medVC to, w ogélnosci, zdalna wspotpraca lekarzy oraz edukacja medyczna.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Nie dotyczy./Nie jest wymagany.
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Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Naszymi klientami sa szpitale, aktualnie w szczegdlnosci szpitale kliniczne i uniwersyteckie, a uzytkownikiem
sa lekarze prowadzacy zabiegi chirurgiczne z dowolnej specjalizacji.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Platforma medVC posiada szereg innowacyjnych funkcjonalnosci stanowiacych o jej przewadze nad
produktami konkurencji. Gtéwnymi konkurentami sa producenci sprzetu wideokonferencyjnego, jak Cisco

lub Polycom. W tej chwili nie poréwnujemy sie z firmami dostarczajacymi rozwiazania lekarz-pacjent,

tylko z firmami posiadajacymi rozwiazania lekarz-lekarz. Rozwiazania lekarz-pacjent, ze wzgledu na brak
odpowiedniego sprzetu u pacjenta, nie moga dostarczy¢ jakosci obrazu, ktéra jest podstawowa cecha systemu
medVC. Ponizsze poréwnanie pokazuje réznice miedzy medVC a innymi systemami lekarz-lekarz: 1) medVC
obstuguje sie w prosty sposéb za pomoca ekranu dotykowego, tak jak smartfon; 2) wspétpracujacy lekarze
maja mozliwosé zatrzymania dowolnego obrazu wideo oraz za pomoca ekranu dotykowego rysowania

i zaznaczania obszaréw na obrazie; 3) stop-klatki obrazu wideo moga by¢ przekazywane do systemdw
dokumentacji medycznej lub sktadowane na szeregu urzadzen zewnetrznych; 4] system umozliwia réwniez
integracje z komputerami prezentujacymi zdjecia obrazowania medycznego w formacie DICOM oraz zdalne
sterowanie tymi komputerami, dowolnemu lekarzowi uczestniczagcemu w sesji; 5) medVC pozwala na
pozyskiwanie i wyswietlanie obrazu stereoskopowego (3D) pochodzacego z najnowszych endoskopéw 3D oraz
z robotdéw operacyjnych, np. da Vinci. medVC posiada system konwersji sygnatéw 3D, umozliwiajac pozyskanie
sygnatu 3D ze Zrddta w dowolnym formacie; 6) medVC dysponuje réwniez serwerem Multi-Point Control Unit
(MCU) umozliwiajgcym potaczenie wiecej niz dwdch terminali medVC w jednej sesji wideokonferencyjnej,
czyniac mozliwa wspodtprace miedzy kilkoma szpitalami jednoczesnie.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Klienci: dyrektor podmiotu leczniczego, rektor uniwersytetu medycznego, dyrektor centrum szkoleniowego,
firmy ubezpieczeniowe - prywatne. Uzytkownicy: lekarze, pacjenci.

Aktualnie firma prowadzi sprzedaz bezposrednia, biorac na siebie wyszukiwanie klienta, prezentacje

systemu, opracowanie planu wdrozenia, wdrozenie i utrzymanie. Ze wzgledu na to, ze kazdy szpital posiada
rézne wyposazenie oraz rézne wymagania scenariuszowe i infrastrukturalne, kazde wdrozenie medVC jest
przygotowywane indywidualnie. Firma posiada réwniez agentow (w tej chwili podpisujemy umowy z dwoma we
Francjil, ktérzy sa zwigzani ze $rodowiskiem medycznym i propagowaniem rozwigzan telemedycznych.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Rozwinelismy firme, korzystajac z funduszy unijnych, wynikdw prac projektdw badawczych i wtasnych
pieniedzy. Poziom finansowania osiagniety z tych zrédet to okoto 4,6 mln zt. Nie posiadamy aktualnie
inwestora, ale jednym z udziatowcoéw jest nasz inkubator, NETICTECH SA. Struktura udziatow:

Piotr Pawatowski - 26%, NETICTECH SA - 23%, Sergiusz Zielinski - 20%, Piotr Szymaniak - 18%,
Wojciech Kapsa - 13%.
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Jakie macie zrédta finansowania?
Bootstrapping, granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.).

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Gtéwnym wskaznikiem sukcesu jest EBITDA, ktéra wzrosnie w 2019 r. o okoto 40% w poréwnaniu z 2018 r.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposéb?

Jestesmy juz obecni na rynkach Europy Zachodniej i planujemy ekspansje na rynki USA, Azji i Afryki.
Wystawiamy sie na targach branzowych, takich jak Medica w Dusseldorfie czy ArabHealth w Dubaju.
Wystawiamy sie tez na kongresach medycznych, takich jak UEG Week, EAES Congress. Braliémy tez udziat
w spotkaniu Lake Nona Impac Forum na Florydzie w USA.

Czy jestescie aktualnie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Podpisane umowy komercyjne (np. dystrybucyjne), zarejestrowany przychéd z rynku zagranicznego.

https://medvc.eu
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INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym
rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Al/machine learning, AR/VR, dane medyczne, robotyka.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Ustugi wykonania algorytméw Al na bazie danych medycznych (w szczegélnosci danych obrazowych). Ustugi
wykonania modeli VR. Ustugi programistyczne w projektach robotycznych w medycynie. Platforma do
przegladania i analizy slajdéw histopatologicznych z wykorzystaniem algorytmow Al do wykrywania raka.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Szef zespotu R&D, szef start-upu medycznego.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Mamy bardzo wysokiej jakosci zespoét programistéw o doswiadczeniu naukowym.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Sprzedaz ustug wykonania aplikacji i algorytmoéw Al.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
Bootstrapping.

www.microscopeit.com | MICROSCOPEIT SP.Z 0.0.
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Jakie macie zrédta finansowania?
Bootstrapping, granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.}, klienci.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?
Wzrost przychodéw - ok. 20-30% rok do roku.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Naszymi gtéwnymi klientami sa firmy zagraniczne.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Zarejestrowany przychod z rynku zagranicznego.

www.microscopeit.com
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INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

SRP (sales ready product) - wersja produktu,
ktéra ma wystarczajace funkcjonalnosci, aby
spetni¢ oczekiwania pierwszych klientéw

i zapewnic¢ feedback dla dalszego rozwoju produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Pharma/suplementy diety, biotechnologia, Al/machine learning.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

System, ktdry przyczynia sie do szybszego wprowadzania lekéw na rynek dzieki przyspieszeniu procesu drug-
discovery poprzez generowanie petnego przepisu na stworzenie molekuty. Dedykowany dla firm zajmujacych
sie synteza organiczna, takich jak firmy farmaceutyczne.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Firmy farmaceutyczne i chemiczne. Decyzja jest podejmowana przez dziat zakupéw po rekomendacji chemikoéw.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Jako pierwsi wykorzystujemy potencjat Al i danych publicznych. Nasz system jest ok. 100 razy szybszy
niz rozwiazania konkurencji, a co najwazniejsze - potrafi generowad wyniki dla nowych, nigdy wczesnie]
niezsyntezowanych zwiazkdw chemicznych.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Model dzieli sie na dwa podstawowe strumienie. Saas - ptatne za kazde zakupione stanowisko.
Enterprise - kierowane gtéwnie do wielkich firm, jak Bayer, Merck etc. Umozliwia nam instalacje systemu
w infrastrukturze klienta i integracje z jego danymi wewnetrznymi.

https://molecule.one | MOLECULE.ONE SP. Z 0.0.
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Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

1-2 mln zt

Jakie macie zrédta finansowania?

Prywatni inwestorzy/business angels, VC zagraniczne

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?
Nie.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Planujemy od poczatku. Wiekszos$¢ klientéw znajduje sie poza granicami Polski. Celujemy w USA, kraje
Europy Zachodniej, jak Niemcy, Szwajcaria i caty region DACH. Azja i Indie réwniez sa potencjalnym
kierunkiem.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Nie jestesmy obecni komercyjnie. Rozmawiamy ze spora liczba firm, ale z uwagi na start komercyjny produktu
troche ponad miesiac temu jeszcze nie mamy klientow.

https://molecule.one



Artificial Inteligence
Diagnosis

]

Telemedycyna, Al/machine learning, dane medyczne, udzielanie $wiadczen zdrowotnych (profilaktyka,
diagnostyka, leczenie) jako podmiot leczniczy, edukacja, radiologia ortopedyczna.

ms ka | d .com m Muskuloskeletal

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja produktu,
ktéra ma wystarczajace funkcjonalnosci, aby

spetni¢ oczekiwania pierwszych klientow
i zapewnic feedback dla dalszego rozwoju produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Asystent sztucznej inteligencji czesciowo automatyzujacy prace radiologa w diagnostyce ortopedyczne;.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Decyzje zakupowa podejmuja szpitale, placéwki medyczne zatrudniajace radiologéw i/lub ortopeddéw
(np. dyrektorzy). Naszym uzytkownikiem sa lekarze radiolodzy oraz ortopedzi.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Obecnie nie ma na Swiecie oprogramowania wykorzystujacego Al w ocenie posturografii, ocenie palucha
koslawego oraz w planowaniu przedoperacyjnym osteotomii kolana, palucha oraz protez kolana.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Nie.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Bedziemy licencjonowad nasze rozwiazanie placéwkom medycznym, tak aby mogli z niego korzystaé
zatrudnieni w nich lekarze radiolodzy i ortopedzi.

mskaid.com | MSKAID SP. Z 0.0.
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Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Jestesmy w fazie inkubacji przed ocena formalna i uzyskaniem dofinansowania na poziomie 1 mln zt.
Aplikujemy o dalszy rozwéj prac naukowo-badawczych - kwota rzedu 4-5 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.].

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Obecnie wychodzimy z MVP na rynek, odbywamy rozmowy z placéwkami medycznymi, lekarzami, poszerzamy
zakres zainteresowania naszym produktem (0séb obserwujacych).

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Za 3-5 lat. Najblizsze 2-3 lata chcemy dopracowac produkt, by odpowiadat potrzebom klientéw oraz byt
dopasowany do rynku. Jezeli uzyskamy funkcjonujace oprogramowanie przetestowane na rynku polskim

oraz uzyskamy certyfikat medyczny, skierujemy nasze oprogramowanie za granice. Przede wszystkim do USA.
Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Nie.

mskaid.com
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INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad

wl=

pozyskaniem nowych klientéw i dalszym
rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Dane medyczne, edukacja, symulacja medyczna.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Pierwszym flagowym produktem spdtki, ktory zostat opracowany i wdrozony, jest symulator echokardiografii
przezprzetykowej (TEE). Jest to urzadzenie, ktére pozwala szkoli¢ i doskonali¢ wiedze i umiejetnosci
kardiologéw oraz innych specjalistow wykonujacych to badanie. Opracowane rozwiazanie stanowi réwniez
punkt wyjscia do dalszego rozwoju firmy w zakresie symulatoréw dedykowanych do nauki interwencji
mikroinwazyjnych wykonywanych pod kontrola echokardiografii przezprzetykowej. Symulatory rozwijane przez

MST sa oparte na danych realnych pacjentéw pozyskiwanych z tomografii komputerowej (CT).

Symulatory medyczne w obszarze serca przeznaczone sa do prowadzenia szkolen i warsztatéw zaréwno dla
lekarzy specjalistow, lekarzy w trakcie specjalizacji, jak i studentéw medycyny, ktérzy nieinwazyjnie moga
szlifowac swoje umiejetnosci diagnostyczne w przedmiotowym zakresie.

Podstawowa misja firmy MST jest potrzeba wsparcia lekarzy specjalistow w pogtebianiu umiejetnosci

i wprawy w zakresie wykonywania badan i interwencji kardiologicznych. Nasze motto brzmi: Doctor, don't let
your patient be your training model!

