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FORORD

Denne rapport evaluerer Medtech Innovation Centers (MTIC) indsats og resultater siden etable-
ringen i januar 2009.

Rapporten praesenterer ogsa et nyt monitoreringsveerktgj, der skal bruges til at fglge den midtjy-
ske bio- og medtech klynges udvikling. Resultaterne praesenteres i et scoreboard, der bl.a. inde-
holder indikatorer for omsaetning, beskaeftigelse, iveerksaetteri, innovation og ngglekompetencer.

Scoreboardet skal over de naste ti ar bruges til at kortleegge, om Vaekstforum Midtjyllands ambi-
tion om at skabe en steerk, international klynge indfries. Samtidig udggr det et centralt veerktgj i
at vurdere effekterne af MTICs ydelser.

Det er en stor udfordring at foretage effektvurderinger inden for bio- og medtech omradet. Lange
udviklingstider betyder, at det ofte tager 5-10 ar at bringe bio- og medtech idéer succesfuldt pa
markedet. Hvis MTIC har effekt pa klyngens omsaetning og beskaeftigelse, er det derfor kun top-
pen af isbjerget, der kan males i dag. Langt de fleste pkonomiske effekter vil fgrst blive realiseret
pa et senere tidspunkt.

IRIS Group har som led i evalueringen udviklet en metode, der giver et solidt grundlag for at vur-
dere resultaterne af MTICs indsats.

Ved at analysere MTICs betydning for opbygning af kompetencer, innovationsevne, produktudvik-
lingstider, opbygning af netveerk mv. kortlaegger evalueringen, om MTICs ydelser bidrager til at
professionalisere virksomhederne. Og dermed til virksomhedernes muligheder for at skabe kom-
mercielle succes’er.

Vores opgave som faglig fglgegruppe har vaeret at kvalitetssikre de anvendte metoder og evalua-
tors fortolkninger af data. Det er vores konklusion, at rapportens konklusioner og anbefalinger er
uvildige, og at de bygger pa et solidt og gennemtaenkt analytisk grundlag.

Evalueringen er udarbejdet af et konsulentteam, der besidder stor ekspertise i evalueringsmeto-
der samt i udvikling og analyse af erhvervspolitiske virkemidler. Samtidig har teamet stor erfaring
inden for analyser af bio- og medtech branchens vilkar.

Finn Valentin Ingelise Saunders
(Professor, Copenhagen Business School) (CEOQ, Action Pharma)
Sgren Mgller

(Senior Manager, Global head of Bioinformatics and Genomics, Novozymes)
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1. EXECUTIVE SUMMARY

1.1. KORT INTRODUKTION TIL MTIC

Medtech Innovation Center (MTIC) blev etableret i januar 2009. MTICs hovedopgave er at tilfgre
bioteknologiske og medicotekniske virksomheder i Region Midtjylland viden og forretningskritiske
kompetencer pa et internationalt konkurrencedygtigt niveau.

MTIC er et led i Vaekstforum Midtjyllands sakaldte “megasatsninger”, der gar ud pa at udvikle tre
regionale styrkepositioner inden for henholdsvis sundhed, fgdevarer og energi.

Baggrunden for etableringen af MTIC er, at regionen besidder en raekke forskningsmaessige styr-
kepositioner inden for sundhedsforskning, naturvidenskab og bioteknologi. Hertil kommer en stor
og kompetent sygehussektor. Samtidig er det hidtil kun i begraenset omfang lykkedes at bringe
nye idéer og opfindelser succesfuldt pa markedet.

Denne beskedne udnyttelse af regionens potentiale haenger ifglge initiativtagerne® til MTIC sam-
men med en betydelig mangel pa forretningskritiske kompetencer i regionens virksomheder.
MTICs opgave er saledes at medvirke til at lukke hullet mellem de faktiske kompetencer i virk-
somhederne og det kompetenceniveau, der er ngdvendigt for at skabe globale, kommercielle
succes’er. Samtidig skal MTIC skabe st@rre viden og erkendelse — i virksomhederne og pa universi-
teter og hospitaler — om, hvad det kraever at bringe produkter succesfuldt pa markedet.

Bio- og medtech omradet er kendetegnet ved, at det kraever mange penge og ofte tager 5-12 ar at
bringe produkter pa markedet. Samtidig skal produkterne szlges globalt. De lange udviklingstider,
vigtigheden af global markedsbearbejdning og et komplekst sundhedssystem stiller ekstraordinae-
re krav til virksomhedernes kompetencer.

MTIC er etableret som en selvejende fond med en 3-arig bevilling. Det samlede budget for pro-
jektperioden udggr 35,2 mio. kr.

1.2. HOVEDRESULTATER

KARAKTERISTIK AF DEN MIDTJYSKE BIO- OG MEDTECH KLYNGE

Den midtjyske bio- og medtech klynge bestar i dag af ca. 100 virksomheder. Den har ca. 2.300
ansatte og omsaetter for ca. 3,2 mia. kr. Heraf er eksportindtaegterne ca. 1,2 mia.kr.

! Hovedinitiativtager til MTIC er BioMedNet — en forening af bio- og medtech virksomheder i den midtjyske region.
MTIC er etableret pa grundlag af et forarbejde i en Task Force om erhverv/sundhed, der blev nedsat i forleengelse af
Vakstforum Midtjyllands erhvervsudviklingsstrategi fra 2007.



Klyngen har et stort veekstpotentiale. Det kommer bl.a. til udtryk ved, at virksomhederne har ca.
400 nye produkter i pipelinen. Det vil sige produkter, der er under udvikling. Af disse er ca. 200
produkter taet pa markedsintroduktion.

Ca. 370 produkter er allerede pa markedet. Og for mange af disse gaelder, at der er et betydeligt

vaekstpotentiale gennem global markedsbearbejdning.

Medicoteknik er det stgrste delomrade med 48 virksomheder og 1.057 ansatte. Det andet delom-
rade er bioteknologi, der bestar af 31 sma virksomheder med i alt 305 ansatte. Det sidste stgrre
delomrade er hjlpemidler, der bestar af 22 virksomheder og ca. 960 medarbejdere. Hjaelpemid-
ler” er det mest modne brancheomrade, og det er derfor ogsa her, at vi finder de stgrste virksom-
heder (fx Pressalit Care, Tytex og Taconic).

Analysen bekraefter, at niveauet for de forretningskritiske kompetencer i klyngen var forholdsvist
beskedent, da MTIC blev etableret. Pa alle centrale omrader — fx patentering, regulative kompe-
tencer og produktudvikling — viser en selvevaluering fra klyngens virksomheder, at kompetenceni-

veauet generelt |13 betydeligt under landsgennemsnittet.

Men analysen peger ogsa pa, at der i perioden 2008-2010 er sket et vaesentligt kompetencelgft.
Mange af virksomhederne vurderer, at de har faet tilfgrt og udviklet kompetencer pa en bred

vifte af omrader.

MTICS FOREL@BIGE RESULTATER

MTICs forelgbige resultater er pa et niveau, hvor initiativet kan karakteriseres som et af de abso-
lut mest succesfulde klyngeinitiativer, der er iveerksat i Danmark. Evalueringen viser, at MTICs
ydelser er kendetegnet ved hgj brugertilfredshed, markante effekter i virksomhederne samt et
stort bidrag til klyngens samlede kompetencelgft. Resultater, der ikke mindst virker imponerende
i lyset af, at MTIC kun har eksisteret i to ar, og at indsatsen har skullet bygges op fra bunden.

40 af klyngens virksomheder har frem til i dag gjort brug af MTICs ydelser. Sammenlignes kompe-
tenceudviklingen i disse virksomheder med resten af klyngen ses markante forskelle. Figur 1.1
viser saledes, at MTIC-brugerne er gaet frem med 0,8 point pa det kompetenceindeks, som vi har
udviklet i forbindelse med analysen. Til sammenligning er ikke-brugere gaet frem med 0,3 point.

> N&r der i rapporten henvises til medtech omradet, mener vi bdde medicoteknik og hjelpemidler med

mindre andet er angivet.



Figur 1.1. Indeks for niveauet af forretningskritiske kompetencer i bio- og medtech virksomhe-
der i den midtjyske region. Resultater for MTIC-brugere og ikke-brugere. (Gennemsnitlig score
pa skala fra 1-5)
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Note: Indekstallene er et gennemsnit for en raekke forskellige kompetenceomrdder. Virksomhederne har for
hvert omrdde skullet indplacere sig pd en skala fra 1-5, hvor; ”5” svarer til, at virksomheden ligger pd hgjde
med de virksomheder i branchen (nationalt betragtet), der ligger bedst pd det pagaeldende kompetenceom-
rade, mens ”1” svarer til at virksomheden (endnu) ikke har opbygget kompetencer pd omrddet. Kilde: Spar-
geskemaundersggelse udfart af IRIS Group.

Figuren viser, at MTICs hidtidige brugergruppe — gennemsnitligt set — har et lavere kompetenceni-
veau end klyngens gvrige virksomheder i bade 2008 og 2010. Men ogsa at forskellen mellem de to
grupper er indsnaevret betydeligt.

Indekset omfatter en raekke forskellige kompetenceomrader - fx produktudvikling, regulatoriske
forhold, forretningsudvikling, markedsforstaelse og patenteringsstrategier. MTICs brugere er pa
hvert af disse omrader blevet spurgt, hvilken betydning MTIC har haft for en eventuel kompeten-
cemaessig fremgang.

Pa de fleste omrader angiver hele 40 %, at MTICs ydelser har haft enten afggrende eller stor be-
tydning for det kompetencelgft, der er sket i virksomheden. Samlet konkluderer analysen, at MTIC
har spillet en veesentlig rolle for det betydelige kompetencelgft, der samlet er sket i klyngen fra
2008-2010.

MTICs ydelser slar ogsa igennem i virksomhedernes konkurrenceevne og i den professionalisering,
der sker i virksomhederne. Figur 1.2 viser hvor stor en andel af MTICs brugere, der vurderer, at
samspillet med MTIC har betydning for konkurrencekraften inden for centrale omrader som inno-
vationsevne, viden om kunder/markeder og produktudviklingstider.



Figur 1.2. Andel MTIC-brugere der angiver, at MTICs ydelser pavirker konkurrencekraften pa
fem centrale omrader.
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Note: Opggrelsen omfatter bdde realiserede effekter og forventninger til effekter pGg de fem omrdder. Kilde:
Spgrgeskemaunders@gelse udfgrt af IRIS Group.

Figuren viser, at langt de fleste MTIC-brugere vurderer, at samspillet med MTIC styrker konkur-
rencekraften og professionaliserer virksomheden. Fx viser figuren, at 66 % af MTICs brugere vur-
derer, at samspillet med MTIC enten har styrket innovationsevnen eller forventes at ggre det. Kun
nar det geelder produktudviklingstider forventer mindre end 50 % af brugerne en effekt af sam-
spillet med MTIC.

| den gennemfgrte sp@grgeskemaundersggelse har vi ogsa spurgt virksomhederne, hvorvidt sam-
spillet med MTIC pavirker de gkonomiske resultater. Figur 1.3 viser, at langt de fleste MTIC-
brugere har forventninger om markbare effekter pa salg og omsatning.



Figur 1.3. Andel MTIC-brugere, der har realiseret pkonomiske effekter eller forventer gkonomi-
ske effekter af samarbejdet med MTIC.

40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

| Stor effekt

B Nogen effekt

Realiseret effekt pa Forventet effekt pa
salg/omsaetning salg/omsaetning

Kilde: Sp@rgeskemaundersggelse udfgrt af IRIS Group.

| alt 25 % af MTICs brugere vurderer, at samspillet med MTIC allerede har haft stor eller nogen

effekt pa salg og omsaetning. Det er imponerende i lyset af, at halvdelen af brugerne endnu ikke

har produkter pa markedet og derfor fgrst pa sigt kan opna den type af effekter.

Pa 2-3 ars sigt forventer ca. 2/3 af virksomhederne, at samspillet med MTIC vil fa effekt pa deres

omsatning. Hele 38 % af brugerne forventer en stor effekt.

MTICS YDELSER OG KOMPETENCER

MTICs steerke resultater kan isaer tilskrives fire faktorer:

Evalueringen bekreafter, at satsningen har haft det rigtige fokus. De gennemfgrte analyser
viser, at manglen pa forretningskritiske kompetencer udggr den mest centrale vaekstbar-
rierer for mange af klyngens virksomheder.

Det er lykkedes at etablere et usadvanligt kompetent team i MTIC — med stor erfaring og
en rekke komplementaere spidskompetencer inden for kommercialisering af bio- og med-
tech produkter.

MTIC har en fleksibel og ubureaukratisk tilgang til virksomhederne. Det fremhaves blandt
brugerne, at MTICs medarbejdere besidder en steerk evne til at identificere svage punkter
i virksomhedens strategi og kompetencer. Samtidig er det lykkedes at etablere et miljg,
hvor virksomhederne er trygge ved at laegge deres udfordringer og kompetencemaessige
mangler frem.

MTIC har formaet at opbygge et staerkt netvaerk af relevante eksperter med en bred vifte
af spidskompetencer, og MTIC har haft succes med at knytte eksperterne til virksomhe-

derne.



Generelt er der en hgj tilfredshed med det faglige niveau i MTICs ydelser. Tilfredsheden er dog
stgrst, nar det geelder individuel sparring og tilknytning af eksperter til virksomhederne. Virksom-
hederne har lidt mere delte vurderinger, nar det geelder MTICs kollektive ydelser. Det vil sige se-
minarer og kurser.

Udfordringen ved de kollektive ydelser har veeret, at deltagerkredsen i nogle af de etablerede
virksomheders gjne har vaeret heterogen. Virksomheder med ingen eller fa kompetencemaessige
forudsaetninger har faet det stgrste udbytte.

De kollektive ydelser har dog ogsa bidraget til at opbygge et staerkere netvaerk mellem virksom-
hederne. Og netop netvaerk og relationer til andre virksomheder opfattes i mange virksomheder
som centralt i forhold til at opnd kommerciel succes.

1.3. ANBEFALINGER

Helt overordnet anbefaler vi pa baggrund af evalueringen, at indsatsen for at understgtte bio- og
medtech klyngens kompetenceopbygning og vaekst viderefgres efter udlgbet af den nuvaerende
projektperiode.

Det g@r vi dels pa grund af de opndede resultater. Dels pa grund af det forhold, at MTIC bgr be-
tragtes som en langsigtet satsning. Det tager mange ar at etablere en staerk klynge og at realisere
potentialet i den midtjyske regions forskning og sundhedssektor. Tre ars indsats er langt fra til-
straekkeligt til at skabe den styrkeposition, der er Vaekstforums ambition.

Trods de meget positive resultater har vi ogsa en raekke anbefalinger til, hvordan MTICs indsats
kan styrkes i de kommende ar.

MTICS YDELSER OG FOKUSOMRADER

Evalueringen viser, at MTIC i sine individuelle ydelser har fundet et godt mix mellem at tilbyde
virksomhederne uvildig sparring samt at formidle ekspertbistand.

Med hensyn til de kollektive ydelser, er MTICs Masterclasses (abne seminarer med oplaeg fra en
ekspert, diskussion og networking) en velfungerende ramme for viden- og kompetenceoverfgrsel
til klyngens aktgrer. Virksomhederne far adgang til nogle af landets dygtigste eksperter (inden for
omrader, der er centrale for kommercialisering af bio- og medtech produkter), som de pa egen
hand ikke ville have mulighed for at komme i kontakt med.

Virksomhederne far i Masterclasses tilfgrt fundamental viden - pa et hgjt kvalificeret niveau — om
hvad det kraever at bringe bio- og medtech produkter succesfuldt pa det globale marked. Men
samlet peger evalueringen pa, at vaerdien af Masterclasses er stgrst for nye/unge virksomheder,
der befinder sig pa et relativt lavt kompetenceniveau.

Det er vigtigt, at MTIC udvikler sine ydelser i takt med, at klyngen udvikler sig. MTICs hidtidige
succes er i hgj grad funderet p3, at klyngen endnu er meget ung, og at de fleste virksomheder har
manglet grundlaeggende kompetencer i kommercialisering. | takt med at flere virksomheder Igfter
sig kompetencemaessigt, vil der veere behov for, at MTIC differentierer sine ydelser mere.



MTIC bgr fastholde sine Masterclasses, der generelt har vaeret en succes og rammer en vigtig
malgruppe. Men vi anbefaler samtidig, at MTIC udvikler nye tilbud, der tager hgjde for, at klyngen
bliver mere heterogen. Der bliver saledes gget behov for fokuserede aktiviteter for virksomheder
pa forskellige udviklingstrin.

Indholdet af disse aktiviteter bgr udvikles i et taet samarbejde med brugerne. Og det er naturligvis
vigtigt at holde de mulige effekter og stgrrelsen af malgruppen op mod de ressourcer, der er for-
bundet med at udvikle og gennemfgre nye ydelser.

Men baseret pa de gennemfgrte interview tegner der sig en interesse pa fglgende omrader:

* Flere "life sparring” arrangementer (eller lignende aktiviteter) for virksomheder med
ensartede udfordringer/mal. Life sparring er en ny MTIC-ydelse, hvor en virksomhed laeg-
ger en konkret udfordring pa bordet for et ekspertpanel, der skal give endevende udfor-
dringen og komme med Igsningsforslag (fx handlede det fgrste arrangement om, hvordan
man etablerer sig pa det amerikanske marked). Tilhgrerne er virksomheder, der star over
for tilsvarende udfordringer. Et vigtigt delmal er, at virksomhederne efterfglgende etable-

rer netvaerk med fokus pa temaet.

* Fokuserede netvaerk og temaaftener for nye virksomheder og for projektejere pa fx uni-
versiteter og hospitaler. Flere i denne malgruppe (uden erfaring inden for kommercialise-
ring af bio- og medtech produkter) udtrykker behov for at blive grundigere introduceret til
ligesindede i klyngen og efterspgrger netvaerk og faelles arrangementer. Et forslag er, at
man i sadanne netveerk mgdes og sammen gennemgar/drgfter lsererige cases, som MTIC
har vaeret involveret i.

* Facilitering af netvaerkssamarbejde mellem virksomheder, der gnsker at udvikle nye for-
retningsomrader, eller som gnsker at styrke salgsarbejdet pa konkrete markeder.

Endelig giver en raekke virksomheder udtryk for, at de gnsker stgrre fokus pa sparring og radgiv-
ning om risikovillig kapitel og innovationsfinansiering. Naturligvis i lyset af, at mangel pa kapital er
en central udfordring samtidig med, at virksomhederne mangler indsigt i venturekapitalmarkedet

og i innovationsfinansiering generelt.

Det er ikke MTICs opgave at formidle risikovillig kapital. Men MTIC kunne i stgrre omfang tilbyde
sparring pa fx fglgende omrader;

* Hjeelp til at identificere relevante finansieringskilder og investorer.

* Sparring/feedback i forbindelse med udarbejdelse af investormateriale, ansggninger

til puljer mv.

* Radgivning om at rejse venturekapital samt bistd med at afstemme forventninger til
ejerandele, investorindflydelse mv. i forbindelse med, at virksomheder sgger venture-

finansiering.
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KOMMUNIKATION OG MARKEDSF@RING AF MTICS YDELSER

Sproget og kommunikationen omkring MTICs ydelser og tilbud kan skaerpes. De nuvaerende be-
tegnelser (SWOT teams, go-to-market planer og business plan sparring) for MTICs virksomheds-
rettede tilbud giver ikke et helt praecist billede af, hvad MTIC tilbyder klyngens virksomheder.

De f@rste ar har vaeret en laereproces, hvor MTICs tiloud har skullet finde deres rette form, og
hvor MTIC har arbejdet med at fastleegge, hvad der virker bedst. Men nu er der brug for et yderli-
gere lgft i kommunikationsindsatsen.

En god indikation af behovet er, at flere af de interviewede virksomheder er blevet overrasket
over, hvad de kan fa hos MTIC. Nogle er gaet efter tilskudsmidlerne og er blevet positivt overra-
sket over det kompetenceniveau, der findes i MTIC — og dermed den sparring de far hos MTICs
medarbejdere.

Det er vigtigt at synligggre;

* Den brede vifte af kompetenceomrader/udfordringer, hvor MTICs kan bidrage med spar-
ring og ekspertbistand.

* MTICs "key account funktion”. For flere af de interviewede virksomheder tager samar-
bejdet med MTIC form af en key account funktion, hvor virksomheden har 1-2 faste kon-
takter i MTIC teamet, som bruges til Igbende sparring og spgrgsmal i relation til virksom-
hedens udvikling. Det har stor veerdi for virksomhederne, at de har en teet sparringspart-
ner, som kan bruges i takt med, at virksomheden har brug for at hente viden og input. Fx
om potentielle samarbejdspartnere, indgange til sundhedsvaesenet, idéer til at tackle
konkrete problemer mv.

* MTIC teamets mange spidskompetencer.

* De gode eksempler og cases fra virksomheder, der har gjort brug af MTICs ydelser. lkke
blot som korte udtalelser (som i dag ligger pa MTICs hjemmeside), men som illustrative
eksempler pa succesfulde forlgb for forskellige typer af virksomheder og udfordringer.

Det er vores vurdering, at der pa ovenstaende omrader kan ske et Igft i kommunikations- og mar-
kedsfgringsindsatsen. Det handler isser om grundlaeggende oversigtsfigurer kombineret med kor-
te tekster, der enkelt og illustrativt — og med simple overskrifter — forklarer brugerne, hvad MTIC
tilbyder. P& MTICs website kan der arbejdes med information pa flere niveauer, hvor man fx inden
for hvert kompetenceomrade (patentering, produktudvikling, regulative forhold, etc.) kan klikke
sig dybere ned i informationen og fa eksempler pa, hvad MTIC kan hjelpe med kombineret med
illustrative eksempler.

