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Denna handbok ar resultatet av projektet och ar tankt att fungera som inspira-
tion och stod i arbetet med internationalisering och digitalisering, fraimst for
affarsutvecklare pa Medeon och SmilLe . Vissa delar ar generaliserbara och kan
vara till nytta for verksamheternas medlemmar/start ups, bland annat tillgang till
en film kring presentationsteknik och olika checklistor for Presentation/kommu-
nikation. Handboken ska ses som ett levande dokument och ska uppdateras vid
behov av den som ar ansvarig for metodutveckling pa SmiLe respektive Medeon.

Handboken har foljande innehall:
Bakgrund och behov
Pa vilka satt stottar vi bolag i deras arbete med internationalisering med hjdlp av digital
teknik? Toolkit for digital kommunikation
Presentationsteknik
Checklista for partneringmote
Checklista for pitch
Checklista for one-pager
Pitchfilm
Ta hjalp av konsulter inom kommunikation

Bakgrund och behov

Medeon Science Park & Incubator, och SmilLe Incubator arbetar bada med att stotta startups
inom Life Science, en industri som utvecklar produkter och tjanster som oftast har ett mycket
hogt foradlingsvarde men en liten hemmamarknad. Det betyder att dven sma nystartade fo-
retag direkt maste kanna till den tekniska och affarsmassiga risken, marknaden och kundernas
behov i en internationell kontext. | dagslaget rapporterar foretagen svarigheter vad galler
arbetet med forsaljning, export och begransad tillgang till befintliga och nya kunder. Den
radande pandemin gjorde det omdgjligt att genomfora fysiska aktiviteter. Det stalls alltsa nya
eller i alla fall férandrade krav pa den verksamhet som exportframjande aktérer som Medeon
och SmilLe bedriver.

Projekt Virtual Connections syftade till att tydliggora hur vi pa basta satt kan stotta vara bo-
lag att na fram digitalt, inte minst vad galler deltagande i internationella sammanhang sasom
olika typer av partnering event. For att ta fram ett professionellt erbjudande har projektet
gjort en kartlaggning och behovsanalys med stéd av Invest in Skane for att specifikt identifie-
ra foretagens behov vad galler digitalisering for internationalisering och export. Formagan att
forsta, mata och uppna framsteg mot FNs mal for hallbar utveckling (Sustainable Develope-
ment Goals) dr avgorande for framgang. Det ar svart for ett mindre foretag att gora detta pa
egen hand, darfor har aven kunskap om Agenda 2030 integrerats i projektet.
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For att identifiera startups utvecklingsbehov har projektet studerat statusrap-
porter for svensk life science, undersokt vilken typ av material som behovs for
att ansoka om medel fran projektfinansiarer sasom EU. Vidare har arbetsgruppen
genomfort intervjuer med representanter fran deltagande startups samt fran fol-
jande organisationer:

« Roche (Stort lakemedelsbolag)

« Abbvie (Stort lakemedelsbolag)

« Eir Ventures (Riskkapitalbolag)

« Industrifonden (Riskkapitalbolag)

« Nordiske medier (Nordens storsta verksamhet inom specialmedia)

e Prezentor (Plattform for marknadsforing)

« Invest in Skane (Skanes officiella export- och investeringsframjande organisation)

« Sweden Bio-Nordic Life Science Days (Sweden Bio: nationell branschorganisation for life
science)

« MKON (Kongressarrangor)

Pa vilka satt stottar vi bolag i deras arbete med internationalisering med hjalp av
digital teknik?

Toolkit for digital kommunikation
Medeon och Smile har som en del i sina respektive organisatoiner att erbjuda startups inom Life
Science branschspecifik coaching, affarsradgivning och utbildning.

Vad giller internationalisering med hjdlp av digital teknik stottar verksamheterna bolagen ge-
nom att utga fran en grundtanke eller medvetenhet om att i princip alla foretag behover skapa
en digital narvaro for sin verksamhet. Detta kan goras pa olika satt beroende pa verksamhetens
behov och forutsattningar men alla foretag rekommenderas att ta fram:

« en professionell hemsida

« en uppdaterad profil pa LinkedIn

« olika pitch deck som &r anpassat for foretagets malgrupper

« logga och grafisk profil

e One pager

o kort film
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SmiLes och Medeons business coacher stottar bolagen genom framtagandet av
alla dessa delar, och fungerar som ett stod nar bolagen behover ta in extern hjalp
for att exempelvis ta fram logga och grafisk profil.