Z doswiadczen zdobytych podczas szkolen organizowanych dla lekarzy wynika, ze kilka godzin spedzonych
przy symulatorze Mr TEEmothy (symulator TEE produkcji MST) zapewnia skokowy wzrost efektywnoéci

w przeprowadzaniu badania i odpowiada do$wiadczeniu, ktére zdobywa sie po wykonaniu kilkudziesieciu
prawdziwych badan.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Naszym ptacacym klientem jest szpital, uniwersytet medyczny, centrum symulacji medycznej, firma
farmaceutyczna, firma med-tech. Uzytkownikiem jest lekarz specjalista w trakcie specjalizacji w obszarze
kardiologii, kardiologii inwazyjnej, kardiochirurgii, ewentualnie inni specjalisci wykonujacy badanie TEE.

www.mstech.eu | MEDICAL SIMULATION TECHNOLOGIES SP. Z 0.0.

107



108

MEDICAL SIMULATION
TECHNOLOGIES SP. Z 0.0.

Co wyrodznia was na tle konkurencji?

Symulatory rozwijane przez MST sa oparte na danych realnych pacjentéw pozyskiwanych z tomografii
komputerowej (CT). Jestesmy jedyna na Swiecie firma, ktéra zapewnia tak wysoki poziom realistycznego
odwzorowania badania TEE z prawdziwymi detalami anatomicznymi. Dzieki temu mozliwe jest wykorzystanie
tej platformy obrazowania do symulacji zabiegéw na bijacym ludzkim sercu.

Przewage konkurencyjna firmy buduje takze potaczenie lekkiego i mobilnego

hardware'u z wysokospecjalistyczna baza danych licznych patologii serca, ktéra jest i bedzie stale rozwijana
dzieki wspotpracy z najlepszymi osrodkami medycznymi na catym Swiecie.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Model biznesowy spotki oparty jest na 3 gtownych kategoriach: 1) sprzedaz systemdéw do symulacji
medycznej [hardware plus licencja na software] - TEE oraz mikroinwazyjne operacje serca; 2J licencja

na oprogramowanie, up-grade systemu, nowe modele serca z patologiami na potrzeby wykorzystania

w symulatorach medycznych, nowe uzytecznosci systemu (modut warsztatowy, egzaminacyjny etc.);

3) prace B+R na zlecenie klientow zewnetrznych (gtéwnie firmy med-tech wprowadzajace na rynek nowe
narzedzia do mikroinwazyjnych operacji serca - dedykowane symulatory).

Dodatkowym zrédtem dochodu dla spotki jest najem systemodw symulacji TEE na potrzeby szkolen/warsztatéw
dla lekarzy specjalistow w Polsce.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Bootstrapping.

Jakie macie zrdodta finansowania?

Bootstrapping, granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.}, wzrost organiczny (finansowanie z przychodéw).
Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?

Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Liczba klientow, EBITDA.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Jestesmy globalni od samego poczatku. Wiekszo$¢ przychoddéw to eksport.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Podpisane umowy komercyjne (np. dystrybucyjne), zarejestrowany przychédd z rynku zagranicznego.

www.mstech.eu
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INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym

rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna, medical devices.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Mobilne KTG - urzadzenie + ustuga interpretacji zapiséw KTG.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Klientem jest szpital, lekarz/potozna, a uzytkownikiem kobiety w cigzy.

Co wyrdznia was na tle konkurencji?

Jest to mobilne KTG do uzytku domowego 24 godziny/7 dni w tygodniu, majace doktadnie takie same funkcje
jak stacjonarne KTG.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Produkt kupuje lekarz/potozna - ptatnoé¢ za urzadzenie + ustuge w abonamencie. Koncowym uzytkownikiem
jest pacjentka, ktdra rozlicza sie z lekarzem.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
2-5mln zt.

www.pregnabit.com | NESTMEDIC/PREGNABIT SA
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Jakie macie zrédta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.}, prywatni inwestorzy/business angels.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Gtéwnym wskaznikiem jest liczba wykonanych badan, liczba pacjentek i lekarzy. Widoczny jest wzrost w 2019 r.
w poréwnaniu z 2018 .

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Bierzemy udziat w miedzynarodowych targach, poszukujemy dystrybutoréw — Europa, USA, Afryka.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Podpisane listy intencyjne, podpisane umowy komercyjne (np. dystrybucyjne).

www.pregnabit.com
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Pharma/suplementy diety, rehabilitacja, telemedycyna, dane medyczne, platforma internetowa (marketplace),
udzielanie $wiadczen zdrowotnych (profilaktyka, diagnostyka, leczenie) jako podmiot leczniczy, edukacja,
ustugi dietetyczne, genetyka.

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym
rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Obecnie naszym gtéwnym produktem jest Indywidualny Raport Genetyczny, ktory zawiera opis predyspozycji
genetycznych klienta na podstawie interpretacji 162 polimorfizméw w obszarach diety, sportu, zdrowia,
metabolizmu lekéw i urody. Obecnie pracujemy réwniez nad poszerzeniem naszej oferty o diagnostyczne testy
genetyczne w obszarach onkologii czy tez kardiologii, jak réwniez spersonalizowane suplementy diety.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

W duzej czesci naszym klientem jest réwniez uzytkownik produktu [produkt kierowany jest obecnie przede
wszystkim do klientéw indywidualnych). Czesto jednak zdarza sie, ze klienci kupuja raport genetyczny réwniez
dla swojej rodziny, np. partneréw czy dzieci. Model, nad ktdrym obecnie pracujemy, jest skierowany takze do
klienta korporacyjnego.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Nasz obecny produkt wyrdznia sie na tle konkurencji w kilku aspektach. Przede wszystkim jest to wyjatkowo
szeroki zakres analizy w stosunku do przystepnej ceny. Przy zachowaniu konkurencyjnej ceny produktu

nasz raport zawiera opis ponad 50 predyspozycji w stosunku do zazwyczaj kilku u konkurentéw. Dodatkowo

w procesie analizy pozyskiwanych jest znacznie wiecej surowych danych [ponad 600 tys. rekordéw) w stosunku
do 1-13 u konkurencji. Bardzo waznym punktem jest réwniez wysoki stopief zautomatyzowania procesu
dostarczania interpretacji za pomoca naszej autorskiej platformy, jak i wysokiej wygody dla uzytkownika

ogen.pl | 0OGEN SA
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kohcowego, ktdry moze zamowic zestaw do pobrania prébki DNA pod dowolny adres i nastepnie zwrécié go
w dowolnym momencie za pomoca darmowego kuriera zwrotnego.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Obecnie nasz model biznesowy opiera sie na jednorazowe] ptatnosci. W przysztosci chcemy jednak
wprowadzi¢ szereg opcji oraz dodatkowych ustug, ktére beda mogty by¢ réwniez sprzedawane w modelu
subskrypcyjnym, np. suplementy przygotowane z uwzglednieniem predyspozycji, rozbudowa raportéw o nowe
predyspozycje. Koncowym uzytkownikiem jest zazwyczaj klient indywidualny, ktéry kupuje dla siebie ustuge
wykonania raportu predyspozycji genetycznych. Zdarzaja sie réwniez sytuacje, w ktorych jeden klient zamawia
kilka raportéw, np. dla kazdego z cztonkdw swojej rodziny.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

1-2 min zt.

Jakie macie zrédta finansowania?

Prywatni inwestorzy/business angels, crowdfunding, wzrost organiczny (finansowanie z przychodéw].
Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Obecnie koncentrujemy sie na zwiekszaniu liczby oséb, ktdre wykonaty nasz raport. Szacujemy, ze do konca
2019 r. przekroczymy prog 1500 dostarczonych raportéw.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
W 2020 r. planujemy ekspansje zagraniczna, ktéra bedzie sie opierata na przygotowaniu produktéw oraz
sklepu internetowego w innych wersjach jezykowych, a takze podjeciu dziatan promocyjnych online.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.

ogen.pl



www.paentra.com

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

PoC (proof of concept) - wersja produktu, ktéra
pokazuje jego wykonalnos¢. Nie spetnia jeszcze

e

Al/machine learning, dane medyczne, edukacja, tool IT - samodzielna aplikacja IT.

podstawowych wymagan klientéw.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Aplikacja mobilna i webowa, ktérej zadaniem jest optymalizacja zlecanej przez lekarza farmakoterapii. System

analizuje farmaceutyki pod katem obecnych interakcji oraz proponuje ewentualna alternatywna metode
leczenia na podstawie danych pacjenta.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Klientem podejmujacym decyzje zakupowa jest szpital, przychodnia, placdwka medyczna (w szczegdlnosci
o charakterze internistycznym - POZ) oraz klient indywidualny. Uzytkownikiem sa lekarze.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Nasz program/aplikacja oprécz wykrywania samych interakcji proponuje lekarzowi alternatywny lek,
dostosowany do parametréow pacjenta. Wiekszos¢ dostepnych na rynku rozwiazan ogranicza swoje dziatania
do samego wykrywania i wyswietlania informacji o interakcjach.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Klient docelowy: szpital, przychodnia, placéwka swiadczaca ustugi medyczne, klient indywidualny. Plan
sprzedazowy: ustuga bedzie dostepna w modelu freemium, w celu rozpowszechnienia platformy i pozyskania
niezbednych danych weryfikujacych klinicznie nasz produkt. Po uzyskaniu odpowiedniej liczby uzytkownikéw
oraz wiarygodnosci rynkowej firma rozpocznie sprzedaz w modelu B2B, na zasadzie udostepniania APl oraz
implementacji systemu w placdwkach medycznych. Uzytkownik koncowy: lekarz.

www.paentra.com | PAENTRA SP. Z.0.0
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PAENTRA SP. 2.0.0

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Bootstrapping.

Jakie macie zrodta finansowania?

Bootstrapping, wygrana pieniezna w konkursach.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?
Nie.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Aktualnie nie planujemy ekspansji zagranicznej.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.

www.paentra.com



www.pelvifly.com

PelviFly

e

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym

rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Rehabilitacja, telemedycyna, wearables - nie wyroby medyczne.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Trening miesni dna miednicy - rehabilitacja po ciazy i porodzie - prowadzony zdalnie, w warunkach
domowych, ale pod opieka specjalisty medycznego.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Naszym klientem jest zaréwno uzytkownik kofncowy — kobieta majaca problem z dysfunkcjami dna miednicy,
jak i specjalista (fizjoterapeuta) prowadzacy prywatna praktyke.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Tylko PelviFly ma system teleopieki. Pozostate rozwigzania ograniczaja sie do sprzedazy urzadzenia. My na
bazie doswiadczen wypracowaliémy model ulokowania urzadzenia jako narzedzia w rekach specjalistéw do
prowadzenia zdalnej terapii.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Ptatnos¢ jednorazowa za urzadzenie i pdZniej abonamenty miesieczne w réznej wysokosci, w zaleznosci od
poziomu ustugi (éwiczenia podstawowe wsparte algorytmami lub ze wsparciem cztowiekal.
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Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

1-2 mln zt.

Jakie macie zrédta finansowania?
Prywatni inwestorzy/business angels.
Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

250 tys. zt przychoddw w 2018 . W 2019 r. planujemy osiagnac przychody na poziomie 400 tys. zt.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Mamy juz dystrybutora w UK, prowadzimy pilotaz w Austrii i Wtoszech, negocjujemy wspétprace w Niemczech
i Szwajcarii.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Podpisane umowy komercyjne [np. dystrybucyjne).
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Konsorcjum Naukowe
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Pharma/suplementy diety, telemedycyna, medical devices, platforma internetowa (marketplace), udzielanie
dwiadczen zdrowotnych (profilaktyka, diagnostyka, leczenie) jako podmiot leczniczy, edukacja, tool IT -
samodzielna aplikacja IT.