MTICS TILSKUDSPRAKSIS

Den gaeldende praksis for udmgntning af tilskud til kgb af radgivning indebaerer, at MTIC betaler
hele udgiften til kgb af konsulent eller ekspert. De stgrste bevillinger til enkeltvirksomheder udggr
knapt 500.000 kr.
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Sammenlignet med fx erhvervsfremmeprogrammerne under Vaksthus Midtjylland er dette me-
get gunstige vilkar. | disse programmer skal virksomhederne typisk selv laegge 50 % af udgiften til
keb af ekstern radgivning. Samtidig indebaerer reglerne, at tilskuddene sjaldent vil kunne oversti-
ge 125.000 kr.

Der er en raekke ting, der taler for, at MTIC har haft en mere favorabel tilskudspraksis. Bl.a. har
mange af bio- og medtech virksomhederne endnu ikke indtaegter og kan derfor ikke betale for
radgivning. Samtidig er det meget dyrt at bringe bio- og medtech produkter frem til markedet,
hvilket i sammenhang med situationen pa venturemarkedet betyder, at mangel pa kapital neer-
mest er et kronisk problem i branchen.

Endelig er der et gnske om at accelerere udviklingen i klyngen. Et af malene med MTIC er at
fremme udviklingen af nye produkter og forretningsomrader, som virksomhederne — hvis der ikke
var muligheder for tilskud — selv ville nedprioritere pa grund af mangel pa ressourcer og kapital.
MTICs midler giver mulighed for at tilfgre virksomhederne ressourcer til at prioritere projekter,
der kan skabe hurtigere vaekst i klyngen.

Omvendt tyder evalueringen pa, at der i enkelte tilfelde har vaeret tale om et vist stgttespild.
Nogle af de virksomheder, der har modtaget tilskud, giver saledes udtryk for, at de formentlig ville
have gennemfgrt de stgttede projekter for et lavere tilskud.

Samtidig kan den nuveaerende praksis indebaere en risiko for at “opdrage” virksomhederne til, at
konsulentbistand er forbundet med offentlige tilskud. Det er vigtigt, at virksomhederne ogsa be-
vidstg@res om prisen pa konsulentbistand, og at de evner at vaerdisaette ydelsen i forhold til dens
pris.

Vi anbefaler en fremtid praksis, hvor der indfgres en egenfinansiering af ekspertbistand med 50 %
for virksomheder med salg/indtaegter over et vist niveau. For stgrre projekter bgr det endvidere
overvejes at arbejde med en faseinddeling, hvor tilskudsprocenten Igbende aftrappes.

SAMSPIL OM KOMMERCIALISERING AF VIDEN PA UNIVERSITETER OG HOSPITALER

Meget tyder pa, at det fgrste led af kommercialiseringskeeden for bio- og medtech projekter ikke
fungerer godt nok. Hvis Vakstforums mal om at skabe en staerk international klynge skal realise-
res, er det vigtigt, at regionen i stgrre grad formar at identificere og udnytte opfindelser/idéer
med kommercielt potentiale pa universiteter og hospitaler.

Det har ikke veeret opgaven at evaluere det samlede midtjyske system for kommercialisering af
bio- og medtech idéer, herunder indsatsen pa universiteter og hospitaler. Men vi har i de gen-
nemfgrte interview haft fokus pa, hvordan regionens gvrige aktgrer udnytter MTICs kompetencer
— og pa samspillet mellem MTIC og Technology Transfer Office (TTO) p& Aarhus Universitet®.

® TTO har ansvaret for at patentere og kommercialisere de opfindelser, som universitetet og Region Midtjylland overtager
rettighederne til.
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Med det forbehold, at en valid vurdering af TTOs indsats kreever dybere analysearbejde, peger
interviewene p3;

¢ At TTO mangler kompetencer i forhold til at vurdere, hvilke bio- og medtech idé-
er/opfindelser der har kommercielt potentiale, og hvad der er den rigtige kommercialise-
ringsvej.

* At deriforleengelse heraf er et uudnyttet potentiale for at omsaette viden og forskning til
erhvervsudvikling i den midtjyske region. Det gaelder specielt inden for det medicotekni-
ske omrade.

* At samarbejdet mellem TTO og MTIC om tidlig kommerciel vurdering af bio- og medtech
projekter er begranset. Interviewede forskere, patentudvalgsmedlemmer og forsknings-
ledere oplever ikke, at MTICs kompetencer udnyttes godt nok i denne fase.

MTICs primaere malgruppe er virksomheder og ikke projekter i forskningssystemet. Omvendt er
MTIC sat i verden for at realisere en ambition om at skabe en staerk international klynge. Da uni-
versiteter og hospitaler er en central fgdekanal for idéer og opfindelser til klyngen, bgr man efter
evaluators vurdering arbejde for, at MTICs steerke kommercielle kompetencer udnyttes bedre i
kommercialiseringsarbejdet pa universiteter og hospitaler.

Vi anbefaler, at der etableres et taet samarbejde mellem MTIC og TTO omkring den tidlige evalue-
ring af bio- og medtech projekter. Det vil sige et partnerskab, der indebarer et feelles ansvar for
projekterne fra den tidlige projektvurdering til kommercialisering og exit. Partnerskabet bgr base-
res pa en fornyet samarbejdsaftale mellem universitetet og Region Midtjylland, hvor kommerciali-
seringsindsatsen gkonomisk opprioriteres, og hvor MTICs bidrag praeciseres.
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2. BAGGRUND, FORMAL OG METODE

2.1. MTIC'S BAGGRUND 0G MAL

MTIC er et initiativ, der udspringer af Vakstforum Midtjyllands tre sakaldte "megasatsninger”. |
forbindelse med Vakstforums fgrste erhvervsudviklingsstrategi blev det besluttet at fokusere en
stor del af indsatsen pa tre regionale styrkepositioner — fgdevarer, energi og sundhed.

Udgangspunktet for megasatsningen inden for sundhed er, at regionen besidder et stort, uudnyt-
tet potentiale. Regionen besidder en raekke forskningsmaessige styrkepositioner samt en stor og
kompetent sygehussektor, der kan danne afseet for udviklingen af bl.a. nye medicotekniske pro-
dukter®.

Megasatsningen er delt op i to hovedomrader. Caretech (ved Alexandra Instituttet) har ansvaret
for at understgtte erhvervsudviklingen inden for sundheds-it omradet. MTIC har tilsvarende an-
svaret for at fremme kommercialiseringen af idéer og produkter i regionens bio- og medtech virk-
somheder.

Idéen til MTIC blev skabt i en Task Force om “Erhverv/sundhed”, som Vakstforum Midtjylland
nedsatte. Task Forcen konkluderede bl.a., at regionen kun i beskedent omfang havde lykkedes
med at bringe bio- og medtech idéer frem til markedet. Og at dette forhold skyldes en raekke
svagheder i vaerdikaeden fra forskning til kommercialisering og salg. Det gaelder ikke mindst ad-
gangen til forretningskritiske kompetencer.

MTICs hovedopgave er saledes blevet at tilfgre bio- og medtech virksomheder - med globalt po-

tentiale - viden og forretningskritiske kompetencer.

“Medtech og biotech produkter kraever et uhyre komplekst seet af specifikke kompetencer for at lykkes
pG markedet. Det kraever megen kapital, og det tager nemt 5-12 dr, fgr lovende forskningsresultater
bliver til et produkt klar til markedsfaring. Der er ingen nemme Igsninger. Og det er vigtigt at huske, at
bio- og medtech branchen pr. definition er international fra starten. Trine Winterg, CEO, MTIC.

”“Mange af de hidtidige projekter (for MTIC, red.) har ikke opndet succes pd grund af utilstraekkelig rad-
givning og manglende indsigt og viden i projekterne om fx patenteringsstrategier, regulatoriske forhold,
certificering, forretningsudvikling, markedsforhold, osv. Vi havde ikke i regionen, hvad der skulle til for
at bringe idéer og opfindelser pé markedet. Jens Gundersen, CEO Unisense A/S og leder af BioMedNet

MTICs udgangspunkt er, at de lange kommercialiseringstider, kompleksiteten i produktudviklin-
gen, et uoverskueligt sundhedssystem og vigtigheden af global markedsbearbejdning stiller eks-

a4

Regionens samlede omsatningen inden for behandling og omsorg er ca. 25 mia. kr. Endvidere udggr regionens arlige
forskningsinvesteringer ca. 7 mia. kr. Forskningsindsatsen inden for laege- og naturvidenskab blev i 2008 vurderet til at
ligge i top 20 over europiske regioner og i toppen i Norden.
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traordinaere krav til tilfgrsel af kompetencer. Den primaere opgave er at lukke hullet mellem det

reelle kompetencebehov og klyngens aktuelle kompetencer.

MTICs er stiftet af “BioMedNet”, der er et netveerk af bio- og medtech virksomheder i den midtjy-
ske region. MTIC er etableret som en selvejende fond med en 3-arig bevilling. Aktiviteterne star-
tede i januar 2009. MTICs bevilling udlgber pr. 31/1-2012. Det samlede budget for projektperio-
den udggr 35,2 mio. kr. (19,1 mio. kr. fra regionale udviklingsmidler’ og 16,1 mio. kr. i stgtte fra
EU's regionalfond).

MTIC ledes af en bestyrelse bestaende af to virksomhedsrepraesentanter, to professorer (fra hen-
holdsvis Aarhus Universitet og Aarhus Universitetshospital), en repraesentant fra Region Midtjyl-
land samt den ansvarlige leder af Caretech. MTIC har pr. 1/1-2011 seks medarbejdere.

Den langsigtede vision er at skabe en klynge pa internationalt niveau. Initiativtagerne forventer, at
det vil tage 10-15 dr at hgste de potentialer, som ligger i regionens forskning og praktiske arbejde
inden for sundhedsomradet. Derfor vil de samlede erhvervsgkonomiske effekter ogsa fgrst skulle
registreres pa langt sigt. MTIC er i hgj grad en langsigtet satsning.

Pa det mellemlange sigt kan aktgrernes forventninger til MTICs ydelser og aktiviteter ssmmenfat-
tes i folgende mal®;

1. De forretningskritiske kompetencer blandt regionens virksomheder skal vaere gget mar-
kant. Bade via tilfgrsel af eksterne specialistkompetencer i kritiske faser af kommercialise-
ringsprocessen og i form af intern kompetenceopbygning i virksomhederne.

2. Der skal vaere udviklet en stgrre viden og indsigt i virksomheder samt pa universiteter og
hospitaler om, hvad det kraever at skabe kommercielle succes’er.

3. Netveaerket og den indbyrdes videndeling mellem aktgrerne i klyngen skal vaere styrket.
Kommercialiseringen af bio- og medtech projekter i Region Midtjylland skal vaere styrket.
Dels ved at flere produkter kommer succesfuldt pa markedet. Dels ved at flere projekter
kommer succesfuldt gennem de indledende faser af kommercialiseringen.

5. Antallet af arbejdspladser i klyngen skal veere gget, og MTICs aktiviteter og ydelser yder et
vaesentligt bidrag til beskaeftigelsesudviklingen.

Evalueringens udgangspunkt er, at der pa de tre fgrste omrader allerede nu bgr kunne registreres
betydelige effekter. Pa de to sidste omrader skal undersggelsen vaere med til at sandsynliggare, at
vi vil se effekter i Igbet af de naeste 2-5 ar.

> Regionen har afsat en saerbevilling pa 3 mio. kr. til at arbejde med innovation og kommercialisering pa Horsens Syge-
hus. Se kapitel 5.

6
De opstillede mal er en sammenfatning af de ambitioner, som Region Midtjylland, BioMedNet og MTICs bestyrelse

har til MTICs arbejde. De sammenfatter dels mal opstillet i eksisterende skriftligt materiale om MTIC, dels ambitioner
som kom til udtryk i de gennemfgrte interview i forbindelse med denne evaluering.
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2.2. EVALUERINGENS FORMAL

De primaere formal med denne evaluering og analyse kan sammenfattes i fglgende punkter:
* Kortlaegge de forelgbige resultater af MTICs arbejde med fokus pa punkt 1-5 oven for.

* Udvikle et nyt monitoreringsvaerktgj, der skal bruges til at fglge klyngens udvikling og
vaekst de naste 10 ar. Og som Igbende kan bruges til at vurdere effektere af MTICs ydel-

ser.

* Fremlaegge anbefalinger vedrgrende viderefgrsel af MTIC samt vurdere behovet for juste-

ringer i indsats, kompetencer, organisering, finansiering, mv.

Herudover skal evalueringen vurdere samspillet mellem MTIC og de gvrige aktgrer i det midtjyske
kommercialiseringssystem. MTIC indgar i et samlet kommercialiseringssystem med en rakke an-
dre aktgrer, der ogsa arbejder med at fremme kommercialiseringen af bl.a. bio- og medtech pro-
dukter. Det gaelder fx @stjysk Innovation og Tech Transfer Office pa Aarhus Universitet (se kapitel
5).

Malet med Vakstforums satsning er som naevnt at skabe en staerk klynge. | det lys er det ogsa

evalueringens opgave at vurdere, om MTICs ressourcer og kompetencer udnyttes optimalt, og om

der er en hensigtsmaessig rolle- og arbejdsdeling i forhold til de gvrige aktgrer.

2.3. METODE OG DISPOSITION

Det datamaessige grundlag for analysen/evalueringen omfatter fglgende aktiviteter’:
* Interview med i alt 15 bio- og medtech virksomheder.

* Interview med en rakke forskere og personer fra sundhedssystemet, der arbejdet aktivt
med at kommercialisere idéer og opfindelser.

* Interview med nggleinteressenter fra Region Midtjylland, BioMedNet og Horsens Syge-

hus.

* Interview med MTICs vigtigste samarbejdspartnere i det regionale system for kommercia-
lisering af forskning (@stjysk Innovation og Technology Transfer Office ved Aarhus Univer-
sitet).

* Spgrgeskemaundersggelse blandt samtlige virksomhedsledere i den midtjyske bio- og
medtech klynge om bl.a. brug af MTIC, udvikling i forretningskritiske kompetencer og ef-
fekter af samarbejdet med MTIC. 65 % af virksomhederne har besvaret skemaet.

Herudover har der vaeret nedsat en referencegruppe bestaende af Sgren Mgller (Senior Mana-
ger, Global head of Bioinformatics and Genomics, Novozymes), Ingelise Saunders (CEO, Ac-
tion Pharma) og Finn Valentin (professor, Copenhagen Business School). Gruppen har bidraget
med veerdifuld sparring og praktisk indsigt. Samtidig har referencegruppen bidraget til at kvali-
tetssikre de anvendte metoder og evaluators fortolkninger af data mv.

7 Interviewpersoner fremgar af bilag 1.
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3. DEN MIDTJYSKE BIO- OG MEDTECH KLYNGE

Kapitel 3 saetter fokus pa virksomhedssiden i den midtjyske bio- og medtech klynge. Afsnit 3.1
giver en kort karakteristik af klyngen ud fra nggleparametre som antal virksomheder, ansatte og
virksomhedernes omsaetning, eksport mv. Og det beskriver kort klyngens tre branchemaessige
hovedomrader — bioteknologi, medicoteknik og hjaelpemidler.

Afsnit 3.2 giver en praesentation af det nye malesystem, der skal bruges til at fglge udviklingen i
klyngen og til at vurdere MTICs betydning for klyngen over de naeste 10-15 ar. Afsnittet praesente-
rer et scoreboard, der sammenfatter klyngens udvikling fra 2008-10 med hensyn til gkonomisk
performance, produktudvikling og kompetenceniveau.

Endelig gives i afsnit 3.3 en kort praesentation af klyngens hovedudfordringer, som de tegner sig i
dag.

3.1. KARAKTERISTIK AF KLYNGEN

Den midtjyske bio- og medtech klynge bestar i dag af lige godt 100 virksomheder, som i 2008 til
sammen beskaftigede omkring 2.300 personer. | samme ar omsatte virksomhederne for i alt ca.
3,2 mia. kr. (heraf 1,2 mia. kr. i eksport), og den samlede verditilveekst i klyngen var knapt 1,1
mia. kr., jf. tabel 3.1.

Tabel 3.1 Nggletal for den midtjyske bio- og medtech klynge

Antal ansatte  Omszetning Vaerditilveekst Eksport
Antal virksomheder 2010 2008 2008 2008 2008
(mio. kr.) (mio. kr.) (mio. kr.)
Biotek 31 305 312 86 147
Medico 48 1.057 1.578 480 599
Hjelpemidler 22 959 1.265 568 493
lalt 101 2.321 3.155 1.134 1.239

Kilde: Firmastatistikken, Danmarks Statistik samt egne beregninger.

Selvom den midtjyske bio- og medtech klynges regionalgkonomiske betydning bestemt ikke er
uvaesentlig, er der saledes stadig et godt stykke vej til malet om en klynge pa internationalt ni-
veau. Bade antallet af virksomheder, ansatte og klyngens samlede gkonomiske tyngde er endnu
begraenset.

Den midtjyske bio- og medtech klynge bestar af tre delomrader — bioteknologi, medicoteknik og
hjeelpemidler. Der er ganske markante indbyrdes forskelle mellem disse omrader — bade i forhold
til virksomhedernes modenhed, den regionalgkonomiske betydning og det fremtidige vaekstpo-
tententiale.

Biotekomradet
Bioteknologi tegner sig for lidt under en tredjedel af klyngens virksomheder. De fleste af biotek-
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virksomheder er nyere udviklingsselskaber, som arbejder med at udvikle nye leegemiddelkandida-
ter eller nye diagnostiske produkter.

Generelt er biotekvirksomhederne sma (de har i gennemsnit 10 ansatte). De fleste virksomheder
er etableret og drevet af personer med en baggrund i universitets- eller hospitalsforskningen. Det
er ofte personer med et steerkt gnske om at se deres forskningsresultater kommercialiseret og
omesat til fx nye behandlingsformer.

De fleste midtjyske biotekvirksomheder er forholdsvis nye (50 % er under fem ar gamle). For drug
development virksomhederne er ambitionen oftest at bringe deres produkt frem til de tidlige
kliniske testfaser. Derefter er strategien typisk at indga en licensaftale med en stgrre, internatio-
nal medicinalvirksomhed, som rader over den enorme mangde kapital, viden og erfaring, som er
ngdvendig for at opna myndighedsgodkendelse og for at sikre en succesfuld markedsintroduktion
af et nyt legemiddel.

Inden for diagnostikomradet har virksomhederne bedre muligheder for selv at bringe produkter-
ne pa markedet. Men selv om omkostningerne ved at bringe diagnostikprodukter pa markedet er
betydeligt mindre end lseegemiddelkandidater, er denne gruppe ogsa afhaengig af at kunne til-
treekke risikovillig kapital i betydelige mangder.

Samlet rummer biotekomradet et forholdsvist beskedent jobpotentiale i regionen. Men biotek-
virksomheder spiller en vigtig rolle i forhold til at nyttigggre regionens forskning og i at bidrage til
et udviklingsmiljg, hvor nye forskningsresultater afprgves i praksis. Og lykkedes det at bringe fx
nye leegemiddelkandidater frem til kliniske forsgg, kan biotekvirksomheder ogsa bidrage vaesent-
ligt til den regionale vaerdiskabelse, nar rettighederne salges. En raekke af biotekselskaberne har
meget perspektivrige produkter under udvikling.

Medicoomradet

Medicoteknik udggr cirka halvdelen af klyngen, bade malt pa antal virksomheder, antal ansatte og
pa gkonomiske variable som omsaetning, veerditilvaekst og eksport. Omradet er blanding af
nye/mindre udviklingsvirksomheder og etablerede selskaber, der har varet pd markedet i mange
ar, og som producerer og salger relativt traditionelle produkter (fx hospitalsudstyr).

Blandt de nye virksomheder findes en rakke virksomheder, der har udviklet nye typer af produk-
ter med et stort globalt potentiale. De dakker fx opfindelser inden for belysning pa operations-
stuer, udstyr der kan forbedre sikkerheden for patienter samt nyt udstyr til brug ved operationer.

En del af de nyere virksomheder har introduceret deres fgrste produkter pa markedet. De fleste
har et stort vaekstpotentiale gennem eksport/internationalisering. Samtidig besidder mange af
virksomhederne et stort potentiale for at udvikle nye produktvarianter baseret pa deres know-
how.

For de etablerede medicoselskaber ligger veekstpotentialet isaer i at ¢ge produkternes videnind-
hold - bl.a. ved at gge virksomhedernes evne til at indtaenke brugerbehov i produkterne. Samtidig
tyder interviewene pa, at der i denne malgruppe ogsa er et vakstpotentiale, som kan realiseres
ved en professionalisering af virksomhedernes globale salgs- og markedsbearbejdning.

18



Medicoomradet rummer sadledes et betydeligt regionalt jobpotentiale, som kan indlgses gennem
gget produktudvikling, professionalisering og internationalisering.

Hjzlpemiddelomradet

Hjeelpemiddelomradet er det mest modne segment i klyngen. De fleste virksomheder er veletab-
lerede virksomheder, som har vaeret i markedet i en laengere arrakke. Klyngens 22 hjaelpemiddel-
virksomheder har i gennemsnit knapt 40 ansatte, og de tegner sig for naesten halvdelen af klyn-
gens samlede veaerditilveekst og eksport.

