DIGITAL MARKNADSFORING




Webbinarier

— dags att se det som ndgot mer

I dag finns det uppgifter som siger att likare, lite beroende pa specialitet, far
mellan 10 och 40 inbjudningar till olika webbinarier. Efter att ha undersokt
just det hir med webbinarier under en tid ir bilden relativt klar, merparten av
dessa webbinarier dr det Fredrik Holmboe kallar for standard-webbinarier, det
vill sdga introduktion av ldkemedelsbolaget och diarefter en presentation av
en foreldsare som h%bﬂdelﬁ’d M’et information eller text. Med den
konkurrens som uppstdtt inom kanal ebbinarier, dr det dags att se dessa
som nagot mer. Det dr dags att ta ndsta steg for att hamna fore.

et dr alldeles strax dags for “go
live”. Jag sitter vid min laptop
och vi befinner oss i det stora

konferensrummet pd At Six i Stock-
holms innerstad. I rummet befinner sig
ndrmare 50 deltagare som alla satt sig
kring de atta runda bord som stallts ut
i tva rader. Blommorna star pa borden
och pé scenen, lamporna dr tinda och
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bakom kulisserna stdr de tvad mode-
ratorerna redo att springa in pd scen.

Vid ena langsidan sitter vi atta som
utgor projekt- och produktionsteamet,
alla med varsin uppgift. Den enorma
vaggskdrmen, en 12 meter bred och 3
meter hog 8K-skiarm, lyser energiskt
rosa.

Det dr dags for ett lakemedelsfore-
tags kick-off och nér jag ser ut 6ver hela
arrangemanget ar jag dr stolt 6ver att
allt dr pd plats och att jag f6r andra
gangen ha fatt foretagets fértroende att
sétta ihop teamet som ska leverera en
sdndning utover det vanliga.

I dag har vi genomlevt 1,5 &r av co-
vid-pandemi, virtuella méten och web-
binarier har blivit vardagsmat, ndgot vi
alla bdde uppskattar och bérjar bli or-
dentligt tr6tta pd, nu nér vira hem ar
vara kontor.

Det finns nagot valdigt enkelt i ett
virtuellt méte — vi behover inte inves-
tera sd mycket i interaktionen — samti-
digt som det saknar den fysiska narhet
och naturliga dialog som betyder sa
mycket i samspelet och engagemanget
mellan ménniskor.

Detsamma giller inom varden dar
vardpersonal kampat som hjaltar mot
en vardboérda som stundtals varit 6ver-
véaldigande. Tidigt gick Lif ut och bad
lakemedelsforetagen att inte mejla, be-
soka eller pd annat vis ta tid frdn vard-
personal, allt for att frdn branschens
hall ge utrymme att varda patienterna.

Det personliga métet for en séljare
anstilld pd ett ldkemedelsforetag for-
svann i princip over en natt.

Nar den vérsta chocken lagt sig bor-
jade bolagen se 6ver vilka mojligheter
som fanns till hands fér att nd varden
och alla bérjade de en efter en att vin-
da sig till webbinarier som formen for
kontakt.

I dag hor vi om ldkare, lite beroende
pé specialitet, som mottar ndgonstans
mellan 10-40 inbjudningar till webbi-
narier per vecka.

Detta innebaér att det vanliga web-
binariet, det vill sdga det som innefat-
tar en kort introduktion av 1akemedels-
foretagets representant foljt av en fore-
lasare som visar sina presentationsbil-
der i 45-50 minuter, borjar bli alltfér
“osexigt”.

Det dr nu dags att ta nédsta steg, att
borja se ett webbinarium som nagot
mer och i den hér artikeln kommer du
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att ldsa om tva olika sandningar som
var och en, fast pa tv4 olika sitt, visat
hur viktigt det dr att vi utvecklar véra
webbinarier till ndgot mer, om vi ska
né den framgang vi énskar genom den
kanalen.

Men vi pausar liakemedelsbolagets
kick-off for en stund for att borja fran
borjan.