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym
rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?
Badania, lekolepki.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Korzystaja apteki, firmy, lekarze, inni.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Duza rzesza odbiorcow w branzy.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
500 tys. = T mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?

Wzrost organiczny (finansowanie z przychodéw).
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PIKTOREX SP. Z 0.0.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Liczba uzytkownikow.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Dziatamy juz w Grecji.
Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Podpisane listy intencyjne, podpisane umowy komercyjne (np. dystrybucyjne).

www.piktorex.pl
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*® POLTREG
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INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym

rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Pharma/suplementy diety, biotechnologia.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Leczenie choréb autoimmunologicznych terapia komdrkowa TREG.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Klient: szpital. Uzytkownik: lekarz diabetolog, neurolog, reumatolog.

Co wyroznia was na tle konkurencji? W czym jestescie istotnie lepsi od innych podobnych lub obecnie
uzywanych rozwiazan na rynku?

Zaawansowanie kliniczne oraz wyniki Il fazy badania.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Rejestracja leku w EMA (Europejska Agencja Lekéw) i FDA (Agencja ds. Zywnoéci i Lekéw).

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
10-20 mln zt.

www.poltreg.tech | POLTREG SA
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Jakie macie zrodta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.}, prywatni inwestorzy/business angels, VC krajowe.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Tak, gtdwnym wskaznikiem jest cena akgji.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Planujemy ekspansje zagraniczna poprzez sublicencje.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.
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SYSTEM

wl=

Innowacyjny system do rehabilitacji ruchowej (ISRR), nazwa handlowa Balancer System [(https://youtu.be/
jlgBX3edXQu).

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Etap komercjalizacji - mamy pierwszych
ptacacych klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Rehabilitacja, medical devices.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Klientami sa instytucje medyczne - szpitale, domy opieki, centra rehabilitacji, sanatoria, gabinety rehabilitacji,
kluby seniora, centra fitness dla seniordéw. Uzytkownikiem jest fizjoterapeuta.

Co wyrdznia was na tle konkurencji?

Nasze urzadzenie jako jedyne na rynku pozwala uwolnic rece pacjenta podczas rehabilitacji. Obecnie w Polsce

i Europie do rehabilitacji przeciwupadkowej uzywane sa barierki, laski, balkoniki, ktére angazuja rece pacjenta

i nie pozwalaja na rozpoczecie petnej, funkcjonalnej rehabilitacji w krotkim czasie, bezpiecznie dla pacjenta,
terapeuty i instytucji. Nasze urzadzenie to pierwszy tego rodzaju produkt, ktéry pozwala pacjentom ortopedycznym
uwolnic¢ sie od leku przed upadkiem i urazem, a jednoczes$nie pozwala wykonywaé zaawansowane ¢wiczenia.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Nasz produkt jest kupowany przez instytucje medyczne. Ptatnos¢ jest jednorazowa, ale umozliwiamy réwniez
ptatno$é w ratach lub leasingu [mamy podpisana umowe z bankiem pozwalajaca naszym klientom ubiegaé
sie o leasing na preferencyjnych warunkach). Cena urzadzenia jest natomiast na tyle przystepna, ze wiekszo$¢
klientdw kupuje je za gotdéwke lub ptaci w 3 ratach.

www.prokinetic.pl | PROKINETIC SP.Z 0.0.
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Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Start-up nie byt dofinansowywany - opiera sie na $rodkach zatozycieli oraz finansuje sie z przychodow.
Jakie macie zrédta finansowania?

Wzrost organiczny - finansowanie z przychoddw.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Wzrost sprzedazy w tym roku o 20%. Obecnie w fazie rozwojowej liczba aktywnych, zadowolonych
uzytkownikéw jest dla nas podstawowym wskaznikiem wzrostu.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
W najblizszym czasie planujemy dziatania na rynku ZEA i Niemiec.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.
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INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym

rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Rehabilitacja, medical devices, protetyka konczyn dolnych.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Proteza konczyny dolnej i zwigzane z nig ustugi - wymiana elementéw i serwis.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Jednym z ptatnikow jest NFZ (posiadamy kontrakt z NFZ od 2018 .}, jednak pokrywa on tylko cze$¢ kosztow
protezy. Reszte srodkéw finansowych przekazuje pacjent ($rodki prywatne, PFRON, MOPS, fundacje, raty itp.).
Uzytkownikiem protezy jest osoba prywatna (pacjent po amputacji).

Co wyrdznia was na tle konkurencji? W czym jestescie istotnie lepsi od innych podobnych lub obecnie
uzywanych rozwiazan na rynku?

Jestesmy jedyna firma w Polsce, ktdra catkowicie wdrozyta technologie druku 3D, modelowania
komputerowego oraz skanu 3D do protetyki koficzyn dolnych. Dzieki temu najwazniejszy element protezy,
czyli lej protezowy, moze by¢ bardziej komfortowy i funkcjonalny dla pacjenta, co przyspiesza rehabilitacje.
Jesli chodzi o skale globalna, to jestesmy jedna z 3 takich placéwek, ktére robig to w komercyjny sposéb, nie
korzystajac ze starych konwencjonalnych metod (odlewy gipsowe). Prawdopodobnie jednak jako jedyni mamy
podpisang umowe z lokalnym funduszem zdrowia, przez co jest to dostepne dla kazdego, nawet dla mnie|
zamoznych pacjentéw.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.
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PROTEO (SPOtKA CYWILNA)

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

System jest oparty na refundacji i dodatkowych dofinansowaniach z PFRON oraz ze srodkéw wtasnych
pacjenta. Pracujemy nad optymalizacja tego modelu.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Otrzymalismy pozyczke JEREMIE2 w kwocie 70 tys. zt.
Jakie macie zrédta finansowania?

t6dzka Agencja Rozwoju Regionalnego - JEREMIEZ.
Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychadd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Tak, gtéwny wskaznik - przychdd. Wykonujemy coraz drozsze protezy w przeliczeniu na jednostke. W 2018 r.
przychdd wynidst ponad 500 tys. zt brutto, w 2019 r. wyniesie ponad 700 tys. zt brutto.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Skalowanie ustugi wykonania protezy konczyny dolnej na inne kraje po opracowaniu odpowiedniego systemu
(np. w ramach projektu B+R).

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.

www.proteo.com.pl
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Radpoint
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Telemedycyna, Al/machine learning, dane medyczne, platforma internetowa [marketplace], tool IT -
samodzielna aplikacja IT, systemy dziedzinowe w radiologii (RIS, PACS, VNA, enterprise imaging).

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Etap komercjalizacji - mamy pierwszych
ptacacych klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Zaawansowana platforma Saa$S dla radiologii, teleradiologii i telekonsultacji.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Radiologia, teleradiologia: podmioty lecznicze $wiadczace ustugi z zakresu radiologii i diagnostyki obrazowej
(sieci diagnostyczne, szpitale, poradnie specjalistyczne), indywidualni specjalisci (USG, RTG), stomatolodzy,
weterynarze, pacjenci. Telekonsultacje: lekarze specjalisci [rézne specjalnosci), publiczne/niepubliczne
o$rodki zdrowia (szpitale z SOR, instytuty onkologiczne, oddziaty zabiegowe).

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Model Saa$, tatwos¢ kreowania nowych ustug B2B i B2C, wykorzystanie chmury obliczeniowej, wartosé
dodana dostarczana przez Al, kompleksowos$¢ rozwiazania, tatwos$é integraciji, niskie koszty wdrozenia,
skalowalnos¢.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Model Saa$, trzy plany abonamentowe dostosowane do segmentdéw klientéw. Ptatnosci w modelu
miesiecznym badz rocznym. W ramach jednej optaty abonamentowej: dostep do funkcjonalnosci systemu,
niezbedny sprzet, wsparcie, aktualizacje, wdrozenie, integracja. Mozliwos¢ rozszerzenia licencji zgodnie

z potrzebami klienta.
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Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

10-20 mln zt.

Jakie macie zrédta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.), prywatni inwestorzy/business angels.
Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Nie. Firma przygotowuje sie obecnie do fazy szerokiej komercjalizacji.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Pozyskanie lokalnych dystrybutoréw zaréwno sprzetu radiologicznego, jak i lokalnych dostawcow
i integratoréw systemaéw medycznych (HIS).

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.

radpoint.pl



www.remmed.vision

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Etap komercjalizacji - mamy pierwszych
ptacacych klientow.

Rehabilitacja, telemedycyna, medical devices, Al/machine learning, AR/VR, ustugi diagnostyczne.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Telemedyczna platforma do zdalnych ustug rehabilitacyjnych i diagnostycznych w VR. Na zestaw terapeutyczny
sktada sie: oprogramowanie - zestaw angazujacych ¢wiczen wzrokowych w formie gier terapeutycznych w VR,
panel sterowania do zdalnego monitorowania, kontroli postepow i regulacji terapii, oraz sprzet - pierwszy

i jedyny na swiecie, certyfikowany medycznie headset VR, wyposazony w eye-tracking, 6DOF hand-tracking.
Dzieki rozwiazaniu RemmedVR rodzice nie musza dojezdzac do gabinetu kilka razy w tygodniu, lekarze -

po raz pierwszy w historii - moga prowadzi¢ domowa terapie na podstawie obiektywnych danych, a mtodzi
pacjenci moga grac¢ we wciagajace gry zamiast wykonywad niezrozumiate ¢wiczenia.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Naszym klientem sa osrodki badania i rehabilitacji wzroku (szpitale, kliniki). Uzytkownikiem produktu jest
okulista, optometrysta, ortoptysta, terapeuta wzroku, a odbiorca ustugi - pacjent z zaburzeniami widzenia
(zez i niedowidzenie).

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Przewaga ustugi RemmedVR nad konkurencja: mozliwos¢ w petni zdalnego leczenia wad wzroku,
udostepnienie catego programu terapeutycznego do uzytku domowego pod petna kontrola terapeuty,
certyfikacja catego rozwigzania [sprzetu i oprogramowania), brak kosztéw poczatkowych, ktére nalezy

pokry¢ z gory - kliniki/terapeuci ptaca tylko wtedy, gdy pacjent korzysta z terapii, kliniki nie ponosza zadnych
kosztow implementacji rozwiazania RemmedVR dzieki rozliczeniu abonamentowemu za kazda sesje, pacjenci
korzystajacy z terapii codziennie w domu wylecza sie 2-4 razy szybciej, niz stosujac terapie stacjonarna

w klinice 1-2 razy w tygodniu, terapia jest srednio 2 razy tansza niz standardowa terapia wzroku i 4 razy tansza
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niz terapia Vivid Vision, terapeuci obstuza zdalnie 4-6 razy wiecej pacjentéw niz stacjonarnie, zwiekszajac tym
samym przychody.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Udostepniamy nasze rozwigzanie w modelu SaaS/HaaS. Kliniki nie musza kupowad od nas ani sprzetu,
ani oprogramowania. Rozliczamy sie jedynie za 15-minutowa sesje terapeutyczna. W cene wliczone jest
wypozyczenie sprzetu, aktualizacje oprogramowania, ubezpieczenie, serwisowanie i szkolenie personelu.
Pacjent moze zaréwno stosowac terapie w klinice, jak i wypozyczy¢ sprzet z oprogramowaniem do domu
i wykonywac terapie pod petnym zdalnym nadzorem terapeuty.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
10-20 mln zt.