Hjeelpemiddelvirksomhederne producerer bl.a. kgrestole samt lifte og senge til hospitals- og ple-
jesektoren. Flere af virksomhederne har i dag en staerk position pa det danske marked. Vaekstpo-
tentialet ligger bl.a. i at skabe en staerkere position pa udenlandske markeder og i at udvikle nye
produkter med et hgjere videnindhold, steerkere design og brugervenlighed.

Tabel 3.2 viser aldersfordelingen for klyngens virksomheder samlet og for hver af klyngens tre
delomrader. 70 % af biotekvirksomhederne er under 10 ar gamle, mens medicoomradet har en
mere ligelig fordeling af unge og etablerede virksomheder. Blandt virksomheder inden for hjael-
pemiddelomradet er der kun fa helt unge virksomheder.

Tabel 3.2. Aldersfordelingen for klyngens virksomheder

0-5ar 6-10 ar >10 ar lalt
Biotek 47 % 22 % 31% 100 %
Medico 38 % 19 % 43 % 100 %
Hjeelpemidler 23 % 36 % 41 % 100 %
lalt 38% 24% 39% 100 %

Kilde: Det Centrale Virksomhedsregister og egne beregninger.

3.2. MALING AF KLYNGENS UDVIKLING

Et centralt formal med evalueringsarbejdet har vaeret at udvikle et nyt malesystem til at fglge
udviklingen i den midtjyske bio- og medtech klynge. MTICs bestyrelse har saledes opstillet den
ambition, at det skal veere muligt at fglge med i, hvordan klyngens kompetencer og gpkonomiske
resultater udvikler sig de naeste 10-15 ar.

Det nye system baserer sig pa registerdata fra Danmarks Statistik og pa en spgrgeskemaundersg-
gelse blandt klyngens virksomheder, der planlaegges gennemfgrt hvert andet ar.

Systemet indeholder to typer af indikatorer. For det fgrste en reekke data om klyngens erhvervs-
maessige preaestationer. Og for det andet informationer om virksomhedernes kompetenceniveau
inden for de omrader, der er centrale for at bringe produkter succesfuldt pa markedet.

Tabel 3.3 praesenterer det nye malesystem i form af et scoreboard. Scoreboardet viser resultater-
ne af de to malinger, der er foretaget som led i denne analyse. Vi har, hvor det er muligt, bade
indhentet oplysninger fra udgangsaret (2008) og fra 2010. Det betyder saledes, at det allerede nu
kan vise de fgrste udviklingstendenser.
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Tabel 3.3. Scoreboard for den midtjyske bio- og medtech klynges udvikling

Praestationsmal 2008 2010
Antal virksomheder 98 101

Antal beskzeftigede 2.321 n.a.

Samlet omsaetning 3.155 mio. kr. n.a.

Produkter og potentiale 2008 2010
Antal produkter pa markedet (klyngen samlet) 273 372

Produkter pa markedet i gennemsnit pr. virksomhed 2,7 3,7

Produkter i udviklingsfasen < 1 ar fra markedsintro 75 132

Produkter i udviklingsfasen > 1 ar fra markedsintro 63 103

Produkter i idéfasen 97 158

Andel virksomheder med eksport 56 % 58 %
Kompetenceniveau — indekstal for ngglekompeten- 2008 2010
cer (skala fra 1-5)

Patenteringsstrategier 2,6 3,2

Regulative kompetencer 2,4 3,2

Forretningsudvikling 2,9 3,4

Finansiering 2,5 2,9

Produktudvikling 2,8 3,5

Produktion 2,5 3,1

Note: Indekstallene for ndglekompetencer er beregnet som et gennemsnit af, hvordan virksomhederne selv indplacerer
sig pa en skala fra 1-5, hvor; ”5” svarer til, at virksomheden ligger pd hgjde med de virksomheder i branchen, der ligger
bedst pd det pdgeeldende kompetenceomrdde; ”3” svarer til gennemsnittet for branchen, mens ”1” svarer til at virksom-
heden (endnu) ikke har opbygget kompetencer pG omrddet. | tallene er kun indregnet svar fra virksomheder, hvor de
pdgeeldende kompetencer anses for relevante.

Scoreboardet er bygget op pa den made, at de fgrste tre mal viser udviklingen i klyngens overord-
nede gkonomiske performance. Derefter fglger en raekke mal for antal produkter pa markedet og
under udvikling (der skelnes her mellem produkter i idéfasen og produkter under udvikling) samt
andelen af virksomheder med eksport. Endelig indeholder sidste del af scoreboardet mal for klyn-
gens kompetencer inden for centrale forretningskritiske omrader.

FREMGANG PA ALLE VASENTLIGE PRASTATIONSMAL

Scoreboardet viser, at der har vaeret en lille fremgang i antallet af virksomheder i perioden 2008-
2010. Fremgangen er et samlet resultat af, at der er kommet 11 nye virksomheder til i klyngen i
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2009 og 2010, mens det skgnnes, at knapt 10 virksomheder er lukket eller pa anden vis har forladt
den midtjyske klynge.

Klyngens virksomheder beskzeftigede i 2008 i alt knapt 2.300 medarbejdere og omsatte for ca. 3,2
mia. kr. Det er ikke muligt at fa aktuelle 2010-tal for klyngens samlede beskaeftigelse og omsaet-
ning. Men vi kan dog fa en indikation af udviklingen i omsatningen i den gennemfgrte spgrge-
skemaundersggelse, hvor virksomhederne har angivet deres omsaetning i hhv. 2008 og i 2010.

Her viser tallene, at virksomhederne samlet set har haft en omsaetningsfremgang pa knapt 7 % i
perioden 2008-10. Fremgangen er blandt andet et resultat af, at flere virksomheder har faet pro-
dukter pa markedet, som genererer omsatning i 2010, mens den gennemsnitlige omsaetning pr.
virksomhed til gengeaeld er gaet lidt ned fra 2008-2010.

Ogsa nar det gaelder antallet af produkter pa markedet og produkter under udvikling er der frem-
gang at spore. | alt havde klyngens virksomheder 372 produkter pa markedet i 2010 mod 273 i
2008. Pipelinen af nye produkter, der er under udvikling, er ogsa styrket betydeligt i perioden.
Bl.a. er antallet af produkter, som star over for markedsintroduktion inden for et ar, gget med 76
% — fra 75 produkter i 2008 til i alt 132 produkter i 2010.

Naesten halvdelen af de virksomheder, som har deltaget i spgrgeskemaundersggelsen, angiver at
have produkter under udvikling, som de forventer at kunne introducere pad markedet inden for
det kommende ar. Og en tilsvarende andel angiver, at de har produkter under udvikling, som har
leengere vej til markedet.

PAN FREMGANG PA ALLE FORRETNINGSKRITISKE KOMPETENCEOMRADER

Den nederste del af klyngens scoreboard maler kompetenceniveauet inden for en rakke forret-
ningskritiske omrader. Der males pa i alt seks omrader, som alle har afggrende betydning for suc-
cesfuld udvikling og markedsintroduktion af nye bio- og medtech produkter®.

Opgarelsen bygger pa virksomhedernes vurdering af egne kompetencer i den gennemfgrte spgr-
geskemaundersggelse. Virksomhederne har i undersggelsen skullet indplacere sig selv pa en skala
fra 1-5, hvor 5 svarer til, at niveauet er pa hgjde med de virksomheder i branchen, der ligger bedst
pa de pagaldende kompetencer. Og hvor 1 svarer til, at virksomheden endnu ikke har opbygget
kompetencer pa omradet.

Scoreboardet viser, at klyngens virksomheder samlet set vurderer, at deres kompetenceniveau la
lidt under gennemsnittet for bio- og medtech branchen som helhed i 2008 (idet en indeksvaerdi
pa 3,0 svarer til, at virksomhedernes kompetenceniveau svarer til landsgennemsnittet).

Til gengaeld oplever virksomhederne fremgang i kompetenceniveauet pa samtlige seks omrader
fra 2008 til 2010. Fremgangen har vaeret mest markant inden for omraderne "regulative kompe-
tencer” og "produktudvikling”. Svagest har udviklingen vaeret inden for finansiering. Men pa alle
seks omrader kan vi male en fremgang, der er statistisk signifikant.

8 . . . . .
De forretningskritiske kompetenceomrader er fastlagt pad baggrund af interview med MTIC samt via de gennemfgrte
virksomhedsinterview.
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Udviklingen i klyngens kompetenceniveau er af en stgrrelse, hvor virksomhederne samlet set vur-
derer, at de i 2010 havde kompetencer, der svarer til gennemsnittet for hele den danske bio- og
medico branche.

Det skal dog understreges, at virksomhederne har vanskeligt ved praecist at vurdere niveauet for
deres kompetencer i forhold til branchen som helhed. Mange virksomheder har ikke tilstraekkelig
viden om branchen til at kunne lave en pracis indplacering. Og reelt er det nok tvivisomt, om den
midtjyske klynge kompetencemaessigt kan male sig med landsgennemsnittet. Specielt inden for
bioteknologi og medicoteknik er virksomhederne typisk mere erfarne og modne i Hovedstadsom-
radet, der samtidig huser de fleste virksomheder inden for de to omrader.

Det primaere formal med malingen er da ogsa at give virksomhederne mulighed for pa en 1-5 ska-
la at angive, om deres kompetenceniveau andrer sig. Det er vigtigt at tolke resultaterne med
forsigtighed og fokusere pa de andringer, der sker i kompetenceniveauerne.

Det samlede scoreboard efterlader et indtryk af en spirende klynge, hvor bade antallet af virk-
somheder, antallet af ansatte samt klyngens omsatning og eksport endnu er beskeden. Men hvor
der samtidig er klare tegn pa en staerk dynamik og solid vaekst — bade i antallet nye produkter, nye
virksomheder og i klyngens gennemsnitlige kompetenceniveau.

Det giver grundlag for at tro, at visionen om at skabe en staerk international klynge - der kan vaere
en vigtig drivkraft for vaekst og beskaeftigelse i den midtjyske region - faktisk kan realiseres.

3.3. KLYNGENS HOVEDFORDRINGER

Afsnit 3.1-3.2 efterlader et indtryk af en mindre klynge, men ogsa en spirende klynge med et be-
tydeligt veekst- og udviklingspotentiale.

Spergsmalet er, hvad der skal til for at realisere potentialet. Og om det er vigtigt at etablere en
specialiseret aktgr som MTIC som supplement til den generelle erhvervsfremmeindsats, som i
Region Midtjylland bl.a. varetages af Vaksthus Midtjylland.

Vi har gennem interviewundersggelsen faet bekraeftet billedet af en klynge med en raekke szerlige
kompetencemaessige udfordringer. Og hvor en langsigtet, fokuseret indsats er ngdvendig, hvis
antallet af kommercielle succes’er skal gges markant.

Et udgangspunkt kan vaere at holde den midtjyske bio- og medtech klynge op mod andre klynger,
fx i Hovedstadsregionen.

Udviklingen i bio- og medtech klyngerne i Hovedstadsregionen i de sidste 15-20 ar har veeret be-
gunstiget af eksistensen af store globale spillere som Novo, LEO, Lundbeck, Coloplast m.fl. Disse
virksomheder har betydet et stort udbud af personer med international ledererfaring, kommerciel
indsigt og viden om produktudvikling, som har spillet en afggrende rolle for udviklingen af nye
bio- og medicovirksomheder. Fx er mange nye biotekselskaber i Hovedstadsregionen stiftet af
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forskere og erhvervsfolk i faellesskab, og typisk er virksomhederne fra et tidligt tidspunkt blevet
ledet af personer med stor brancheerfaring®.

Iveerksaettere, som star med en idé til et nyt bio- eller medtech produkt, kan i Hovedstadsregio-
nen saledes trakke pa et specialiseret arbejdsmarked, hvor der er adgang til ledere og medarbej-
dere med brancheerfaring samt eksperter med specialistkompetencer.

Region Midtjyllands udgangspunkt er anderledes. Fraveeret af de store, succesfulde spillere inden
for farma- og medicoindustrien betyder, at den midtjyske region kompetencemaessigt star med et
langt svagere udgangspunkt end andre bio- og medicoklynger.

Et billede pa en klynges modenhed og erfaring — eller mangel pa samme — kan man fa ved at kigge
pa den gverste leders erhvervsmaessige baggrund.

Tabel 3.4 viser, hvilken arbejdserfaring den gverste leder i de midtjyske bio- og medtech virksom-
heder bragte med sig, fgr de kom til virksomheden.

Et markant resultat er, at kun 17 % af virksomhedslederne har forudgaende arbejdserfaring inden
for bio- og medtech omradet. | lidt under halvdelen af virksomhederne har den gverste leder er-
hvervsmaessig erfaring fra andre brancher, mens det i 32 procent af virksomheder gzelder, at lede-
ren har forudgaende erfaring som forsker eller lzege.

Tabel 3.4. Erhvervsmaessig baggrund blandt lederne af de midtjyske bio- og medtech virksom-
heder.

CEO Erfaring Alle virk- Biotek Medico Hjelpemid- @vrige
somheder ler

Forsker/lege 32% 77% 29% 0% 28%

Erhvervsmaessig erfaring fra 17% 31% 7% 14% 17%

bio/medico

Erhvervsmaessig erfaring fra 46% 15% 43% 71% 50%

anden branche

Andet (fx studerende) 13% 0% 21% 14% 16%

Kilde: Spgrgeskemaundersggelse udfgrt af IRIS Group. Note: Det var muligt at saette kryds ved flere kategorier

Der er betydelige forskelle pa tveers af de tre delomrader. For biotekvirksomhederne galder, at
en meget stor andel af lederne (77 %) har en baggrund som forsker eller laege. | lidt under en tred-
jedel af biotekvirksomhederne har lederen forudgaende erhvervsmaessig erfaring fra bio- og me-
dicoomradet.

Inden for medicoteknik og hjaelpemidler er andelen af ledere, som har forudgdende erhvervs-
maessig erfaring fra branchen, kun henholdsvis 7% og 14%. Til gengeeld har mange ledere i disse to
brancher anden erhvervsmaessig erfaring.

® Se fx Finn Valentin, Henrich Dahlgren og Rasmus Lund Jensen (2006); "Structure, Employment and Performance in
Biotech Firms”.
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Tabel 3.4 er sdledes med til at underbygge billedet af en klynge, hvor mange af virksomhederne
drives af personer med et begranset viden om markedet, og hvad det kraever at bringe bio- og
medicoprodukter pa markedet.

Vi har som led i evalueringen gennemfgrt interview med en repraesentativ gruppe af virksomheds-
ledere i klyngen. En del af formalet har veeret at grave dybere i de udfordringer, som de midtjyske
bio- og medtech virksomheder har i forhold til at skabe kommercielle succes’er.

De fglgende sider gennemgar kort nogle af hovedkonklusioner samlet under tre hovedoverskrifter
- produktudvikling, salg/internationalisering og risikovillig kapital.

PRODUKTUDVIKLING

Mange af klyngens virksomheder bygger pa szerlig viden eller en idé, som kraever en effektiv pa-
tentbeskyttelse. Flere mindre virksomheder fremhaever i interviewene, at det er en udfordring at
sikre virksomhedens IPR og udvikle effektive patenteringsstrategier.

Herudover har virksomhederne i interviewene selv peget pa en raekke videns- og kompetence-
maessige huller, som de skal have udfyldt for at opna succes med deres produktudviklingsarbejde.
Blandt de mest udbredte udfordringer er;

* At holde sig opdateret i forhold til myndighedskrav og regler, som virksomhedens produk-
ter skal leve op til. Der sker Igbende stramninger i myndighedskravene, og ofte er kravene
forskellige fra land til land.

* Evnen til at indtaenke regulatoriske krav pa et tidligt tidspunkt i produktudviklingen.

* Manglende viden om sundhedssystemet og hospitalsveesenet, og hvilke krav der stilles til
fx design, funktionalitet, anvendelse, osv.

* Manglende viden om ledelse og styring af produktudvikling.

Boks 3.1. Viden om myndighedskrav og regler er en vigtig konkurrenceparameter for NRT

Nordisk Rgntgen Teknologi (NRT) har knapt 40 ars erfaring med udvikling, produktion og salg af rgntgenud-
styr til hospitaler i bade Danmark og udlandet. NRT er en nichevirksomheder, der konkurrerer pa at udvikle
Igsninger, der er brugervenlige, fleksible og bygger pa et staerkt industrielt design. For NRT er det en vigtig
konkurrenceparameter altid at kunne forsikre kunden om, at virksomhedens produkter lever op til de mest
ambitigse myndighedskrav pa omradet.

Selv for en erfaren virksomhed som NRT er det en stor udfordring at holde sig opdateret omkring andringer
i de geeldende krav. Markedet for rgntgenudstyr er domineret af en raekke store globale koncerner, som
meget aktivt lobbyer i forhold til at fa &ndret gaeldende regulering.

For en mindre nichevirksomhed som NRT betyder det, at der skal bruges relativt mange ressourcer pa at
holde sig opdateret pa det regulatoriske omrade.
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En del virksomheder fremhaver det ogsa som en udfordring at samle viden om konkurrenter og
om kunder, nye markedstrends, nye typer af materialer etc. Et eksempel er Pressalit Care. Se boks
3.2.

Boks 3.2. Pressalit Care

Pressalit Care er en del af Pressalit Group. Pressalit Care udvikler, producerer og salger produkter til be-
vaegelsesheemmede. Primaert i form af fleksible Igsninger til badeveaerelser og kgkkener. Kernen i virksom-
hedens produktsortiment er et fleksibelt skinnesystem, som har godt 20 ar pa bagen. Men Pressalit Care
har i de senere ar ogsa satset pa at udvikle produktsortimentet, bl.a. inden for udvikling/design af fleksible

til- og aflgbssystemer.

En af Pressalit Cares udfordringer er, at de mangler viden om strgmninger omkring hygiejne pa forskellige
markeder. Samtidig har de brug for at kunne fglge med i nye trends inden for overfladebehandling, og

hvad brugernes holdninger er til fx nanobehandlede overflader.

SALG OG INTERNATIONALISERING

En overveegt af klyngens virksomheder drives af personer med en forskningsmaessig eller teknisk
baggrund. Det betyder, at de har et begraenset kommercielt netveerk, og at virksomhederne ofte
mangler et klart billede af relevante markeder, kundeemner og potentielle aftagere af virksomhe-
dernes produkter.

Flere af de interviewede virksomheder giver fx udtryk for, at de har store huller, nar det gaelder
viden om sundhedssystemet i andre lande - herunder om basale forhold som prisseetning af pro-
dukter, institutionernes indkgbspraksis etc.

Virksomheden Chromavisos udfordringer er en god illustration af de udfordringer, der mgder
mange af klyngens virksomheder, nar de skal forsgge at traenge ind pa nye udenlandske marke-
der. Se boks 3.3.
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Boks 3.3. Chromaviso — vaekst gennem internationalisering

Chromaviso udvikler, markedsfgrer og salger avancerede belysningssystemer til operationsstuer ved
hospitaler i Danmark og i Norden. Ingen af stifterne bag Chromaviso havde forudgaende erfaring fra medi-
coomradet, da de startede virksomheden i 2006.

Deres produkt spas et stort potentiale, men forudsaetningen er blandt andet, at de lykkes med at treenge
ind pa udenlandske markeder, fx Tyskland og USA. Folkene bag Chromaviso oplever det som en stor ud-
fordring at skaffe sig viden om hospitalssektoren og markederne for sundhedsprodukter i andre lande.

En anden udfordring for virksomheden handler om at udvikle en effektiv internationaliseringsstrategi og
finde relevante samarbejdspartnere, som fx kan hjelpe med at salge virksomhedens produkter pa det
tyske marked. Traditionelle distributionssystemet er sjeeldent velegnede, nar det handler om at szlge og
markedsfgre helt nye produkter.

Herudover har virksomheden en stor organisatorisk udfordring. For innovative idémagere er det vanske-
ligt at ga fra at vaere en lille udviklingsvirksomhed til en international vaekstvirksomhed. De oprindelige
grundlaeggere skal finde deres nye roller i organisationen. Der skal defineres, etableres og rekrutteres til
nye jobfunktioner.

Endelig fremhaever flere af de mindre virksomheder den store udfordring, der handler om at ga
fra at vaere en udviklingsvirksomhed til en international salgsvirksomhed. Det stiller helt nye kom-
petencemaessige krav i forhold til organisationsudvikling, strategi, ledelse og administration.

RISIKOVILLIG KAPITAL

Mangel pa risikovillig kapital er en udfordring for bio- og medtech virksomheder over alt i verden.
Men for de midtjyske virksomheder forstaerkes udfordringen af manglen pa venturefonde i omra-
det. Samtidig har klyngen (endnu) ikke en stgrrelse, der far investorer uden for regionen til at
rette fokus mod klyngen.

Situationen pa kapitalmarkedet har flere konsekvenser. For mange virksomheder betyder den et
langsommere tempo i udviklingsarbejdet (og dermed mistes konkurrencemaessige forspring, der i
sidste ende kan betyde, at produkterne ikke kommer pa markedet) og/eller feerre nye produkter.
Samtidig arbejder isaer forskningsbaserede virksomheder med at finde alternative finansierings-
kilder, fx via EU-programmer. For nogle virksomheder er MTICs tilskudsmidler (se afsnit 4.3) ogsa
et alternativ, der kan accelerere udviklingsarbejdet eller muligggre igangseettelse af nye innovati-
onsprojekter.

Manglen pa risikovillig kapital forstaerker behovet for initiativer, der giver isaer forskningsbaserede
virksomheder mulighed for at tilknytte eksperter til specifikke udviklingsopgaver. Virksomhederne
har nemlig modsat eksisterende venturefinansierede virksomheder ikke selv muligheder for at
ansaette specialister inden for fx produktudvikling. | stedet ma man basere sig pa”hjaelp til selv-
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hjeelp” strategi — de eksisterende medarbejdere ma have hjzlp til selv at opbygge kompetencer-

ne.