22 000+ tittare i 117 lander

Det var en fredag eftermiddag i slutet
pa mars 2020 som en kollega mottog ett
mail fran ett ldkemedelsforetags glo-
bala marknadsorganisation. Tidigare
samma dag hade deras globala vd be-
slutat att det skulle skapas ndgon form
av kommunikation online for att rdda
bot pa den avstannade interaktionen
mellan dem och marknaden. Alla deras
séljare runt hela jorden satt stilla i sina
hem och triaffade inte sina kunder, s&
denna kommunikation skulle skapas
omgdende!

Mailet vi fick den dér eftermiddagen
inneholl den fréga som blev startskot-
tet for ett intensivt planeringsarbete
som till slut resulterade i att mer 4n
22.000 personer i 117 lander deltagit sju
veckor senare.

Jag hade férmdnen att bli en del av
det lilla team som snabbt sattes sam-
man for att arbeta fram en plan f6r vad
som till slut blev en serie webbinarier
som skulle sdndas globalt.

Upplédgget vi skapade var en serie pa
fem webbinarier, en timme ladnga, dér
varje webbinarium hade 4-6 foreldsare
och séndes tre gdnger under en dag for
att tdcka in tidszonerna i olika delar av
vérlden.

Planen skickades in och hamnade pa
vd:s skrivbord dir den genast godkan-
des.

Vi kunde kéra igdng pa allvar och
lite drygt en vecka senare gick vi live
med det férsta webbinariet, samtidigt
som vi hade en tydlig 6versikt &ver se-
rien i stort.

Fore, under och efter
I vart planeringsarbete fanns hela ti-
den kunden i centrum dér vi dgnade
mycket tid och fokus 4t att identifiera
vilka behov dessa hade i den pandemi
som slagit klorna i varlden.

En faktor som hjédlpte mycket var att
det hade funnits ett samarbete med 14-
kemedelsbolaget sedan ménga &r och

dérmed var den sammantagna kund-
kdnnedomen i teamet stor.

De insikter vi landade i vad galler
marknadens behov blandades med
mantrat “Fore, under och efter” som
blev en central del i vara diskussioner,
och mélet var att varje webbinarium
skulle innehélla ett litet och ett stort
varde som bada skulle finnas tillgdng-
ligt efter webbinariet.

Det lilla och nédgot enklare vardet
blev en 1-siding som inneholl varje fo-
reldsares basta tips, sammanfattning
eller liknande frdn dennes presenta-
tion. Det storre vardet blev en form av
material som skulle hjdlpa deltagaren i
dennes kliniska vardag och bestod av
olika typer av “verktyg” i patientmétet.

Bdda dessa material marknadsfor-
des gdng pa gadng under webbinariet,
noggrant placerade under sindningen
sd att vi inte blev for tjatiga, genom
budskapet att om deltagaren ville f&
tillgang till ndgot av materialen skulle
hen kontakta foretagets lokala siljre-
presentant.

Manga forelasare — kortare tid

En mycket viktig ingrediens i fram-
gangsreceptet var att vi anlitade vad
som kan anses vara ovanligt manga
foreldsare for ett webbinarium pé en
timme.

Tanken bakom det var lika enkel
som den var sjadlvklar.

For att lyckas né ut, och framfor allt
né fram, till s olika typer av markna-
der och ddrmed olika typer av indivi-
der som vi hade som maélgrupp var vi
tvungna att maximera engagemanget
och kénslan av virde.

Varje forelédsare fick antingen 3—-4
minuter, 6—8 minuter eller 12-15 minu-
ter pé sig att férmedla sitt budskap och
nér en van foreldsare som i vanliga fall
har 30, 45 eller 60 minuter till sitt for-
fogande blir ombedd att komprimera
sitt “vanliga” budskap till en mycket
mindre tidsram skedde négot valdigt
spdnnande.

Allt blev valdigt mycket mer foku-
serat, direkt, klart och informativt.

I varje webbinarium fanns tva lang-
re keynotes, och sedan balanserades
sdndningen upp med mellanlédnga och
korta presentationer beroende pa be-
hov och det som jag lite lingre ner kall-
lar for “sandningens vdgmonster”.

For deltagaren fanns det ddarmed



hela tiden en puls, en fart, ddr det hidn-

de nagonting nytt och intressant nas-
tan hela tiden. Det kom ett avbrott och
ndgot nytt borjade i princip hela tiden
och mellan dessa kom inslag av s& kall-
lade "bumprar”, det vill sdga grafiska
inslag med energisk musik.

Och resultatet?