Jakie macie zrédta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.), VC krajowe, VC zagraniczne, prywatni inwestorzy/business
angels, wzrost organiczny (finansowanie z przychoddéw).

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?

Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Aktualnie najwazniejszymi wskaznikami sa dla nas: liczba klinik korzystajacych z naszego rozwiazania oraz
liczba pacjentéw korzystajacych z terapii RemmedVR (roénie ok. +50% miesiecznie).

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Obecnie, wraz z profesorem Rameshem S Ve z Manipal Academy of Higher Education, prowadzimy intensywne
przygotowania w zakresie wprowadzenia ustug RemmedVR na rynek indyjski i inne rynki azjatyckie.

W zakresie dalszego wprowadzania naszego rozwiazania na rynek europejski planujemy wspoétpracowac -
poprzez naszych specjalistéw do spraw sprzedazy - z lokalnymi dystrybutorami, ktérzy maja znacznie wieksze
mozliwosci operacyjne i networkingowe, co pozwoli na sprawna i usystematyzowana wspotprace.

Indie i UK: otwarcie biur handlowych, lokalni partnerzy badawczy, edukacyjni i komercyjni (sieci szpitali
okulistycznych, dystrybutorzy sprzetu okulistycznego, prywatne kliniki terapii wzroku).

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Podpisane listy intencyjne, podpisane umowy komercyjne (np. dystrybucyjne), zarejestrowany przychdd z rynku
zagranicznego.

www.remmed.vision
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INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

PoC (proof of concept) - wersja produktu, ktéra
pokazuje jego wykonalnos¢, ale nie spetnia

jeszcze podstawowych wymagan klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?
Opaska telemedyczna - certyfikowane urzadzenie.

SOR (szpitalny oddziat ratunkowy) - umozliwia triazowanie pacjentdw, a takze ma zastosowanie w warunkach
domowych u pacjentéw podlegajacych opiece telemedycznej. Opracowany produkt bedzie stanowi¢ uzupetnienie
dla wprowadzanego/postulowanego przez Ministerstwo Zdrowia kolejkowego systemu TOPSOR (zgodnie

z rozporzadzeniem Ministra Zdrowia z dnia 27 czerwca 2019 r. w sprawie szpitalnego oddziatu ratunkowego)

w zakresie: segregacji medycznej - pacjent otrzymuje numerek, a w ciagu maksymalnie kilkunastu minut takze
opaske z kolorem okreslajacym, jak pilny jest jego przypadek, dzieki czemu bedzie informowany o przewidywanym
czasie oczekiwania na wizyte w gabinecie lekarskim za posrednictwem wys$wietlaczy znajdujacych sie

w poczekalni, a lekarze beda weryfikowac ich stan i ewentualnie zmienia¢ ich triaz co okreslony interwat czasowy.
Ocena gtéwnych parametréw zyciowych pacjenta. Ciagty zapis w systemie szpitalnym zbieranych parametréw.
W przypadku zatamywania sie stanu pacjenta mozliwos¢ podjecia natychmiastowej interwencji przez lekarza/
ratownika, docelowo mozliwo$¢ wykorzystywania opaski réwniez na oddziale szpitalnym - dla pacjentdw tego
wymagajacych.

DOM - produkt bedzie przeznaczony dla pacjentéw z niewydolnoscia serca (ok. 2 mln 0séb w Polsce), ktérzy
powinni korzystac z regularnych konsultacji z lekarzem specjalista. Obecnie pacjenci z niewydolnoscia serca
(przy ciezkiej niewydolnoéci serca - frakcja wyrzutowa ponizej 30% - urzadzenia wszczepialne, populacja

ok. 300 tys. pacjentéw]. Potencjalna grupa docelowa dla ..opaski DOM" to 1,7 mln 0s6b.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Klientami sa: pacjenci, szpitale, Ministerstwo Zdrowia, NFZ, prywatne placéwki medyczne, takie jak LUX MED itp.
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Co wyrodznia was na tle konkurencji?
Na tle nielicznej konkurencji wyrdznia nas innowacyjnosc.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Model biznesowy zaktada przygotowanie niewielkich serii produktéw opracowanych zgodnie z potrzebami

klientéw (kastomizacja produktéw), co pozwoli na zachowanie odpowiedniej jako$ci oferowanych
innowacyjnych produktéw. Produkcja bedzie realizowana u regionalnego dostawcy, z ktérym wspdlnie
realizujemy przedsiewziecie.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
500 tys. - 1 mln zt.

Jakie macie zrédta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.).

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Jestesmy na etapie tworzenia rozwiazania i produktu.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Planowana jest ekspansja zagraniczna od 2024 r. na rynku Europy oraz w p6zniejszym terminie po otrzymaniu
stosownych pozwolen w USA.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.

www.ringsmed.pl (strona w trakcie budowy)
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Telemedycyna, medical devices, biotechnologia, Al/machine learning, AR/VR, dane medyczne, platforma
internetowa (marketplace), wearables - nie wyroby medyczne, elektroniczna dokumentacja medyczna (EMR),
zarzadzanie klinikg [CIS), w ciagu najblizszego roku zarzadzanie szpitalem (HIS).

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Etap komercjalizacji - mamy pierwszych
ptacacych klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Opieka zdrowotna 2.0. Nasz system jest nowoczesna platforma, ktéra realnie pozwala na wdrazanie
inteligentnych rozwiazan opieki zdrowotnej. Z jednej strony skracamy czas wizyt, dajac korzysci operacyjne,

z drugiej pozwalamy medykom korzystaé z wysokosci ich EMR z inteligentnych urzadzen i sztucznej
inteligencji. Najbardziej dumni jestesmy z faktu, ze wprowadzenie wysokiej jakosci dokumentacji medycznej
zajmuje medykom mniej niz 3 minuty na wizyte - badania rynkowe wykonane przez Harvard wykazuja, ze
Srednio na kazde 15 minut z pacjentem lekarz kolejne 30 minut wprowadza dokumentacje. Skracamy ten czas
10-krotnie. Wiemy to dzieki naszej bazie 2000 uzytkownikéw RSQ Physio i dedykowanego wdrozenia naszego
rozwiazania do Rehasport Clinic - jednej z 50 najlepszych sieci ortopedycznych na swiecie z certyfikatem FIFA
Center of Medical Excellence.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Chmurowe produkty: fizjoterapeuci w RSQ Physio (2000+), kliniki w RSQ Clinic (400+). Dedykowane wdrozenia:
Rehasport Clinic - wspieramy cata sie¢ kilkuset lekarzy i fizjoterapeutéw jednego z najwiekszych graczy
ortopedycznych polskiej opieki zdrowotne;.

Co wyrdznia was na tle konkurencji?

Jakos¢, przyjaznosé, praca w spotecznosci - identyfikujemy sie z naszymi uzytkownikami i dla nich zyjemy. Poza
prostymi metrykami, jak skracanie czasu wizyt, mozemy sie pochwali¢ pozytywnym wizerunkiem genialnej
mtodej firmy, ktéra szanuje ludzi, dla ktérych pracuje. Jesli kto$ zna rynek polskiej opieki zdrowotne] (albo
Swiatowej), ten wie, ze takich firm jest bardzo niewiele. Gtéwni gracze co rusz pokazuja, jak bardzo nie obchodzi
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ich osoba dostarczajaca zdrowie. Szanujemy i kochamy ludzi, ktérzy z nami pracuja i korzystaja z naszych
produktéw, i pracujemy z misja, by pomagac im pomagac swoim podopiecznym. Widzimy, ze jest to nasza
absolutnie unikalna i najwartosciowsza cecha. Jak unikatowa, pokazuja dane z Harvard - druga przyczyna
wypalenia zawodowego jest dokumentacja medyczna. Ta przyczyna znajduje sie pomiedzy starzeniem sie

a biurokracja. Co drugi lekarz/lekarka mierzy sie z wypaleniem w swoim zyciu i mamy dane, Ze dotychczasowe
oprogramowanie wprowadzone w latach 90. zabija ludzi, ktérzy maja nam pomagad. Rozpoczelismy RSQ, by
medycy mogli z usmiechem patrzec na system, z ktérym spedzaja spora cze$¢ swojego dnia.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Nasz produkt chmurowy jest obecnie bezptatny i taki pozostanie przez najblizsze kilka miesiecy, pézniej
rozpocznie sie model subskrypcyjny. Nasz produkt on premise jest sprzedawany licencyjnie, dochodzi koszt
wdrozenia, a na koniec miesieczne utrzymanie w infrastrukturze klienta. Wiedzac, ze medycy chca tylko,
zeby wszystko funkcjonowato sprawnie, oferujemy tez ustuge IT Support obejmujaca biezace wsparcie
uzytkownikoéw, zarzadzanie infrastruktura IT, obstuge PACS, Active Directory itd. Jestesmy w petnym
spektrum firma pomagajaca w IT medycznym.

Jakie macie zrodta finansowania?

Bootstrapping, granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.}, prywatni inwestorzy/business angels, wzrost
organiczny (finansowanie z przychodéw).

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Tak, wykazujemy wzrost.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Juz ja rozpoczelismy. Pierwsza osoba juz pracuje w San Diego. Mamy takze listy intencyjne z Indii od
inwestora, ktory chce, zebysmy przettumaczyli system na tamtejszy rynek. Prowadzimy réwniez rozmowy
z kilkoma firmami z USA oraz z Ministerstwem Zdrowia w Katarze.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Podpisane listy intencyjne.

www.rsqtechnologies.com
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SAVENTIC

funkcjonalnosci, aby spetni¢ oczekiwania

pierwszych klientéw i zapewni¢ feedback dla dalszego rozwoju produktu.

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja
produktu, ktéra ma wystarczajace

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Badania laboratoryjne, Al/machine learning, dane medyczne, udzielanie $wiadczen zdrowotnych (profilaktyka,
diagnostyka, leczenie) jako podmiot leczniczy.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Tworzymy algorytmy sztucznej inteligencji, eksperckie, w celu wczesnej diagnostyki i monitoringu pacjentow
z chorobami onkologicznymi oraz chorobami rzadkimi. Danymi wej$ciowymi do algorytmow sa petne dane
medyczne, takie jak: wyniki badan laboratoryjnych, informacje opisowe z badan obrazowych, informacje

z wywiadu przedmiotowego oraz podmiotowego, przyjmowane leki czy rozpoznania.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Naszym klientem sa pacjenci, przychodnie, ubezpieczyciele lub firmy prowadzace badania kliniczne.
Co wyroznia was na tle konkurencji?

Metodyka pozyskiwania danych medycznych oraz skutecznos¢ algorytmow.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Model biznesowy rézni sie w zaleznosci od finalnego klienta. W najwiekszym stopniu bedzie oparty na modelu
freemium oraz pay-per-use (pey pay feedback) i/lub success fee od korzysci finansowych.
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Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Bootstrapping.

Jakie macie zrodta finansowania?