Boks 3.4. Risikovillig kapital er kritisk vaekstfaktor for klyngens virksomheder.

Vi oplever, at der er et stor finansieringshul i forhold til biotekvirksomheder som vores. Det betyder blandt
andet, at vi ikke bare kan ansaette udviklingsmedarbejdere og Ignne eksperter inden for fx vaccineudvikling.

Vi mé@ “hutle” os lidt mere igennem og finde alternative Igsninger - fx gennem MTIC-midler.
Lars @stergaard, professor Arhus Universitet og medstifter af SKAU Vaccines.

Vores mere etablerede konkurrenter ser med interesse pa vores produktidé (ergonomisk lys til operationss-
turer mv., red.). Lige nu har vi et lille forspring, og vi er i fuld gang med at introducere vores produkt pa det
nordiske marked. Men skal vi fastholde og udbygge vores position, skal vi allerede nu i gang med produkt-
udvikling af en version 2.0. Det kraever, at vi kan finde risikovillig kapital, og det er ikke noget vi har erfaring

med.

Anders Kryger, direktgr, Chromaviso
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4. EVALUERING AF MTIC

Dette kapitel evaluerer MTICs ydelser, aktiviteter og kompetencer. Afsnit 4.1 giver et overblik
over MTICs ydelser, antallet af brugere, og hvor godt klyngens virksomheder kender MTIC.

Derefter evaluerer afsnit 4.2, hvad brugerne far ud af MTICs individuelt rettede ydelser, mens
afsnit 4.3 evaluerer kriterier og praksis i forbindelse de tilskud, som MTIC yder til virksomhedspro-
jekter.

Afsnit 4.4 evaluerer brugernes udbytte af MTICs kollektive ydelser (seminarer og kurser). Afsnit
4.5 vurderer kompetencerne i MTICs teamet, mens afsnit 4.6 afslutningsvis giver et overblik over
MTICs budget, og hvordan forskellige indsatsomrader prioriteres gkonomisk.

4.1. BRUG AF MTIC’S YDELSER OG KENDSKAB TIL MTIC

Der foreligger ikke en klar og entydig kategorisering af MTICs tilbud til virksomhederne. De fgrste
ar har i hgj grad veaeret en laereproces, hvor tilbuddene har skullet finde sin rette form, og hvor
MTIC har arbejdet med at fastlaegge, hvad der virker bedst. Fx har MTIC siden starten opereret
med begrebet "SWOT teams” ud fra en forventning om, at virksomhederne skulle tilknyttes et
team af eksperter med supplerende kompetencer, der skulle give en samlet sparring til virksom-
hederne. Men den reelle udvikling har vaeret, at eksperterne radgiver virksomhederne pa 1-1
basis. Det giver bl.a. bedre muligheder for at skraeddersy den specifikke radgivning til de forskelli-
ge faser i et udviklingsforlgb.

Herudover arbejder MTIC i sit praesentationsmateriale med begreberne ”"Business Plan sparring”
og "Go-to-market planer”. Men ogsa disse overskrifter har mangler i forhold til den reelle mang-
foldighed i MTICs ydelser. Fx har MTIC ogsa ydet sparring og ekspertbistand inden for omrader
som forretningsudvikling, organisationsudvikling og produktudvikling.

| afdaekningen af virksomhedernes individuelle brug af MTICs ydelser, har vi i stedet valgt en kate-
gorisering, der afspejler, hvor omfattende samarbejdet har vaeret — og dermed virksomhedernes
relation til MTIC.

De individuelle ydelser er saledes delt op efter, om der hidtil har vaeret tale om korte (evt. blot
telefoniske) relationer eller leengerevarende forlgb. Samtidig skelner vi mellem sparring ydet af
MTIC teamet samt forlgb, hvor der har veeret tilknyttet eksterne konsulenter eller eksperter.

Kategoriseringen er vist i tabel 4.1, der ogsa viser, hvor mange virksomheder der har benyttet de
forskellige typer af forlgb. Ud over individuelle ydelser viser tabellen ogsa udbredelsen af MTICs
kollektive ydelser — Masterclasses, Life sparring og kurser.
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Tabel 4.1. Brugen af MTICs ydelser

Kategori Antal deltagende i pct. af alle virksomheder i
virksomheder klyngen
Individuelle ydelser (i alt) 37 37 %
- Heraf alene vejledning/sparring pr. telefon 5 5%
- Heraf 1-2 mgder uden aftale om konkret 16 16 %
opfaelgning

- Heraf leengerevarende forlgb/relation, hvor

virksomhederne Igbende traekker pa MTICs 16 16 %
viden
Konkrete analyseopgaver udfgrt af MTICs med- 10 10%
arbejdere
Matchmaking med eksterne eksper- 15 15%

ter/konsulenter

- Heraf med tilskud fra MTIC til kgb af konsu- 13 13 %
lentbistand.

Kollektive ydelser (i alt) 32 32%

Masterclasses 32 32%

Life sparring 10 10%

CE-maerknings kursus 12 12 %

Brugere i alt 40 40 %

Kilde: Spgrgeskemaundersggelse gennemfgrt af IRIS Group samt oplysninger fra MTIC

| alt 40 virksomheder har gjort brug af MTICs ydelser. Det svarer til 40 % af hele klyngen, der som
vist i kapitel 3 bestar af 101 virksomheder.

| alt 37 virksomheder har gjort brug af de individuelle ydelser. Heraf har 5 virksomheder alene
veeret i telefonisk kontakt med MTIC, mens 16 virksomheder omvendt indgar i en lengerevarende
relation, hvor de Igbende traekker pa MTIC teamets viden og netvaerk. 10 virksomheder har faet
udfgrt konkrete analyseopgaver (fx mindre markedsanalyser), mens 15 virksomheder er blevet
hjulpet til at etablere kontakter med eksperter eller konsulenter. Af disse har 13 faet finansieret

ekstern radgivning af MTIC.

| alt 32 af klyngens virksomheder har deltaget i MTICs kollektive ydelser. Flest har deltaget i Ma-
sterclasses, der ogsa er MTICs klart stgrste kollektive aktivitet. Life sparring er et nyt tilbud, som
blev udbudt for fgrste gang i maj 2010 (se afsnit 4.4). 10 virksomheder deltog i det fgrste Life
Sparring arrangement. Endelig har 12 virksomheder deltaget i et CE-meerknings kursus, som MTIC
udbgd i efteraret 2010.

29



Det skal understreges, at tabellen langt fra deekker hele MTICs brugerkreds. MTIC gennemfgrer
ogsa en lang rakke projekter for hospitalerne, medarbejdere pa Aarhus Universitet, iveerksaette-
re, virksomheder uden for regionen mv., som ikke indgar i tabellen. Se afsnit 4.2.

Er 40 MTIC-brugere i de to f@rste ar tilfredsstillende? Vi kan ikke holde tallet op mod et konkret
mal, da hverken MTICs bestyrelse eller Region Midtjylland har opstillet et mal for antallet af bru-
gere.

Som det fremgar af kapitel 6 er kompetenceniveauet blandt ikke-brugere i dag kun en smule hgje-
re end kompetenceniveauet blandt brugere af MTIC. Det er en indikation af, at ikke-brugerne
ogsa har et vaesentligt behov for tilfgrsel af forretningskritiske kompetencer.

Det er vores indtryk, at MTIC i bade 2009 og 2010 har brugt betydelige ressourcer pa scouting, og
at tidsforbruget pa opseégende arbejde naturligvis skal holdes op mod den tid, der skal prioriteres
til de virksomheder, som gg@r brug af MTIC.

Men fremadrettet ma det vaere et vigtigt mal for bestyrelsen at drgfte, hvordan man bedst og
mest ressourceeffektivt nar flere virksomheder. Som evalueringen viser, er der mange succeshi-
storier og positive forlgb at formidle. Dette b@r kunne indga i en styrket rekrutteringsindsats.

Potentialet i at na flere virksomheder viser sig ogsa i, at 17 % af virksomhederne slet ikke havde
hgrt om MTIC, fgr de modtog spgrgeskemaet™.

Samtidig er kun 36 % af virksomhederne enige i et udsagn om, at MTIC klart kommunikerer, hvad
de kan tilbyde virksomhederne. Se figur 4.1.

Figur 4.1. "MTIC kommunikerer klart hvad de kan tilbyde virksomhederne”
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% pet skal naturligvis ikke forstas pa den made, at MTIC slet ikke har kontaktet virksomheden. Alle virksom-
heder i undersggelsen er pa MTICs mailingliste og har modtaget information og tilbud om at deltage i Ma-
sterclasses. Men det er ikke lykkedes at traenge igennem pa en made, hvor MTIC indgar i ledelsens be-
vidsthed i de pagaeldende virksomheder — endnu!
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Kilde:Spargeskemaundersggelse gennemfart af IRIS Group.

Andelen af “helt enige” synes forholdsvis lav i lyset af, at der er betydeligt antal brugere blandt de
adspurgte (der i hgjere grad er enige end ikke-brugerne). Vi ma ogsa konkludere, at det som eva-
luator tog os et stykke tid at finde ud, hvilken slags ydelser MTIC udbgd, hvilke kompetencer tea-
met indeholdt, og hvilke kompetenceomrader ydelserne rettede sig imod. Vi mener ikke, at be-
tegnelserne "SWOT teams”, "Go-to-market planer” og ”"Business plan sparring” og den medfgl-
gende korte tekst, man kan finde pa MTICs hjemmeside, giver et tilstraekkeligt billede af, hvad
MTIC tilbyder klyngens virksomheder.

Billedet bekraeftes ogsa i de gennemfgrte interview. Flere virksomheder er blevet positivt overra-
sket over, hvad de kan fa hos MTIC. Fx har vi interviewet en virksomhed, der havde brug for spar-
ring og tilfgrsel af kompetencer inden for ledelse og strategi. Virksomheden henvendte sig til
Vaeksthus Midtjylland, fordi den ikke regnede med, at MTIC tilbgd denne ydelse. Resultatet blev,
at Vaeksthuset henviste til MTIC, og virksomheden er nu er i gang med et forlgb, hvor MTIC ifglge
virksomheden har leveret sparring og matchmaking pa et meget hgjt fagligt niveau!

4.2. MTIC’S INDIVIDUELLE YDELSER

MTICs individuelle ydelser bestar som vist i

afsnit 4.1 dels af sparring og analysearbejde TR T T GO (T e T Dl e, Lot

udfgrt af MTIC teamet. Dels af hjeelp til at ske gjne til at se pd vores markedsforstdelse og
identificere og formidle kontakt til eksperter forretningsmodel. Det satter os i stand til at
og konsulenter, hvor MTIC samtidig har mu- handle mere mdirettet og fokuseret”.

lighed for at finansiere virksomhedernes ud- Mogens Ravn, direktor, NRT

gifter til konsulent- og ekspertbistand mv.

BRUGERNES VURDERING AF MTIC’S INDIVIDUELLE YDELSER

Vi har interviewet en betydelig del af de virksomheder, der har trukket pa MTICs individuelle ydel-
ser. Billedet fra interviewene er meget entydigt, at virksomhederne har haft et stort udbytte af
samspillet med MTIC.

Der har vaeret stor tilfredshed med bade MTICs teamet sparring og hjelp samt med de eksperter,
der har veeret tilknyttet.

Omdrejningspunktet er den uvildige sparring og problemafklaring, som MTIC teamet yder. Det
sammenfattende billede er, at MTIC har haft stor succes med denne funktion, og at succes’en
hviler pa tre forhold:

* En meget fleksibel og ubureaukratisk tilgang til virksomhederne. Det vil sige en tilgang,
hvor MTIC teamet tager udgangspunkt i virksomheden, dens kultur og behov. Malet er
gennem 1-2 samtaler at identificere kompetencebehov, potentialer, udviklingsmulighe-
der, vaekstbarrierer mv. Og pa den baggrund traeffe hurtige beslutninger og skride til
handling.
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* Det er lykkedes at etablere et usadvanligt kompetent team i MTIC — med stor erfaring og
en raekke komplementare spidskompetencer inden for kommercialisering af bio- og med-
tech produkter (se afsnit 4.5).

*  MTIC udggr et neutralt, "non-hostile” miljg, hvor virksomhederne tgr laegge sine udfor-
dringer, manglende viden og kompetencemassige mangler abent frem (i modsatning til
fx investorer, hvor relationen er mere strategisk).

Virksomhederne oplever, at MTICs medarbejdere hurtigt formar at seette sig ind i deres udfor-
dringer og situation. MTIC teamet udviser en stor evne til at identificere svage punkter i virksom-
hedernes strategi samt tilgang til fx produktudvikling og markedssegmentering. | forlaengelse her-
af oplever virksomhederne, at MTIC har ydet en stor hjelp i forhold til at identificere kritiske

kompetencemangler i virksomhederne.

En virksomhedsleder fra en af de stgrre, etablerede virksomheder udtrykker det pa fglgende ma-
de; "Vi oplever en helt anderledes kommerciel tilgang, end vi er vant til fra andre erhvervsfremme-
initiativer”. Indtrykket fra interviewene er, at MTIC har kompetencer til at yde veerdiskabende
sparring i bade nye og etablerede virksomheder, og at teamet — kompetencemaessigt - daekker
alle udfordringer i forhold til bio- og medtech virksomheder. Boks 4.1 giver nogle eksempler pa

gennemfgrte sparringsforlgb.

Boks 4.1. Eksempler pa MTIC sparring

Chromaviso blev stiftet i 2006 af to tidligere medarbejdere fra Martin Lys. Chromaviso har udviklet et
avanceret lysstyringskoncept, der ggr det muligt at programmere belysningen (farver/intensitet), sa den
passer til forskellige typer af operationer. Chromaviso og MTIC holdt en indledende mgderaekke, hvor man
i feellesskab stillede en diagnose og lagde en strategi for produktudvikling og markedsbearbejdnig. Bl.a.
gennemgik medarbejdere fra MTIC virksomhedens patenteringssituation for at vurdere, om de stod staerkt
nok. Der blev ogsa foretaget en indledende vurdering af Chromaviso's internationale markedsmuligheder.
Folkene bag virksomheden har aldrig tidligere beskaeftiget sig med medicobranchen og havde fx ingen

viden om, hvordan hospitalsmarkederne i Europa fungerer.

Pipeline Technology er en kontraktforskningsvirksomhed, der gennemfgrer praekliniske test for europaei-
ske biotekselskaber. Virksomheden er ejerledet og har et pnske om at skabe vaekst. Men den mangler stra-
tegiske lederkompetencer og har indtil i dag veeret karakteriseret ved reaktivt salg. Pipeline Technology tog
kontakt til MTIC for at fa viden og inspiration til at udvikle nye forretningsomrader og til at professionalise-
re salgsindsatsen. Der har forelgbigt vaeret afholdt 3-4 mgder. Pa de fgrste mgder blev sat fokus pa kvalitet
og pa virksomhedens produkt. Derefter har MTIC ydet sparring omkring strategi og forretningsudvikling.
MTIC har bl.a. bidraget til erkendelse af kompetencemaessige mangler gennem en rakke kritiske spgrgsmal

til virksomhedens ambitioner, strategi, organisering, salgsarbejde mv.

Skau Vaccines blev etableret i 2008 af en gruppe bestdende af forskere fra Aarhus Universitet og Skejby
Sygehus. Virksomheden baserer sig pa en ny teknologiplatform, og hovedprojektet er udvikling af en HIV-
vaccine. Teamet har meget beskeden viden om produktudvikling, og om hvad det indebeerer at udvikle et
produkt til det globale marked. Virksomheden har holdt flere mgder med MTIC. Opgaven har fra starten
veeret at skabe et faelles billede af udfordringerne pa vej til markedet samt Igbende at formidle kontakt til

relevante personer og eksperter. MTIC har bidraget med input omkring regulatoriske forhold, markedet
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(hvad kan saelge) og udviklingsprocesser — det vil sige at holde fokus pa, hvad der skal til for at bringe en
legemiddelkandidat rentabelt pa markedet. Da Skau endnu ikke har kunnet tiltraekke venturekapital, har
MTIC ogsa hjulpet med at finde veje til at finansiere udviklingsarbejdet (fx EU-programmer).

Det er vanskeligt at give et pracist og retvisende billede af den vaerdi, som MTIC tilfgrer virksom-
hederne. Flere forskningsbaserede virksomheder - baseret pa videnskabelige gennembrud fra
universitetet eller universitetshospitalet — vurderer, at deres projekter ville vaere umulige at reali-
sere uden MTIC.

For etablerede virksomheder og nyere, markedsdrevne virksomheder betyder MTICs sparring — og
tilhgrende ekspertbistand — ikke mindst, at virksomhederne professionaliseres hurtigere. Proces-
serne forbedres, vejen til markedet gg@res kortere, regulative forhold indtaenkes tidligere, osv.

”"MTICs bistand har veeret helt afggrende for, at vi overhovedet har en chance for at komme pd markedet
med vores produkt. Vi havde forstand pd forskning, men anede intet om produktudvikling. Lars @stergaard,
professor Arhus Universitet og medstifter af SKAU Vaccines.

“Samspillet med MTIC har gjort, at vi er blevet 10-15 % bedre til alting”. Mads Petersen, medstifter, Health
Equipment Denmark

Den udbredte tilfredshed med MTIC teamet bekraeftes i den gennemfgrte spgrgeskemaundersg-
gelse. Figur 4.2 viser, hvordan MTICs brugere vurderer det faglige niveau i den sparring, de har
modtaget fra MTIC. 4 ud 5 giver udtryk for, at det faglige niveau er hgjt eller over middel.

Figur 4.2. Det faglige niveau i den sparring, som ydes af MTIC teamet
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Kilde:Spgrgeskemaundersggelse gennemfart af IRIS Group.
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MTICs "key account” funktion

Nar man fx laeser MTICs hjemmeside eller den indgaede resultatkontrakt med Region Midtjylland,
far man et lidt andet indtryk, end det vi har faet gennem evalueringen. ”Officielt” virker MTIC som
et initiativ, hvor brugerne kan fa en afgraenset ydelse i forbindelse med et projekt — virksomhe-
derne kommer gennem et forlgb, hvor de screenes, og hvor de afslutningsvist kan komme i be-
tragtning til at fa stgtte til kb af ekspertbistand.

Det reelle samspil gar langt videre. For flere af de interviewede virksomheder tager samarbejdet
form af en “key account funktion”, hvor virksomheden har 1-2 faste kontakter i MTIC teamet, som
bruges til Igbende sparring og spgrgsmal i relation til virksomhedens udvikling. Det har stor vaerdi
for virksomhederne, at de har en teet sparringspartner, som kan bruges i takt med, at de har brug
for at hente viden og input om fx potentielle samarbejdspartnere, indgange til sundhedsveaesenet,
idéer til at tackle konkrete problemer mv. Ofte kan sparringen blot besta i en kort telefonsamtale.
Den opbyggede fortrolighed og MTICs kendskab til virksomheden ggr, at disse sma input til sam-
men har stor veerdi for virksomheden.

Tabel 4.1 i starten af kapitlet viste, at denne funktion ser ud til at have ganske stor udbredelse.
Hvor 37 virksomheder har modtaget individuel sparring fra MTIC teamet, angiver 16 virksomhe-
der, at de har opbygget en laengerevarende relation, hvor de Igbende traekker pa MTICs ydelser.

Betydningen af funktionen skal ses i lyset af den begreensede brancheerfaring og kommercielle
indsigt i virksomhederne. Og i fravaeret af investorer, der kan skyde kompetent kapital i virksom-
hederne. MTIC har den funktion, at teamet samler og kondenserer regionens og landets spredte
bio- og medtech ekspertise. Det ggr det langt nemmere for virksomhederne at Igse udfordringer
efterhanden, som de opstar.

Formidling af eksperter og konsulenter

Undersggelsen afslgrer ogsa stor tilfredshed, nar det galder MTICs evne til at formidle de rette
eksperter. Interviewene viser, at de positive erfaringer kan sammenfattes i fglgende faktorer:

* MTIC har formaet at opbygge et stort netvaerk af relevante eksperter og har samtidig stor
succes med at knytte eksperterne til projekterne.

* Flere virksomheder udtrykker, at MTIC teamet har en god fornemmelse for matchmaking.
Det vil sige, at de har erfaringer med at bringe virksomheder og fx konsulenter sammen
pa en made, hvor kemien afstemmes, og hvor konsulentens funktion og rolle afstemmes
med virksomhedens kultur og parathed til at optage viden. For mange virksomheder er
kompetencehuller en erkendelsesproces, hvor tilfgrslen af ekstern viden skal afstemmes
med, hvor langt virksomheden er i erkendelsesprocessen.

* De fleste virksomheder har ikke selv det forngdne netvaerk og giver udtryk for, at de uden
MTICs mellemkomst ville have haft meget sveert ved at finde frem til de rette eksperter.

Spgrgeskemaundersggelsen viser, at 80 % af MTICs brugere er helt enige i udsagnet om, at
“"MTICs medarbejdere er gode til at matche virksomheder med de rette eksperter”. 20 % er delvist
enige.
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Det faglige niveau i eksperthjselpen har ogsa vaeret pa et hgjt niveau ifglge brugerne. Figur 4.3
viser, at 85 % af de virksomheder, der har gjort brug af MTIC-finansieret ekspertbistand, vurderer

det faglige niveau til at veere hgijt.

Figur 4.3. Det faglige niveau blandt eksperter/konsulenter formidlet af MTIC
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Kilde:Spgrgeskemaundersggelsen gennemfart af IRIS Group.

