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Freitag, 17. September 2021

09.00 Uhr  Einlass
Check-in im Hotel Rasmushof,Kitzbihel
09.30 Uhr BegruBung & Er6ffnung
Marcus Hofer, Geschaftsfuhrer Standortagentur Tirol
Kurt Leutgeb, Geschaftsfeldleiter Garantien | Eigenkapital,
Austria Wirtschaftsservice GmbH
09.45 Uhr Keynote
Thomas Wurm, Co-Griinder Single Use Support
Geht nicht, gibt’s nicht. Es geht so nicht, das gibt’s!
10.15 Uhr Startup Session Opening
Anton Mattle, Tiroler Landesrat fur Wirtschaft und Digitalisierung
10.30 Uhr Startup Pitches
3 Startups prasentieren ihre Geschaftsideen
11.00 Uhr Pause mit Meet & Greet-Moglichkeiten
11.15 Uhr Investment Insights
Startup Report 2020, Angel Investing Report 2020, EY Startup Barometer
11.30 Uhr Podiumsdiskussion
Startup Investments - Wo geht die Reise hin?
12.15 Uhr Impulse Session
Conny Hoérl & Katja Ruhnke, Griinderinnen CK Venture Capital
Female Money - How female investors are transforming the startup world
12.30 Uhr Startup Pichtes
3 Startups prasentieren ihre Geschaftsideen
13.00 Uhr Keynote
Martin Klassner, CEO make visions capital GmbH, CEO has.to.be GmbH
Management ins Ungewisse - Vom 2-Mann Startup in Radstadt zum
europdischen Markenftihrer
13.30 Uhr Mittagspause mit Tiroler Schmankerln
14.00 Uhr Individuelle Gesprache
Austausch zwischen Startups und Investor*innen
15.00 Uhr Coffee, Drinks & Networking
nur bei Schonwetter: Sesselliftfahrt auf die Bichlalm (optional)
18.00 Uhr Summit Incentive
Gemeinsamer (informeller) Summit-Abschlussabend
in Rosi's Sonnbergstube
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UNTERNEHMEN

AMB GmbH

PROJEKT

Perceiving Plattform zur Detektion,
Rekonstruktion und Vermessung des
menschlichen Korpers

PRODUKT/DIENSTLEISTUNG

Problemstellung: Momentan ist es fir unsere Kund*innen
unmoglich, ihre Produkte und Abldufe um den Menschen he-
rum zu digitalisieren. Bestehende Hardwarelésungen sind zu

komplex und teuer, Softwareldsungen nicht robust und genau

genug.

Lésung: Wir ermdglichen, dass Technologie auf den Menschen
reagieren kann und entwickeln eine kognitive Plattform fur die

Erkennung, Rekonstruktion und Vermessung von menschlichen

Korpern mittels Computer Vision und Data Science.

Diese Plattform-Technologie ist fiir verschiedene Applikationen
nutzbar: zum Beispiel fir sichere Zusammenarbeit von Mensch
und Maschine in der Industriehalle oder Off-Highway (Working
Safety 4.0), fir die Vermessung von Kund*innen und die daten-
getriebene Herstellung von Kleidung und Gegenstanden (Fa-
shion, Fitness und Ergonomie) oder fiir die Vermessung von

Patient*innen und die individuelle Behandlung (Medizintechnik).

Entwicklungsstand:

Q3 2021 (bereits erreicht)

- erster bestehender Research-Prototyp der Human Centric
AI Pipeline

- aktive Technologiepartnerschaften: u.a. Nokia, Microsoft

- bestehende Application-Prototypen in den Bereichen:

+Working Safety 4.0, Fashion, Interactive Spaces, Ergonomie,

Mess- und 3D- Daten”

« POCs: Verhandlungen in den Bereichen Working Safety 4.0,
Fashion, Medizintechnik

Q4 2021

. Start POC Working Safety 4.0

Q12022

- Start POC Fashion and Ergonomie

Q3 2022

- Skalierung und Produktisierung Working Safety 4.0 und
Fashion Applikationen

- Start Studie Applikation Medizintechnik

usp

u S P

Use of any Hardware

Self Learning System

Physical Real Volumetric

Unsere Kund*innen
konnen jede beliebige

... unser selbstlernendes
System zur Vermessung des

... und von physisch realen
- auch volumetrischen -

Hardware ... Menschen im Raum und am | Rekonstruktionen und
Korper fir ihren jeweiligen | Vermessungen indivi-
Use Case nutzen ... dueller Kérper profitieren.
4

BUSINESS MODEL

- Plattform Business Case

- Reine Softwareapplikationen - skalierbar in bestehende
Partnersysteme integrierbar

- Herstellkosten = Personalkosten

- Direktverkauf Gber Lizenzierung, one-click Data Sell

- Joint Sales mit unseren Partner*innen wie Microsoft und
Nokia

MARKT

- Neu zu kreierender Markt mit keinen ,Leadern”, daher grol3es

Marktpotential
- Wachst immens durch Covid 19 Pandemie
- Global, mit erstem Fokus auf Europa, Amerika und Asien
+ 2021: 39 billion - 2024: 76 billion

GRUNDUNGSTEAM/MANAGEMENT

- Anna Maria | Founder CEO: 12y of Experience in Strategy
and IT and building companies

- Tobias | Co-Founder and CTO: u.a. former Usersnap Lead
Dev and Design

- Dora | Co-Founder and CSO: u.a. former PHD / Postdoc
Leuven and AI Senior Scientist

UNTERNEHMEN

Q3 2021: Anna Maria Brunnhofer-Pedemonte: 75% |
Stefan Brunnhofer: 25%

Q4 2021: Anna Maria Brunnhofer-Pedemonte: 80% |
Tobias Zucali: 10% | Dora Turk: 10%

FINANZIERUNG

- € 1,8 Mio. bisherige Finanzierung: EK, Grants, BA mit Con-
vertibles, Family and Friends

- Q3 und Q4 2021: Derzeit wird eine Bridge Finanzierung in
Hohe von 500.000 € in Form von Convertibles gesucht

- Q2 2022: Initial Investment Round

LINKS

- Website: www.amb-technology.ai/

- Instagram: www.instagram.com/amb_technology/

. Facebook: www.facebook.com/ambtechnologyai

- Linkedin: www.linkedin.com/company/amb-technology-ai/
. Linkedin: www.linkedin.com/in/anna-maria-brunnhofer/

Business Angel Summit 2021
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KONTAKT

Anna Maria Brunnhofer-Pedemonte
+43 699 17 27 1262
amb@amb-technology.ai

A-M-B
HUMAN CENTRIC Al
o

ANNA MARIA DORA TOBIAS

€1.8 MIL. FROM:

GRANTS

FRIENDLY INVESTORS

FAMILY AND FRIENDS

€ 500.000, -
Kapitalbedarf G m b H
€ 100.000,- Rechtsform

Single Tickets (Mindestbetrag)

First POCs 12
Unternehmensphase Mitarbeiter*innen
Oberdsterreich IT
Standort Technologieklasse/Branche

17. September 2021 5



UNTERNEHMEN

Lellis GmbH

PROJEKT

Lellis kombiniert eine Alltagslosung
fir Parkinson-Patient*innen mit der
Moglichkeit, die individuelle Verlaufs-
kurve der Krankheit zu simulieren.

PRODUKT/DIENSTLEISTUNG

Das Ziel des Unternehmens ist ,,make Parkinson'’s less evil”.

Da es sich bei Parkinson, um eine neurodegenerative Erkrankung
handelt, deren Verlauf sehr volatil ist, haben die Betroffenen mit
einer Vielfalt an Problemen zu kampfen.

Hierbei spielen einerseits die direkt sichtbaren Symptomatiken
(Tremor, Freezing, etc.), aber auch die Begleiterscheinungen
(Frustration, Isolation, Ungewissheit, Depression) eine groRe,
lebensbestimmende Rolle.

Lellis bietet daher ein Produktpaket an, das durch eine Hard-
wareldésung den Menschen direkt im Alltag hilft, die Symptomatik
zu mildern bzw. einzuddmmen. Die Softwarekomponente liber-
wacht, unterstitzt und bereichert die Patient*innen im Umgang
mit ihrer chronischen Erkrankung.

Als Hardware as a Service Produkt wirkt die smarte Schuheinla-
ge (helpsole), die mit Druck- und Beschleunigungssensoren die
spezifischen Gangparameter des Tragers misst und im Falle einer
Gang-UnregelmaRigkeit (Freezing) einen elektrischen Reiz abgibt.
Dieser bedingt, dass Patient*nnen wieder flussig weitergehen
kdnnen und ihre Bewegungsabldufe geregelter stattfinden.

Der Prototyp ist bereits fertig gestellt und wird Mitte September
im Zuge einer klinischen Studie evaluiert. Sdmtliche technische
Komponenten befinden sich in der Einlage (Platine, Akku,
Schock-Einheit, etc.). Die Einlage passt in jeden handelsiiblichen,
geschlossenen Schuh und kann auch wahrend des Wiederauf-
ladens im Schuh verbleiben. Hierfir wurde ein spezielles Lade-
konzept entwickelt und gepruft.

