Investerarpitch for EarClean

Underlag att skriva ut infér tva pitchtillfallen

Huvudbudskap: EarClean ar inte bara en produkt, utan en enkel medicinteknisk plattform med tva tydliga
marknader: en narliggande kommersiell EU-marknad och ett stérre internationellt CSOM-spar med
betydande medicinsk och humanitar potential.

1. Vad ar mest intressant som investering?
Det mest intressanta att framhalla ar kombinationen av:

fardig och CE-markt produkt

lag teknisk komplexitet och lag produktionskostnad

tydligt kliniskt behov

mojlighet till snabb forsaljning i EU

o stor internationell uppsida genom CSOM-projektet.

Min rekommendation ar att du borjar med den EU-nara affarsméjligheten, eftersom den ar lattast for
investerare att forsta och ligger narmast intakt. Darefter lyfter du CSOM-sparet som den stora framtida
uppsidan.

2. Den mest investerbara delen just nu

Den mest investerbara delen just nu ar EU-lanseringen av EarClean som ett CE-markt hjdlpmedel
for rengoring av horselgangen, sarskilt vid extern otit dar sekret och debris kan forsvara inspektion
och lokal behandling.

Skalet ar kortare vag till férsaljning, tydligare regulatorisk grund och Iagre risk an ett forsknings- och
utvecklingsspar i laginkomstlander.

Forsaljning kan paborjas via hemsida och Visma Webshop.

Produkten kan testas via vardcentraler, ONH-l&kare och medicinska kontakter.

Investeringspengar kan anvandas till marknadsféring, distribution, dokumentation och uppskalning.
Produkten ar enkel att demonstrera pa nagra sekunder.

3. Produkten ar enkel och begriplig
En investerare skall snabbt férsta vad EarClean gor. En kort formulering kan vara:

“EarClean é&r ett enkelt handhallet hjalpmedel som gér det méjligt att forsiktigt suga bort sekret och
debris ur hérselgangen och vid behov skdlja rent.”
Betona att EarClean ar en engangsprodukt, krdver ingen apparatur, har Iag tillverkningskostnad och kan

paketeras i 5-pack for bade medicinsk kontakt och egenvardsnara anvandning inom IFU och med ratt
varningar.

4. CSOM-sparet: den stora framtida uppsidan

CSOM-projektet i Afrika och andra laginkomstmiljéer ar starkt ur medicinsk, humanitar och global
halsosynpunkt. For investerare bor det presenteras som en storre framtida majlighet snarare an som den
forsta sakra intaktskallan.

“EU-marknaden kan bara bolaget kommersiellt. CSOM-sparet kan ge bolaget internationell
betydelse.”

5. Pitchens karna

Problem: Rinnande, infekterade eller sekretfyllda hérselgangar ar svara att behandla om man inte forst
kan rengdra horselgangen. | sjukvarden anvands ofta sug, men det kraver utrustning, vana och tillgang till
mottagning.

Loésning: EarClean ar en enkel balgpipett for manuell aspiration och vid behov skéljning. Den ar billig,
portabel, engadngsbaserad och CE-markt.



Marknad nu: EU-marknaden for extern otit, dronrengdring och egenvardsnara behandling via lakare,
vardcentraler, ONH-mottagningar, hemsida och internetférsaljning.

Storre potential: CSOM i laginkomstlander, dar enkel rengdring kan bli ett viktigt komplement till lokal
behandling och dar behovet ar mycket stort.

Investeringscase: Produkten ar redan utvecklad. Kapitalet behdvs inte for att uppfinna produkten, utan for
att skala marknadsforing, distribution, klinisk dokumentation och internationella partnerskap.

6. Fardig formulering till investerare

EarClean befinner sig i ett ovanligt intressant skede. Produkten ar enkel, billig att producera och CE-markt
for rengdring av hérselgangen genom manuell aspiration och vid behov skéljning. Den kan nu introduceras
kommersiellt pA EU-marknaden, samtidigt som det finns ett stérre internationellt utvecklingsspar for
behandling av kroniskt rinnande 6ron i laginkomstlander.

Det mest attraktiva for en investerare ar kombinationen av lag teknisk komplexitet, fardig produkt, tydligt
kliniskt behov och mgjlighet till stegvis expansion. Forst kan EarClean etableras i Sverige och EU vid extern
otit och éronrengdring. Darefter kan bolaget, med stdd av kliniska studier och internationella samarbeten,
utveckla CSOM-sparet som en betydligt storre global halsomdjlighet.

Investeringen galler darfor inte en idé pa ritbordet, utan en fardig medicinteknisk produkt med bade kortsiktig
forsaljningspotential och langsiktig internationell uppsida.

7. Rad infor de tva pitchtillfidllena

Vid forsta kontakten med investerare: betona EU-marknaden, CE-markningen och att férséaljning kan
starta nu.

Vid mer visionara eller samhéllsmedicinska investerare: betona CSOM, Afrika, barn,
hérselnedsattning, Rotary och mdjligheten till internationella samarbeten.

Slutsats: Gor EU-lanseringen till den tydliga affaren och CSOM-spéret till den stora visionen.