Bootstrapping, wzrost organiczny (finansowanie z przychodéw), granty komercyjne, prywatni inwestorzy/
business angels.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Nasz start-up ma kilka miesiecy, wiec jest za wczesnie na takie analizy.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Tak, planujemy ekspansje zagraniczna. Bedzie to najprawdopodobniej IV kwartat 2020 r. i chcemy pozyskiwad
partneréw bezposrednio z sektora ochrony zdrowia. Jestesmy juz czesciowo obecni na najwiekszych
konferencjach/targach na $wiecie i robimy rozeznanie rynkéw. Pod koniec 2020 r. powinni$my juz aktywnie sie
prezentowac i szukac klientdéw za granica.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Nie.

www.saventic.com
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INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja produktu,
ktora ma wystarczajace funkcjonalnosci, aby
spetni¢ oczekiwania pierwszych klientow

i zapewnic feedback dla dalszego rozwoju produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Medical devices, biotechnologia.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

inPROBE - mikrosonda do diagnostyki nowotwordw piersi.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Ptacacym klientem bedzie szpital onkologiczny, a uzytkownikiem chirurg onkolog lub radiolog albo diagnosta
(w zaleznoéci od specyfiki danego krajul.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Badanie in vivo i rezultaty w czasie rzeczywistym. Brak koniecznosci przeprowadzania biopsji. Wyniki

w 15-20 minut. Wysoka czutos$¢ badania. Badanie bez fragmentowania guza - wystarczy zblizy¢ sie do guza
pod kontrolg USG. Obiektywne wyniki z wartoscia liczbowa. Lepszy dobrostan pacjenta - brak oczekiwania
na wynik, mozliwe natychmiastowe zastosowanie celowanego leczenia.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Model biznesowy zaktada 4 obszary: 1) przychody z samego urzadzenia medycznego: dystrybutorzy B2B

i partnerzy strategiczni, sprzedaz urzadzen i czesci zamiennych rusza w 2021 lub 2022 r., 2) wspétpraca z Big
Pharma: skalowanie i wspotrozwdj korowej technologii, licencja i tantiemy ze wspoétrozwijanych technologii,
3) wspétpraca z medycznymi korporacjami technologicznymi: skalowanie i wsp6trozwdj korowych technologii
(np. endoskopial, licencja i tantiemy ze wspdtrozwijanych technologii, 4) M&A: wspétpraca z innowacyjnymi
start-upami i projektami naukowymi z regionu CEE, budowanie mocnego zespotu R&D dla innych projektow.
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Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Powyzej 20 mln zt.

Jakie macie zrédta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.), prywatni inwestorzy/business angels, VC krajowe.
Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?

Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Na obecnym etapie wskaznikiem sukcesu jest realizacja projektu R&D zgodnie z harmonogramem
i pozytywne wyniki badan klinicznych.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Planujemy ekspansje zagraniczna po zakohczeniu badan klinicznych i uzyskaniu certyfikacji CE oraz
dopuszczenia przez EMA/FDA.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Podpisane listy intencyjne.

www.sdsoptic.com
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INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Etap komercjalizacji - mamy pierwszych
ptacacych klientéw.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna, medical devices, diagnostyka.

Szybkie, ultraczute i proste w obstudze narzedzie diagnostyczne.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Naszym klientem jest lekarz pierwszego kontaktu, szpital, przychodnia, a uzytkownikiem - pacjent.

Co wyrdznia was na tle konkurencji?

Nasze urzadzenie jest tak precyzyjne jak obecnie najczulsze na rynku i uznawane za ztoty standard urzadzenia
real-time PCR, a jednoczesnie tak niedrogie i proste w obstudze, jak testy kasetkowe (ktére z kolei sg mato
precyzyjne).

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Koncowym uzytkownikiem jest pacjent. My sprzedajemy produkt na rynek profesjonalny — do kliniki, lekarzy
pierwszego kontaktu, szpitali. Nasz model opiera sie na tzw. modelu razor-razorblade, tzn. udostepniamy
czytnik i sprzedajemy jednorazowe czujniki.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
Powyzej 20 mln zt.

www.sensdx.eu | SENSDX SA
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Jakie macie zrodta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.), inwestorzy branzowi.
Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Obecnie mamy pilotazowe wdrozenie, trudno wiec moéwié o wzroscie.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Planujemy ekspansje zagraniczna w kolejnym sezonie grypowym. Chcemy skupic sie najpierw na rynkach
europejskich, potem azjatyckich i USA. Poszukujemy partnerdéw branzowych, ktdrzy pomoga nam utozyc
modele sprzedazy na poszczegélnych rynkach.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Nie.

www.sensdx.eu



www.sensoriumlab.com

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

PoC (proof of concept) — wersja produktu, ktéra
pokazuje jego wykonalnos¢, ale nie spetnia

jeszcze podstawowych wymagan klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna, medical devices.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

System telemedyczny do diagnostyki wysieku optucnowego u pacjentéw ambulatoryjnych.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Klient - ptatnik za ustugi medyczne, uzytkownik - pacjent.

Co wyrdznia was na tle konkurencji? W czym jestescie istotnie lepsi od innych podobnych lub obecnie
uzywanych rozwiazan na rynku?

Zastosowanie naszego systemu umozliwia prowadzenie diagnostyki i monitorowanie obecnosci wysieku
optucnowego w warunkach domowych przez pacjentéw [nie jest wymagana obecno$¢ lekarza). Pozwala to
na skrocenie czasu hospitalizacji, zmniejszenie liczby wizyt w gabinetach lekarskich po hospitalizacji oraz
zmniejszenie liczby przyjec szpitalnych w trybie nagtym z powodu wysieku optucnowego.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Bedziemy sprzedawac ustuge monitorowania pacjentéw, ptatna miesiecznie wspélnie przez pacjenta i ptatnika
za ustugi medyczne.
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Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
500 tys. = 1T mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?
Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.).

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Nie mamy sprzedazy.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Planujemy od 2021 r., najpierw Unia Europejska, pdzniej USA.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.

www.sensoriumlab.com



Smartcare.network

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja produktu,

ol Ll i

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

ktéra ma wystarczajace funkcjonalnosci, aby
spetni¢ oczekiwania pierwszych klientow
i zapewnic feedback dla dalszego rozwoju produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna.

System monitorowania niemowlat i matych dzieci z wykorzystaniem urzadzen mobilnych sktadajacy sie z:

1) pulsoksymetru mocowanego na stope, 2] termometru mocowanego na ramie, 3) stacji bazowej zbierajace;
dane z urzadzen z mozliwoscia integracji z systemami szpitalnymi, 4] aplikacji na telefon z systemem
Android zbierajacej dane z urzadzen - aplikacja umozliwia ustawienie progowych parametréw, po ktérych
przekroczeniu aplikacja uruchamia alarm (np. wzrost temperatury powyzej danej wartosci).

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Szpitale oraz klienci indywidualni.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Na podobnej zasadzie do naszego rozwigzania dziataja urzadzenia ubieralne, ale umieszczane na Spioszkach,
np. Mimo Onesie, MONBWHITET, MonBaby, lub pod pieluszka, np. Snooza. Rozwiazania te jednak umozliwiaja
monitorowanie tylko jednego dziecka na smartfonie. Podobnie wyglada sytuacja w przypadku sensordw

pulsu i saturacji, ktére umieszcza sie na konczynach dolnych dzieci, np. Fisher-Price Sproutling Smart Sleep
Wearable Baby Monitor. Bardziej zaawansowanym systemem jest Owlet Sock — Smart Sock 2 Baby Monitor,
ktory pozwala na monitorowanie oddechu i pulsu za pomoca sensora umieszczonego w tekstronicznej
skarpecie. System ten posiada réowniez stacje bazowa, jednakze pracujaca wytacznie w trybie Bluetooth,

bez mozliwosci podtaczenia do zewnetrznych systemdw i oferujaca relatywnie maty zasieg monitorowania

w poréwnaniu z technologia wi-fi.
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Nasze rozwigzanie zapewnia kompleksowy nadzor nad dzieckiem w zakresie monitorowania temperatury oraz
oddechu i natlenienia krwi. Aplikacja na telefonie pozwala na jednoczesne monitorowanie do 8 urzadzen

(4 dzieci). Dzieki zastosowaniu stacji bazowej mozna monitorowa¢ jednoczeénie do 16 urzadzen

(8 dzieci). Dodatkowo posiadamy aplikacje serwerowa, ktéra umozliwia podtaczenie nieograniczonej liczby
stacji bazowych - umozliwia to jednoczesna monitorowanie nieograniczonej liczby dzieci.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Nie.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Ponizej 500 tys. zt.

Jakie macie zrodta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.), prywatni inwestorzy/business angels.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Nie.

Czy generujecie powtarzalny przychdd ze sprzedazy gtownego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Liczba uzytkownikéw jest nasza gtdwna metryka wzrostu.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Tak, planujemy nawiaza¢ wspdtprace z zagranicznymi partnerami.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Podpisane listy intencyjne.
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www.smartmedics.pl %

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja

Smart Medics
produktu, ktéra ma wystarczajace

funkcjonalnosci, aby spetnic¢ oczekiwania

pierwszych klientow i zapewnic¢ feedback dla dalszego rozwoju produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Rehabilitacja, telemedycyna, medical devices, Al/machine learning, dane medyczne.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Innowacyjny system SmartMedics - produkt firmy to zestaw 18-odprowadzeniowego Patcha EKG
zintegrowanego z bezprzewodowym modutem EKG i dedykowana aplikacja mobilna. Unikalny Patch

zawiera w sobie wszystkie niezbedne do wykonania EKG elektrody, co stanowi znaczace utatwienie przy
wykonywaniu jednego z najbardziej podstawowych i powszechnie stosowanych badan medycznych. Produkt
SmartMedics wyrdznia kilka unikalnych funkcjonalnosci: catkowity brak kabli, transparentnosc dla promieni
rentgenowskich, a takze wysoka rozciagliwosc, co sprawia, ze jest to produkt unikalny w skali globalnej.
System elektrod SmartMedics docelowo moze by¢ takze wykorzystywany do realizacji badan Holtera czy
prob wysitkowych (cardiac stress test]. Dodatkowo, w przysztoéci system bedzie zintegrowany z mobilng
aplikacja, dzieki ktérej mozliwe bedzie state monitorowanie wynikéw zdrowotnych oraz np. konsultacje

z lekarzem online. System ma takze mozliwosci zastosowania w rozwiazaniach dla pacjentdw przechodzacych
rehabilitacje oraz telerehabilitacje kardiologiczna.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Naszymi ptacacymi klientami sa szpitale, oddziaty ratunkowe, ubezpieczyciele, firmy farmaceutyczne oraz
firmy branzowe. Uzytkownikami produktu sa pacjenci, personel medyczny oraz osoby prowadzace badania
kliniczne.
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Co wyrdznia was na tle konkurencji? W czym jestescie istotnie lepsi od innych podobnych lub obecnie
uzywanych rozwiazan na rynku?