Um dem Thema Isolation und Ungewissheit entgegenzuwirken,
bittet Lellis neben der Hardware auch eine e-Health Application
(Pocket Neuro) an, worin die Gangdaten aufgezeichnet und somit
fiir Patient*nnen, Arzt*innen und Therapeut*innen (ibersicht-
lich und objektiv gespeichert werden. Mithilfe dieser Daten und
weiterer Informationen, die ins System eingespielt werden, lasst
sich die individuelle Verlaufskurve der Erkrankung simulieren.
Dies nimmt den Patient*innen die Angst vor der Zukunft und
zeigt auf, dass durch aktive MaBnahmen etwas am Verlauf der
Symptomatik geandert werden kann. Dadurch fihlen sich die
Patient*innen wieder selbstbestimmter.

Die Erkennungsalgorithmen der Ganganalyse und die Simulati-
onsparameter werden gemeinsam mit angesehenen, dsterreichi-
schen Forschungsinstituten ermittelt und entwickelt.

Die e-Health Anwendung wird im Herbst 2021 im Zuge einer um-
fangreichen Patient*innen-Befragung evaluiert und verbessert.
Die Parameter werden in Zusammenarbeit mit Neurologen aus
Osterreich und Deutschland zusammengestellt und gepriift, um
klinische Relevanz und Validitat sicherzustellen.

Helpsole unterliegt einer nationalen Patent-Anmeldung, ein
internationales Patent befindet sich derzeit in Recherche.

usp

Lellis bieten den Patient*innen ein Gesamtpaket aus aufeinander
abgestimmter Hard- und Software. Damit kann die Qualitat der
gemessenen Daten sichergestellt werden.

Pocket Neuro ist das erste System, dass es erlaubt eine Simulati-
on des Krankheitsverlaufs zu erstellen.

Helpsole ist die erste smarte Schuheinlage, die ein Echtzeit-
Feedback gibt, wenn es zu UnregelmaRigkeiten im Gang kommt.
Durch die individuelle Einstellung des Reizes kann dieser fir
mehrere Patientengruppen angepasst werden.

PRICING

Derzeit wird mit einem Verkaufspreis von 500 € im Direkt-
verkauf kalkuliert. Hier wurde die branchenibliche Marche
von 80% eingerechnet. Die Produkte werden als Paket tiber
Orthopadiefachhandler und Apotheken vertrieben.

Ein Abo-Modell mit jahrlich 850 € wurde angedacht, da nach
Angaben der Patient*innen ein kleinerer monatlicher Betrag
einfacher zu finanzieren ist. Ruckerstattungsverhandlungen
mit der Sozialversicherung und privaten Versicherungen sind
bereits im Laufen.

MARKT

Das Marktvolumen fiir den ersten Produktlaunch entspricht

10 Mio. Parkinson Patient*innenen weltweit (500k im Dach-
Raum). Eine Ausweitung auf weitere chronische Krankheiten ist
angedacht.

Patient*innen sind gewillt 900 € pro Jahr fir Hilfsmittel auszu-
geben. Dies entspricht einem potentiellen Marktvolumen von
450.000.000 € im Dach-Raum.

GRUNDUNGSTEAM/MANAGEMENT

Das Team hat sich im Zuge eines Entrepreneurship-Studiums
gefunden und vereint die Kompetenzen aus Medizintechnik,
Sales, Marketing und Elektronikentwicklung.

UNTERNEHMEN
Die vier Grinder*innen halten 100% des Unternehmen:
25,1%, 25,1%, 25,1% und 24,7%.

FINANZIERUNG

Der aktuelle Entwicklungsstand konnte mit einer FFG Basis-
forderung und dem Eigenkapital der 4 Griinder*innen erreicht
werden. Fir die Weiterentwicklung der Software wurde eine
WAW Innovationsférderung zugesprochen.

Fur die Finanzierung der klinischen Studie und fir den Markt-
eintritt sind wir auf der Suche nach 500.000 € von einem
Investor/BA, der Know-How in der Medizintechnik-Branche
besitzt und uns bei strategischen Entscheidung unterstiitzen
kann.

LINKS
- Website: www.helpsole.com
- Linkedin: www.linked.com/company/helpsole

Business Angel Summit 2021
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KONTAKT

Ines Nechi

+43 699 17 19 3293
ines.nechi@helpsole.com

€ 500.000,- GmbH
Kapitalbedarf Rechtsform
Pre-Seed 6
Unternehmensphase Mitarbeiter*innen
Wien MedTech / Digital Health
Standort Technologieklasse/Branche

17. September 2021




UNTERNEHMEN

memsScan e.U.

PROJEKT

memScan entwickelt und baut eine
Maschine fur die voll automatisierte
Qualitatskontrolle von Leiterplatten und
spart dadurch Zeit und Kosten

PRODUKT/DIENSTLEISTUNG

Problemstellung: Derzeit werden zur Qualitdatsanalyse von
Platinen handisch und zeitaufwandig (2-10 Stunden) Schliff-
bilder erstellt und analysiert, wahrend ggf. in der laufenden
Produktion tausende fehlerhafte Produkte hergestellt werden.
Der Ausschuss liegt nicht zuletzt dadurch in der Gr6Benord-
nung von rund 10% (!).

Entwicklungsstand: Ein Funktionsmuster zur raschen und au-
tomatisierten Inspektion des Schleifprozesses und der Analyse
wurde gebaut. Es konnten geeignete tomografische Bilder auf-
genommen und analysiert werden. Angesehene Partner*innen
im Bereich von Kameraoptiken und Schleifen haben unbiro-
kratisch technische Komponenten zur Verfligung gestellt.
Beschreibung der Technologie: Ein zu untersuchendes Halb-
leiter-Package wird vollautomatisch zum Schleifteller geflhrt,
eine bestimmte Materialstarke abgetragen, die Oberflache
getrocknet, Bilder aufgenommen, Kontaktstellen mithilfe von
Bildverarbeitung automatisch erkannt und die Qualitat mithilfe
von kinstlicher Intelligenz analysiert.

Patent-Status: Im Zuge unserer technischen Entwicklung
haben wir mehrere Ideen fiir eigenen Patentschutz generiert,
die durch Patentrecherchen abzuklaren sind. Weitere schitz-
bare Ideen werden und gezielt in wichtigen Landern patentiert.
Zur IP-Strategie hatten wir einen individuellen Workshop mit
einem ausgewiesenen Expert*innen.

usp

Vorteile: 3D Tomographiebilder werden bis dato noch nicht
benutzt und bieten durch die exakte 3D-Information wesent-
lich mehr Information, als einzelne handisch erstellte Schliff-
bilder. Reduktion manueller Tatigkeiten von geschulten Mitar-
beiter*innen und wesentlich raschere Ergebnisse. Wesentlich
héhere Aufldsung des Abtrages als zerstorungsfreie Methoden.
Kund*innen kénnen erheblich Zeit und Kosten sparen, manu-
elle Tatigkeit von hoch qualifiziertem Personal einsparen und
neue Technologien bzw. Prozesse zeitnah testen sowie neue
Produktionen rascher einfahren.

SWOT: Die Starken liegen in der technischen Erfahrung und
der Entwicklungskompetenz. Schwachen: Erstes Produkt, noch
keine Kund*innen.

PRICING

- Herstellkosten: 56.000 €

- Verkaufspreis: 100.000 € - 200.000 €
- Direktvermarktung: Ja

MARKT

Zielmarkte: Platinen- und Elektronikhersteller (z.B. Amcor,
ASE, Micron, Hynix, Intel, ST-M), Maschinenhersteller (z.B. Besi,
K&S, EVG), Reverse Engineering-Unternehmen (System Plus,
Tech Search International) und Forschungseinrichtungen (z.B.
IMEC, CEA/LETI) sowie Fabless-Unternehmen (Qualcomm, ...)
und Foundries (UMC, tsmg, ...).

Erzielte Umsatze: Es wurden noch keine Umsdtze mit dem
Produkt erzielt.

Marktsegment Qualitatskontrolle: 694*%100.000 € =

69,4 Mio. €. Marktsegment Laborgerate: 1220*100.000 € =

122 Mio. €

Grobe Ertrags- und Aufwandsplanung fir drei Jahre: Ab-
satzmenge in den ersten 3 Jahren eine/drei/finf Maschinen,
Gesamtumsatz 900.000 €, Personalkosten 110.000 €, Bau- und
Entwicklungskosten 520.000 €, Fixkosten 70.500 €; Einmal-
kosten 36.000 €, Business Development 125.000 €

GRUNDUNGSTEAM/MANAGEMENT

- Ing. Hannes Klingler | Grinder: 20 Jahre Erfahrung in der
Halbleiterbranche

- Dipl. Ing Marco Steffan | Softwareentwickler: 20 Jahre
Erfahrung

- Dipl. Ing Peter Meusburger | Softwareentwickler: 25 Jahre
Erfahrung

- Achim Scherzer | Elektro-Konstrukteur: 25 Jahre Erfahrung

- Dipl. Ing Gernot Bock | Patentexperte mit 4 Jahren Erfah-
rung in der Halbleiterbranche

- Dipl. Ing Steffen Kroehnert | Business Development: mehr
als 30 Jahre Erfahrung in der Halbleiterbranche

UNTERNEHMEN
Derzeit wird memScan als Einzelunternehmen mit Standort in
Schwaz geflihrt. Eine GmbH Griindung ist geplant.