Interviewene viser, at de konsulenter og eksperter, der formidles af MTIC, er blevet brugt pa en
bred vifte af omrader. Fra strategiudvikling, over produktudvikling, til design og markedsind-
traengning. Det bekraefter billedet af, at MTIC kan tilfgre viden og kompetencer pa en bred vifte af
omrader. Se eksempler i boks 4.2.

Boks 4.2. Eksempler pa formidling af ekspertbistand

Nordisk Rgntgen Teknik (NRT) har brugt MTIC teamet til sparring omkring forretningsstrategi og mar-
kedsmaessige udfordringer. Man blev enige om at fa tilknyttet en ekstern sparringspartner, som kunne
udfordre og teste NRT's forretningsmodel, arbejdsprocesser, kompetencer og markedstilgang. MTIC for-
midlede kontakt til en ekspert, der har foretaget et 360 graders eftersyn af virksomheden. Resultatet er

bl.a. en styrket salgsindsats (herunder ansattelse af en markedschef).

Pleuratech er en nystartet virksomhed, der udvikler en ny metode til at laegge indvordes draen i forbindel-
se med lungeoperationer. Produktet kan potentielt reducere indlaeggelsestiden for lungepatienter med 3-
5 dage. MTIC har hjulpet Pleuratech med at finde et konsulentfirma med seerlig indsigt i markedet, der
blev brugt til at kortlaegge markedspotentialet. Samtidig har MTIC etableret kontakt til en konsulent, der
hjeelper med at udvikle en protokol for et klinisk forsgg (skal gennemfgres pa tre danske sygehuse). | nae-

ste fase skal MTIC hjazlpe med at finde en samarbejdspartner, der kan hjlpe med kommercialisering/salg.

Veinux er en ny virksomhed, der har udviklet et nyt princip for infusionspumper til hospitaler og klinikker.
Veinux har dybe tekniske kompetencer, mens de kommercielle kompetencer i virksomheden er begraen-
sede. MTIC har formidlet kontakt til to eksperter. Samspillet med eksperterne har bl.a. resulteret i en gen-
nemarbejdet forretningsplan. Radgivningen har dokumenteret, at Veinux” produktidé opfylder FDAs (den
amerikanske godkendelsesmyndighed) krav, at produktet er palideligt, og at man prismaessigt kan laegge

sigi den hgje ende af markedet.
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MTIC har formidlet Peter Wulff (tidligere CEO Bavarian Nordic) som bestyrelsesformand for Skau Vaccines.
Peter Wulff har stor erfaring inden for produktudvikling og skal hjeelpe SKAU med at bringe HIV-vaccinen
frem til kliniske test. Stifterne vurderer, at tilknytningen af Peter Wulff gger chancerne for succes radikalt.

FORDELING AF PROJEKTER

Pr.31/12-2010 havde MTIC ydet sparring til i alt 140 projekter (defineret som aktiviteter, hvor der
mindst har veeret afholdt et mgde). Figur 4.3 viser, hvordan projekterne fordeler sig pa hovedom-
rader.

Figur 4.4. Indkomne projekter fordelt pa hovedomrader
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Kilde:MTIC

Ca. 1/4 af projekterne kommer fra Regionshospitalet i Horsens, som MTIC har faet en sarbevilling
(pa@ 3 mio. kr.) til at samarbejde med. Regionshospitalet har etableret en szerlig udviklingsenhed

| ”n I”

som led i, at Regionen har udpeget hospitalet til “innovationshospital”. Enheden skal arbejde med
innovationsprojekter og har som mal at omsatte innovative idéer til kommercielle produkter.
MTICs opgave har vaeret at hjelpe med at etablere enheden og udvikle en velfungerende innova-
tionsmodel. Samtidig skal MTIC bistda med sparring og projektledelse pa en rakke af projekterne,
herunder hjelpe med at tiltraekke kapital og finde relevante samarbejdspartnere i erhvervslivet

(se afsnit 5.4).

Inden for de @gvrige projekter er der en klar overveegt af projekter inden for medtech (32 %). Bio-
teknologi (opgjort som laegemidler og diagnostik) deekker 11 % af projekterne.

Nar antallet af projekter er betydeligt stgrre end antallet af virksomheder, der har brugt MTIC (jf.
afsnit 4.1), skyldes det flere ting. Fgrst og fremmest yder MTIC sparring til en raekke projekter fra
Aarhus Universitet og fra regionens hospitaler. Men ogsa enkeltpersoner i form af opfindere og
idémagere bruger MTIC som led i at afklare grundlaget for at etablere virksomhed. Herudover har
MTIC ydet bistand til enkelte virksomheder uden for regionen, lige som enkelte virksomheder er
lukket og derfor ikke indgar i opggrelsen i afsnit 4.1.
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4.3. MTIC’S VIRKSOMHEDSTILSKUD — KRITERIER, PROCEDURER OG TILSKUDSPRAKSIS

Lidt over 1/4 af MTICs samlede budget (i alt 9,6 mio kr. for perioden 2009-2012) er afsat til at
finansiere k@b af ekstern bistand til de virksomheder, som MTIC yder individuel bistand. Af dette
belgb er der pr. 31/12-2010 i alt bevilget tilskud for 4,2 mio. kr. — fordelt pa 17 virksomheder.

Belpbsmaessigt fordeler de 17 projekter sig som vist i tabel 4.2.

Tabel 4.2. Fordeling af projekter pa belgsintervaller

Interval (excl. moms) Antal projekter

Over 400.000 kr. 2

300.001-400.000 kr. 4

200.001-300.000 kr. 1

100.001-200.000 kr. 3

Hgjst 100.000 kr. 7
Kilde:MTIC

10 af de 17 projekter har saledes faet bevilget et tilskud, der ligger over 100.000 kr. Det hidtidigt
hgjest udbetalte stgttebelgb til en enkelt virksomhed udggr 480.000 kr.

Nar MTIC ved udgangen af 2010 kun havde disponeret Ca. 45 % af belgbsrammen, haenger det

sammen med, at der er et stort forberedende arbejde forbundet med at modne klyngens virk-

somheder til ekspertbistand. Virksomhederne skal gennem et forlgb med MTICs medarbejdere,

hvor kompetencehuller skal identificeres, og hvor projekterne skal udvikles og beskrives.

Herudover afspejler den disponerede andel ogsa, at MTIC endnu ikke er naet ud til hele malgrup-

pen, jf. afsnit 4.1. | takt med at MTIC nar ud til flere virksomheder, skal der ogsa vaere frie midler

til at tilgodese nye projekter.

TILSKUDSPRAKSIS

Den galdende praksis for udmgntning af MTICs virksomhedsrettede tilskud til kgb af radgivning

og ekspertbistand kan sammenfattes i fglgende punkter:

Der er opstillet 17 kriterier, som projekterne samlet set skal score hgjt pa. Kriterierne fal-
der inden for fire hovedomrader — “projektprofil”, ”vurdering af projektejer”
(team/virksomhed), “kommercielt potentiale” og “samfundsmaessigt potentiale”. Under
hvert omrade er opstillet 2-6 underkriterier (fx markedspotentiale, innovationshgjde, risi-
ko, PR-veerdi for MTIC, muligheder for at tiltraekke risikovillig kapital, ejers baggrund og
time-to-market).

MTIC teamet kan selv bevilge tilskud pa under 100.000 kr. Stgrre tilskud/projekter skal
behandles af bestyrelsen.
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* Projektbeskrivelse og indstilling til bestyrelsen for projekter pd mindst 100.000 kr. udar-
bejdes af MTIC teamet. Projektbeskrivelsen er pa 4-6 sider og indeholder

o En beskrivelse af projektet og virksomheden.

o En indstilling med angivelse af faktorer, der taler hhv. for og imod bevilling af til-
skud.

o En gennemgang af MTICs screening/vurdering af projektet baseret pa de 17 kriteri-
er. For hvert kriterium tildeles projektet et trafiklys (grgn, gul eller rgd).

o Et budget for anvendelsen af MTICs tilskud.

* MTIC betaler hele udgiften til konsulentkgbet. Konsulentydelsen skal dog vaere en del af
et projekt, som virksomheden selv investerer tid i. Et af de 17 underkriterier er, at virk-

somheder selv skal komme ressourcer i projektet.

Som naevnt peger de gennemfgrte interview og spgrgeskemaundersggelsen klart i retning af, at
virksomhederne har stor gavn af forlgbene. | evalueringssammenhaeng star derfor alene tilbage at
vurdere, om der kan veere tale om stgttespild (udbetaling af midler til virksomheder, der selv ville
have betalt for konsulentudgiften) samt om de udbetalte belgb pr. virksomhed er rimelige.

Et udgangspunkt kan her veaere at sammenligne med andre erhvervsfremmeordninger. Fx indehol-
der de erhvervsfremmeprogrammer, som Region Midtjylland udbyder gennem Veeksthus Midtjyl-
land, ogsa virksomhedstilskud. Kriterierne varierer lidt mellem programmerne, men for stgrre
programmer for eksisterende virksomheder gaelder fglgende:

* Virksomhederne kan fa finansieret 50 % af udgiften til kgb af ekstern radgivning.

* Max. grenserne varierer for delaktiviteter, men de dyreste tilbud indebarer tilskud til
keb af op til 250 konsulenttimer — altsa et loft pa ca. 125.000 kr.

Med andre ord er MTICs tilskud som udgangspunkt langt mere favorable — for den enkelte virk-
somhed - end de gvrige regionale programmer i Region Midtjylland. Dels er stgtteprocenten 100
%. Dels er de udbetalte tilskud gennemsnitligt flere gange hgjere.

Der er en reekke ting, der taler for, at MTIC har en mere favorabel tilskudspraksis:
* Mange af bio- og medtech virksomhederne har endnu ikke indtaegter (jf. kapitel 3).

¢ Klyngen mangler i meget stor grad risikovillig kapital i de tidlige udviklingsfaser. Mange
virksomheder har saledes meget fa muligheder for at finansiere eksterne konsulenter.

* Udviklingsbudgetterne er typisk meget hgje i klyngen pa grund af kompleksiteten i at
bringe bio- og medicoprodukter pa markedet. Det kan tale for hgjere maxgraenser end
generelle erhvervsfremmeprogrammer.

* De lange og komplekse forlgb for bio- og medtech projekter kraever ofte mange forskelli-

ge typer af specialiserede kompetencer. Og dermed flere forlgb.

*  MTICs udgangspunkt har i hgj grad veeret, at klyngens virksomheder (jf. kapitel 3) besid-
der en raekke ikke-erkendte behov — og derfor mangler bevidsthed og viden om vaerdien
af eksperthjzelp.
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Endelig er der et gnske om at accelerere udviklingen i klyngen. Et af malene med MTIC er at
fremme udviklingen af nye produkter og forretningsomrader, som virksomhederne — hvis der ikke
var muligheder for tilskud — selv ville nedprioritere pa grund af mangel pa ressourcer og kapital.
MTICs midler giver mulighed for at tilfgre virksomhederne ressourcer til at prioritere projekter,
der kan skabe hurtigere vaekst i klyngen.

Omvendt peger bade dansk og international praksis og viden om erhvervsfremme pa, at man skal
veere varsom med direkte virksomhedstilskud generelt — og med hgje tilskudsbelgb og tilskuds-
procenter i almindelighed. Problemerne er dels risikoen for stgttespild (det vil sige at man stgtter
projekter, der alligevel ville gennemfg@rt uanset det offentligt finansierede tilskud), dels risikoen
for at “opdrage” virksomhederne til, at konsulentbistand er forbundet med offentlige tilskud. Det
er vigtigt, at virksomhederne ogsa bevidstggres om prisen pa konsulentbistand, og at de evner at
veerdisaette ydelsen i forhold til dens pris.

| et fremadrettet perspektiv bgr MTIC, Region Midtjylland og MTICs bestyrelse overveje at justere
i MTICs praksis. Det kunne vaere i retning af, at;

*  Problemafklaring fra MTICs team fortsat er gratis.

* At der skal veere en egenfinansiering af ekspertbistand med fx 50 % for virksomheder med
salg/indtaegter over en vis stgrrelse. For stgrre projekter bgr det endvidere overvejes at
arbejde med en faseinddeling, hvor tilskudsprocenten Igbende aftrappes.

Interviewene bekraefter, at der i dag er et vist stgttespild. Et par etablerede virksomheder angiver,

at de formentlig ville have finansieret dele af ydelsen selv. Specielt i de senere faser af projektfor-
Ipbene viser de gennemfgrte interview, at flere af virksomhederne ville veere villige til selv at tage
penge op af lommen. Hvis man i de indledende faser oplever, at samarbejdet giver vaerdi forret-
ningsmaessigt, er det ogsa naturligt at medvirke til finansieringen i de senere faser.

| forlengelse heraf mener vi, at der er behov for nogle opstramninger i bestyrelsens behandling af
tilskudssager:

* Vi mener, at spgrgsmalet om risiko for stgttespild i stgrre omfang bgr indgar i bestyrel-
sens drgftelser. Det er vigtigt, at bestyrelsen ikke alene vurderer projekterne ud fra deres
potentiale og risiko — men ogsa pa, om projekterne kan realiseres uden tilskud eller med
et lavere stgttebelgb.

* Nar det geelder stgrre/etablerede virksomheder laegges der ogsa veegt pa, at projektet kan
profilere MTIC. Det gger efter evaluators vurdering klart risikoen for stgttespild. Vi mener,
at MTICs bestyrelse omvendt bgr vaere ekstra kritiske i vurderingen af projektansggninger
til denne malgruppe, fordi det er her, at risikoen for stgttespild er stgrst.

* Budgetterne bgr efter evaluators mening ikke alene fokusere pa anvendelsen af MTICs
midler. Det er vigtigt, at virksomhedernes egenindsats (tid/ressourcer) eksplicit indgar, sa
denne kan sattes i forhold til de tilskud, der ydes.

Sammenfattende mener vi, at MTICs bestyrelse og ledelse bgr veere mere bevidste om risikoen
for at stptte projekter, der kan gennemfgres uden brug af offentlige skattekroner eller for et vee-
sentligt lavere tilskud. Samtidig bgr man ogsa se MTICs arbejde som et led i at opbygge et radgiv-
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ningsmarked med en gennemskuelig og markedskonform prissaetning. Det tjener bade virksom-
hedernes og radgivernes interesse.

Konkret foreslar vi — udover de skitserede aendringer i tilskudspraksis — fglgende aendringer i
MTICs kriterier for stgttetildeling:

¢ Kriteriet vedr. "PR-veerdi for MTIC” bgr droppes, fordi det efter evaluators vurdering er i
konflikt med et rimeligt krav om gkonomisk bevidsthed i anvendelse af offentlige (skatte-
finansierede) tilskudsmidler. Man bgr efter evaluators vurdering ikke kunne begrunde of-
fentlige tilskud til en virksomhed med, at det er med til at markedsfgre et initiativ.

* Der er opstillet et kriterium om, at "time to market” skal vaere mindre end fire ar. Det bgr
droppes i lyset af, at stgttebehovet netop er stgrst i de tidlige faser, og at en af MTICs
malgrupper er biotekvirksomheder, hvor time-to-market ofte er mindst 10 ar (nar det
handler om udvikling af lzegemidler). Da der i forvejen bade er kriterier vedrgrende po-
tentiale og risiko, er dette kriterium overflgdigt.

Ovenstaende kan ogsa ses som led i en ambition om at forenkle kriterierne og kommunikationen
til virksomhederne om MTICs screeningskriterier. Den nuvaerende liste (som bl.a. kommunikeres
pa MTICs hjemmeside) — med 17 kriterier — kan godt virke overvaeldende og kan maske afholde
nogle virksomheder i at tage kontakt til MTIC.

Samtidig bgr der kommunikeres klarere fra MTICs side om, hvordan kriterierne bruges. Det er i
dag uklart, om MTICs kriterier alene bruges i forhold til tildeling af tilskud til konsulen-
ter/eksperter, eller om kriterierne ogsa bruges i forhold til at afggre, hvem MTIC teamet kan yde
sparring til.

4.4. MTIC’S KOLLEKTIVE YDELSER

MTIC har siden etableringen udbudt tre typer af kollektive ydelser, som det fremgik af afsnit 4.1.

Hovedproduktet er “Masterclasses”. Masterclasses er seminarer af 2-3 timers varighed for alle
aktgrer i klyngen. Formalet er at udveksle og tilfgre viden samt skabe netvaerk mellem aktgrerne.
Til arrangementerne inviteres en kapacitet inden for et specifikt fagligt omrade, der holder oplaeg,
svarer pa spgrgsmal og drgfter specifikke udfordringer med deltagerne.

For virksomhederne indebarer Masterclass-konceptet, at de far introduktion til centrale kompe-
tenceomrader fra personer, der reprasenterer den stgrste ekspertise og erfaring i landet. En mu-
lighed, som den enkelte virksomhed ikke ville have mulighed for at forfglge.

Masterclasses fokuserer pa temaer af bred relevans for bio- og medtech klyngens virksomheder.
Fx produktudvikling, regulatoriske forhold, forretningsudvikling, CE-godkendelser og finansiering. |
alt 229 personer (det samlede deltagerantal er 360) har deltaget i de hidtidige 10 masterclasses.
Heraf var 105 virksomhedsrepraesentanter, 21 var forskere eller medarbejdere pa regionens hos-
pitaler, mens 28 reprasenterede erhvervsfremmeaktgrer. Desuden har arrangementerne haft
deltagelse af konsulenter, embedsmand, studerende og medarbejdere fra kommunale institutio-
ner.
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Herudover har MTIC sammen med BioMedNet udviklet et nyt koncept kaldet “life sparring”. Life
sparring er et arrangement, hvor en virksomhed lagger en konkret udfordring pa bordet for et
panel af nationale og udenlandske eksperter. Konceptet gar ud pa, at panelet skal endevende
udfordringen og komme med konkrete Igsningsforslag. Deltagere/tilhgrere er virksomheder, der
star over for lignende problemstillinger. De far dermed input og idéer til, hvordan de selv kan
arbejde med deres udfordringer. | alt 10 virksomheder deltog i det fgrste arrangement. Det er et
selvstaendigt formal, at deltagerne i de enkelte arrangementer danner netvaerk — og dermed ef-

terfglgende far mulighed for at traekke pa hinandens erfaringer.

Endelig har MTIC udbudt et CE-maerkningskursus. Det bestod af en serie dbne workshops over
emnet CE maerkning af medicinsk udstyr med deltagelse af 17 personer fra 12 virksomheder. Ud
over en generel introduktion til CE-markning indebar kurset sparring pa konkrete projekter om-
kring CE meerkning af produkter under EU's Medical Device direktiv. Samtidig dannede det afsaet
for etablering af en ERFA-gruppe.

Nedenstaende tabel viser deltagernes tilfredshed med de tre ydelser.

Tabel 4.3. Brugernes (virksomhedernes) tilfredshed med de kollektive ydelser

Aktivitet Meget til- Tilfreds Neutral Utilfreds eller
freds meget utilfreds

Masterclasses 47 % 47 % 5% 0%

Life Sparring 100 % 0% 0% 0%

CE-maerkning 33% 22 % 44 % 0%

Kilde:Spgrgeskemaundersggelse gennemfart af IRIS Group.

Svarene pa spgrgeskemaet matcher fint det billede, vi har faet i de kvalitative interview. Bade nar
det geelder masterclasses og CE-marknings kurset har vi faet fglgende overordnede billede af
aktiviteterne:

¢ Aktiviteterne er generelt af hgj faglig kvalitet og i h@j grad praksisrelevant. Men undervis-
ning og oplaeg er samtidig pa et fundamentalt niveau. Virksomheder og personer med in-
gen eller beskedne forkundskaber far stgrst udbytte.

e Aktiviteterne har vaeret meget veerdifulde for en reekke nye/unge virksomheder og er
med til at opbygge grundlaeggende viden pa nggleomrader. Masterclasses opleves gene-
relt i denne malgruppe som en rigtig god ramme for at introducere virksomhederne til
nye kompetenceomrader.

* Mere etablerede virksomheder har typisk et forholdsvis begraenset fagligt udbytte.

En af tilbagemeldingerne fra de etablerede virksomheder er, at deltagerkredsen er for heterogen
til at opna et maerkbart fagligt udbytte. Det er svaert for virksomheder med visse forkundskaber at
bruge masterclasses til at bygge pa videnmaessigt, nar flertallet er nye/unge virksomheder samt
en rekke andre personer (studerende, forskere, erhvervsfremmeaktgrer, embedsmand, etc.)
uden forkundskaber.
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Et konkret kritikpunkt af CE-maerknings kurset er, at der ikke pa forhand blev arbejdet med at
nedbringe forskellen i deltagernes forudsatninger. Virksomheder uden forkundskaber kunne
deltage uden pa forhand at have sat sig ind i omradet. Det gav en meget heterogen deltagerkreds.
Her kunne et krav til deltagere med begraensede forkundskaber have vaeret, at de pa forhand
skulle have gennemlaest introduktionsmateriale til temaet — og dermed have faet en grundlaeg-
gende indfgring i temaet inden kurset. Resultatet blev, at man ikke kom sa dybt i emnerne, som
de (fa) etablerede virksomheder kunne gnske sig.

Med hensyn til formen har der veeret stor tilfredshed blandt de deltagere i CE-maerkningskurset,
vi har interviewet. Det har haft stor vaerdi for virksomhederne, at undervisningen har taget ud-
gangspunkt i virksomhedernes egne produkter. Samtidig har flere virksomheder haft gavn af det
netveaerk, der er blevet opbygget som led i kurset.