Patch SmartMedics to rewolucja z perspektywy pacjenta. Po pierwsze, brak kabli znaczaco zwiekszy komfort
badania EKG, a takze sprawi, ze elektrody nie beda sie przesuwac, bo beda umieszczone w jednym Patchu.
Pozwoli to zaréwno na komfortowe wykonanie badania EKG w szpitalu, jak i codzienna aktywnos$¢ np. przy
badaniu Holtera lub telerehabilitacji kardiologiczne]. To znaczaca przewaga nad istniejaca konkurencja. Po
drugie, technologia firmy SmartMedics nie powoduje zadnych podraznien skéry i jest catkowicie bezpieczna
dla pacjenta, co jest szczegdlnie istotne przy noszeniu elektrody przez dtuzszy czas, np. 24 godziny.
Technologia przygotowana przez SmartMedics pozwala takze znaczaco zmniejszy¢ ryzyko zakazenia pacjenta
podczas pobytu w szpitalu. Wynika to z faktu, ze patch SmartMedics jest bezprzewodowy, tymczasem
tradycyjne EKG wykorzystuje wiele kabli, ktore sa nosnikiem bakterii, czesto powodujacych szpitalne
zakazenia krzyzowe. Co szczegélnie istotne w kontekscie produktu SmartMedics, az 20% atakow serca nie
jest mozliwych do wykrycia przy wykorzystaniu tradycyjnego 12-odprowadzeniowego EKG. Zastosowanie

na szeroka skale systemu opartego na 18-odprowadzeniowym EKG znaczaco utatwi procedure badania

i w konsekwencji przyczyni sie do zwiekszenia wykrywalnosci potencjalnych zawatéw serca. Do tej pory na
rynku nie istnieja podobne rozwiazania, ktére umozliwiatyby jednoczesny zapis wszystkich 18 odprowadzen.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Nie.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
5-10 mln zt

Jakie macie zrédta finansowania?
Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.}, VC zagraniczne

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Nie dotyczy.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Planujemy ekspansje zagraniczna w ciagu kolejnych 6 miesiecy.
Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

W trakcie podpisywania umowy z dwoma partnerami strategicznymi w USA.

www.smartmedics.pl



StethoMe.com 2 StethoMe"

Smart Stethoscope
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INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Etap komercjalizacji - mamy pierwszych
ptacacych klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna, medical devices, Al/machine learning, dane medyczne.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

StethoMe® to firma skoncentrowana na rozwoju sztucznej inteligencji w sektorze ochrony zdrowia oraz
telemedycynie. Tworzymy unikalny system do ostuchiwania ptuc i serca. Naszym produktem jest elektroniczny
stetoskop wspotpracujacy z dedykowana aplikacja oraz specjalnie zaprojektowanymi algorytmami Al -
StethoMe® Al. Za pomoca StethoMe® mozna ostuchac pacjenta o kazdej porze, zaréwno w warunkach
domowych, jak i w kazdym innym dogodnym miejscu, w tym w placdwce ochrony zdrowia, a nagrania przestac
do lekarza w celu dalszego procedowania, postawienia diagnozy badz wydania zalecen. Algorytmy StethoMe®
Al (wykrywajace nieprawidtowos$ci w uktadzie oddechowym dzieci) i stetoskop posiadaja certyfikat medyczny
(CE 2274) kategorii 2a przyznawany urzadzeniom medycznym. To pierwsza taka certyfikacja na $wiecie.

Aktualnie rozwijamy algorytmy Al wykrywajace nieprawidtowosci w uktadzie oddechowym u dorostych oraz
algorytmy Al dla choréb sercowo-naczyniowych. Algorytmy Al automatycznie wykrywaja patologiczne dzwieki
z doktadnoscia wyzsza niz lekarska, co pozwala na zwiekszenie skutecznosci diagnostyczne;.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Ptacacymi klientami sa firmy telemedyczne, jednostki kliniczne, firmy ubezpieczeniowe i technologiczne,
a takze publiczne organizacje i podmioty. Uzytkownikiem produktu jest zaréwno pacjent, jak i lekarz
(np. pulmonolog/pediatra/POZ).

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Dzieki algorytmom Al i ich skutecznosci jestesmy w stanie wesprzeé lekarzy w diagnozie. Algorytmy
StethoMe® Al sa 0 29% skuteczniejsze niz pulmonolodzy w wykrywaniu dZzwiekéw patologicznych
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spowodowanych infekcjami ptuc, astma, POChP itp. Co wiecej, StethoMe® Al sa 0 49% bardziej doktadne niz
lekarze podstawowe] opieki zdrowotnej w wykrywaniu patologicznych szmerdw serca.

Dzieki systemowi weryfikacji jakosci badanie stetoskopem mozna wykona¢ samodzielnie w domu tak

samo precyzyjnie jak lekarz. Dwoma podstawowymi funkcjonalnosciami systemu jest kontrola hatasu oraz
kontrola jakosci nagran. W przypadku pierwszej StethoMe® informuje o zbyt duzym hatasie w pomieszczeniu,
przerywajac nagranie do momentu ustania zaktécenia. Natomiast kontrola jakos$ci nagran opiera sie na

algorytmach sztucznej inteligenciji, ktore weryfikuja poprawnos¢ wykonania badania.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Wspdtpracujemy w modelu B2B2C gtéwnie z partnerami europejskimi, w ramach projektéw pilotazowych oraz
integracji technologii. Naszymi partnerami sa firmy telemedyczne, jednostki kliniczne, firmy ubezpieczeniowe
i technologiczne, a takze publiczne organizacje i podmioty. Produkt dostepny jest w dwdch modelach
sprzedazy - StethoMe® as a service i pay per use.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
10-20 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.), prywatni inwestorzy/business angels,
VC krajowe, VC zagraniczne.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Liczba zintegrowanych partneréw rosnie o kilkanascie firm miesiecznie i jest to obecnie wskaznik, na ktorym
najbardziej sie koncentrujemy.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Koncentrujemy sie gtéwnie na rynkach zagranicznych - europejskich. Planujemy ekspansje poprzez udziaty
w wybranych imprezach branzowych [minimum jeden event w miesiacu) oraz poprzez bezpoéredni kontakt

I spotkania z partnerami z Europy Zachodniej.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Zarejestrowany przychdd z rynku zagranicznego.

StethoMe.com



http://superwnuk.pl/
super wnuk
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Platforma internetowa (marketplace), ustugi senioralne.

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

MVP (minimum viable product) - wersja produktu,
ktora ma wystarczajace funkcjonalnosci, aby

spetni¢ oczekiwania pierwszych klientow
i zapewnic feedback dla dalszego rozwoju produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Superwnuk to interfejs stuzacy do umawiania i zarzadzania ustugami dla senioréw. Superwnuk taczy
ustugobiorcéw (seniordw i ich rodziny) z ustugodawcami (indywidualnymi opiekunami, firmami i instytucjami,
ktére $wiadcza ustugi na rzecz senioréw). Celem jest umozliwienie tatwego i bezpiecznego znajdowania,
umawiania i zarzadzania opieka dla seniordéw. Superwnuk sktada sie z: platformy internetowej, aplikacji mobilnej
na Androida oraz i0S. Z perspektywy seniora Superwnuk to prosta platforma internetowa umozliwiajaca dostep
do szerokiego zakresu opieki i dedykowanych ustug. Dla rodziny seniora Superwnuk to narzedzie umozliwiajace
zamawianie ustug oraz biezaca kontrole nad ich wykonaniem. Ustugodawcy dzieki Superwnuk otrzymuja

narzedzie utatwiajace dotarcie do nowych klientéw oraz zarzadzanie swoja oferta ustugowa.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Naszym klientem sg osoby starsze oraz ich rodziny. Uzytkownikiem sa ustugobiorcy (seniorzy + ich rodziny)
oraz ustugodawcy: indywidualni opiekunowie, firmy i instytucje $wiadczace ustugi dla senioréw.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Inteligentne algorytmy dopasowujagce ustugi. tatwiejszy kontakt z ustugodawcami (aplikacja mobilna).
Weryfikacja ustugodawcdw + kontrola bezpieczenstwa przez aplikacje. Ptatnosci mobilne. Ustugi .szybkie”,
bez wczesniejszego planowania (np. w ciggu godziny). Nie tylko opieka - rozwijamy takze inne ustugi
nieopiekuncze dla seniordéw (np. organizacja czasu wolnego).
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Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Model B2B oraz B2C. Gtéwnym zrédtem przychodoéw firmy jest prowizja pobierana od wartosci kazdej ustugi
umowionej za posrednictwem platformy. Poczatkowo planujemy prowizje na poziomie 5%, zeby nie wptynac
znaczaco na koszt ustug. Chcemy, zeby Superwnuk dzieki niskiej marzy w pierwszym okresie dziatalnosci
mozliwie szybko uzyskat krytyczny dla funkcjonowania platformy poziom uzytkownikéw. Zaktadamy, ze po

pierwszym okresie funkcjonowania dostosujemy prowizje do sytuacji na rynku. Na dtuzsza mete planujemy
wprowadzenie subskrypcji za dostep do platformy. Chetnie skorzystalibysmy ze wsparcia w zakresie
dopracowania modelu biznesowego.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
Bootstrapping

Jakie macie zrdodta finansowania?

Bootstrapping

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Platforma nie jest jeszcze dostepna komercyjnie. Po uruchomieniu gtéwnym wskaznikiem bedzie liczba
aktywnych uzytkownikdw oraz warto$¢ umowionych ustug.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Ekspansje zagraniczna planujemy dopiero po wprowadzeniu ustugi na polskim rynku.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.

http://superwnuk.pl/
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INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym
rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Medical devices, biotechnologia, edukacja.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Specjalistyczne rozwiazania laboratoryjne.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Naszym ptacacym klientem jest uczelnia, a uzytkownikiem naukowiec.

Co wyroznia was na tle konkurencji? W czym jestescie istotnie lepsi od innych podobnych lub obecnie
uzywanych rozwiazan na rynku?

Nasze rozwiazania sa konkurencyjne cenowo. Jako jedyni w Polsce nie tylko dostarczamy urzadzenia,
oferujemy szkolenia i doradzamy na kazdym etapie wdrozen nowych technologii, lecz takze prowadzimy
wtasne prace badawczo-rozwojowe na potrzeby wtasne i we wspoétpracy z partnerami, np. Fundacja Badan
i Rozwoju Nauki.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Nie.

https://sygnis.pl/bio | SYGNIS SP. Z 0.0.

149



150

SYGNIS SP. Z 0.0.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

1-2 mln zt.

Jakie macie zrédta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.), wzrost organiczny (finansowanie z przychodéw].
Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Nie.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?

Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Wykazujemy wzrost. Wskaznikiem sa przychody, ktére z miesigca na miesiac rosna, a takze liczba
uzytkownikow, ktorzy korzystaja z naszych rozwigzan.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Prowadzimy ekspansje przez oferowanie naszych ustug bezposrednio w regionie Europy Srodkowo-Wschodniej.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Zarejestrowany przychdd z rynku zagranicznego.

https://sygnis.pl/bio



telemedi.co ,
% Telemedico

]

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad

pozyskaniem nowych klientéw i dalszym
rozwojem produktu.
W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Telemedycyna.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Platforma telemedyczna.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Klientami - firmy ubezpieczeniowe, szpitale, przychodnie. Korzystaja lekarze i pacjenci.

Co wyrdznia was na tle konkurencji? W czym jestescie istotnie lepsi od innych podobnych lub obecnie
uzywanych rozwiazan na rynku?

Mamy kilkadziesiat sprawdzonych wdrozen B2B; dyzury lekarskie 24/7; 1 godzina na konsultacje z lekarzem
pierwszego kontaktu.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Ptatnosc za technologie lub ptatnosé za konsultacje.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
5-10 min zt.

telemedi.co | TELEMEDICO SP. Z 0.0.
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TELEMEDICO SP. Z 0.0.

Jakie macie zrédta finansowania?

VC krajowe, VC zagraniczne, wzrost organiczny (finansowanie z przychodéw].

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Nie.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?

Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Wzrost liczby konsultacji.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Siedem krajow, lokalni country managerowie.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Zarejestrowany przychod z rynku zagranicznego.

telemedi.co



www.unitdoseone.com

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

L

Etap komercjalizacji - mamy pierwszych

ptacacych klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Pharma/suplementy diety, robotyka.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Automatyczna apteka szpitalna, ktéra redukuje pomytki lekowe 0 99,99% i likwiduje kradzieze lekdw.
Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Dyrektor szpitala, kierownik apteki.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Modutowe rozwiazanie, ktére pozwala nam sprzedawac ustuge do kazdego szpitala, podczas gdy nasi
konkurenci sprzedaja tylko do najwiekszych - ogranicza ich technologia.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Wynajem, sprzedaz bezposrednia lub przy pomocy dystrybutoréw.