SmiLe och Medeon ska :

« Aterkommande erbjuda utbildning i hur foretag kan fa ut maximalt av deltagande i olika ty-
per av digitala event (fére-under-efter)

« Forhandla rabatt pa deltagaravgifter for startups till internationella partnering event ex
Bio-Europe

o Stotta vara foretagi att delta i att dra nytta av exportframjande aktorers arbete sasom er-
bjudanden om att delta i konferenser, studieresor, kompetensutveckling etc.

« Tipsa foretagen kring aktuella internationella workshops och natverk exempelvis genom
Medicon Valley Alliance och Slush

« Erbjuda utbildningspaket inom ekonomi, juridik, marknadsforing och forsaljning, IP-fragor,
ledarskapsutveckling med ett internationellt fokus exempelvis genom olika typer av pro-
jektfinansiering

« Vara en natverksskapande brygga till internationella forskningsprojekt, exempelvis deltar
Asgard Therapeutics i ett samarbete med Lunds universitet och tva europeiska CRO i ett
projekt inom cancerbehandling som medfinansieras av Eureka Eurostars.

o Smiles bolag far hjalp med att genomféra SDG-scan igenom workshops for att 6ka fore-
tagens formaga att forsta, mata och uppna framsteg mot FNs mal for hallbar utveckling,
Agenda 2030. Resultatet av SDG-scan integreras i foretagets kommunikationsarbete.

Presentationsteknik

Nar foretag ska delta i partnering event ar det viktigt att de ar val forberedda, viktigast ar gi-
vetvis att presentationen har ratt innehall, men aven hur presentationen levereras har stor bety-
delse.

Checklista for partneringmote

Skapa en hem-/kontorsstudio och testa den i forvag:

° Tyst

o lamplig bakgrund

o brabelysning

o bra uppkoppling

o ratt utrustning, det vill sdga en fungerade dator, bra kamera och anvand helst ett headset
for basta ljudkvalitet
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Fore mote

Forbered dig i god tid, allt ska vara klart minst 2 timmar i férvag

Kla dig lampligt

Forbered pitch deck/presentationer som ar anpassade efter olika malgrupper dar foreta-
gets VARFOR, VAD och HUR tydligt framgr. Se till att innehallet &r riktat till ritt malgrupp
och ta fram olika pitcher beroende pa publik dvs mote med potentiella samarbetspartners-
partners, investerare, kunder, leverantorer osv.

Lar dig din pitch/dragning: 6va sa manga ganger sa att du helst kan genomféra den utan att
titta i stodanteckningar

Forbered ett icke-konfidentiellt pitchdeck som kan skickas efter motet.

Anvand bilder, inte bara text - det ar lattare for den mottagande hjarnan att avkoda.

Las pa om eventets Ovriga deltagare och valj ut och sok upp dem som ar viktigast for er
Nar du har identifierat de personer som ar viktiga for dig att mota, forbered din motesfor-
frdgan noga, en intressevackande forfragan kan ha stor inverkan som ett forsta intryck och
avgor huruvida motet blir av eller ej.

Gor din hemlaxa infor motet, las pa om den organisation som du ska prata med, ta reda pa
vilken information de ar intresserade av, vilken typ av affarer de har gjort tidigare, vilka de-
ras strategier ar osv

Testa den tekniska plattformen i forvag sa att ni inte forlorar tid pa att fa igang ljud, bild och
slides.

Videor ar definitivt ett av de mest effektfulla satten att fangsla sin publik, men de bor vara
korta (hogst 1 minut), sakliga och kreativa for att sticka ut.

Under mote

Se till att vara vand mot kameran under motet, prova i forvag hur langt ifrdn kameran du
ska placera dig

Titta rakt in i kameran, och ej pa personerna pa skarmen, for att skapa en kansla av 6gon-
kontakt med den du pratar med

Kort och skarpt. Fokusera pa: teamet, innovationen, varfor innovationen kommer att do-
minera marknaden, planen fram&ver och hur mycket pengar som kommer att behdvas for
att genomfora planen, timing och potential for en investerarexit, hur mycket har projektet
kostat hittills/aganderatt/ senaste “post money”- vardering.

Ofta tenderar forskare att “fastna” pa sin idé och anvanda hela tiden for att prata om den.
Om moétet ar 30 minuter, gor max. 20 bilder och sa att presentationen tar max. 20 min.
Detta lamnar tid for fragor.

Innan du avslutar motet, kom 6verens om action plan.

Skicka ratt person till motet for att presentera, i internationellt sammanhang maste perso-
nen tala flytande engelska.
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Efter mote
Uppf6lining ar mycket viktigt! Folj upp inom en vecka och var specifik i uppféljningen. Skriv ner
de atgarder ni har beslutat om pa moétet och folj upp.