Opbygning af netvaerk er i det hele taget et centralt resultat af MTICs kollektive aktiviteter. Virk-
somhederne oplever at fa et langt bedre kendskab til ligesindede virksomheder i klyngen. Aktivi-
teterne ggr, at det er blevet lettere at tage kontakt til hinanden og bruge andre virksomhedslede-
re som sparringspartnere. Deltagerne oplever generelt, at de gennem MTICs netvaerksdannelse
bliver en del af et fagligt udviklingsmiljg — man oplever at fa nogle af de fordele omkring vidende-
ling, som kendetegner langt stgrre klynger med stor kritisk masse.

Networking er ogsa et centralt element i MTICs masterclasses. Der afsattes typisk to gange en
halv time til networking mellem deltagerne.

Boks 4.3. FCMB bruger MTIC til at opbygge et staerkt netvaerk

FCMB er en diagnostik virksomhed fra Vejle, der har udviklet en metode til at isolere fosterceller i mode-
rens blod. Malet er at udvikle et risikofrit alternativ til den traditionelle fostervandsprgve, som hvert ar er
skyld i mange ufrivillige aborter. FCMB star over for at skulle opbygge langt staerkere kommercielle kom-
petencer som led i virksomhedens dokumentationsarbejde og produktudviklingsstrategi. Samtidig skal
virksomheden tage stilling, hvilke myndighedskrav de skal arbejde op imod. | den sammenhang har virk-
somheden brug for at vaere en del af stgrre kompetencemiljg, hvor man kan traekke pa erfaringer fra
andre virksomheder. Virksomheden oplever at vaere lidt isoleret i Vejle-omradet og har haft stor gavn af
at knytte sig teettere til den midtjyske klynge — ikke mindst gennem deltagelse i MTICs masterclasses,
som virksomheden har brugt til at etablere et bedre netvaerk. Netvaerket har bl.a. vaeret veerdifuldt i
forhold til at opna indsigt i regulative forhold og har gget virksomhedens evne til at indteenke myndig-

hedskrav i udviklingsarbejdet.

Sammenfattende vil vi anbefale, at masterclasses fortseetter som aktivitet i sin nuveerende form
og med sin nuvarende malgruppe. De giver et stort udbytte for hovedparten af deltagerne og
skaber en staerk ramme for netvaerksopbygning pa tvaers af klyngen. Og pa tvars af sektorer. Det
er i den forbindelse ogsa vaesentligt at sige, at en del etablerede virksomheder fortsat prioriterer
at deltage som led i at opbygge netveerk og i at holde sig ajour med, hvad der sker i klyngen.

MTIC bgr fastholde sine Masterclasses, der generelt har vaeret en succes og rammer en vigtig
malgruppe. Men vi anbefaler samtidig, at MTIC udvikler nye tilbud, der tager hgjde for, at klyngen
bliver mere heterogen, og at der bliver behov for fokuserede aktiviteter for virksomheder pa for-
skellige udviklingstrin.
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Indholdet af disse aktiviteter bgr udvikles i et taet samarbejde med brugerne. Og det er naturligvis
vigtigt at holde de mulige effekter og stgrrelsen af malgruppen op mod de ressourcer, der er for-
bundet med at udvikle og gennemfgre nye ydelser.

Men baseret pa de gennemfgrte interview tegner der sig en interesse pa fglgende omrader:

* Flere life sparring arrangementer eller lignende aktiviteter forbeholdt virksomheder med
ensartede udfordringer/mal. Mindst 1-2 arrangementer arligt kunne fokusere pa pro-
blemstillinger, der kendetegner etablerede virksomheder.

* Fokuserede netvaerk og temaaftener for nye virksomheder og for projektejere pa fx uni-
versiteter og hospitaler. Flere i denne malgruppe (uden erfaring inden for kommercialise-
ring af bio- og medtech produkter) udtrykker behov for at blive grundigere introduceret til
ligesindede i klyngen og efterspgrger netvaerk og faelles arrangementer. Et forslag er, at
man i sadanne netveerk mgdes og sammen gennemgar/drgfter lsererige cases, som MTIC
har vaeret involveret i.

* Facilitering af netvaerkssamarbejde mellem virksomheder, der gnsker at udvikle nye for-
retningsomrader eller forretningsmodeller, eller som @gnsker at styrke salgsarbejdet pa
konkrete markeder™. Indsatsen kan eventuelt finansieres af KlyngeMidt — et netvaerks-
program, der udbydes af Vaeksthus Midtjylland, og som fokuserer pa opbygning af forret-
ningsbaserede netvaerk.

Som kapitel 6 viser, er der allerede sket et kompetencelgft blandt de virksomheder, der bruger
MTIC. Det er vigtigt, at MTIC med tiden fglger med virksomhederne og fortsat kan tilbyde ydelser
med et hgjt fagligt udnytte til alle typer af virksomheder. Flere og flere vil bevaege sig over i kate-
gorien af brugere, der vil opleve, at Masterclasses med deltagelse af embedsmaend, studerende,
nye iveerksaettere uden branchekendskab mv. bliver en stgrrelse med et begraenset fagligt udbyt-
te.

4.5. MTIC'S KOMPETENCER OG FAGLIGE FOKUSOMRADER

MTIC har i alt seks faglige medarbejdere. MTIC ledes af Trine Winterg, der har en baggrund som
Ph.d. i molekyleer genetik, og som har arbejdet i mere end 12 ar inden for venturekapitalomradet
og kommercialisering af bio- og medtech projekter. Trine har bl.a. veeret CEO for Symbion Mana-
gement, partner i Seed Capital Management, konsulent for sma hgjteknologiske virksomheder
samt ledet Tectra (Region Hovedstadens teknologioverfgrselsenhed).

Det er lykkedes at rekruttere og sammenszette en medarbejderstab med en solid blanding af fag-
lige og kommercielle kompetencer samt stor erfaring inden for bio- og medtech omradet gene-
relt. Medarbejdernes besidder samlet spidskompetencer inden for:

" Et konkret eksempel pa det fgrste kunne vaere at facilitere samarbejde mellem servicevirksomheder in-
den for kontraktforskningsomradet. Der kan fx ligge et potentiale i regionen i at udvikle nye partnerskaber
mellem kontraktforskningsvirksomheder og regionens forskningsmiljger om at udbyde preekliniske test til
globale biotek- og farmavirksomheder.
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e IPR

*  Projektstyring og projektledelse

* Innovation og produktudvikling

* Sundhedsteknologi

¢ Kommunikation og markedsfg@ring

*  Forretningsudvikling

* Internationalisering

* @konomi, herunder investeringer i og veerdifastsattelse af bio- og medtech selskaber.

Som tidligere naevnt oplever MTICs brugere generelt, at det faglige niveau hos MTIC er hgjt. Vi er
ikke i interviewundersggelsen stgdt pa virksomheder, der har oplevet kompetencemangler i MTIC
teamet. Tveertimod er mange af de interviewede virksomheder blevet overrasket over det hgje og
brede kompetenceniveau. Det opleves som bade usaedvanligt og overraskende, at en offentlig
finansieret erhvervsfremmeaktgr besidder sa dybe faglige og kommercielle kompetencer.

Det eneste punkt, hvor en del virksomheder har peget pa gnsker, er sparring om tiltraekning af
risikovillig kapital og innovationsfinansiering. Det er ikke MTICs opgave at formidle risikovillig kapi-
tal. Men MTIC kunne i stgrre omfang tilbyde sparring pa fx fglgende omrader;

* Hjeelp til at identificere relevante finansieringskilder og investorer.

* Sparring/feedback i forbindelse med udarbejdelse af investormateriale, ansggninger

til puljer mv.

* Radgivning om at rejse venturekapital samt bistda med at afstemme forventninger til
ejerandele, investorindflydelse mv. i forbindelse med, at virksomheder sgger venture-
finansiering.

* Hjeelp til at veerdisaette projekter og produkter.

Det bgr vaere en feelles ambition at styrke klyngens evne til — og muligheder — for at tiltraekke risi-
kovillig kapital. MTICs arbejde kan ogsa besta i at gge klyngens synlighed over for udenlandske
relevante investorer og fonde — det sker i dag allerede i form af et arligt europaeisk venture arran-
gement, der blev afholdt fgrste gang i september 2010.

4.6. MTIC'S BUDGET OG FINANSIERING

MTICs driftbudget for hele projektperioden fremgar af tabel 4.4.
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Tabel 4.4. MTICs budget 2009-2012.

Post Budget 2009-2012
Lgn til ansatte mv. 14,1 mio.kr.
Husleje, inventar, materialer, faglig videnopbygning 5,4 mio. kr.
Rejser mv. 1,0 mio. kr.
Annoncering 0,8 mio. kr.
Konsulent- og ekspertbistand til virksomheder 9,6 mio. kr.
Honorarer, fx i forbindelse med masterclasses. 1,5 mio. kr.
Kgb af kurser til virksomheder 0,7 mio. kr.
Andre konsulentudgifter (revision, evaluering, rekrutte- 1,4 mio. kr.
ring, etc.)
Bestyrelseshonorarer 0,9 mio. kr.
lalt 35,3 mio. kr.
Kilde:MTIC

Vi vurderer, at der i budgettet generelt set er en passende balance mellem drift (herunder Ign til
medarbejderne) samt k@b af ekstern radgivning og ekspertbistand.

Generelt er sveaert at komme med praecise anbefalinger om, hvor stort budgettet bgr vaere (iseer
hvad angar midler til kgb af ekspertbistand), og hvad fordelingen skal vaere pa forskellige typer af
poster. Det er derfor vigtigt, at MTICs ledelse og bestyrelse fortsat har stor fleksibilitet i forhold til
at disponere den samlede budgetramme. Usikkerheden skyldes, at MTIC — i hvert fald i dansk

sammenhang — er en ny type af initiativ. Der er sdledes fa erfaringer at laene sig op af.

Uden at vi endnu kan opggre de samlede effekter, peger denne evaluering entydigt p3, at regio-
nen far et stort udbytte af den samlede investering pa ca. 35 mio. kr. Som det ogsa fremgar af
effektvurderingen i kapitel 6 ser det ud til, at MTIC vil give et betydeligt afkast i form af gget vaer-
diskabelse, beskaeftigelse og hurtigere kommercialisering.

Da behovene for MTICs ydelser ikke vil aftage inden for de naeste fem ar, synes der absolut at
veere grundlag for at fortsaette MTICs aktiviteter pa det nuvaerende niveau.

Det er samtidig vores vurdering, at MTIC fortsat bgr finansieres af offentlige midler. Privat finan-
siering vil kraeve store, kapitalsteerke virksomheder (til at baere hovedparten af finansieringen),
som det tager mange ar at skabe i den midtjyske bio- og medtech klynge. Samtidig er den gratis,
uvildige sparring en meget central del af MTICs succes. Hvis denne ydelse palaegges brugerbeta-
ling, vil ydelsen fa karakter af konsulentradgivning, hvilket vil devaluere ydelsen samtidig med, at
nye virksomheder med svag likviditet vil afsta fra at bruge tilbuddet.
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5. MTIC'S ROLLE OG FUNKTION | DET MIDTJYSKE KOMMERCIALISERINGSSYSTEM

5.1. INFRASTRUKTUREN FOR KOMMERCIALISERING AF BIO- OG MEDTECH PROJEKTER
| REGION MIDTJYLLAND

MTIC er som beskrevet i kapitel 2 en del af Vaekstforum Midtjyllands "megasatsning” pa erhverv-
sundhed. De overordnede mal med satsningen er 1) at sikre en langt staerkere erhvervsmaessig
udnyttelse af regionens forskning og ressourcer pa sundhedsomradet og 2) at skabe en klynge pa
internationalt niveau.

Vakstforums indsats er delt op i to hovedsatsninger — jt-sundhed (med Caretech som operatgr)
samt bio- og medtech (med MTIC som operatgr).

Men MTIC og Caretech er ikke de eneste aktgrer i Region Midtjylland, der arbejder med at om-
seette idéer og forskning i sundhedssektoren til succesfulde produkter og virksomheder. MTIC
indgar i et samlet kommercialiseringssystem med en raekke aktgrer, der pa forskellige niveauer —
og i forskellige faser - arbejder med at fremme kommercialiseringen af bl.a. bio- og medtech pro-
dukter.

Et vigtigt element i evalueringen er at vurdere;

*  Om samspillet mellem MTIC og de @vrige aktgrer fungerer tilfredsstillende, herunder om
brugerne kan gennemskue og forsta MTICs rolle i forhold til de gvrige aktgrer.

*  Om MTICs ressourcer og kompetencer udnyttes optimalt i forhold til det overordnede mal
med megasatsningen.

*  Om MTIC har faet en rolle/placering i det midtjyske kommercialiseringssystem, der mak-
simerer mulighederne for at realisere de overordnede mal med megasatsningen.

| forbindelse med de to fgrste punkter er det vigtigt at holde sig for gje, at MTIC er den eneste
aktgr, der alene arbejder med bio- og medtech projekter. De gvrige aktgrer arbejder med kom-
mercialisering inden for en bred vifte af forsknings- og fagomrader. MTIC har - som vist i kapitel 4
— opbygget et team med stor erfaring pa bio- og medtech omradet og et staerkt netveerk af ek-
sperter, som ogsa kan komme de gvrige aktgrer til gode.

Sa selv om MTICs hovedformal er at hjalpe klyngens virksomheder med kommercialisering, er det
ogsa relevant at evaluere, hvorvidt MTICs kompetencer udnyttes af de gvrige aktgrer, nar de be-
skaeftiger sig med bio- og medtech projekter.

De vigtigste aktgrer i den midtjyske infrastruktur for kommercialisering af bio- og medtech projek-
ter erillustreret i figur 5.1.
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Figur 5.1. Aktgrer i det midtjyske kommercialiseringssystem inden for bio- og medtech (indpla-
ceret efter faser i kommercialiseringsprocessen)

Idé - - Internationa-
c!emod K.on'1me4r Startup Vaekst L.
ning cialisering lisering

Universiteter,
hospitaler
Technology Transfer
Office (TTO)
Pstjysk Innovation

Incuba Science Park

Note: Figuren angiver, hvor de forskellige aktgrer har deres hovedfokus.

Opdagelse/idé

De vigtigste aktgrer i den helt tidlige fase' er ledere, forskere og medarbejdere pd Aarhus Univer-

sitet og pad regionens hospitaler.

Technology Transfer Office (TTO) ligger pa Aarhus Universitet og har til opgave at patentere og
kommercialisere de opfindelser, som universitetet og regionen overtager rettighederne til. Lov
om teknologioverfgrsel indebaerer, at universiteter og hospitaler (regionen) kan valge at overtage
rettighederne til opfindelser gjort af de ansatte. Der er i Region Midtjylland nedsat to radgivende
patentudvalg (et for Aarhus Universitet og et for regionens sygehuse), der radgiver om overtagel-
se af rettigheder, og som sekretariatsbetjenes af TTO.

dstjysk Innovation A/S er et af i alt seks danske innovationsmiljger finansieret af staten. Innovati-
onsmiljgerne har til formal at investere i nye, hgjteknologiske virksomheder. @stjysk Innovation
yder radgivning, sparring og forprojektkapital i de tidlige stadier. @stjysk Innovation har en porte-
folje pa i alt 45 virksomheder, hvoraf ca. 20 virksomheder ligger inden for bio- og medtechomra-
det. De fleste i den sidstnaevnte gruppe udspringer af forskningen pa Aarhus Universitet og Aar-

hus Universitetshospital.

MTIC fokuserer primaert pa virksomheder i alle faser fra den tidlige idé til vaekst, internationalise-
ring og exit. Nar der er tale om forskningsbaserede produkter, begynder samarbejdet med MTIC
derfor typisk pa det tidspunkt, hvor en idé forlader universitetet eller et af hospitalerne og opta-
ges i en ny eller eksisterende virksomhed.

12 Figuren fokuserer pa idéer og opfindelser, der udspringer af forskningen og af sundhedssystemet. Nye
produktidéer kan naturligvis ogsa udvikles i virksomheder og af private entreprengrer. | disse tilfalde vil
MTIC veere den naturlige sparringspartner i de indledende faser.
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MTIC kan dog ogsa fungere som sparringspartner, fgr projekterne bliver til virksomheder. Det kan
vaere som underleverandgr til TTO, nar TTO fx skal vurdere potentialet i nye opfindelser, eller som
direkte sparringspartnere for medarbejdere ved universitet/hospitaler (fx hvis universitetet eller
regionen ikke har valgt at overtage rettighederne).

Herudover har MTIC ogsa en bredere rolle (isaer via Masterclasses - se kapitel 4) i forhold til at
formidle viden om, hvad det kraever at omsaette idéer til kommercielle succes’er. P& dette omra-
de er malgruppen bade virksomheder, medarbejdere pa universiteter og hospitaler samt andre
aktgrer i det midtjyske kommercialiseringssystem.

Den sidste aktgr i figuren er Incuba Science Park, der tilbyder lokaler og laboratoriefaciliteter (pa
to forskellige lokaliteter) samt en rakke grundlaeggende services til mindre, innovative virksom-
heder.

Udover sparring, radgivning og services tilbyder aktgrerne forskellige typer af finansieringsmulig-
heder. De vaesentligste er kort gennemgaet i boks 5.1.

Boks 5.1. Finansieringsordninger med relevans for bio- og medtechprojekter

¢ Vakstforum Midtjylland har i perioden 2008-2010 udbudt en OPI-pulje, der kunne bruges til at
finansiere udvikling og modning af projektidéer. Under puljen blev ydet tilskud til projekter om
samfundsmaessige problemstillinger, der kraever offentligt-privat innovationssamarbejde. Ansg-
gere var kommuner og hospitaler, og projekterne tog typisk afszet i idéer udviklet af medarbej-

dere pa fx hospitaler, plejehjem og sundhedscentre.

* TTO pa Aarhus Universitet administrerer sammen med deres sgsterorganisationer pa de gvrige
vestdanske forskningsinstitutioner en Vestdansk Proof-of-Concept fond. Den kan bruges til at
modne og dokumentere opfindelser frem til det stadium, hvor innovationsmiljger, private inve-

storer og virksomheder kan tage over. Der kan investeres op til 1,5 mio. kr. i hvert projekt.

e MTIC kan som beskrevet i kapitel 4 yde tilskud til virksomheders kgb af ekstern ekspertise som

led i innovations- og udviklingsprojekter.

e (stjysk Innovation (@) kan investere op til 1,7 mio. kr. i statslig forprojektkapital i sine portefgl-
jevirksomheder. Herudover kan @I foretage opfalgende investeringer i feellesskab med private

investorer — typisk venturefonde.

* Herudover har bade virksomheder og offentlige institutioner adgang til flere statslige ordninger,
der kan bruges til at medfinansiere udvikling, modning og implementering af nye produkter og

teknologier.

Ud over de naevnte aktgrer har flere andre aktgrer tilgreensende opgaver:

* Vaksthus Midtjylland tilbyder sparring og adgang til en raekke regionale programmer (ty-
pisk i form af tilskud til kgb af konsulentbistand) for ivaerksaettere og virksomheder med
vaekstpotentiale.
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* Caretech skal finansiere og udvikle en raekke projekter, der skal skabe innovative it-
Igsninger til sundhedssektoren. Projekterne har deltagelse af forskere, virksomheder og
sundhedsinstitutioner.

MTIC’S ROLLE OG INDPLACERING | KOMMERCIALISERINGSSYSTEMET

Det ligger uden for rammerne af evalueringen at vurdere den samlede infrastruktur for kommer-
cialisering af sundhedsforskning i Region Midtjylland. Men samlet bekraefter de gennemfgrte ana-
lyser, at der har veeret en betydelig svaghed i rammebetingelserne, som MTIC er i feerd med at fa
rettet op pa.

MTICs specialiserede profil betyder, at MTIC kan tiloyde uvildig sparring pa et hgjt niveau — og
adgang til et nationalt netvaerk af eksperter — som bio- og medtech virksomheder ikke kan fa hos
andre aktgrer. MTIC kan pa mange mader betragtes som et hgjt specialiseret vaeksthus, da MTIC
overordnet set udbyder den samme type af ydelser som Vaeksthus Midtjylland. Men tll en specia-
liseret malgruppe.

Vi har i vores interview kun mgdt positive vurderinger af denne konstruktion. Kompleksiteten i at
bringe bio- og medtech produkter pa markedet, kombineret med klyngens umodenhed og ambi-
tionen om at skabe en international klynge ggr, at det har vaeret en god beslutning at etablere en
specialiseret og selvstaendig enhed. MTIC er ogsa fundet ind i et konstruktivt samarbejde med de
gvrige aktgrer, der i hgj grad henviser til — og traeekker pa MTIC — nar det handler om projekter
inden for bio- og medtech (se naeste afsnit).

Det er dog ogsa vigtigt at sige, at MTICs position og berettigelse i hgj grad bygger pa succes’en
med at rekruttere og sammensatte et kompetent og erfarent team. Mange af de interviewede
virksomheder og interessenter giver udtryk for, at MTICs succes i hgj grad skyldes, at det er lykke-
des at rekruttere en leder med stor kommercialiseringserfaring, gennemslagskraft og et steerkt
netveaerk.

Omvendt er det lykkedes at skabe et staerkt hold og nogle steerke kompetenceprofiler (jf. kapitel
4). Det ggr, at MTIC fremadrettet naeppe star og falder med en enkelt person.

5.2. MTIC’S SYNLIGHED OG TILGAENGELIGHED

En af MTICs hovedudfordringer har vaeret at fa fodfaste og formidle sine ydelser i et “marked”,
hvor der allerede er mange aktgrer. Flere analyser viser, at netop de mange aktgrer og indgange
til viden og finansiering er en af udfordringerne i det midtjyske kommercialiseringssystem. Speci-
elt nar det drejer sig om sundheds- og velfaerdsomradet. Mange virksomheder og medarbejdere i
det offentlige velfeerds- og sundhedssystem i Region Midtjylland har haft vanskeligt ved at danne
sig et overblik over de forskellige ordninger og tilbud.