FINANZIERUNG

bisherige Unternehmensfinanzierung: private Eigenmittel
aktueller Finanzierungsbedarf: 800.000 € abzlglich Forde-
rungen FFG/aws

Mittelverwendung: Entwicklung und Bau von 3 Prototypen
(einer fir die eigene Entwicklung, zwei fur Pilotkund*innen),
Demonstration der Technologie, Messeauftritte
Erwartungen an Business Angel: Management-Coaching,
Verstandnis fir Halbleiterbranche, Unterstutzung im Business
Development, Nutzung seines Netzwerks

LINKS
- Website: www.memscan.at

Business Angel Summit 2021
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KONTAKT

Ing. Hannes Klingler

+43 676 93 81 826
hannes.klingler@memscan.at

€ 800.000,- memScan e.U.
Kapitalbedarf Rechtsform
Wachstum 5
Unternehmensphase Mitarbeiter*innen
Tirol Semiconductor
Standort Technologieklasse/Branche
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UNTERNEHMEN

notarity GmbH

PROJEKT

notarity ist die benutzerfreundlichste
Plattform zur vollstandig digitalen
Zusammenarbeit mit Notar*innen.

PRODUKT/DIENSTLEISTUNG

Die Corona-Pandemie macht es moglich: Seit dem Friihjahr
2020 gibt es in Osterreich die gesetzlichen Méglichkeiten, fast
alle Notariatsakte vollstandig digital zu errichten. Der physi-
sche Gang zur Notar*in ist damit nicht mehr erforderlich. Was
rechtlich méglich geworden ist, ist in der praktischen Umset-
zung fur Notar*innen allerdings zeitaufwandig, kompliziert
und mit IT-Sicherheitsrisiken verbunden. Das ist insbesondere
dem Umstand geschuldet, dass ein rechtskonformer Notariats-
akt derzeit - mit dem von der Notariatskammer empfohlenen
Prozess - nur unter Einsatz einer Vielzahl von unterschiedli-
chen Softwareprodukten kombiniert mit analogen Prozessen
gelingt. Das fuhrt auch dazu, dass digitale Notariatsakte von
Notar*innen derzeit kaum angeboten werden. Uber 90% der
Notar*innen in Osterreich bieten derzeit keine digitalen nota-
riellen Dienstleistungen an. Im Zeitraum zwischen April 2020
und April 2021 betrug der Anteil der digitalen Akten weniger
als 0,2% aller Akte.

Wir haben einen Prototypen entwickelt, der den gesamten
Prozess auf einer Webplattform, ohne der Notwendigkeit zur
Installierung etwaiger Programme, abbildet. Jetzt wollen wir
die Webapplikation erweitern und zu einer B2B2B-Plattform
ausbauen. Wir erméglichen es Notar*innen dadurch einen
besseren Service anzubieten und schaffen fir Enduser*innen
eine noch nie dagewesen (Kosten)Transparenz am Markt fur
Notariatsdienstleistungen sowie eine flexiblere Verflugbarkeit
von notariellen Dienstleistungen.

usp
siehe Darstellung nédchste Seite

PRICING

Wir stellen nur Notar*innen Kosten in Rechnung. Wie diese
unsere Leistung in ihrer Abrechnung mit Endkund*innen dar-
stellen, bleibt ihnen Uberlassen.

In der im Oktober startenden Beta-Phase wollen wir per
Dokument/Transaktion abrechnen (30 € pro Beglaubigung und
100 € pro Beurkundung). In Osterreich (so wie in den meisten
Markten) gibt es nur relativ wenige Notar*innen (ca. 520), die
jedoch zahlreiche Transaktionen durchfuhren (rd. 1,4 Mio.). Ein
Ziel der Beta-Phase ist es auch das Preismodell zu testen. Im
Sinne einer agilen Unternehmensentwicklung wollen wir das
Pricing-Modell laufend challengen.

MARKT

Jahrlich werden alleine in Osterreich rd. 1.4 Mio. notarielle
Urkunden erstellt (1 Mio. Beglaubigungen und 400.000 Beur-
kunden). Das ergibt einen TAM von rd. 70 Mio. Die Expansion
in weitere Markte (DE; SUI bzw. ITA, SPA, SWE, UK/IRL) ist
geplant.

10

Sales an Notar*innen: Direktmarketing (gezieltes Kontaktie-
ren der ca. 520 Notar*innen). Hierflir werden wir insbeson-
dere auf unsere Kontakte aus den Interview- bzw. Testphasen
zuriickgreifen.

Sales an Enduser*innen: Zundchst Heavy-User*innen
(insbesondere Banken, die Immobilienbranche und Rechtsan-
waltskanzleien). Wir stehen mit Playern aus diesen Branchen
in Kontakt und entwickeln gemeinsam Usecases samt zugeho-
riger Prozesse, die einen Mehrwert fir die betreffende Gruppe
bieteen. Mit den gelernten Erkenntnissen sollen dann andere
grol3e Player aus den jeweiligen Bereichen aktiv angesprochen
werden.

GRUNDUNGSTEAM/MANAGEMENT

Wir sind ein Team aus ausgezeichneten Juristen, Software-De-

velopern und Betriebswirten und bringen die wichtigsten Skills

und Kompetenzen fiir ein Legal-Tech-Venture daher selbst mit.

- Alexander Gugler | Co-Foudner & CFO: Jurist (LL.M.) und
Betriebswirt (BSc) - Arbeitserfahrung (Auswahl): Grol3e und
mittelstandische Kanzleien im In- und Ausland, Gericht, Start-
Ups (ua. Mjam) und studentische Interessensvertretungen.

- Jakobus Schuster | Co-Foudner & CEO: Jurist (Bucerius Law
School in Hamburg) - Arbeitserfahrung (Auswahl): mehrere
GrolRkanzleien, Bundesfinanzministerium (DE), Gericht

- Sebastian Wodniansky | Co-Foudner & CTO: Wirtschafts-
Informatik TU Wien - Arbeitserfahrung (Auswahl): Praktika in
Tech-Unternehmen absolviert (ua. Accenture).

- Max Pointinger | Co-Foudner & Dev: Informatik TU Wien -
Arbeitserfahrung (Auswahl): Lead-Dev beim Brutkasten
(Start-Up Magazin)

UNTERNEHMEN
Jakobus Schuster: 28,75% | Alexander Gugler, Max Pointiger
und Sebastian Wodniansky je: 23,75%

FINANZIERUNG

Bisher haben wir knapp 100.000 € an 6ffentlichen Férdermit-
teln aufgestellt. Jetzt brauchen wir weitere 300.000 €, um die
Beta-Phase und den Weg zur nachsten Finanzierungsrunde
(Q3 2022) zu finanzieren. Davon sollen 200.000 € aus an 6ffent-
lichen Férdermitteln stammen.

LINKS

- Website: https://notarity.com

- LinkedIn: www.linkedin.com/company/notarity

« Link zur MVP-Demo: https://d.pr/v/9XiQzG

- Deck: https://drive.google.com/drive/u/0/folders/1ph-
BY-RP45093yGljf6VhbP4LAjn3aS3w

Business Angel Summit 2021
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alexander.gugler@notarity.com
€ 300.000, - GmbH
€ 100.000,- Investment Rechtsform
€200.000,- Forderung
Pre-Seed / Wachstum 4
Unternehmensphase Mitarbeiter*innen
Wien Legal Tech
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UNTERNEHMEN

OCCYO GmbH

PROJEKT

Telemedizin — Durchbruch fir die
Augenheilkunde

PRODUKT/DIENSTLEISTUNG

Unsere Gesellschaft altert und ist von tbermaRiger Bild-
schirmtatigkeit gepragt - verheerend fiir die Gesundheit
unserer Augen. Trockenheit, R6tung und Entziindungen neh-
men dramatisch zu. Weltweit sind 125 Mio. Patient*innen auf
medizinische Betreuung bei Erkrankungen der Hornhaut und
Bindehaut angewiesen.

Die flaichendeckende Versorgung der Zukunft kann in der
Augenheilkunde nur mittels digitaler, intelligenter Diagnos-

tik via Telemedizin sichergestellt werden. Es fehlt jedoch die
entscheidende Voraussetzung: standardisierte Bildgebung mit
reproduzierbaren MessgroRBen.

Die Cornea Dome Lens (CDL) |6st dieses Problem durch

eine neuartige, patentierte Technologie (WO 2021/119684

A1). Erstmals wird der gesamte, komplex-gekrimmte Augen-
vordergrund standardisiert und hochauflésend aufgenommen.
Trockenheit und Rétung lassen sich objektiv bestimmen und
dokumentieren. Ferndiagnosen via Telemedizin werden erst-
mals moglich.

Die CDL stellt ein handliches Tischgerat dar, dass von einer (un-
gelernten) Assistenzkraft oder den Patient*innen selbst bedient
wird. Die Software arbeitet mit automatisiertem Eye-Tracking
und Bildverarbeitung. Sie verfligt ber die entsprechenden
Schnittstellen zur Patientenregistrierung und Bilddatenmanage-
ment. Die Standardisierung wird autonom verifiziert, und die
Bilddaten in einer eigenen Plattform verwaltet.

Im November 2021 startet die erste klinische Studie. Der
Markteinstieg folgt 2023.

usp

Der entscheidende Mehrwert fur Patient*innen und Kostentra-
ger stellt der drastisch vereinfachte und verkiirzte Image-First-
Workflow dar - mit hochwertiger, standardisierter Bilddoku-
mentation. Der konventionelle Workflow auf der anderen Seite
bedient sich der traditionellen Spaltlampe mit aufgesetzter
Kamera. Das Ergebnis ist von fehlender Reproduzierbarkeit
und groBen Variationen gepragt. Mehrfache Abstimmungen
zwischen Augenarzt und ausgebildetem Fotograf sind erfor-
derlich. Die CDL hingegen reduziert die Arbeitsschritte und den
Aufwand je Patient von mehr als 30 auf 10 Minuten.

