Individuell uppgift WAN 21 Digital Transformation

Detta dr en fortsdttning pd det grupparbete som ni deltagit i. Hér skall en individuell del
inlimnas som ska innehdlla féljande:

Vilken/vilka huvudmalgrupper vander sig foretaget till — tas fran grupparbetet,
men du far fritt gora egna tillagg eller kommentarer

Consensus vander sig framst till stora foretag inom lakemedelsindustrin, men har dven en del
kunder inom den finansiella sektorn. Storleken varierar fran nagra hundra anstallda till ndstan
50 000.

Nu nar de har utvecklat en fardig plattform sa har de maojligheten att snabbt rulla ut en
prisvard |6sning dven till mindre féretag; man kan skraddarsy och anpassa plattformen sa den
passar till olika behov. Har finns det alltsa stor potential for att bredda sin malgrupp.

| sin vision vill de kunna na bade de kunder som vill hdlla moten i mindre grupper om bara
nagra fa personer, och de som behdver arrangera att 200 000 manniskor enkelt kan
kommunicera med varandra pa jattestora konferenser.

Just nu ligger deras fokus pa att lata sig vaxa langsamt for att forsakra sig om att alla kunder
far samma goda upplevelse hos dem och att det inte faller platt pa att de inte har tillrackligt
manga bra projektledare internt.

Nar man i framtiden vill véxa, sa tanker jag att det egentligen inte finns nagra granser for vilka
slags foretag de skulle kunna vanda sig till, men att det smartaste draget vore att utvidga
malgruppen till foretag i angransande branscher forst. Detta eftersom deras app i nulaget
redan innehaller sa manga verktyg som ar utvecklade att anvandas i sjukhusmiljoer. Jag skulle
alltsa rikta mig mot sjukhus, lakarkliniker, regioner och landsting, alla som bedriver medicinsk
forskning, och foretag som producerar maskiner, verktyg och material som anvands inom
medicin.

Eftersom de ocksa har en del kunder i den finansiella sektorn blir det ett annat naturligt stélle
att fortsatta; banker, finansiella institutioner, forsakringsbolag, och fondbolag.

Har ar en persona jag tagit fram till Consensus. Han skulle lika gdrna kunna heta Finans-
Martin.
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Martin har arbetat som CFO pa Novartis i 4 ar. Kom  Sociala medier
tidigare fran Novo Nordisk. Anvander LinkedIn and Facebook
Mal/Ambitioner Digitala monster
Battre kommunikation internt. Hogre Laser mycket nyheter. Lar sig om Al som
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Problem Frustrationer
Manga olika plattformar anvénds, rérig Har inte mycket tdlamod, ska fangas snabbt.
kommunikation.
DEMOGRAPHICS itet til i ator

Kapacitet till beslutsfattning Lagger stor vikt vid word-of-mouth och

Alder . 55 Kan ta beslut i samrad med CEO. etablerade medier.

Plats : Képenhamn Utmaningar

Titel : CFO Stor investering och transformation.

Foretag : Novartis Idéer
Hur vi l6ser det Se om han gar att paverka genom en redan
Gora 6vergangen enkel genom att inkludera redan existerande kund.

valkanda verktyg, som Teams.

Hur skulle du vilja komplettera den lista av sokord som idag ger trafik till deras
hemsida?

Jag har kollat pa Ubersuggest och Moz for att analysera deras sokord. Det man ser ar att de
inte verkar lagga nagon vikt alls pa att SEO-optimera sin sida. Det bekraftades ocksa av David
som sa att det inte var viktigt alls for dem for att det inte ar s de far nya kunder. Men nu ska
vi dndra pa det!

De rankar inte hogt pa manga sokord sa det finns en del arbete att gora har. Jag véljer sokord
pa engelska eftersom deras sida ar pa engelska.

Deras namn, Consensus, ar det manga som soker pa. Har ar det jattelatt att kopa sig till en
forstaplats om man skulle vilja, men de kommer upp redan som nummer 3 sa det dr nog inte
dar vi ska lagga vara anstrangningar.

Keyword Overview © : consensus

SEARCH VOLUME SEO DIFFICULTY PAID DIFFICULTY COST PER CLICK (CPC)

1,000 57 1 ceasy kr0

Istallet tanker jag att man kan forsdka ranka hogre pa ord som beskriver verksamheten. Har
skulle man med relativ enkelhet kunna skapa nytt meningsfullt innehall pa sin sida med
manga relevanta nyckelord, exempelvis genom en blogg. Har under kommer nagra forslag pa
ord och kombinationer av ord som ar passar till vad féretaget erbjuder. De flesta av dessa ord
finns redan pa hemsidan.