Det bekraeftes i evalueringen. Flere af de interviewede virksomheder har i fgrste omgang hen-
vendt sig til fx Veeksthuset og er her blevet vejledt videre til MTIC.
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Det er indtrykket fra de gennemfgrte interview, at der efterhanden er ved at udbrede sig et ud-
market kendskabsniveau til MTICs kompetencer og ydelser blandt klyngens virksomheder. Ogsa i
forsknings- og sundhedssystemet ved flere og flere, hvem MTIC er, og hvad de tilbyder. | alt 21
forskere og hospitalsmedarbejdere har deltaget i MTICs masterclasses. Hertil kommer en raekke
studerende samt personer i universiteternes og hospitalernes administration.

Men flere af de interviewede personer fra Aarhus Universitet og fra hospitalssystemet vurderer,
at kendskabet til MTIC generelt er forholdsvis begraenset.

Mange forskere og sundhedsmedarbejdere beskaftiger sig ferst med kommercialisering, nar det
er relevant. Det vil fx sige, nar de har faet en konkret idé. Flere interviewpersoner fra universitet
og hospitalssektoren giver udtryk for, at kommercialiseringssystemet pa dette stadium opleves
som meget uoverskueligt. Man ved ikke, hvem der kan hjalpe. Og der er hos mange en stor usik-
kerhed om, hvordan man opsgger aktgrerne, og hvad man kan rette henvendelse om. Hverken
institutledere, forskningsledere eller TTO fungerer i dag som formidlere af MTICs ydelser.

“Jeg ville gnske, at jeg havde vidst noget far, at MTIC eksisterede. Det ville have hjulpet mig meget i de
indledende faser af projektet”.

Rikke Maimburg, Ph.d., Jordemoder, Arhus Universitetshospital, Skejby. Projektleder pa projekt finansie-

ret af Region Midtjyllands OPI-pulje.

Det grundlaeggende behov er, at personer pa universiteter og hospitaler har en let indgang til de
forskellige aktgrer i kommercialiseringssystemet, nar behovet eller nysgerrigheden opstar. Derfor
er det en vigtig ledelsesmaessig opgave pa universiteter og hospitaler at sikre, at medarbejderne
far den rette information om MTIC, herunder om arbejdsdelingen mellem MTIC og de gvrige aktg-
rer. Institutledere, forskningsledere, TTO m.fl. skal hurtigt kunne hjzlpe og give den rette infor-
mation om, hvor forskere, lzeger m.fl. kan hente viden og inspiration.

TTO har udviklet en ny ”Strategi for Teknologioverfgrsel 2010-2013”, der bl.a. laegger op til mere
scouting, opsggende arbejde og st@tte til de enkelte forskere.

Strategien er ikke implementeret endnu. Og Aarhus Universitet og TTO bgr i forbindelse med im-
plementeringen sikre, at den ggede indsats pa universiteter og hospitaler ikke alene fokusere pa
TTOs ydelser og pa at styrke innovationskulturen. Opgaven bgr besta i at sikre medarbejderne let
indgang til relevante aktgrer og sparringspartnere. Og i at formidle og markedsfgre det samlede
kommercialiseringssystem (herunder fx MTICs masterclasses og relevante finansieringsmulighe-
der for OPI-projekter). Der skal vaere let tilgaengelig viden om, hvem man henvende sig til og bru-
ge i forskellige situationer. Et af elementerne kan fx vaere grundlaeggende handbgger i kommerci-
alisering, der Igbende opdateres.
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5.3. SAMARBEJDET MED DE @VRIGE AKT@RER

HENVISNINGER FRA ANDRE AKT@RER
Figur 5.2 giver et overblik over, hvor MTICs hidtidige 140 projekter er rekrutteret fra.

Figur 5.2. Rekruttering af projekter til MTIC

M Bestyrelsen - 6%

B Netvaerk - 27%

M Regionen - 2%

M Scouting - 13%

B Innovationsmiljg - 6%

BTTO-4%

m Veeksthuset - 13%

® Incuba/Connect - 4%
Forskeren selv - 2%

m Horsens - 23%

De stgrste kilder er Regionshospitalet Horsens (se afsnit 5.5 om samarbejdsaftale mellem MTIC og
Regionshospitalet) og MTICs netvaerk (27 %). Med “netveaerk” menes de henvendelser, der kom-
mer ud af den netvaerksopbygning, der bl.a. sker via masterclasses. | takt med at flere og flere
virksomheder deltager i MTICs aktiviteter, vil denne post naturligvis stige. Egen scouting (opsg-
gende arbejde) star for i alt 13 %.

Til sammen kommer i alt 31 % af projekterne fra andre aktgrer og samarbejdspartnere i det midt-
jyske erhvervsfremmesystem. Det svarer til ca. 45 projekter. Det viser, at de @gvrige aktgrer i hgj
grad hjalper virksomhederne videre — og pa den made er med til at nedbringe de beskrevne in-
formationsbarrierer hos brugerne.

TRAKKET PA MTIC'S KOMPETENCER OG YDELSER BLANDT DE @VRIGE AKT@RER

MTIC blev sat i verden for at tilfgre bio- og medtech projekter forretningskritiske kompetencer og
for at styrke kompetenceudviklingen i regionens virksomheder. Det har ikke vaeret et selvstaendigt
mal, at MTIC skal bista de gvrige aktgrer i kommercialiseringssystemet med at Igse deres opgaver.

Omvendt er det overordnede mal med MTICs etablering som naevnt at skabe en stark, internati-
onal bio- og medtechklynge i regionen. | det lys er det naturligvis relevant — som led i en evalue-
ring af MTIC — at vurdere, om aktgrer i kommercialiseringskaeden udnytter MTICs kompetencer
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samt, hvorvidt der er et velfungerende samarbejde om opgaver, der er centrale for at realisere
Vakstforums vision.

Neden for gives et kort overblik over samspillet pa tre centrale omrader.
Investeringer i nye forskningsbaserede virksomheder

Bade MTIC teamet og @stjysk Innovation (@I) oplever, at der er et godt og konstruktivt samarbej-
de mellem de to organisationer om @Is portefgljevirksomheder.

Ledelsen af @I oplever, at MTIC har staerke specialistkompetencer, som @I ikke kan opbygge med
deres bredere fokus pa teknologibaserede virksomheder. De fleste af @ls portefgljevirksomheder
inden for bio- og medtech har gjort brug af MTIC, og @I har i de fleste tilfeelde faciliteret samar-
bejdet. MTIC fremhaves som en vigtig samarbejdspartner, som er med til at gge chancerne for
succes blandt de projekter, som @I investerer i.

”"MTIC yder en staerk faglig sparring i alle faser fra idé til produkt. Det er gode og dygtige folk .Vi far kun
positive tilbagemeldinger fra vores virksomheder. MTICs store erfaring og faglige ekspertise inden for bio-
og medtech betyder, at de teender lamper i virksomhedernes bevidsthed, som kan have stor forretnings-
meessig veerdi”.

Lars Stiegel, CEO, @stjysk Innovation.

Technology Transfer Office pa Aarhus Universitet

Technology Transfer Office (TTO) har som overordnet mal at bringe opfindelser fra Aarhus Univer-
sitet og regionens hospitaler i anvendelse. Det kan bade ske gennem etablering af nye virksomhe-
der (spin outs) og via licensaftaler med eksisterende virksomheder (der ofte vil ligge uden for re-
gionen). Kommercialiseringsarbejdet i TTO har saledes et bredere fokus end blot at skabe udvik-
ling i den midtjyske region.

TTO samarbejder med flere aktgrer pa bio- og medtech omradet. Nar det gaelder biotekprojekter
har TTO fx indgaet et samarbejde med forskerparken COBIS (Copenhagen Bio Science Park) i Kg-
benhavn omkring idémodning og proof-of-concept.

COBIS er aktgr pa programmet Accelerace Bio, der har til formal at forbedre tidlige biotekprojek-
ters mulighed for succes. Det sker ved at tilfgre projektledelse og adgang til faglig ekspertise i den
tidlige markeds- og teknologiudvikling. Projekterne i Accelerace Bio gennemgar et struktureret
forlgb, der bl.a. bestar af faelles workshops med deltagelse af eksperter og tilknytning af erfarne
ressourcepersoner fra erhvervslivet. Til hvert projekt kan ogsa knyttes en minibestyrelse bestaen-
de af personer med teknologisk og markedsmaessig indsigt i det omrade, som projektet beskaefti-
ger sig med.

Tanken er saledes, at ogsa Aarhus Universitet skal kunne traekke pa de ressourcer og kompeten-
cer (i form af projektledere med biotekerfaring), der er knyttet til Accelerace Bio programmet.
Samarbejdet er nyt, og generelt forventer TTO kun at bidrage til fa nye biotekselskaber i de kom-
mende ar.
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TTOs traek pa MTIC foregar i dag primart i den fase, hvor TTO skal vurdere nye projekters/idéers
kommercielle og markedsmaessige potentiale. Det vil sige som led i det forberedende arbejde, fgr
de nedsatte patentudvalg skal radgive om en eventuel overtagelse af rettighederne (jf. afsnit 5.1).

TTO kan fra sag til sag rette henvendelse til MTIC omkring sparring pa konkrete projekter. Indtil
videre har dette drejet sig om en handfuld projekter, hvor MTIC i ca. 50 % af tilfaeldene har vurde-
ret, at de havde kompetencerne til at komme med vaerdifuldt input. MTICs stillingtagen til projek-
terne baserer sig pa en afvejning af ressourcer, kompetencer og en umiddelbar vurdering af pro-
jektidéen. Meldingen fra TTO er, at samarbejdet med MTIC har veeret godt i de konkrete sager,
hvor MTIC er gdet ind.

“Arbejdet er gjort godt i de projekter, hvor MTIC er gdet ind. MTICs medarbejdere har veeret skarpe og
nemme at arbejde sammen med. De supplerer de mere generelle kommercialiseringskompetencer, som vi
har hos os”.

Katrine Hvid Ellegard, Business Developer og Team Leader Commercialisation, Technology Transfer Of-

fice, Aarhus Universitet.

Innovationsprojekter i sundhedssektoren

Der er i Region Midtjylland igangsat flere initiativer, der skal fremme innovation og fornyelse i
regionens velfaerdsinstitutioner. Malgruppen er ikke mindst regionens hospitaler, der rummer et
stort potentiale for medarbejderdrevne innovationsprojekter. | nogle tilfelde har disse innovati-
onsprojekter et kommercielt potentiale. Den beskrevne pulje til OPI-projekter (se boks 5.1) havde
til formal at finansiere og understgtte projektledelsen af sddanne projekter.

Region Midtjylland har selv vaeret operatgr pa OPl-puljen og har i 2010 taget initiativ til at koble
MTIC pa flere af projekterne. | et par tilfseelde som sparringspartnere for projektledere pa hospita-
lerne. Og i et par tilfelde er MTIC blevet bedt om at patage sig en projektlederrolle.

En af udfordringerne i OPl-projekterne er fx ofte at laegge den rette patenteringsstrategi. En inter-
viewet projektleder forteller, at MTIC har ydet meget veerdifuld stgtte i at handtere patente-
ringsprocessen. Et vilkar i OPl-projekterne er hemmeligholdelse, der ggr det begraenset, hvem
projektejerne kan tale med. Her kan MTIC bista med fortrolig og kompetent sparring.

Som sparrings- og samarbejdspartner kan MTIC ogsa bista med at identificere relevante kommer-
cielle sparringspartnere, der vil samarbejde om at udvikle idéen — og maske producere produktet.

Man kan imidlertid stille spgrgsmal ved, hvor dybt og hvor ofte MTIC skal involvere sig i denne
type af projekter. Malet med OPIl-projekter er at finde den rette kommercielle partner, der kan
bringe produktet pa markedet. Det har ikke ngdvendigvis stor relevans for erhvervsudviklingen i
den midtjyske region, som er MTICs raison d’étre.

Samtidig peger de hidtidige erfaringer pa, at der er lidt langt mellem snapsene, nar det handler
om OPIl-projekter med store kommercielle perspektiver. Der er mange indikationer af, at de hidti-
dige idéer og Igsninger har veeret lidt for lokale, og at det kommercielle perspektiv ikke har veaeret
steerkt nok. Det er vigtigt, at MTIC ikke kommer til at bruge for mange ressourcer pa at forsgge at
Ipfte projekterne kommercielt, hvis potentialet ikke er til stede.
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MTICs ressourcer bgr forbeholdes projekter, der har ekstraordinaert store kommercielle perspek-
tiver, og hvor det er sandsynligt, at projektet kan bidrage til den midtjyske bio- og medtech klyn-
gens udvikling.

5.4. FORBEDRINGSMULIGHEDER

Vi har i de gennemfgrte interview drgftet med bade brugere og operatgrer, hvordan de ser pa
kommercialiseringssystemets sammenhang og pa samspillet mellem de forskellige operatgrer.
Virksomheder, universitetsforskere, forskningsledere pa hospitaler, MTIC, @stjysk Innovation,
Tech Transfer Office pa Aarhus Universitet (TTO) samt medlemmer af patentudvalgene har haft
mulighed for at komme med input hertil.

Det gennemgaende billede fra interviewene er, at der er mangler i de tidlige faser af indsatsen pa
universiteter og hospitaler. Det vil sige, at den fgrste del af fgdekaeden til bio- og medtech klyn-
gen kan styrkes.

Det har ikke vaeret vores opgave at evaluere kommercialiseringsindsatsen pa universiteter og
hospitaler. Men vi har i interviewene sat fokus pa, hvordan MTICs kompetencer udnyttes og pa
samarbejdet mellem de forskellige aktgrer.

Med det forbehold, at en valid vurdering af TTOs indsats kreever dybere analysearbejde, peger
vores interview pa:

* At TTO opfattes som lidt for formaliserede med fokus pa at handtere juraen korrekt, mens
de kommercielle kompetencer ikke vurderes til at vaere staerke nok endnu. Der mangler fx
tyngde og indsigt, nar TTO i patentudvalgene skal forholde sig til bio- og medtech projek-
ters markedspotentiale, kommercialiserbarhed mv. Det formaliserede kommer ifglge nog-
le af de interviewede personer ogsa til udtryk ved, at det tager for lang tid at spinde virk-
somheder ud fra universitetet, og at for mange midler bruges pa jura og kontrakter — i
forhold til projektudvikling.

* | forleengelse heraf mangler TTO kompetencer i forhold til at vurdere, hvilke opfindelser
der har kommercielt potentiale, og hvad der er den rigtige kommercialiseringsvej. Fx er
det vigtigt, at TTO har indsigt i at vurdere, hvorvidt etablering af et selskab udggr den
mest perspektivrige ramme for at bringe en opfindelse til markedet.

* Der er en — i hvert fald delvis — konflikt mellem Vaekstforums mission og TTOs mission.
Hvor MTIC er sat i verden for at omsaette regionens viden og forskning til erhvervsudvik-
ling i Region Midtjylland, sa er TTOs formal at kommercialisere opfindelser (uden fokus pa
om den erhvervsmaessig vaerdi skabes i regionen eller uden for). Selv om TTO i princippet
vaegter licensaftaler med eksisterende virksomheder og etablering af nye virksomheder li-
ge hgjt, sa oplever brugerne (primaert forskere), at TTO prioriterer salg af viden til eksiste-
rende virksomheder. Dels fordi det kan give hurtigere exit og indtjening. Dels fordi TTO
som naevnt ikke har kompetencer og netvaerk til at radgive om virksomhedsetablering.
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* Samarbejdet mellem TTO og MTIC om tidlig kommerciel vurdering af bio- og medtech
projekter er begranset. De interviewede forskere, patentudvalgsmedlemmer og forsk-
ningsledere oplever ikke, at MTICs kompetencer udnyttes godt nok i denne fase.

Vi skal understrege, at flere af de ovenstdende vurderinger bygger pa et begraenset antal inter-
viewinput og bestemt bgr dokumenteres yderligere. Men der er ingen tvivl om, at bade Region
Midtjylland og Aarhus Universitet bgr se narmere pa, hvordan den tidlige kommercialisering kan
trimmes.

Samspillet mellem TTO og MTIC foregar som tidligere naevnt pa den made, at TTO fra sag til sag
kan rette henvendelse til MTIC omkring sparring og input til konkrete projekter.

Vi anbefaler, at der etableres et taet samarbejde mellem MTIC og TTO omkring den tidlige evalue-
ring af bio- og medtech projekter. Det vil sige et partnerskab, der indebaerer et feelles ansvar for
projekterne fra den tidlige projektvurdering til kommercialisering og exit. Partnerskabet bgr base-
res pa en fornyet samarbejdsaftale mellem universitetet og Region Midtjylland, hvor kommerciali-
seringsindsatsen gkonomisk opprioriteres, og hvor MTICs bidrag praeciseres.

TTO vil naturligvis fortsat have opgaven med at scoute pa universiteter og hospitaler og vaere det
sted, hvor forskerne skal henvende sig med deres opfindelser. Men det videre forlgb med projek-
terne kan vaere et faelles ansvar for TTO og MTIC, saledes at MTIC inddrages sa tidligt som muligt
og prioriterer opgaven. | dag fungerer MTIC i en uhensigtsmaessig underleverandgrrolle til TTO.

Herudover er det vigtigt, at Region Midtjylland aktivt forholder sig til, hvad der samlet skal til for
at realisere Vaekstforum Midtjyllands mal om at skabe en international staerk klynge. Ikke bare i
forhold til MTIC, men ogsa i forhold til andre aktiviteter og virkemidler, som har betydning for at
realisere Vaekstforums mal. | den forbindelse kan man diskutere hensigtsmassigheden i;

* At Region Midtjyllands midler til scouting og kommercialisering pa hospitalerne gar til en
enhed (TTO), der ikke har som sarskilt malsatning at bidrage til regional erhvervsudvik-
ling.

* At Region Midtjyllands arlige tilskud til TTO til patentering og kommercialisering af opfin-
delser pa hospitalerne er relativt lille.

Region Midtjylland bgr opstille nogle klare mal for den indsats, der skal ydes pa regionens sygehu-
se. Det gaelder fx inden for scouting, pavirkning af innovationskulturen, medarbejderes viden om
kommercialiseringssystemet, adgang til relevante vaerktgjer, ledelsespolitikker, antal kommercia-
liseringsprojekter mv. | forlaengelse heraf kan der opstilles et realistisk — og maske mere ambitigst
— budget.

Der findes flere mulige Igsninger pa disse problemstillinger. Det vigtige i denne evaluering er at
gore opmaerksom p3a, at indsatsen for at kommercialisere opfindelser pa hospitalerne er et vigtigt
element i at realisere Vaekstforums ambition. Og at denne del af rammebetingelser ikke fungerer
optimalt.

Flere interviewpersoner har i gvrigt peget pa, at flowet af idéer og opfindelser fra forsknings- og
sundhedssystemet er betydeligt stgrre inden for bioteknologi, end den er inden for det medico-
tekniske omrade (langt de fleste MTIC-projekter inden for medicoteknik genereres i virksomhe-
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derne — og ikke i sundhedssystemet). Der peges pa, at regionen gennem mange ar har varet be-
gunstiget af et staerkt samarbejde mellem grundforskningen (fx inden for molekyleer biologi) og
den kliniske forskning pa hospitalerne. Det betyder, at regionens forskere har vaeret gode til at
taenke i anvendelsesmuligheder for de grundvidenskabelige opfindelser pa biotekomradet. Om-
vendt er der pa hospitalerne ikke et staerkt miljg for at taenke i nye, innovative medicotekniske
opfindelser.

5.5. SAMARBEJDET MED REGIONSHOSPITALET HORSENS

Regionshospitalet Horsens er af Region Midtjylland blevet udpeget til “Innovationshospital”. Hos-
pitalets ledelse har gennem flere ar vaeret drevet af en idé om at udvikle et innovativt og fornyen-
de hospital for at kunne klare/profilere sig i konkurrencen med de store universitetshospitaler.
Som led i dette arbejde har hospitalet etableret en innovationsenhed, som har ansvaret for at
udvikle, optimere og implementere innovationsstrategien, sa ressourcerne anvendes bedst mu-
ligt.

Fokus i udviklingsindsatsen er at skabe forandringer, der bl.a. bidrager til;
* At skeerpe hospitalets profil og forbedre kvaliteten af kerneydelserne.

* Bedre og mere effektive patientforlgb med fokus pa bl.a. logistik, og hvordan it kan ind-
teenkes i hospitalets processer.

* En steerkere innovationskultur, der skaber mere attraktiv arbejdsplads, og hvor medar-
bejderne t@gr taeenke anderledes og bidrage til udviklingen.

* At realisere sygehusaftalen, der bl.a. indebzaerer feerre indlaeggelser, stgrre samspil med
praktiserende leeger og mere ambulant behandling.

Det er samtidig ledelsens ambition, at en raekke af idéerne skal kommercialiseres. Bade gennem
etablering af helt nye virksomheder og via samarbejdsprojekter med eksisterende virksomheder.
Tilgangen omfatter ogsa en abenhed over for eksterne idéer, hvor hospitalet kan stille sig til ra-
dighed for tests og afprgvning af idéer.

Generelt har hospitalet et meget bredt fokus i sin innovationsindsats. Ledelsen gnsker at fremme
alle innovative og realiserbare idéer, der kan styrke hospitalets gkonomi og forbedre patientbe-
handlingen. Innovationshgjden illustreres bl.a. af, at hospitalet to gange har vundet Innovation
Cup i Danmark.