Malet var att skapa kommunikation
som hade ett viarde for mottagaren,
som upplevdes som engagerande och
som fick i gdng interaktionen med
marknaden.

Sammantaget deltog mer 4n hiss-
nande 22.000 deltagare i 117 lander un-
der de totalt 15 webbinarier som séndes
live, mycket tack vare den globala sélj-
styrka som fatt valdigt tydliga direktiv
fran hogsta ledningen att omgéende
och med stort fokus silja in webbina-
rieserien till samtliga sina kunder.

Det var manga som deltog och med
det var det mdnga som tog emot de ut-
placerade uppmaningarna att kontakta
sin lokala séljrepresentant for att fa ta
del av ndgot av de tvd materialen, och
efter varje webbinarium var det just det
som skedde.

Séljarna borjade bli kontaktade av
sina kunder pd en niva de aldrig tidi-
gare upplevt.

Det vi som planeringsgrupp i sam-
arbete med ldkemedelsbolaget och var
och en av véra fantastiska foreldsare
hade hoppats pé var att vinda det d6d-
lige som pandemin skapat och sa hir
efterdt har vi kunnat konstatera att vi
lyckades.

I den feedback som samlades in ef-
terdt fanns manga uttalanden om att
webbinarierna varit for korta, att man
ville se mer och att de var otroligt bra
och informativa. Ett citat som fastnade
var att “vara kunder siger att de far
svaren péa frdgor de inte ens hunnit
stalla”.

Min tolkning 4r att ndgot sddant inte
gar att uppnd om man inte arbetar med
stort fokus pd kunden och vad som &r
vardefullt for denne.

Sjalv fick jag fortroendet att sta
framfor kameran i samband med fyra
av fem webbinarier, och nér jag inte
gjorde det sattjag bakom och var en del
av supportteamet som besvarade fra-
gor.

Den samlade erfarenheten frén pro-
jektet gav insikten om hur otroligt vik-
tigt det ar att alltid skapa utrymmet att
planera tillrackligt med kunden i fo-
kus, och att alltid tinka pd mantrat
”Fore, Under och Efter”.

Som en férldngning av detta mantra
bér man dven utrona mojligheten att
maximera livslangden pé det som ska-
pats, och i dag anvédnds webbinariese-
rien som ett premiummaterial man far
tillgang till ndr man lamnar sina kon-
taktuppgifter.

Séa det som borjade som ett mejl en
fredag eftermiddag i mars gav ett stort
vérde for foretaget d&, och nu sa har i
efterhand fortsitter det att skapa kund-
kontakter och bygga affar.

Neurovetenskapen bakom
engagemang

Det upplagg vi valde med flera forela-
sare och hog aktivitet i varje webbina-
rium har en vetenskaplig grund.

2018 var jag pa en av varldens stors-
ta digitala kongresser - INBOUNDI18
— i Boston och skrev en artikel om det
i PI4-18. Dér sdg jag neuroforskaren Dr.
Carmen Simon beskriva neuroveten-
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skapen bakom uppmérksamhet och en-
gagemang.

Hon menade att det som bést fangar
var uppméirksamhet ar nér vi vet un-
gefdr, men inte exakt, vad som vantar
de ndstkommande sekunderna och d&
framfor allt vad géller visuella stimuli.
Hon menade att rorelse, aktivitet, farg,
och sé vidare, &r otroligt viktigt vid
presentationer och d& framfor allt vid
virtuella sddana dar det inte finns en
presentatdr i rummet som star for delar
av stimulansen.

Dar fick jag veta att en av vérldens
mest framgadngsrika filmer, Avatar,
ocksa var den film som hade den dit-
tills kortaste tiden av “stillastdende
bild”.

Med "stillastdende bild” menas nar
ingenting ror sig pa skdrmen, och i
sammanhanget jamforde hon Avatar
med de gamla western-filmerna dar
vyer 6ver ett stilla 6kenlandskap kun-
de vara flera sekunder ldnga.

Sammantaget kan alltsd sdgas att
uppmirksamhet och engagemang fér
en boost nér vara sinnen stimuleras pa
ett satt dar vi vet ungefiar vad som vin-
tar, men inte exakt. Beslut kan sedan
tas baserat pa informationen enligt f61-
jande monster:

Engagerande content som leder till
uppmirksamhet/engagemang som le-
der till att ett minne skapas vilket le-
der till att ett beslut kan tas.