PRICING

Wir setzen auf ein Hybridmodell. Der Grundpreis der CDL wird
bei 12 bis 15 T € liegen. Zur Nutzung der Bilddaten und -platt-
form bieten wir eine Subscription mit 500 € p.a. an.

Den schnellen Markteinstieg erreichen wir Giber ophthalmi-
sche Distributionspartner (z.B. medana GmbH). Diese Partner
bringen ein ausgezeichnetes Netzwerk mit, bieten Schulungen
vor Ort an und haben hohes Interesse, sich Uiber innovative
Produkte zu differenzieren.

Die ersten Prototypen der CDL fertigen wir in den eigenen La-
bors. Fir die Serientberleitung binden wir OEM-Partner*innen
ein, die bereits Medizinprodukte herstellen und zertifiziert sind.
Die Herstellkosten je Gerat liegen bei 3 bis4 T €.

Im weiteren Verlauf planen wir ein Pay-per-Patient Modell.
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Dieses wird sich an den Abrechnungsmodellen der Kranken-
versicherer orientieren. Hier eréffnen sich aktuell in vielen
europdischen Landern und weltweit neue Modelle fir die
Telemedizin.

MARKT

Phase 1 - ab 2023: Augenérzt*innen

+ 230.000 weltweit; Fokus liegt auf 36.000 in Gesundheits-
zentren in EU und US

- Bedarf: prazise Bildgebung fiir Diagnose und Monitoring von
Erkrankungen

- Reichweite: 20 Mio. Patient*innen

Phase 2 - ab 2024: Optiker*innen und Optometrist*innen

- 850.000 weltweit; Fokus liegt auf 140.000 in EU, UK, AUS
und US

- Bedarf: Dokumentation fiir Augenarztiberweisung; An-
passung von Kontaktlinsen

- Reichweite: 125 Mio. Patient*innen

Phase 3 - Zukunft: Telemedizin

+ 1,6 Mio. Apotheken und Pharmazien weltweit

- Bedarf: einfache Bedienung und Verfiigbarkeit am Point-of-Sale

- Reichweite: > 50% der Bevodlkerung

GRUNDUNGSTEAM/MANAGEMENT

- Dr. med. Bernhard Steger | CEO: Augenarzt, Medizinische
Universitat Innsbruck

« Dr.-Ing. Ulrich Hausmann | COO/CTO: Optik- und Software-
experte

- Giulia Angi MBA | Business Development: Verily (Google Life
Science)

- Vito Romano PhD | Klinische Applikation: Augenarzt, Univer-
sitat Liverpool

UNTERNEHMEN

- Grindung: Oktober 2019

- ISO 13485 Zertifikat: Juni 2021

- Hausmann: 33% | Steger: 27% | Romano: 22% | Angi: 18%

FINANZIERUNG

Bisher:

- eingeworbene Barmittel: 2070 T € (Forschungsforderung, AWS)

- Kundenauftrége: 330 T €

« Preisgelder:30 T €

Bedarf:

- Angel Investor 2021: 240 T € (Klinische Studien, Vorbereitung
Markteintritt)

- Series A Investor 2023: 2000 T € (Markteintritt)

Motivation des Angel Investors:

+ Interesse/Erfahrung an Medizintechnik

* Vorbereitung der Series A

LINKS

- Website: www.occyo.com
- Linkedin: www.linkedin.com/company/occyo

Business Angel Summit 2021
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KONTAKT
Dr. Ulrich Hausmann
+43 664 38 19 901

uh@occyo.com

€ 240.000,-

Kapitalbedarf

GmbH

Rechtsform

klinische Studie

8 (+ 4 Griinder*innen)

Unternehmensphase Mitarbeiter*innen
Tirol Deep Tech / Med Tech
Standort Technologieklasse/Branche

17. September 2021
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UNTERNEHMEN

Outdoorso GmbH

PROJEKT

Innovativer Online-Marktplatz fir MTB-,
Ski-, & Snowboardunterricht

PRODUKT/DIENSTLEISTUNG

Alpine Sportarten erfordern spezielle Fahigkeiten, um sicher
ausgeubt werden zu kénnen, besonders in den Tiroler Bergen.
Doch die bestehenden Lésungen sind off- und online verstreut
und konzentrieren sich meist auf Grundlagen, groRe Gruppen
und kleine Kinder und scheitern daran, fortgeschrittene Sport-
ler*innen zum Lernen zu motivieren.

Das daraus resultierende fehlende Know-how erhdht das
Verletzungsrisiko, das laut Alpinverein bei Locals am groR-

ten ist. Unser Plattform-Prototyp OUTDOORSO.at verbindet
professionelle Trainingsanbieter*innen mit Sportlern, wobei
Personalisierung, Smart-Matching und Motivation besonders
im Vordergrund stehen.

usp

Kein stundenlanges Suchen im Internet: Alle besten Bergs-
port-Expert*innen aus Osterreich kénnen auf unserer zen-
tralen Plattform mit ein paar Klicks gefunden und gebucht
werden. Sie sind zertifiziert, wurden bewertet und werden dort
kreativ dargestellt. OUTDOORSO ist auf die beliebtesten Sport-
arten in den Alpen spezialisiert und erméglicht eine nahtlose
Benutzererfahrung, um die besten Matches zu erreichen.

Mit jeder absolvierten OUTDOORSO-Lektion erhalten Lernen-
de ,Shredding points”, die sie motivieren, die Lernreise zu ab-
solvieren. Das Erreichen einer bestimmten Anzahl von Punkten
fihrt zu Belohnungen und Upgrades. Entwicklung des Verhal-
tensanderungsmodells in Zusammenarbeit mit der Universitat
Innsbruck/Wien (Sportpsychologie).

BUSINESS MODEL

Das Geschaftsmodell basiert auf einem leanen, kostensparen-
den Modell mit drei Hauptkostenarten: Softwareentwicklung
sowie Direkt-Marketing und Kund*inensupport. Das Pricing
basiert auf 15% Provision auf die auf der Plattform getatigten
Transaktionen, die den Anbieter*innen zugerechnet werden.

MARKT

Der Outdoor-Sportmarkt in Europa boomt und besteht aus tra-
ditionell gut Vermdgenden. Allein in der DACH-Region gibt es
ca. 52 Mio. Skifahrer*innen, 18,6 Mio. Mountainbiker*innen in
Europa und 2,2 Mio. aktive Bergsteiger*innen in der DACH-Re-
gion, basierend auf aktuellen Daten. Auf der anderen Seite gibt
es in der DACH-Region mehr als 53.000 zertifizierte Instruk-
tor*innen & Guides in unseren Sportarten. Bis 2025 wollen wir
10% des SOM erreichen, was 1,45 Millionen Kund*innen und
1620 Anbieter bedeutet. Bis jetzt haben wir ca. 60 Anbieter*in-
nen mit nur einem kleinen Ad rekrutiert.
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GRUNDUNGSTEAM/MANAGEMENT

Unser Kernteam besteht aus erfahrenen Innovationsmana-
gern, drei Softwareentwicklern, Outdoor Sport Marketing
Managern und Videoproduzenten. Wir sind Skilehrer, Moun-
tainbiker, Snowboardlehrer und kennen die Trends in diesen
Sportarten sehr gut.

UNTERNEHMEN
Das Kernteam besitzt 98% des Unternehmens, 2% gehéren
einem Investor.

FINANZIERUNG

Wir haben 50.000 € an staatlicher Forderung (Austria Wirt-
schaftsservice) und 12.000 € an privatem Kapital erhalten, um
den Prototyp der Plattform zu entwickeln und den Marktbe-
darf zu bestatigen. Um die Plattform zu verbessern und in den
Konsument*innenmarkt zu wachsen, benétigen wir 350.000 €
in der Series A. Diese werden wir fir Smart Matching, Gamifi-
cation Modell in Kooperation mit der Uni Wien / Uni Innsbruck,
Referral System, UX Verbesserungen, User Testing, Feedback
Sammlung, Consumer Marketing in DACH, weiteres Provider
Onboarding, Partnerschaftsprogramm und Marketing verwen-
den.

LINKS
- Website: https://outdoorso.at/
- YouTube: www.youtube.com/watch?v=WvE4JjhaFAE

Business Angel Summit 2021
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+43 660 52 83 875
ana@outdoorso.at
€ 350.000,- GmbH
Kapitalbedarf Rechtsform
Wachstum 4
Unternehmensphase Mitarbeiter*innen
Tirol Outdoor-Sport
Standort Technologieklasse/Branche
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UNTERNEHMEN

PetAid GmbH

PROJEKT

PetAid® ist die digitale Losung fur die
einfache Organisation und Kommuni-
kation rund um Ihr Haustier — Ihr mobiler
Tierbutler!

PRODUKT/DIENSTLEISTUNG

Problemstellung: Die meisten Tierbesitzer*innen sind mit der
Ablage ihrer tierbezogenen Unterlagen (Rechnungen, Befunde,
Wiedervorlage von verschiedenen Terminen wie Entwurmung,
Impfung oder die nachsten Tierarzt-Termine, regelmaRige
Medikationen, Unvertraglichkeiten, etc.) restlos tiberfordert
und verlieren rasch den Uberblick. Dies ist jedoch nicht nur bei
einem Notfall, sondern auch fur die addquate Obsorge durch
einen Tiersitter - und sei dies die eigene Oma - wichtig.