Den nye udviklings- og testenhed er organiseret som en enhed i Kvalitets- og Sundhedsenheden
og drives af en medarbejder med baggrund som afdelingssygeplejerske.

Region Midtjylland har afsat en saerbevilling pa 3 mio. kr. til, at MTIC kan hjelpe med at forret-
ningsudvikle de idéer, der har kommercielt potentiale. MTIC har ansat en person til at varetage
opgaven, der er udstationeret pa hospitalet, og som indgar i et team sammen med hospitalets
innovationskonsulent.

MTICs opgaver bestar i;
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* At hjelpe hospitalet med at udvikle en struktureret og forretningsorienteret proces for
sine innovationsprojekter — i form af en faseopdelt innovationsmodel.

* Sparring og projektledelse pa en raekke af projekterne, herunder hjalpe med at tiltreekke
kapital og finde relevante samarbejdspartnere i erhvervslivet.

* At bistd i udarbejdelse af business cases pa kommercielt lovende projekter.

* At hjelpe med udvikling af go-to-market strategier og med at identificere relevante

kommercielle samarbejdspartnere.

Ca. 1/4 af MTICs projekter kommer fra Regionshospitalet Horsens (se afsnit 4.2). Selv om samar-
bejdet er forholdsvis nyt og mange af projektidéerne relativt umodne, er flere af idéerne pa vej
mod at blive implementeret. Og flere virksomheder har vist interesse for at kommercialisere nog-
le flere af idéerne. Indtil videre har to projekter faet finansiering via ABT Fonden, mens to store

projekter er i proces for at tiltraekke finansiering.

Hospitalets ledelse fremhaver, at samarbejdet med MTIC har skabt bade positive resultater og
bidraget til at professionalisere innovationsindsatsen:

* Hospitalet har udviklet en mere systematisk tilgang til innovation via samarbejde med
MTIC. Der er bl.a. skabt bedre prioriteringsvaerktgjer, og hospitalet har udviklet en bedre
evne til at prioritere mellem projekterne. Der er ogsa udviklet en bedre evne til at fokuse-
re pa implementering tidligt i projekterne.

* Der er sket et Igft i forhold til at kvalificere idéerne og vinkle projekterne i forhold til muli-
ge kommercielle anvendelse.

* Der er skabt gget fokus pa effektmaling, hvorved der sker laering, som kan genbruges ba-
de i udvalgelsen af idéer og i maden at implementere pa.

* Der er sat fokus pa MTV og pa udarbejdelse af gennemarbejdede business cases.

* Arbejdet med at skaffe funding og identificere mulige kommercielle samarbejdspartnere

er styrket.

Generelt fremhaever Regionshospitalets ledelse, at tilknytningen af MTIC har vaeret en effektiv
made at styrke og professionalisere innovationsarbejdet. Sammenlignet med en model, hvor hos-
pitalet selv skulle rekruttere medarbejdere, har samarbejdsaftalen med MTIC bl.a. fglgende forde-
le;

* Den tilknyttede MTIC-medarbejder har stor kommerciel erfaring. Det er vanskeligt for en
offentlig institution selv at rekruttere den type kompetencer. Oplevelsen af at veere med i
et stgrre netvaerk (MTIC) gor stillingen mere attraktiv end en stilling pa fx et sygehus.

¢ Herudover meerker hospitalet fordelen ved, at medarbejderen er tilknyttet MTIC og MTICs
netvaerk. Hospitalet oplever, at de har en let adgang til MTICs netvaerk af eksperter og
samarbejdspartnere. Og at de via samarbejdet med MTIC og deltagelse i MTICs aktiviteter
opnar stgrre viden om, hvad virksomheder taenker.

* Det er blevet lettere for hospitalet at samarbejde og skabe netvaerk pa tvaers af regionen.
Og ogsa til private virksomheder, som har faet en innovationspartner, der forstar deres
forretningsmaessige udfordringer, herunder fokus pa time-to-market og forskellige forret-
ningsmodeller.
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6. EFFEKTVURDERING

6.1. INTRODUKTION

Det er en udfordring at opggre effekterne af MTICs arbejde. Som nzevnt flere gange tager det ofte
mange ar at bringe bio- og medtech idéer succesfuldt pa markedet. Langt de fleste gkonomiske
effekter af MTICs hidtidige indsats kan derfor fgrst forventes at blive realiseret pa et senere tids-
punkt.

Vi har derfor valgt en bred tilgang til at vurdere effekterne af MTICs ydelser. For det fgrste har vi i
den gennemfgrte spgrgeskemaundersggelse bade spurgt til realiserede gkonomiske effekter og
forventninger til gkonomiske effekter pa 2-3 ars sigt.

For det andet har vi ikke alene spurgt virksomhederne om gkonomiske effekter (fx gget salg). Virk-
somhederne er ogsa blevet bedt om at angive interne effekter (fx gget innovationsevne og kortere
produktudviklingstider), der pa laengere sigt kan fgre til gkonomiske effekter. Det vil sige effekter,
der handler om at professionalisere virksomhederne — og dermed styrke konkurrenceevnen.

Endelig har vi som vist i kapitel 3 spurgt virksomhederne, hvorvidt medarbejdernes kompetencer
er gget pa en raekke nggleomrader i perioden 2008-2010. Vi har i den forbindelse ogsa spurgt i
hvilket omfang, at MTIC har haft betydning for udviklingen i kompetencerne fra 2008-2010. Ogsa
pa denne vis far vi et billede af, om MTIC pavirker virksomhedernes evne til at skabe gkonomiske
resultater i fremtiden.

Figur 6.1 giver et overblik over evalueringens tilgang til effektvurdering af MTICs ydelser.

Figur 6.1. Opggrelse af effekter og forventede effekter af MTICs ydelser
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F@rste skridt i effektmalingen (venstre del af figur 6.1) er at opgere, hvor stor betydning MTIC har
for kompetenceudviklingen i virksomhederne, for virksomhedernes adgang til eksterne kompe-
tencer (konsulenter, specialister og eksperter) og for opbygningen af nyttige relationer (netvaerk)
internt i klyngen.

| naeste niveau males i hvilket omfang, at de tilfgrte kompetencer giver sig udslag i en professiona-
lisering af virksomhederne. Det kan vaere i form af bedre interne processer, gget innovationsevne,
stgrre viden om markedet, kortere produktudviklingstider, mv. Endelig males i sidste niveau, om

professionaliseringen kan aflaeses i bedre gkonomiske resultater.

Bade nar det gaelder professionalisering/konkurrenceevne og gkonomiske effekter har vi forsggt
at opggre dels de realiserede effekter, dels virksomhedernes forventninger til effekter inden for

en tidshorisont p& 2-3 ar®>.

6.2. MTIC'S BETYDNING FOR FORRETNINGSKRITISKE KOMPETENCER OG NETVARKS-
OPBYGNING

Forste led i effektmalingen er at vurdere MTICs betydning for kompetenceopbygningen i virksom-
hederne inden for de forretningskritiske omrader, som ogsa indgik scoreboardet i kapitel 3.

Tabel 6.1 viser, hvordan kompetencerne har udviklet sig for de virksomheder, der har gjort brug af
MTICs ydelser, sammenlignet med virksomheder, der ikke har benyttet sig af MTICs tilbud.

> N&r vi anvender en tidshorisont pa 2-3 ar skyldes det, at det vil vaere forbundet med for stor usikkerhed
at sperge til gkonomiske effekter pa endnu langere sigt. Det skal understreges, at “time-to-market” for
mange af de projekter, som MTIC yder bistand til, er l&engere end 2-3 ar.
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Tabel 6.1 Kompetenceniveau blandt "brugere” og ”ikke-brugere” af MTICs ydelser (gennemsnit-
lig score pa skala fra 1-5)

Brugere 2008 2010 Zndring
Patenteringsstrategier 2,3 3,1 0,9
Regulative kompetencer 2,0 2,9 0,9
Forretningsudvikling 2,7 3,4 0,7
Finansiering 2,2 2,9 0,7
Produktudvikling 2,5 3,4 0,9
Produktion 2,2 2,9 0,7
Marketing, salg og distribution 2,3 3,0 0,6
Ledelse og organisationsudvikling 2,6 3,1 0,5
Gennemsnit alle kompetenceomrader 2,3 3,1 0,8
Ikke-brugere 2008 2010 Zndring
Patenteringsstrategier 2,9 3,3 0,4
Regulative kompetencer 3,0 3,6 0,6
Forretningsudvikling 3,2 3,6 0,4
Finansiering 3,1 3,0 -0,1
Produktudvikling 3,2 3,6 0,4
Produktion 3,2 3,7 0,5
Marketing, salg og distribution 3,1 3,4 0,3
Ledelse og organisationsudvikling 2,7 3,3 0,6
Gennemsnit alle kompetenceomrader 3,1 3,4 0,3

Note: Indekstallene er et gennemsnit for alle virksomheder i de to grupper. Virksomhederne har for hvert omrdde
skullet indplacere sig pd en skala fra 1-5, hvor; ”5” svarer til, at virksomheden ligger pG hgjde med de virksomhe-
der i branchen (nationalt betragtet), der ligger bedst pa det pdgaeldende kompetenceomrade, mens ”1” svarer til
at virksomheden (endnu) ikke har opbygget kompetencer pd omradet. Kilde: Spgrgeskemaundersggelse gennem-
fort af IRIS Group.

Tabellen viser, at brugerne af MTICs ydelser generelt vurderer, at de har et lidt lavere kompeten-
ceniveau sammenlignet med virksomheder, som ikke har benyttet MTIC ydelser.

| 2008 havde gruppen af brugere en gennemsnitlig score pa 2,3 point. Det svarer til, at virksom-
hederne i de tre brancher (bioteknologi, medicoteknik og hjeelpemidler) vurderer deres eget
kompetenceniveau til at veere noget under landsgennemsnittet ved periodens start. Tilsvarende
havde gruppen af "ikke-brugere” i 2008 en gennemsnitsscore pa 3,1 point. Det vil sige, at de vur-
derede at have kompetencer svarende til landsgennemsnittet.

En del af forklaringen pa dette er, at MTIC i de f@rste ar har haft fat i flere yngre end etablerede
virksomheder. Det er typisk ogsa de virksomheder i klyngen, som har de stgrste kompetence-
maessige huller.

Det er derfor kun naturligt, at "bruger”-virksomhederne vurderer deres kompetenceniveau til at
ligge lidt under niveauet for gruppen af “ikke”-brugere.
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Kolonnen yderst til hgjre i tabel 6.1 viser, at begge grupper af virksomheder har oplevet kompe-
tencemaessig fremgang fra 2008 til 2010. Det galder bade, nar vi maler pa et gennemsnit pa
tveers af alle kompetenceomrader, men ogsa inden for de specifikke kompetenceomrader.

Fremgangen er dog klart stgrst blandt MTICs brugere. ”Bruger”-gruppen gar fra en gennemsnits-
score pa 2,3 point i 2008 til 3,1 point i 2010. En fremgang pa 0,8 point. Til sa mmenligning er frem-
gangen i det gennemsnitlige kompetenceniveau for gruppen af ”ikke”-brugere kun pa 0,3 point.

Opgprelsen viser altsa, at MTICs brugere har opbygget kompetencer i et betydeligt hgjere tempo
end gruppen af "ikke-brugere”. Den st@grste kompetencemaessige fremgang blandt brugerne er
sket inden for patenteringsstrategier, regulative kompetencer og kompetencer til produktudvik-
ling.

MTIC HAR STOR BETYDNING FOR VIRKSOMHEDERNES KOMPETENCEOPBYGNING

Vi har i spgrgeskemaundersggelsen ogsa bedt MTICs brugere om selv at vurdere, i hvilken grad
MTICs ydelser har betydning for virksomhedernes kompetenceudvikling, jf. figur 6.2.

Det overordnede billede er, at en stor del af MTICs brugere tilskriver MTIC stor betydning for den
kompetencemaessige fremgang. Pa flere omrader angiver 40 % eller flere, at MTIC har haft stor
eller afggrende betydning for den kompetenceopbygning, som har fundet sted i virksomheden.

Figur 6.2. MTICs betydning for den kompetencemaessige fremgang blandt ”bruger”-
virksomhederne.
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Note: De virksomheder, der har oplevet kompetencemeaessig fremgang er blevet spurgt, hvor stor betydning MTIC har for den
kompetencemaessige fremgang. Kilde: Spgrgeskemaundersggelse gennemfgrt af IRIS Group.

Forretningsudvikling, salg/marketing, finansiering, produktudvikling og regulative kompetencer er
de omrader, hvor flest virksomheder vurderer, at MTICs ydelser har effekt pa kompetenceudvik-
lingen. Blandt de virksomheder, som har oplevet fremgang, vurderer ca. 70 %, at MTIC har haft
betydning inden for disse omrader. 30-40 % vurderer, at betydningen er stor eller afggrende.
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En lidt mindre andel af brugerne (ca. 55 %) vurderer, at MTIC har haft betydning for fremgangen i
deres kompetencer, nar det geelder patentering og patenteringsstrategier. Her er det til gengaeld
hele 45 %, der svarer, at MTIC har haft stor eller afggrende betydning.

De to sidste kompetenceomrader — strategisk ledelse og kompetencer inden for produktion —
retter sig typisk mod de lidt mere etablerede virksomheder. Her vurderer halvdelen af de virk-
somheder, som har haft fremgang, at MTIC har haft en betydning.

Samlet set viser opggrelsen, at MTIC har en stor betydning for, at mange virksomheder oplever
kompetencemaessig fremgang inden for en bred vifte af omrader. Analysen i figur 6.2 understgt-
ter billedet af, at MTIC bidrager til at accelerere kompetenceudviklingen i virksomhederne.

MTIC UNDERST@TTER NETVZARKSDANNELSE

Flere af MTICs ydelser har som delmal at skabe et staerkere netvaerk internt mellem klyngens virk-
somheder - og at bygge relationer mellem virksomhederne og relevante eksterne eksperter.

En raekke af de interviewede virksomheder peger fx pa, at MTICs kollektive ydelser (fx Masterclas-
ses) ikke kun styrker virksomhedernes kompetencer. Masterclasses er ogsa et mgdested for med-
arbejdere pa tvaers af klyngens virksomheder, hvor man kan udveksle viden og erfaringer og byg-
ge nye veerdifulde netvaerksrelationer, jf. kapitel 4.

Tabel 6.2 viser andelen af MTICs brugere, der opnar taettere relationer til andre af klyngens virk-
somheder og et bedre kendskab til relevante eksperter som fglge af MTICs ydelser.

Tabel 6.2 Andel af MTICs brugere, der har realiseret eller forventer at realisere effekter inden
for netvaerksdannelse

Realiseret effekt Forventet effekt
Effekter pa 2-3 ars sigt
Stor Nogen Stor Nogen
Teaettere relationer til andre
virksomheder i klyngen 17 % 24 % 24 % 41 %

Stgrre viden om og kendskab
til relevante eksperter 34 % 34 % 41 % 31%

Kilde: Spgrgeskemaundersggelse gennemfgrt af IRIS Group.

Det ses, at en betydelig andel af MTICs brugere angiver, at de allerede i nogen eller stor grad har
opbygget steerkere netvaerk. Saerligt i forhold til at opna kendskab til relevante eksperter, har
mange af MTICs brugere allerede realiseret en effekt — hele 68 % angiver at have realiseret stor
eller nogen effekt.

Pa begge omrader gaelder, at ca. 2/3 af brugerne pa 2-3 ars sigt forventer at have skabt et staerke-
re netvark pa grund af samarbejdet med MTIC.
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6.3. MTIC’S BETYDNING FOR VIRKSOMHEDERNES KONKURRENCEVNE OG PROFESSIO-
NALISERING

Det sidste led i effektvurderingen handler om at kortlaegge, om MTICs succes i forhold til at acce-
lerere kompetenceopbygningen i virksomhederne ogsa slar igennem i virksomhedernes konkur-

renceevne og i deres gkonomiske resultater.

F@rst ser vi pa en raekke forhold, som er afggrende for bio- og medtech virksomheders konkurren-
ceevne. Det handler bl.a. om virksomhedernes innovationsevne, interne processer (fx kvalitet og
projektstyring), evnen til at udvikle gennemarbejdede forretningsplaner samt opbygning af ny
viden om vigtige markeder og kunder. Tabel 6.3 viser, hvor stor en andel af MTICs brugere, der
har opnaet effekter pa disse omrader. Eller som har forventninger herom.

Tabel 6.3 Realiserede og forventede effekter internt i virksomhederne som fglge af MTICs ydel-
ser

Realiseret effekt | Forventet effekt pa
Effekter 2-3 ars sigt
Stor Nogen Stor Nogen

Stgrre innovationsevne og udvikling
af nye/bedre produkter 9% 44% 28% 34%

Styrkede interne processer 19% 28% 22% 44%

Ny viden om markeder, kunder
potentielle samarbejdspartnere 13% 38% 38% 22%

Mere gennemarbejdede business
planer 9% 31% 28% 31%

Kortere produktudviklingstider 3% 22% 16% 28%
Kilde: Spgrgeskemaundersggelse gennemfgrt af IRIS Group.

Pa de tre fgrste omrader angiver ca. halvdelen af virksomhederne, at de allerede har realiseret
effekter i nogen eller stor grad. Herudover har 40 % realiseret effekter omkring kvaliteten af deres
forretningsplaner, mens 25 % vurderer, at de via MTICs ydelser allerede nu er i stand til hurtigere

at frembringe nye produkter.

Pa 2-3 ars sigt forventer endnu flere effekter pa alle fem omrader. Flest (66 %) forventer effekter,
nar det handler om at styrke de interne processer, mens feerrest (44 %) forventer effekter med
hensyn til produktudviklingstider (og dermed time-to-market).

Det samlede billede er, at samarbejdet med MTIC vil bidrage til en professionalisering af virksom-
hederne pa en bred vifte af omrader. Mange virksomheder forventer effekter pa 3-4 omrader.

Det sidste niveau i effektevalueringen handler om, i hvilken udstraekning MTICs indsats har en
effekt pa virksomhedernes gkonomiske performance. Er det muligt at spore en effekt i virksom-
hedernes omsatning, salg og evne til at tiltraekke kapital som fglge af den kompetenceopbygning,
MTIC bidrager til?
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Tabel 6.4 viser, at en stor del af MTICs brugere forventer, at MTICs indsats vil have en positiv ef-
fekt pa virksomhedens gkonomiske performance inden for en tidshorisont pa 2-3 ar.

Tabel 6.4 Realiserede og forventede effekter pa omsaetning, salg og kapitaltiltraekning

Realiseret effekt Forventet effekt pa
Effekter 2-3 ars sigt

Stor Nogen Stor Nogen
Pget salg og omsaetning 7% 21% 41% 24%
Tiltraekning af kapital 3% 38% 34% 34%

Kilde: Spgrgeskemaundersggelse gennemfgrt af IRIS Group.

Selv om en stor del af klyngens virksomheder endnu ikke har deres fgrste produkt pa markedet,
sa angiver 28 %, at MTIC allerede har haft betydning for salg og omsaetning. Pa 2-3 ars sigt forven-
ter i alt 65 %, at samspillet med MTIC kan aflaeses i virksomhedernes omsatningstal. Hele 41 %
angiver endda, at den forventede effekt af MTICs ydelser er stor.

| alt 41 % angiver, at MTIC allerede har haft betydning for tiltreekningen af kapital. | dette tal ind-
gar formentlig ogsa, at MTIC har bidraget med at betale konsulentbistand til en reekke virksomhe-
der. Pa leengere sigt forventer 34 %, at MTIC vil fa en stor effekt pa tiltreekningen af risikovillig
kapital. Igen dakker svarene formentlig bade over en forventning om tilskud til konsulent- og
ekspertbistand via MTIC samt, at samspillet med MTIC kan styrke muligheder for at tiltraekke risi-
kovillig kapital, fx venturekapital.

SAMLET VURDERING AF EFFEKTERNE AF MTICS INDSATS

Effektvurderingen viser samlet, at MTICs indsats har stor effekt pa klyngens udvikling. Gruppen af
virksomheder, som har gjort brug af MITCs ydelser, opbygger kompetencer i et hastigere tempo
end klyngens gvrige virksomheder. Og en meget stor del af virksomhederne tilskriver indsatsen
fra MTIC en vaesentlig del af zeren for den ggende kompetenceopbygning.

Virksomhederne vurderer i stor udstraekning, at MTICs indsats fgrer til en professionalisering in-
ternt i virksomhederne. De bliver bedre rustede til at gennemfgre innovation, udvikler bedre for-
retningsplaner, opbygger viden om markedet, etc.

Til sammen styrker det virksomhedernes konkurrenceevne og gger i sidste ende virksomhedernes
gkonomiske performance. Virksomhederne angiver, at MTICs indsats har stor betydning for virk-
somhedernes muligheder for at de kan skabe gget salg, omsaetning - og i forhold til at tiltraekke
risikovillig kapital.
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FCMB Aps., CFO Otto Bjerg Hausgaard

Pipeline Biotech, CEO Klaus Kristensen

Pressalit Care, Salgschef Claus Lund Albertsen,
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Jordemoder Ph.d., Rikke Maimburg, Arhus Universitetshospital Skejby
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Forskningsstgtteenheden ved Aarhus Universitet, Leder John Westensee

Nggleinteressenter:

BioMedNet, CEO Jens Gundersen, Unisense A/S

Region Midtjylland, Chef for Innovation og Forskning, Annemette Digmann
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@stjysk Innovation, Direktgr Lars Stigel
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