Tacka for motet - skicka det material ni kommit dverrens om (ofta non-confidential pitch deck)
samt en sammanfattning av motet och tydligt ndsta steg (vem behover gora vad). Se till att
inkludera dina kontaktuppgifter.

Det finns sparningsteknik som kan anvandas for att se nar och hur mottagaren interagerar med
mail och material som du har skickat. Det kan hjalpa dig att folja upp vid ratt tidpunkt och med
ratt kompletterande information, ett exempel ar Attach [ Identify your most engaged leads, close
more deals.

Vad olika partners behdver veta beror pa verksamhetsomrade:

Biotech

o Foretagsnamn

o  Compound, molekyl

«  Verkningsatt for molekylen (MoA)
e Indikering

o Fas -nyupptackt, pre-klinisk, klinisk
o  Konkurrensfordel

o Partnerstrategi

Medtech
o Foretag
e  Produkt

o Teknikkoncept

o Indikering

« Fas - utveckling, klinisk PoC, marknad (CE, FDA, 1ISO13485)
o  Konkurrensfordel

o  Partnerstrategi
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Checklista for 5 minuter pitch till investerare inom pharma

o Foretagspresentation
Foretag, ledning, projekt i pipeline

o Indikation
Beskrivning av sjukdomen

o Marknads- och konkurrensfordelar
Beskriv marknaden och konkurrenter
Stort och e tillfredstallt behov, vad ar din konkurrensfordel (differentieringsprofil)?

o TPP produktprofil for mdlmolekylen
Indikation, klinisk positionering jamfort med vardstandard, lakemedelskandidat, formulering/do-
sering, effektivitet, sakerhet, vardstandard, lansering (férvantad)

o Potentialen med produkten
Valda data som visar produktens attraktiva egenskaper

o Utlicensiering av investerare
o Partner for samarbete
e Annat

One-pager: ett exempel

o  GOr det tydligt och lattlast

Fokusera pa det viktigaste under varje underrubrik.

Anvand helst rubriker for de olika avsnitten nedan for att gora det lattare att navigera.
Forslagen nedan baseras endast pa text. Om du anvander grafik maste texten forminskas.

Foretagets namn och logotyp

Huvudanvandningen av din produkt — en mening - kan laggas till som underrubrik
Foretagspresentation, 6 - 8 rader

Teampresentation, namn och erfarenhet. Garna en bild pa VD, 2 - 4 rader
Produkt/tjanst Vardeforslag, (mojligt att lagga till en illustration/bild for att fortydliga),
10 - 15 rader

Affarsmodell, 5 - 10 rader

Prestationer och milstolpar, 4 - 6 rader

8. Kontakter

A
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Tvasidig presentation

Foretagets namn och logotyp

Huvudanvandningen av din produkt - en mening - kan laggas till som underrubrik
Foretagspresentation, 10 - 15 rader

Teampresentation, namn och erfarenhet. Garna en bild pa VD, 5 - 10 rader
Produkt/tjanst Vardeforslag, (mojligt att lagga till en illustration/bild for att fortydliga),
Halvsida

Affarsmodell, 15 - 20 rader

7. Prestationer & Milstolpar, 6 - 15 rader

8. Kontakter

DA

o

Pitchfilm/kort film
En pitchfilm kan ha manga olika anvandningsomraden: den kan anvandas vid partnering event,
pa hemsida och pa sociala medier, till ansékningar inom European Innovation Council (EIC) mm.
Smile och Medeons business coacher kan fungera som ett stod nar det galler att ta fram ma-
nus till pitchfilmen.

Ta hjalp fran experter inom kommunikation

o Definiera ditt behov:

e Vem riktas kommunikationen till

o Vad behover den personen veta?

o  Hur férmedlas detta tydligt (Features, not content)?

o Vilka tjanster behovs? (ex. Copywriter, designer, videomaker, etc)

o Behover detta vara skalbart? (kommer projektet kompletteras med ny kommunikation
som ska tas till hansyn redan inledningsvis)

Fem fragor att stélla konsulten:

o Har de jobbat med start-ups forr?

e Kan du berdtta om ett case fran nar du tidigare jobbat med start-ups?

o Be dem skicka sin portfolio/nagra exempel.

o Begar ett utkast pa en arbetsplan/hur kommer processen se ut inom samarbetet?
o Nar ar de tillgingliga att inleda samarbetet?

Ovrigt

o Tareferenser

« Identifiera hemsidor som du tycker ar fina och om magjligt kontakta dgaren och fraga vem
som har gjort den.

o GOr ett tydligt avtal som innehaller dverenskommelse som vad som ska utforas, till vilket
pris, hur och ndr arbetet ska genomforas.
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