Entwicklungsstand:

- Marktforschung mit 75% Kaufzustimmungsrate

- Markenschutz Wort-/Bild-Marke

- Prototyp fertiggestellt

- Markenpositionierung mit Professor der Universitat Frankfurt
erstellt

- Ein Herz fiir Tiere (Europas groftes Tiermagazin) als Werbe-
partner

« Produktlaunch - DACH Nov. 2021

usp

- Single Point of Contact fur Tierbesitzer*innen, Zlichter*in-
nen, Reitstalle, Tierheime, etc.

- Web-APP: schnelle Update-Funktion, samtliche Endgerate

« Erste ,All-In” Lésung inkl. Social Media Plattform & eigenem
Marktplatz

- Mehrsprachigkeit (bietet nur PetAid)

- Kaum besetzter Markt - starker Werbeauftritt bendtigt >
First Mover Advantage

PRICING

- Private Nutzer*innen: 14,40 € - 24,40 € p.a.
« Zuchter*innen/Reitstalle: 60,- € p.a.

- Tierheime: kostenlos - Vertriebskanadle

MARKT

« Zielmarkt: DACH

- Marktpotential: 22 Mio. Haushalte mit Tieren | weniger als
5% besetzt

+ 2022: Einnahmen € 530k | Ausgaben € 750k

+ 2023: Einnahmen € 2.600k | Ausgaben € 800k

« 2024: Einnahmen € 5.000k | Ausgaben € 1.100k
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GRUNDUNGSTEAM/MANAGEMENT UND UNTERNEHMEN

- Ing. Christoph R. Hartel (geb. 1980) | CEO: Wirtschafts-
ingenieurwesen | Akad. Werbe- & Marketing- Kaufmann -
WU Wien -9 Jahre Erfahrung im Vertrieb und Marketing fr
nationale und internationale Firmen - U.a. mehrere Jahre bei
einer Werbeagentur als Projektleiter fir Red Bull und P&G -
13 Jahre Erfahrung als Selbstandiger.

- Jennifer Gradwohl, BA (geb. 1993) | CMO | ABM: Bachelor
of advertising and brand management, Staffordshire Univer-
sity - Mehrjahrige Erfahrung als Sales Managerin bei Radio
Superfly & Head of Business Development und Moderation
bei Opinion Leaders Network.

UNTERNEHMEN
Christoph R. Hartel: 85% | Jennifer Gradwohl: 5%
Investorin 1: 5% | Investorin 2: 2,5% | Investor 3: 2,5%

FINANZIERUNG

- Bisher: 100k € investiert

- Kapitalbedarf: 200k € - Mindestinvest: 50k €

- Mittelverwendung:

+ 45% Marketing

+ 22% Personal

+ 20% Weiterentwicklung Produkt

- 13% administrative Kosten

- Break Even nach 15 Monaten im Basis Szenario

- Erwartungen an den BA: App-Vermarktung | Aufbau Markt-
platz

LINKS
* Website: www.petaid.at

Business Angel Summit 2021
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Ing. Christoph R. Hartel

+43 676 77 74 253

Aus Liebe zum Tier haertel@petaid.at

€ 200.000,- GmbH
Kapitalbedarf Rechtsform
Pre-Seed 2
Unternehmensphase Mitarbeiter*innen
Niederdsterreich B2C APP - Pet Tech
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UNTERNEHMEN

Purency GmbH

PROJEKT

Automatisierung der Datenanalyse von
Mikroplastikmessungen

PRODUKT/DIENSTLEISTUNG

Es gibt derzeit keine standardisierte und etablierte Methode
um Mikroplastik (MP) zu messen. Die sich etablierenden Me-
thoden sind spektroskopische Methoden (FTIR, FTIR Imaging &
Raman Spektroskopie). Dabei wird im Labor eine Probe vorbe-
reitet, mit dem Gerdt vermessen und danach die produzierten
Daten ausgewertet. Die Auswertung ist mit herkdmmlichen
Methoden langsam (mehrere Stunden), ungenau und liefert
keine mit anderen Laboren vergleichbaren Ergebnisse. Unser
Produkt automatisiert die Datenanalyse und liefert robuste,
schnelle (10 Minuten) und vergleichbare Ergebnisse. Das Pro-
dukt ist fir FTIR Imaging marktreif; fir Raman in der Prototy-
penphase. Wir verwenden Machine Learning fur das Erkennen
der MP Partikel.

usp

- Hohe Qualitat, keine zeitaufwandige Nachbearbeitung der
Ergebnisse fiur die Laboruser*innen, kein eingefiihrter BIAS
durch die User*innen

- Hohe Robustheit und Nachverfolgung: Wiederholung der
Analyse fihrt zu selben Ergebnissen

- Einfache Prasentation der Ergebnisse (fur die User*innen)

- Versatil: funktioniert fur eine Vielzahl an Probenmatrizen und
Filtertypen

« Zeitvorteil: wenige Minuten Analyse gegenliber mehreren
Stunden von datenbankbasierten Ansétzen

- Kostenvorteil: die Zeitersparnis bei Laborpersonal fiihrt zu
Kostenersparnis und hoherem Probendurchsatz

« Unser Plattformansatz gewahrleistet vergleichbare Ergebnis-
se bei Ringversuchen sowie die Vergleichbarkeit bei Verwen-
dung von Instrumenten verschiedener Hersteller.

PRICING

1-jahrige Lizenz in 3 Ausfiihrungen (jeweils auf eine bestimmte
Messanzahl beschrankt:

- 100 Messungen: 4.500 €

+ 250 Messungen: 8.000 €

- 600 Messungen : 13.500 €

Cost of Goods Sold: 1300 € [Wir setzen auf eine Basissoftware
eines Kooperationspartners unseren Algorithmus & Branding.
Die gesamte IP (Rechte auf Daten zum Training des Algorith-
mus) liegt bei Purency]

Wir vermarkten direkt an unsere Kunden (=Labore die Mikro-
plastik messen), haben aber bereits eine Sales Kooperation
mit einem der filhrenden Instrumentenhersteller und werden
weitere Kooperationen aufbauen.

MARKT

Zielmarkt: Labore, die Mikroplastik messen.

Segmentation nach Laborart:

- Industrielle Labore (RnD / Quality Control). Bsp: HIPP,
Vdslauer, Repsol

- Auftragslabore. Bsp: Wessling, Eurofins, Intertek
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- Research Labore. Bsp: Universitaten, OFI

- Governmental Institutionen. Bsp: Umweltbundesamt

Wir segmentieren auch nach Applikation (= Probenmatrix):

Umwelt, F&B, Packaging, etc.

- TAM 2021: Ca. 15-35 M € (pro Jahr);

- TAM 2026: ca: 30-450 M € (pro Jahr) [Der Markt ist gerade am
Entstehen, nicht jedes Labor hat das passende Instrument
oder misst bereits MP.]

- Annahme fiir TAM: 10k Lizenzkosten pro Labor pro Jahr multi-
pliziert mit unserer Marktrecherche & aufgebautem Markt-
wissen (Interviews mit Laboren & Instrumentherstellern,
Laboranzahl, Spektrometerverkaufe, Marktreports, ...)

- Bisheriger Umsatz: 26.500 €

2021 2022 2023 2024
Revenue 52.416,00 € 563.640,00€ | 2.013.640,00 € | 3.503.510,00 €
Expenses 289.579,68 €| 1.162.567,28 € | 1.225.036,80 € | 2.083.606,32 €
P&L -275.163,68 € | -623.927,28 € 788.603,20 € | 1.419.903,68 €

GRUNDUNGSTEAM/MANAGEMENT

- Benedikt Hufnagl | CTO: TU Wien (Techn. Chemie/Verfah-
renstechnik/Chemometrie); +5 Jahre Software Entwicklung @
Epina Software Labs

- Valerie Hengl |COO (GF): Maastricht University/Carlos III.
Univ. de Madrid/DA Vienna/TU Vienna (International Busi-
ness/Environmental Technologies & International Affairs); +2
Jahre Consulting @ Roland Gareis

- Aurelia Liechtenstein | CMO: Maastricht University (Inter-
national Business), 1 Jahr Consulting @ Accenture

- Michael Stibi | CEO (GF): TU Wien/UPC Barcelona/ESPCI
Paris/UTN Buenos Aires (Technical Chemistry/Sustainable &
Environmental Technologies), Intern @ Analytiklabor & Paten-
tanwalt

UNTERNEHMENSANTEILE

Gegrindet: August 2020

Benedikt Hufnagl: 30% | Michael Stibi: 30%
Valerie Hengl: 26% | Aurelia Liechtenstein: 14%

FINANZIERUNG

« AWS Impulse XS (33k €) - erhalten 2019

- AWS Preseed (167k €) - erhalten 2020

- AWS Seed (750k €) - in Aussicht, Okt. 2021

- Finanzbedarf: 1M €

- Mittelverwendung (gemeinsam mit AWS Seed): 5 Marketing &
Sales Mitarbeiter/ 2 Application Engineers/ 2 Software
Developer/ Brand Agency fiir Website-Branding-CI (50k €)/
Datenkauf fur Produkt Entwicklung (120k €)/ Externe ML
Model Validierung (60k €)

- Erwartungen: Sparring Partner fur Firmenaufbau (auf
Augenhdhe, limitierte Governance); Follow Up Investments
moglich/breites Investor*innen Netzwerk; versteht & unter-

Business Angel Summit 2021
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“ +43 664 46 12 529 +43 664 91 88 881
michael.stibi@purency.ai valerie.hengl@purency.ai
stitzt unsere Langzeitziele/Strategien und passt zu unse-
ren Firmenwerten; idealerweise: Erfahrung mit DeepTech
Software; Zugang zu Laborkund*innen; Zugang zu Schlissel-
mitarbeiter*innen
LINKS
- Website: www.purency.ai
- LinkedIn: www.linkedin.com/company/purency/
- Living Standards Award: www.youtube.com/watch?v=4_My-
JTD7zrc
- Ubersicht MP Messung (Youtube): www.youtube.com/watch?-
v=ZZHmIGNXaSk
€ 1.000.000,- GmbH
Kapitalbedarf Rechtsform
. 5 (4 Co-Founder +
Bridge / Post-Seed . .
Unternehmensphase 1 Mita rbelter)
Mitarbeiter*innen
Wien Software / Analytics / AI & ML
Standort Technologieklasse/Branche
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UNTERNEHMEN

rotable technologies
GmbH

PROJEKT

rotable hilft Arzt*innen und Kranken-
h&usern ihren Verwaltungsaufwand im
Personalmanagement mit Hilfe eines
Automatisierungsalgorithmus

Zu minimieren.