FINANSE

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
5-10 min zt.

www.unitdoseone.com | UNITDOSEONE SP.Z 0.0. 153
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UNITDOSEONE SP. Z 0.0.

Jakie macie zrodta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.}, prywatni inwestorzy/business angels.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Tak. Gtéwnym wskaznikiem jest zysk.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Podpisalismy juz pierwszy kontrakt w USA.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Mamy podpisane umowy komercyjne (np. dystrybucyjne).

www.unitdoseone.com



Upacjenta.pl

UPACIJENTA

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

L

Rehabilitacja, telemedycyna, badania laboratoryjne, Al/machine learning, dane medyczne, platforma

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym

rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

internetowa (marketplace), udzielanie $wiadczen zdrowotnych (profilaktyka, diagnostyka, leczenie)
jako podmiot leczniczy.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Platforma internetowa, ktéra umozliwia zamdwienie ustug medycznych prosto do domu. W tym momencie
Swiadczymy gtéwnie domowe badania laboratoryjne oraz konsultacje wynikow badan. Niedtugo przez nasza
platforme bedzie mozna zamowic¢ do domu wizyte lekarska oraz fizjoterapie. Dziatamy operacyjnie

w 20 najwiekszych miastach w Polsce.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Pacjenci, fee for service oraz firmy (profilaktyczne akcje badan w biurze).

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Dostarczamy ustugi medyczne wysokiej jakosci do domu pacjenta w nowoczesny sposoéb, poprzez zamdwienie
internetowe. Inne firmy z branzy nie realizuja tych ustug w tak skalowalny i tatwy dla pacjenta sposéb.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Fee for service - pacjenci lub firmy.

Upacjenta.pl | UPACJENTA SP. Z 0.0.

155



UPACJENTA SP. Z 0.0.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
2-5 min zt.
Jakie macie zrddta finansowania?

Bootstrapping, granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.), prywatni inwestorzy/business angels, wzrost
organiczny (finansowanie z przychoddw].

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Nie.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Liczba zrealizowanych ustug oraz przychod firmy. Ten wskaznik wynidst é razy wiecej, poréwnujac rok 2018
z rokiem 2019.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Tak, poprzez przygladanie sie réznym rynkom i partnerstwa z firmami z Polski istniejacymi na innych rynkach.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.
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INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym

rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Dane medyczne, tool IT - samodzielna aplikacja IT.

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Posiadamy dwie aplikacje: UseCrypt Safe - do szyfrowania plikéw medycznych i szyfrowanej chmury wraz
z mozliwoscia wystania bezpiecznych maili, zgodnie z RODO, a takze UseCrypt Messenger - do szyfrowane;j
komunikacji.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Naszymi klientami sa firmy o réznym profilu dziatalnosci, szpitale, w ktérych z rozwiazania korzysta personel
biaty i administracja.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Technologia HVKM - unikalna na skale swiatowa technologia podziatu prywatnego klucza asymetrycznego RSA.
Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Istnieje kilka mozliwosci nabycia produktu - subskrypcja miesieczna badz tez ptatnosc jednorazowa,
w zaleznosci od upodoban klienta.

https://usecrypt.com | USECRYPT SA
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USECRYPT SA

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
Powyzej 20 mln zt.
Jakie macie zrddta finansowania?

Prywatni inwestorzy/business angels, VC krajowe, VC zagraniczne, wzrost organiczny (finansowanie
z przychoddw]).

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Wskaznikiem sukcesu jest dla nas liczba aktywnych uzytkownikow.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Planujemy ekspansje poprzez poszukiwanie dystrybutoréw na rynkach zagranicznych - Europa Zachodnia,
USA.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Podpisane umowy komercyjne (np. dystrybucyjne), zarejestrowany przychdd z rynku zagranicznego.

https://usecrypt.com
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INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Etap komercjalizacji - mamy pierwszych

ptacacych klientow.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Rehabilitacja, medical devices, dane medyczne.

Kompletne rozwigzanie terapeutyczne (software i hardware) wspierajace rehabilitacje pacjentéw po udarze
mdzgu, z chorobami sercowo-naczyniowymi oraz dotknietych depresja i stanami lekowymi.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Tak.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Nasi klienci to szpitale, domy opieki, prywatne kliniki oraz psychoterapeuci. Uzytkownikami zas sa
odpowiednio rehabilitanci, fizjoterapeuci, psycholodzy i psychoterapeuci.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Zastosowanie naszego rozwiazania u okreslonej grupy pacjentéw obniza poziom leku o 28% oraz poziom
depresji 0 37% w poréwnaniu z pacjentami niestosujacymi VR TierOne.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

W wiekszosci opieramy sie na ptatnosci jednorazowej, ale stosujemy takze model mieszany, czyli cze$¢ wptaty
przy zakupie, czesé w systemie ratalnym.

www.vrtierone.com | VR TIERONE SPOLKA JAWNA
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VR TIERONE SPOLKA JAWNA

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?
2-5 min zt

Jakie macie zrédta finansowania?

Granty (NCBIR, PARP, PFR, dotacje UE itp.], wzrost organiczny (finansowanie z przychodéw)
Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Nie.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Ze wzgledu na poczatek komercjalizacji produktu jedynym wskaznikiem
jest rezerwacja wszystkich urzadzen prototypowych - 5 szt.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Rozpoczynamy ekspansje na rynek niemiecki, jestesmy w trakcie negocjowania umowy z kancelarig prawna
z Niemiec. Kolejny krok to analogiczna umowa z kancelaria brytyjska. Rownolegle rozpoczynamy wspotprace
z WCTT w zakresie poszukiwan partneréw w Europie, ale takze na rynkach nieco odleglejszych. Podobny
kierunek obralismy, rozpoczynajac rozmowy z PAIH.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Nie.
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WeZWIJdOktora'pl Q&wezwijdoktora.pl

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym

ol L A

Rehabilitacja, telemedycyna, platforma internetowa (marketplace), udzielanie Swiadczen zdrowotnych jako
podmiot leczniczy.

rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Wizyta domowa oraz platforma internetowa.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?
Nie.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Klientem jest zaréwno klient indywidualny - pacjent, lekarz oraz placéwka medyczna, firma ubezpieczeniowa.
Produkt kupuje pacjent, lekarz, firma ubezpieczeniowa, klinika - jestesmy zaréwno wtascicielem platformy,
jak i podmiotem leczniczym. Gdy klientem jest pacjent, dokonuje on ptatnosci jednorazowej, w dalszym
rozwoju subskrybuje miesieczny pakiet ustug. Gdy klientem jest lekarz, dostarczamy mu pacjentow,
zapewniamy kontakt z pacjentem, obowigzuje wtedy umowa, a Wezwijdoktora.pl pobiera prowizje za ustuge.
Gdy klientem jest placéwka lub firma ubezpieczeniowa, jestesmy kontrahentem, podwykonawca ustug - wizyt
domowych. Uzytkownikiem ustugi jest wiec jednoczesnie pacjent oraz lekarz.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Marka, ktéra stworzylismy, jest rozpoznawalna wsrod klientdéw oraz polecana przez lekarzy. Dostosowalismy
nasz produkt do polskiego rynku, nie odtwarzamy $ciezek firm dziatajacych na rynku rosyjskim czy
amerykanskim. Posiadamy wiele opcji umow i wariantéw wspotpracy z lekarzami, ktére pozwalaja nam

w petni wykorzystac czas pracy call center oraz dyzurdw lekarzy.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Wezwijdoktora.pl | WEZWIJ DOKTORA - P2 MED SP. Z 0.0.

161



162

WEZWIJ DOKTORA -
P2 MED SP. Z 0.0.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Produkt kupuje pacjent, lekarz, firma ubezpieczeniowa, klinika - jestesmy zaréwno wtascicielem platformy,
jak i podmiotem leczniczym. Gdy klientem jest pacjent, dokonuje on ptatnosci jednorazowej, w dalszym
rozwoju subskrybuje miesieczny pakiet ustug. Gdy klientem jest lekarz, dostarczamy mu pacjentéw,
zapewniamy kontakt z pacjentem - obowiazuje wtedy umowa, a Wezwijdoktora.pl pobiera prowizje za ustuge.
Gdy klientem jest placowka lub firma ubezpieczeniowa, jestesmy kontrahentem, podwykonawca ustug - wizyt
domowych. Uzytkownikiem ustugi jest wiec jednoczesnie pacjent oraz lekarz.

Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

Bootstrapping

Jakie macie zrédta finansowania?

Bootstrapping, wzrost organiczny (finansowanie z przychoddéw], inkubator przedsiebiorczosci, wsparcie
w wynajmowaniu biura

Czy poszukujecie obecnie finansowania?

Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.
Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtownym wskaznikiem sukcesu?

Tak. Zwieksza sie liczba lekarzy, z ktorymi wspdtpracujemy, w kazdym roku planujemy podpisywanie nowych
umow. Zwieksza sie réwniez liczba pacjentéw, jednakze wzrost jest zalezny od sezonu infekcyjnego, dlatego
poréwnujemy ze soba te same miesiace poszczegdlnych lat.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
Bierzemy pod uwage taka ewentualnos¢, by¢ moze poprzez wspétprace z inna podobna firma.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.

Wezwijdoktora.pl
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ZAUFANE KLINIKI

Zarezerwuj swoj zabieg

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju. "
Growth (ekspansja) - pracujemy nad

pozyskaniem nowych klientéw i dalszym
rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Platforma internetowa [marketplace).

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

Ustuga rejestracji online na zabiegi i ustugi medyczne poprzez nasza platforme internetowa.

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy./Nie jest wymagany.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta
z produktu)?

Naszym ptacacym klientem jest placdwka medyczna, a uzytkownikiem ustugi jest osoba prywatna
poszukujaca kliniki, w ktérej mogtaby wykonac¢ interesujacy ja zabieg medyczny.

Co wyroznia was na tle konkurencji?

Wyrézniamy sie unikalnym sposobem obstugi pacjentéw, opartym na procesach budujacych skutecznosé
i relacyjnosc.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?

Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Placéwki medyczne ptaca nam prowizje od umdwionych i zrealizowanych ustug medycznych. Srednia prowizji

to 10% od zrealizowanego zabiegu medycznego. Uzytkownikiem jest osoba poszukujaca kliniki, w ktérej
mogtaby wykonac interesujacy ja zabieg medyczny.

ZaufaneKliniki.pl | ZAUFANEKLINIKI.PL SP.Z 0.0.
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Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

1-2 mln zt.

Jakie macie zrodta finansowania?

Prywatni inwestorzy/business angels, VC zagraniczne, wzrost organiczny (finansowanie z przychoddéw).

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Tak.

Czy generujecie powtarzalny przychod ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?
Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéwnym wskaznikiem sukcesu?

Tak. Liczba zrealizowanych zabiegéw medycznych oraz EBITDA.

Czyi od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?

Jestesmy w trakcie ekspansji na rynek UK i DE.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?

Zarejestrowany przychdd z rynku zagranicznego, mamy uruchomiona angielska i niemiecka wersje platformy.

164 ZaufaneKliniki.pl



https://zdrowegeny.pl/

INFORMACJE OGOLNE

Wskaz aktualny etap rozwoju.

Growth (ekspansja) - pracujemy nad
pozyskaniem nowych klientéw i dalszym

191 Ll I

INFORMACJE O ROZWIAZANIU

Co jest waszym produktem/ustuga?

rozwojem produktu.

W jakich obszarach dziata wasz start-up?

Platforma internetowa (marketplace).