Forslag: Meeting, Communicate, Communication, Motivate, Inspire, Training, Concultancy,
Active, Participant, Engagement, Augmented Reality, Communication solution, Pharma,
Finance, Engagement Experts, Connect Platform, Virtual meetings, E-learning, Advanced
analytics

Valj ut nagra medier att gbra kampanjer i, som ni anser passa in for malgruppen.
Markera dem som owned, earned eller bought media. Motivera era val.

Nar vi pratade med David sa sa han att word-of-mouth alltid varit det satt de fatt mest
kunder genom. Jag kan tanka mig att foretagsledare pa denna niva lagger stor vikt vid bra
betyg fran andra som leder foretag pa samma niva. Har skulle man kunna fa sina kunder att
skriva en kundberattelse som kan ligga pa hemsidan. Detta klassas som owned media.

David sa ocksa att de fatt en del uppmarksamhet fran de priser de vunnit. Detta klassas om
earned media eftersom det ar en utmarkelse man fatt av andra i branschen.

Har skulle man ocksa kunna jobba mer aktivt med PR for att fa ut denna information i
branschen som en varumarkesbyggande kampanj. Pa samma satt skulle det ocksa vara en bra
idé att aktivt nominera sig sjalv till fler utmarkelser.

En PR-avdelning eller PR-byra skulle ocksa kunna gora tidningar och tidskrifter i branschen
uppmarksamma pa ens produkter, service, eller priser man vunnit. Kanske skulle dven hur de
fick tanka om sa snabbt under pandemin blir en intressant artikel. Om det &r vanliga artiklar
sa raknas det som earned media.

Men man kanske ocksa skulle kunna kbpa annonsering i passande tidningar om de vill vaxa
snabbare i framtiden. Annonser i tidning eller pa hemsidor ar bought media.

Det ar saklart avgdrande att man valjer ratt medier, sa att man nar den malgrupp man vill at.
Exempel pa tidningar och sidor, bade till artiklar och kbpt annonsering, skulle kunna vara till
exempel Chefstidningen, Forbes, Bloomberg Businessweek, Financial Times, Dagens Industri,
The Economist, Adweek, Pharmacy Times, Pharma Times Magazine, Fierce Pharma.

De samarbetar ju ocksa med Microsoft sa att de saljer in deras |6sning som en del av
Microsoft 360. Detta réknas som owned media, for att det ér et samarbete. Detta har de
ocksa gjort medvetet, och darfor slopat att ha en egen séljavdelning.

Om man ser pa deras sidor pa Facebook och LinkedIn sa ser man att de inte lagger nagon
storre vikt vid att ha sarskilt mycket narvaro dar. Sarskilt pa LinkedIn kan jag tanka mig att
man kanske borde oka sin narvaro och bygga ett storre natverk. Detta rdaknas som owned
media eftersom de till fullo kontrollerar det.



Stammer era val med det ni kan se att foretaget gor digital idag? Vilka
likheter/olikheter finns det? Vilka andringar ser ni att de skulle behéva gora?

| nulaget vill foretaget vaxa langsamt for att vara saker pa att de kan ge sina kunder det de
behover. Men om de vill satsa pa att vaxa i framtiden finns det manga vagar att ga.

Likheterna i det de gor och det jag skulle foresla ar att satsa mycket pa sina existerande
kunders nojdhet och att prioritera sin word-of-mouth framfor att fa sa manga nya kunder
som mojligt och vaxa for snabbt. Nar man vill sdlja in nagot sa omfattande som de gor sa har
man inte rad att forlora sitt goda rykte.

Jag tycker dven att det verkar smart att de framforallt satsar pa lakemedelsbranschen
eftersom de redan har sa manga verktyg som ar anpassade for denna. Men jag tror nog att
man skulle kunna 6ppna upp for lite fler angransande marknader, och vanda sig till liknande
aktorer inom sjukvard och sjukvardsutrustning.

Det som de inte gor som jag tycker att de borde komma igdng med ar att aktivt bygga sitt
varumarke lite mer. Har skulle man kunna anstéalla en person eller byrad som arbetar med PR,
for att fa lite omnamnanden i medier till exempel. Jag tycker bara att man ska satsa pa stora
tidningar eller serisa branschtidningar, alternativt tidningar for personer i
foretagsledningsposition. Man skulle dven kunna skicka in fler bidrag till olika tavlingar for Al-
l6sningar eller liknande.

De skulle ocksa kunna fa upp nagra omdoémen fran sina klienter pa sin hemsida. Det tar
minimalt med tid men kan kanske 6ka deras trovardighet for andra intressenter.
Sokordsoptimering skulle de ocksa kunna arbeta sa smatt med, eftersom det tar tid att fa
resultat om de vill ha det i framtiden.

Som slutsats sa tror jag att Consensus ar ett foretag som tyvarr skulle fa minimalt ut av denna
rapport. De verkar sjalva ha en genomtankt plan for det de gér och de ar i framkant med de
tekniker som nutiden och den narmaste framtiden har att erbjuda.