PRODUKT/DIENSTLEISTUNG

Die Rotationsplanung von Arzt*innen in Ausbildung und
Pflegeauszubildenden verursacht einen enormen Verwaltungs-
aufwand fiir medizinisches Fachpersonal in Krankenhdusern
(in Osterreich ca. 200 Stunden pro Woche je Krankenhaus).
rotable entwickelt daher die erste Software-Lésung, die es
Krankenhdausern erlaubt die Rotationsplanung automatisiert
durchzufiihren sowie zugehérige Verwaltungstatigkeiten und
die Dienstpostenplanung mit nur wenigen Klicks abzuwickeln.
Dafur kommt ein neuartiger Automatisierungs-Algorithmus
zum Einsatz, an dem rotable in Kooperation mit dem Fraunho-
fer-Institut forscht.

Die erste Version wird Anfang 2022 am Markt verfiigbar

sein, nichtsdestotrotz hat rotable bereits einen zahlenden
Pilotkunden (mittlerer 5-stelliger Betrag) sowie mehrere
Beta-Test-Kund*innen fiir eine nutzer-zentrierte Entwicklung
gewinnen kdnnen.

Mittel- bis langfristiges Ziel: mit einem first-mover-advantage
nutzt rotable die Rotationsplanung als Eintrittsticket in den
Markt, um darauf aufbauend eine datengetriebene Recruiting- &
Workforce Management Plattform fiir Arzt*innen und Pflege-
krafte zu schaffen. Zum Beispiel. kann rotable auf Basis der
Rotations- & Dienstpostenplanung frihzeitig bestimmen, wann
welche Stelle mit welchem Qualifikationsprofil neu zu beset-
zen ist. Zeitgleich hat rotable Zugriff auf einen Talent-Pool an
Arzt*innen & Pflegekréften die ihren Rotationsplan in rotable
verwalten. Die perfekte Basis, um das Recruiting im Gesund-
heitswesen neu zu gestalten.

usp

First-mover-advantage; Problem-Founder-Fit: CEO Lisa Holz-
gruber hat 5 Jahre das Arzteausbildungsmanagement (inkl.
Rotationsplanung) von tber 9 Krankenhdusern in Wien gelei-
tet; Sehr stark ausgepragtes Netzwerk im Gesundheitswesen;
Innovativer rotable Algorithmus;

PRICING
Software-as-a-Service: ca. 29 €/Monat je verwalteter Stelle

MARKT

Zielmarkt: Healthcare workforce management software
market

Short-term-target-market in DACH (nur Rotationsplanung):
ca. 83 Mio. €

Umsatzplan: 2022: ~240.000 €; 2023: ~900k - 1,1 Mio. €;
2023: 2-3 Mio. €
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GRUNDUNGSTEAM/MANAGEMENT

- Lisa Holzgruber | CEO: 5 Jahre Abteilungsleiterin Doctor-
sPoint, VinzenzGruppe Wien, tiefgehendes Know-How im
Bereich Arzteausbildung & Workforce Management in Kran-
kenhdusern

- David Gangl | CTO: 3 Jahre Senior Fullstack-Entwickler und
Projektleiter, Iteratec (internationaler Software-Dienstleister)

- Yannick Dues | CSO/CMO: 2 Jahre Management Consulting,
KPMG, Projekt-Fokus: Corporate innovation, business-model
design, go-to-market & growth strategy, GDPR

UNTERNEHMEN
Eigenkapital gleichmaRig aufgeteilt auf die drei Griinder
(33.33%)

FINANZIERUNG

Bisherige Finanzierung: aws Creative Impact, FFG Basispro-

gramm & Gesellschafter-Investment (EK)

Aktueller Finanzbedarf: 160k

Mittelverwendung: zusatzlicher Senior Dev & Runway

Erwartungen:

- Netzwerk und/oder Know-how rund um Healthcare/Digital-
health, Software und/oder healthcare workforce manage-
ment

- Interesse an langfristigen Investments (kein Exit nach 3 Jah-
ren) bzw. einem profitablen Geschaftsmodell

LINKS

* Website: www.rotable.at

* Facebook: www.facebook.com/rotabletechnologies/
* Linkedin: www.linkedin.com/company/rotable/

Business Angel Summit 2021
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KONTAKT

Yannick Dues, MSc
+43 660 66 94 263
yannick@rotable.at

€ 160.000,- GmbH
Kapitalbedarf Rechtsform
Pre-Seed 5
Unternehmensphase Mitarbeiter*innen
Wien Med Tech / Digital Health
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UNTERNEHMEN

SAM N¢ SARA 0OG

PROJEKT

Maschinelle Produktion von Energie-
riegeln mit Insektenproteinen —

eine nachhaltige Alternative zu
herkdmmlichen Proteinsupplementen

PRODUKT/DIENSTLEISTUNG

Unsere Kundschaft erndhrt sich bereits bewusst und sucht
nach einer sinnvollen, tierischen Proteinalternative, welche
den Korper insbesondere bei Outdooraktivitaten perfekt un-
terstutzt und gleichzeitig einen 6kologischen Mehrwert hat.
Unser erstes Produkt, ein Energieriegel mit Mehlwurmpulver
auf Dattel-Nuss Basis ist in Zusammenarbeit mit Sportler*in-
nen, einem Koch und Lebensmitteltechnolog*innen bereits
fertig entwickelt.

Beschreibung der Technologie

Zwei Komponentenriegel - Nusse, Haferflocken und diverse
Beeren in auf der einen Seite, eine Masse bestehend aus Dat-
telsirup, Proteinisolat, Mehlwurmpulver und Apfelmus auf der
anderen. Alles Zutaten sind in Bioqualitat.

- alle essenziellen 9 Aminosauren sind enthalten, hoher
Ballaststoffgehalt, reich an Vitamin B12 und anderen wichtigen
Vitaminen und Mineralien. Das Mehlwurmpulver und Sojaiso-
lats sorgen fur 20% Protein.

Unser Riegel ist optimiert auf die Bedurfnisse von Sportler*in-
nen, welche sich groRtenteils vegan oder vegetarisch ernahren.
Patent-Status

Die europdische Markeneintragung ist in Arbeit; die Prifung
auf Schutz des Geschmacksmusters lauft.

usp

Mehlwirmer in Zusammenhang mit einer technologisch entwi-
ckelten Rezeptur.

Es gibt einen Konkurrenten in Osterreich und einen in Deutsch-
land. Diese unterscheiden sich jedoch in ihrer Zielgruppe und
in der Optimierung des Produkts. Wir sind der Meinung, dass
der Mehlwurm allein nicht als USP reicht und bauen lokal

in Innsbruck gerade eine Basis an Unterstiitzer*innen und
Influencer*innen auf, welche unser Produkt ganzheitlich beim
Sport unterstitzend einsetzten und bewerben.
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SwoT
STRENGTHS WEAKNESSES OPPORTUNITIES THREATS
natural protein high costs self-made competition of
(handmade production of substitutes
production) insects

all green small target market other markets acceptance

contacts small team market growth similar prodcuts

already exist

regional ingredients | tricky production other products buyers

PRICING

Die Herstellkosten unserer 2er Packung Riegel belaufen sich

auf 3,64 € (das ist recht hoch momentan, da handisch pro-

duziert wird).

Unser Ziel ist es die Produktion auf maschinell umzustellen

und dadurch von Mengenvorteilen eines RiegelgroBproduzen-

ten zu profitieren und damit unsere Kosten zu reduzieren.

- Der Verkaufspreis betragt 5,80 € (2er Packung (2x50g)

- Zwischenhdndler oder Direktvermarktung: B2B und Online-
verkauf

MARKT

Tirol ist unser Eintrittsmarkt, hier sprechen wir explizit unsere
Innovators an. Darauf folgen 6sterreichische LOHAS und be-
wusst Lebende. Ziel ist der Absatzmarkt EU im Bereich Sport,
Lifestyle und im Alltag.

Quantifizierung des Marktpotentials, erzielte Umsatze,
grobe Ertrags- und Aufwandsplanung fiir drei Jahre

Die Teilsegmente (1. Nachfrage an Lebensmitteln mit Insekten,
2. LOHAS und 3. Riegel User*innen) wachsen. Das potenzielle
Markvolumen fur unser Produkt liegt in der Schnittmenge
dieser Segmente.