Marketplace dla badan diagnostycznych online. Platforma zapewnia realizacje wyspecjalizowanych badan
diagnostycznych w placéwkach partnerskich (ponad 500 punktéw pobran w catej Polsce).

Czy produkt/ustuga ma certyfikat CE?

Nie dotyczy.

Kto jest waszym klientem (podejmuje decyzje zakupowa)? Kto jest waszym uzytkownikiem (korzysta

z produktu)?

Klientami platformy sa uzytkownicy indywidualni, ktérzy poszukuja informacji o badaniach diagnostycznych
w internecie. Klienci w przystepny sposdb otrzymuja wiedze specjalistyczna dotyczaca badan, moga dokonac
zakupu badan online oraz zrealizowac je w sieci punktdéw pobran lub wysytkowo.

Co wyrdznia was na tle konkurencji?

Mozliwos¢ wykorzystania wiedzy konsultantéw Zdrowegeny do podjecia decyzji o wykonaniu odpowiedniego
badania. Prosty sposob realizacji badania online. Mozliwo$¢ skonsultowania specjalistycznych badan
z lekarzem lub diagnosta laboratoryjnym.

Czy macie juz opracowany model biznesowy?
Tak.

Opisz zwiezle wasz model biznesowy.

Klientami Zdrowegeny sa osoby, ktére aktywnie poszukuja informacji o badaniach diagnostycznych oraz
maja mozliwosc realizacji ptatnosci online za badanie. Badania sa realizowane przez partnerskie laboratoria
diagnostyczne z wykorzystaniem infrastruktury online Zdrowegeny.

https://zdrowegeny.pl/ | ZDROWEGENY.PL SP. Z 0.0.
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Jaki jest obecnie poziom finansowania waszego start-upu?

1-2 mln zt

Jakie macie zrodta finansowania?

Prywatni inwestorzy/business angels, VC krajowe, wzrost organiczny (finansowanie z przychoddéw), inwestor
strategiczny.

Czy poszukujecie obecnie finansowania?
Nie.
Czy generujecie powtarzalny przychéd ze sprzedazy gtéwnego produktu/ustugi firmy?

Tak.

Czy wykazujecie wzrost? Co jest dla was gtéownym wskaznikiem sukcesu?

Zdrowegeny generuja kolejny rok z rzedu dynamiczny wzrost przychoddw i w 2019 r. osiagna sprzedaz na
poziomie ok. 5 mln zt. Wzrost 2017/2018 to ok. 2,7 razy, 2018/2019 to ok. 1,9 razy. Spotka jest obecnie rentowna
na poziomie EBITDA.

Czy i od kiedy planujecie ekspansje zagraniczna? W jaki sposob?
W przysztym roku spoétka planuje ekspansje zagraniczna w wybranych krajach w Europie.

Czy jestescie obecni na rynkach zagranicznych komercyjnie?
Nie.

https://zdrowegeny.pl/



WSPARCIE MERYTORYCZNE

360 Degrees powstato w 2012 r., rozpoczynajac od projektowania
dedykowanych rozwiazan mikroelektronicznych i magnetycznych
systemow przechowywania multimediéw. Podazajac za tropem innowacji
oraz stawiajac czota dzisiejszym wyzwaniom, firma rozszerzyta zakres

! $wiadczonych ustug o konsulting biznesowy, co szybko stato sie gtéwna
360 Degrees  osig dziatalnosci 360 Degrees.

Oferujemy pomoc interdyscyplinarnego zespotu specjalistdow majacego
wieloletnie doswiadczenie w zakresie dziatalnosci biznesowej i doradczej. Obecnie
firma dysponuje specjalistami w wielu dziedzinach, m.in. kryptografii i bezpieczenstwa
komputerowego. Oferujemy réwniez pomoc ekspertéw z zakresu ochrony danych osobowych
i wtasnosci intelektualnej oraz elektroniki i biometrii. Dzieki r6znorodnosci kompetencji,
zainteresowan oraz do$wiadczenia kazdy cztonek zespotu wnosi do projektu czastke
siebie i wspdlne dziatanie pomaga osiagnac cel. Firma posiada kompetencje w zakresie
opracowywania analiz otoczenia biznesowego oraz przeprowadzania audytéw aktualnej
sytuacji przedsiebiorstwa, w tym modelu biznesowego i strategii rozwoju. Wielokrotnie
przeprowadzalismy swoich klientéw przez proces budowania i egzekucji strategii
przedsiebiorstwa, a takze asystowalismy w pozyskiwaniu finansowania zewnetrznego.
Jesteémy w stanie profesjonalnie poméc start-upom oraz firmom z sektora MSP odnie$é
sukces, realizujgc projekty badawczo-rozwojowe (B+R) w skali lokalnej, ogélnopolskiej oraz
miedzynarodowej. Naszym celem jest wspieranie biznesu i rozwiazywanie trudnosci zwiazanych
z zarzadzaniem przedsiebiorstwem oraz kontakcie z klientami.

Jestesmy mtodym i ambitnym zespotem, ktdry problemy zamienia na wyzwania. Patrzymy na
Swiat z kazdej mozliwej perspektywy i zauwazamy to, co umyka innym. Do kazdego projektu
podchodzimy w petni profesjonalnie. Naszym priorytetem jest, aby oferowane rozwiazania byty
optacalne oraz dopasowane do indywidualnych potrzeb klienta. Angazujemy sie w wybrane
projekty, w wyniku ktérych na rynku moze sie pojawic¢ nowa jako$¢, nowy produkt, innowacja.

SKtLAD | DRUK

Termedia Wydawnictwa Medyczne i Specjalistyczne
ul. Kleeberga 2, 61-615 Poznan

tel./faks: +48 61822 77 81
termedial@termedia.pl

http://www.termedia.pl
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0 TWORCACH RAPORTU

Ligia Kornowska - lekarz, dyrektor zarzadzajaca Polskiej Federacji Szpitali, najwiekszej organizacji szpitali w Polsce.
Pomystodawczyni, zatozycielka i prezes stowarzyszenia Mtodzi Menedzerowie Medycyny, wyrézniona na liscie
Forbesa .25 under 25" w kategorii ,Biznes”. Alumn Fundacji im. Lestawa A. Pagi. Byta prezes pierwszego podmiotu
leczniczego oferujacego innowacyjna telemedyczna ustuge 24/7 dla kobiet w ciazy. Prelegentka i moderator
najwazniejszych konferencji o zasiegu ogoélnopolskim i miedzynarodowym zwiazanych z sektorem ochrony zdrowia.

Wojciech Sierocki - wiceprezes stowarzyszenia Mtodzi Menedzerowie Medycyny, zatozyciel stowarzyszenia Leczymy
z Misja, zatozyciel i prezes spotki telemedycznej w Kenii - eMedica Limited. Jeden z finalistow konkursu Forbesa
.25 under 25" w 2018 r. Interesuje sie nowymi technologiami, zwtaszcza w kontekscie adresowania problemoéw
krajow rozwijajacych sie. Student VI roku kierunku lekarskiego w Poznaniu.

Piotr Najbuk - lekarz, prawnik, ekonomista, wieloletni cztonek zespotu prawa medycznego i nowych technologii
wiodacej polskiej kancelarii, obecnie dyrektor ds. public policy i government affairs w innowacyjnej globalnej

firmie farmaceutycznej. Ekspert w dziedzinie public policy, pracowat nad regulacjami dotyczacymi m.in.

rynku telemedycznego, cloud computing, danych medycznych, udzielania Swiadczen onkologicznych. Jeden ze
wspottworcow fundacji Telemedyczna Grupa Robocza, wspotzatozyciel i pierwszy wiceprezes Polskiej Izby Systemow
Bezzatogowych, pomystodawca i lider koalicji Al w zdrowiu oraz kodeksu branzowego RODO dla sektora medycznego.
Laureat nagrody specjalnej konkursu . Rising Stars - Prawnicy Jutra 2017 dla najlepszych polskich prawnikow
mtodego pokolenia. Jest rowniez cztonkiem stowarzyszenia Mtodzi Menedzerowie Medycyny przy Polskiej Federacji
Szpitali i alumnem Fundacji im. Lestawa A. Pagi.

Agata Kruczyk-Gonciarz - prawnik specjalizujaca sie w sektorze life sciences. Aplikantka radcowska. Doradza przy
wdrazaniu innowacji na rynek ochrony zdrowia. Przygotowywata strategie regulacyjne dotyczace wdrazania w tym
sektorze innowacji obejmujacych obszary: telemedycyny, cloud computing, sztucznej inteligencji, pilotazowych
Sciezek i opieki nad pacjentami, big data analytics. Jest cztonkiem stowarzyszenia Mtodzi Menedzerowie Medycyny
przy Polskiej Federacji Szpitali i alumnem Fundacji im. Lestawa A. Pagi.

Urszula Szybowicz - project manager Polskiej Federacji Szpitali, wiceprzewodniczaca stowarzyszenia Mtodych
Menedzeréw Medycyny, organizator licznych konferencji z zakresu zarzadzania w ochronie zdrowia, w tym

m.in. najwiekszej konferencji dotyczacej RODO w sektorze medycznym, kierownik organizacyjny Instytutu Zdrowia
Publicznego i Spraw Spotecznych, absolwentka kierunku zdrowie publiczne i zarzadzanie w opiece zdrowotnej
Uniwersytetu Medycznego w Poznaniu. Z powodzeniem wdraza najnowoczesniejsze systemy do zabezpieczen danych
medycznych w podmiotach leczniczych. Uczestniczy w wielu projektach dotyczacych innowacji na rynku ochrony zdrowia,
rozwiazan chmurowych i innych rozwiazan IT, a takze w projektach regulacji prawnych dla sektora ochrony zdrowia.

Paulina Sobieraj - absolwentka Bachelor Studies in Finance, obecnie studiuje Master of Business Management

na Uniwersytecie Ekonomicznym we Wroctawiu. Stazystka Compliance Academy w Credit Suisse, gdzie dodatkowo
udziela sie w organizowaniu akcji charytatywnych. Na co dzien pracuje w 360 Degrees, gdzie zajmuje sie doradztwem
biznesowym dla przedsiebiorcéw, pozyskiwaniem funduszy zewnetrznych oraz dbaniem o dobre relacje z klientem.
Nie jest jej obce podrézowanie z plecakiem, tapanie autostopu przez potowe Europy czy spanie pod gotym niebem.

Jan Nizinski - jeden z finalistow konkursu Forbesa ..25 under 25”. Wspétzatozyciel stowarzyszenia Leczymy

z Misja. Interesuje sie zdrowiem publicznym oraz nowymi technologiami w medycynie. Prowadzi badania naukowe,
ktdre z sukcesami prezentuje na konferencjach najwiekszych europejskich towarzystw naukowych (ESC, ESH).
Jest laureatem licznych stypendiow oraz grantow naukowych, m.in. MNiSW. Obecnie rozwija start-up medyczny
dedykowany seniorom i ich rodzinom. W wolnych chwilach student V roku kierunku lekarskiego w Poznaniu.

Anna Krawczyk - studentka Il roku kierunku lekarskiego na Warszawskim Uniwersytecie Medycznym oraz | roku
Szkoty Gtownej Handlowej w Warszawie. Interesuje sie zdrowiem publicznym i debatami oksfordzkimi. Organizatorka
konferencji TEDxWUM. Aktorka Teatru Magicznego dziatajacego pod patronatem Fundacji Ronalda McDonalda.
Wolontariuszka Miedzynarodowego Stowarzyszenia Studentow Medycyny - IFMSA.

Wsparcie organizacyjne i merytoryczne: Jarostaw J. Fedorowski
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