2017 essen in Deutschland 4% der Befragten Produkte mit In-
sekten, d.h. 3,3 Millionen potenzielle Kund*innen in Deutsch-
land. Wir haben diese Zahlen auf Osterreich tibertragen und
sind zu folgendem Ergebnis gekommen:

Business Angel Summit 2021
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KONTAKT

Justin Deisenroth

+43 681 20 21 8522
justin@samandsara.at

GRUNDUNGSTEAM/MANAGEMENT

- Marlo Jiittner: Als Politikwissenschaftlerin (BA Political
Science) steht Marlo fir die Gewahrleistung einer zukunfti-
gen, nachhaltigen Welternahrung. Ihr Schwerpunkt innerhalb
der Firma liegt beim PR Management, Vertrieb, Kreativarbeit
und der Gestaltung des Auftritts.

- Justin Deisenroth: erganzt mit technischem Verstandnis,
Prozesssteuerung und einem Master in Accounting, Auditing
and Taxation. Er ibernimmt das Controlling und das Marke-
ting. Zukunftig werden wir externe Expertise im Bereich On-
line Marketing, bei der Kostenminimierung der Riegelproduk-
tion, sowie bei der Optimierung unserer Produktionsabldufe
bendtigen. Zusatzlich ist Justin Profi im Bereich Paragliding
und ist somit gut vernetzt in der Outsoorsportszene. Er
bringt Erfahrung mit Sponsoren und Markendarstellung mit.

UNTERNEHMEN
Justin Deisenroth: 50% | Marlo Juttner: 50%

FINANZIERUNG
Eigenfinanzierung, Booster Programm (Standortagentur Tirol
und Grundungszentrum Startup.Tirol)

Es werden Finanzmittel bendtigt, um die Produktion an einen

grolRen Produzenten zu Ubergeben (Mindestbestellmenge
30.000 Stiick). Zudem muss die Listung in verschiedenen
Einzelhandelsgeschaften erfolgen, um eine flachendeckende
Distribution sicherzustellen.

Es bestehen Kontakte zu Mpreis und Edeka. Kostenpunkt ca.
30.000 - 50.000 €.

LINKS

- Website: https://samandsara.at

- Instagram: www.instagram.com/samandsara.at/?hl=de
- Facebook: www.facebook.com/samnsara.natural

- Youtube: www.youtube.com/watch?v=2Nge274e788

Alle grafisch dargestellten Zahlen sind Statista.de und der Ernah-
rungs-Umschau.de entnommen.

€ 150.000,- oG
Kapitalbedarf Rechtsform
Pre-Seed 3
Unternehmensphase Mitarbeiter*innen
Tirol Food Tech
Standort Technologieklasse/Branche

17. September 2021
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UNTERNEHMEN

SOPHIE smart shower

PROJEKT

Entwicklung eines innovativen
nachhaltigen Warmwassermoduls.

PRODUKT/DIENSTLEISTUNG

Warmwasser ist die Hauptquelle des Warmeverbrauchs in neu
gebauten oder renovierten Hausern. Jeden Tag werden allein
in europdischen Haushalten mehr als 22.000.000 m3 warmes
Wasser ohne weitere Verwendung in das Abwassersystem
geleitet. Die Hauptrolle spielt dabei das Duschen, auf das etwa
70% des gesamten Warmwasserbedarfs entfallen.

Das andert sich mit der ,,SOPHIE smart shower”, die einen
Warmetauscher integriert, der die Warme des warmen ablau-
fenden Wassers (35°C) auf das kalte zuflieRende Frischwasser
(10°C) Ubertragt und damit vorerwarmt (33°C). SOPHIE verfigt
auch uber einen eigenen Erhitzer, sodass das Modul ohne
Anschluss an ein ansonsten ineffizientes zentrales Warmwas-
sersystem auskommt.

usp

SOPHIE ist so konzipiert, dass es in jedem Bad Platz findet

und die vorinstallierte Technik in einem wandintegrierten
Dusch-Modul (70x230x11cm) verschwindet. Konzipiert fur eine
unkomplizierte Planung und eine schnelle Installation (nur
Anschluss an Kaltwasser, Abfluss und Strom). Somit werden
ca. 4 Stunden Installationszeit eingespart und die Arbeitseffek-
tivitat im Bau deutlich erh6ht. SOPHIE setzt neue MaRstabe fiir
Hotels, Sportstatten (Amortisation im 1. Jahr) oder Haushalte
(Amortisation ca. 5 Jahre), indem es bis zu 80% der Warm-
wasser-Energiekosten und damit CO,-Emissionen einspart,
ohne Komfortverzicht.

SOPHIE als kompaktes Warmwassersystem-Produkt erreicht
eine bessere Energieeffizienz (84%) im Vergleich zu komplizier-
ten Einzelwarmeaustauschern (25-67%). Uns ist kein anderes
Produkt bekannt, das ohne externen Warmwasseranschluss
auskommt, d.h. mit integrierter elektrischer Nachheizung, was
die absolut entscheidende Schwelle ist, um die Betriebskosten
noch weiter zu senken. Dies verschafft SOPHIE sogar einen Effi-
zienzvorteil gegentiber Warmepumpen mit dem zusatzlichen
Vorteil eines hohen Vorfertigungsgrades als Wandmodul, was
die fachliche Akzeptanz und Arbeitseffektivitdat am Bau deut-
lich erhéht.

PRICING

Tatsdchliche Herstellungs- und Endkundenpreise sowie
Herstellungstechnologie sind stark damit verbunden welche
Stuickzahl oder Partnervertrdgen etc. geschafft werden.

Die Fabrikation einiger spezieller Bauteile wiirde bspw. im
Spritzgussverfahren erhebliche Preisreduzierung ermdglichen.
Die Zusammenarbeit mit Herstellern von Hauptkomponenten
(bspw. Durchlauferhitzern) bietet weiteres Einsparungspoten-
tial. Derzeit wird bereits an derartigen Kooperationsvertragen
gearbeitet.

Die abschatzbaren reinen Komponentenkosten pro Modul
variieren nach derzeitigem Kenntnisstand bei max. 1000 €

bei 1000 Stiick/a inkl. Spritzgussformen jedoch ohne Entwick-
lungskosten seitens des Kooperationspartners. Bei mdglich
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Endkundepreisen zwischen 2000-3000 €/Stlick kann in einem
3-4 Personen Haushalt nach wenigen Jahren die wirtschaft-
liche Amortisation erreicht werden und somit als Produkt
attraktiv angesehen werden.

MARKT

Zielmarkte sind sowohl private Haushalte als auch gewerb-
liche oder 6ffentliche Einrichtungen mit Duschméglichkeiten,
z.B. Sportstatten in der gesamten ndrdlichen Hemisphare, bei
denen niedrige Frischwassertemperaturen und hohes Dusch-
aufkommen die Effizienz des Systems bzw. dessen Amortisa-
tionszeit begunstigt. An sich handelt es sich um ein reines B2B
Produkt.

Mit etwa. 30 Mio. Duschen im DACH Raum bei einer Sanie-
rungsrate von 6 Prozent mit steigender Tendenz sind die zu-
kinftigen Markte auch hinsichtlich der zu erreichenden Klima-
ziele mehr als gesichert. Mit anderen Worten, selbst durch die
Belieferung von nur 1% des Marktes wirde in der DACH-Region
einen Umsatz von 54 Mio. € generiert werden.

Bei der Zusammenarbeit mit einem oder evtl. mehreren In-
dustriepartner*innen ist es selbst bei konservativen Szenarien
realistisch, innerhalb von 3 bis 5 Jahren nach Markteinfihrung
5-10% des Marktes zu bedienen. Dies ist abhdngig von den
Marktanteilen der Kooperationspartner*innen.

Die genauere Aufwandsplanung fir die nachsten Jahre umfasst
die Optimierung des Produkts zu einem marktreifen Produkt
und dessen Zertifizierung hinsichtlich Hygiene und elektrischer
Sicherheit. Danach sollte der Schwerpunkt auf Pilotinstalla-
tionen in realer Umgebung,der Optimierung der Fertigungs-
strategie und der Marktoptimierung liegen.

GRUNDUNGSTEAM/MANAGEMENT

Das Kernteam von SOPHIE basiert auf Know-How der Gebau-
de und Verfahrenstechnik und wird von Spezialist*innen im
Bereich HLKS und Regelungstechnik sowie Mentor*innen aus
der Industrie unterstitzt. Im Bereich Abwasserwarmeruck-
gewinnung sind wir als Team seit mehreren Jahren in For-
schung, Entwicklung und Praxis tatig und gehéren mit bereits
280.000 € Kapitaleinsatz zu den weltweit erfahrensten Teams
in dieser aufstrebenden Technologie.

FINANZIERUNG

Um gemeinsam erfolgreich zu werden benotigt das SOPHIE-
Team einen engagierten Industriepartner oder eine Pre-Seed-/
Seed-Finanzierung von bis zu 300.000 € als Uberbriickungs-
finanzierung, um weiter intensiv an dem B2B Produkt zu
arbeiten. Auch ein kleineres Investment ist bei geringeren
Firmenanteilen denkbar.

Der bestehende Prototyp und weitere Modelle sollen weiter-
entwickelt, zertifiziert und unter realen Bedingungen getestet
werden, um Rickmeldungen von Nutzer*innen und Betriebs-
erfahrungen von etwa einem Jahr zu erhalten.

Der Wert des Produkts zusammen mit dem Know-how und zu

Business Angel Summit 2021



SOPHIE

smart shower

BUSINESS
2001 ANGEL
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KONTAKT

Pavel Sevela, MSc

+43 660 37 99 585
pavelsevela@gmail.com

diesem Zeitpunkt bereits PCT-geschitzten geistigen Eigentums
wird dann wesentlich héher sein. Ebenso wie die Bereitschaft
des Industriepartners, die Lizenzrechte zu erwerben oder in
unser Unternehmen einzusteigen. Dann ist bereits alles vor-
handen, um gemeinsam ein groBartiges, marktreifes Produkt
zu bauen.

Das SOPHIE-Team ist auf der Suche nach einem Industrie-
partner oder Smart Money, der bestehende Lieferketten,
Produktionskapazitaten und strategische Vertriebskanale
mitbringt. Im Gegenzug wird das geistige Eigentum und das
einzigartige Expertise des Teams in diesem Bereich zur Ver-
fligung gestellt.

LINKS

- Website: sophie-smartshower.com/

- Linkedin: www.linkedin.com/company/79889709/admin/
« Youtube: youtu.be/ JY1fw68p08

€ 300.000,-

Kapitalbedarf

offen

Rechtsform

Pre-Seed

Unternehmensphase

2

Mitarbeiter*innen

Tirol
Standort

Green Tech

Technologieklasse/Branche

17. September 2021
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UNTERNEHMEN

SUPASO GmbH

PROJEKT

Entwicklung und Herstellung nach-
haltiger, biogener Isolierverpackungen
auf Basis von Zelluloseddmmstoffen

PRODUKT/DIENSTLEISTUNG

EU-weit fallen jahrlich iber 100 Millionen Tonnen an vermeid-
barem(!) Verpackungsmill im Lebensmittelbereich an, welche
durch schlechte Isolierleistung, komplexe Beschichtungen
oder Einwegkonzepte in Verbrennungsanlagen oder auf der
Deponie landen. Bei gleichzeitigem Boom des Onlinelebens-
mittelhandels ist mit einer massiven Umweltbelastung in den
nachsten Jahrzehnten zu rechnen, wenn keine innovativen
Losungen gefunden werden.

Aus diesem Problem ist die Idee fir SUPASO Ecoliner und
Ecobags entstanden. Altpapier bzw. aus Altkarton gewonnene
Zellulose wird Uber einen technologischen Upcyclingprozess

in eine bio-basierte, leistungsfahige und gleichzeitig leistbare
Isolierverpackung verwandelt, die individuell auf KartongroRe,
Inhalt und Lieferdauer abstimmbar ist.

Die Machbarkeit wurde im Rahmen von manueller bzw.
halbmaschineller Produktion gezeigt. Nun soll mittels einer
speziell entwickelten und zu diesem Zweck programmierten
Maschine eine vollautomatisierte Losung realisiert werden,

die eine Markteinfiihrung des Produkts erméglicht. Mittelfris-
tig soll - neben den Umsatzen aus der Eigenproduktion - die
Produktionsmaschine samt Steuerungssoftware GroBkund*in-
nen zur lokalen Produktion vor Ort Gber eine Lizenzproduktion
(,Machine as a service") zur Verfugung gestellt werden.
Anfang August 2021 wurde dazu ein Patentantrag eingereicht.
Schutzgegenstand ist dabei sowohl das Produkt als auch der
Produktionsprozess bzw. das Verfahren der Maschine.

usp

Die derzeit am Markt gangigen Isolierverpackungen fiir den
Frischeversand sind insbesondere fiir umweltbewusste
Kund*innen ungeeignet und enttduschend: Einerseits wird EPS
(,Styropor”) verwendet, andererseits komplexe bzw. beschich-
tete Materialien, die schwer oder gar nicht recycelt werden
konnen. Die wenigen biogenen Losungen sind einerseits teuer,
andererseits meist - gerade im stadtischen Bereich - nicht zum
Recycling geeignet, weil etwa Losungen aus Stroh, Hanf oder
Schafwolle im Biomdill entsorgt werden mussten. Mangels Ver-
flgbarkeit landen daher auch sie oft im Restmdll und letztlich
in Deponien.

Unser Produkt kann in bestehende Losungen (Kartons, Schach-
teln) unserer Kund*innen integriert werden, bietet zumindest
die gleiche Kiihlleistung wie bestehende, nicht-nachhaltige
Lésungen aus EPS (,,Styropor”) und ist auch im Preis mit diesen
Losungen vergleichbar - ist aber nachhaltig produziert und als
Ganzes im Altpapier entsorgbar.

PRICING

Die Produkte werden von SUPASO direkt an B2B Kund*innen
vertrieben. Durchgefiihrte Analysen und Kundengesprache
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lassen flr unsere Isolierverpackung am Markt Erlose zwischen
3€und>5 € pro Einheit erwarten. Produktionskosten belaufen
sich auf weniger als 2 € bei entsprechender Auslastung.

Der Verkaufspreis liegt in etwa auf dem gleichen Preisniveau
wie herkdmmliche Isolierverpackungslosungen aus beispiels-
weise EPS. Im Vergleich zu bereits am Markt erhaltlichen nach-
haltigen Lésungen sind wir durch die industrielle Fertigung
durchschnittlich um 40% gunstiger.

Zusatzlich wird es ein Lizenzmodell geben, bei dem GroR-
kund*innen von uns die Produktionsmaschine zu Verfligung
gestellt bekommen und pro produzierte Einheit eine Lizenzge-
buhr entrichten.

MARKT

Europaweit wird der E-Commerce Markt fir Lebensmittel bis
2023 von 27 Mrd. auf knapp 45 Milliarden Euro anwachsen.
Allein der deutsche Markt fiir den Onlineversand von Lebens-
mitteln wird sich bis 2030 verfiinffachen.

Umgelegt auf die damit verbundene Verpackungsindustrie fr
den Onlineversand von Lebensmittel, die traditionell zwischen
9 und 14 Prozent des Warenwerts der verschickten Guter
ausmacht, ergibt dies eine Marktgrée im Jahr 2020 in Europa
zwischen 2,4 und 3,8 Mrd. € - Tendenz stark steigend.

Der Verpackungsmarkt ist regional aufgestellt: Verpackungen
kénnen nur innerhalb eines bestimmten Radius mit kompeti-
tiven Preisvorteilen verschickt werden. Flr unsere Prototypen-
anlage in Hartberg liegt der ideale Kunde/die ideale Kundin in-
nerhalb eines Radius von ca. 500 km um Hartberg. Ausnahmen
davon sind die Schweiz und Liechtenstein, wo Vorgesprache
gezeigt haben, dass dort allgemein héhere Preisvorstellungen
bezlglich Verpackungslésungen vorherrschen.

Verkauf von Verpackungslosungen an B2B-Kunden

Wir haben bereits liber 2.000 potenzielle Kund*innen in
Osterreich und den direkt angrenzenden Nachbarlandern ana-
lysiert und in einem CRM-System vorerfasst. Davon wurden im
Rahmen der Machbarkeitsprifungen gezielt in verschiedenen
Sektoren Unternehmen angesprochen, um Testkund*innen
aus einem breiten Spektrum (siehe dazu nachste Seite) zu ge-
winnen. SUPASO flihrte aus diesem Pool mit Giber 20 Kund*in-
nen erfolgreich Produktentwicklungsprojekte und Testlaufe
(Kleinserien) aus.

Machine as a Service

Sobald ausreichend Erfahrung mit dem Betrieb der Proto-
typenanlage gesammelt wurde und das Produkt am Markt
etabliert ist, soll zusatzlich die Errichtung und Servicierung
einer Produktionsanlage fir Isolierverpackungen direkt vor
Ort (beim Kunden) angeboten werden. Somit kdnnen Trans-
portwege vermieden werden, wodurch Kosten und CO, gespart
und unser Wirkungskreis erweitert werden kann.

Business Angel Summit 2021



/ SUSTAINABLE PACKAGING SOLUTIONS

BUSINESS
2001 ANGEL
SUMMIT

KONTAKT

Fabian Gems

+43 660 57 60 797
fabian@supaso.eu

GRUNDUNGSTEAM/MANAGEMENT

- Mag. Fabian Gems, MA | Co-Founder & CEO: ehemaliger
Wirtschaftsdelegierter und Unternehmensberater

- Georg Lackner, Msc. | Co-Founder & CTO: leitende Funktio-
nen in Produktionsunternehmen

- Mag. Mario Maier, LLM | Co-Founder & CFO: Gesellschafts-
rechtsanwalt

UNTERNEHMEN
Das Unternehmen befindet sich im 100% Eigentum des Griin-
dungsteams.

FINANZIERUNG

Bisher ist das Unternehmen durch Eigenmittel und Kredite fi-
nanziert. Fir die Umsetzung der MaaS-L6sung werden 2 Mio. €
zur Entwicklung bendtigt. Der beziehungsweise die Business
Angel sollte als strategische*r Investor*in idealerweise aus
den Bereichen Lebensmittel oder Verpackung kommen und ein
entsprechendes Netzwerk mitbringen.

LINKS
- Website: www.supaso.eu

€ 2.000.000,-

Kapitalbedarf

GmbH

Rechtsform

Seed

Unternehmensphase

3 (Griundungsteam)

Mitarbeiter*innen
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	Dreamwaves GmbH
	Audio-Augmented-Reality-Navigationssystem 

	Floorible GesbR
	Vom Immobiliengrundriss zur Virtual Reality – vollautomatisiert per Knopfdruck 

	FreyZein Urban Outdoor GmbH i. G.
	Genera Printer GmbH
	HELFERLINE GmbH
	INTERACTIVE PAPER GmbH
	Probando GmbH
	QuickSpeech
	Rebel Meat GmbH
	Strykerlabs