Hur kan man da applicera det pa
ett webbinarium?
Det &r otroligt viktigt att sdrskilja pa
det fysiska motet och det virtuella! I
det fysiska motet finns det naturligt
fler stimuli, vilket ger en uppsattning
forutsattningar, medan det virtuella
motet saknar manga av dessa stimuli
vilka d& méste ersittas av andra.

En av de tekniker som faller sig na-
turligt i virtuella méten ar att undvika
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stillastdende, ej animerade bilder i pre-
sentationen som ligger pa for lange.

I den globala webbinarieserien om-
vandlade vi det praktiskt till flera fore-
lasare per webbinarium, presentations-
bilder som innehéll starka och livliga
farger samt rorelse i form av bade stor-
re och mindre animationer. Vi stravade
aven efter att varje bild bara skulle f6r-
medla ett enda budskap, och d& om
mojligt forstarkt av ett kraftfullt foto-
grafi eller illustration, vilket resulte-
rade i fler bilder dar de flesta visades
mindre &n 20 sekunder.

Allt for att 6ka kéanslan av aktivitet
och delaktighet, nagot som i sin tur
boostar uppmairksamhet och engage-
mang.

I ett sddant uppldgg bygger man
aven in mojligheten att “lyfta energini-
van” vid de tillfdllen presentationen
innehdll “tyngre passager”, vilket gor
att man kan se ett webbinarium som
ett slags vagmonster dar tittaren upp-

lever tyngre och littare passager att ta
in.

Se webbinariets innehall

som en vag

Sa ar det nu dags att dterkomma till At
Six och ldkemedelsbolagets kick-off,
och ddrmed resa framat i tiden ungefar
18 ménader.

Det ar dags att “go live”.

Férvantningarna dr hoga, min smar-
ta klocka meddelar att s& dr 4ven min
puls, och jag méste siga att jag dlskar
det!

Intro-musiken "Move on up” borjar
spela och nedrakningen frén 58 sekun-
der inleds. Moderatorerna springer in
pé scenen med bara nédgra fa sekunder
kvar. I handerna har de sina manus-
kort.

Det &r en stor produktion vi satt
ihop med ett centrum i Stockholm som
ocksa hade hubbar med var sitt film-

team i Norge, Finland och Danmark
dér de lokala teamen traffats. Men da
hela organisationen inte kunde triffas
pa grund av pandemin var det huvud-
sakliga mal som satts upp att skapa in-
teraktion mellan teamen samt att bygga
energi i organisationen.

Déarmed dr det dags att aterigen tan-
ka pa engagemang, och den hir gangen
i form av att identifiera och félja sand-
ningens naturliga vagmonster. Och vad
menas med det?

Jo, med en sdndnings vdgmonster
menas att det alltid finns passager som
ar mer tunga pa fakta eller bara nagot
lingre utan avbrott och ddarmed tuf-
fare nar det kommer till att bibehalla
deltagarens uppmarksamhet och enga-
gemang.

Dessa delar av saindningen ses som
nedétgaende sluttningar och dalar pé
végen.

For att hantera denna nedatgdende
trend vixlas inslag in som lyfter ener-
gin. Det kan vara i form av en “bum-
per”, det vill sdga ett grafiskt inslag
med energisk musik, eller ett kort for-
inspelat och smaroligt inslag.

Malet med detta ar att lyfta energi-
nivén i sindningen och darmed dven
hos deltagarna, ndgot som dé blir den
uppétgaende sluttning och toppen pé
végen.

Andra exempel dr nér ett langre val-
komsttal vixlas med korta, roliga sam-
tal med kollegorna i de andra linderna,
eller nér en kollega som visar siffror
och grafer efterféljs av en inspirations-
talare.

P4 det sdttet byggs hela kérschemat
fér sindningen upp, minut f6r minut,
block for block. Hela tiden med fokus
pa att identifiera och folja sindningens
naturliga vdgmonster.

Slutsatser och take home-
messages
Uttrycket “ensam &r stark” har s&l-
lan barighet i den era vi lever i, och
i de tvd exemplen jag hdamtat insikter
ifrdn ovan stimmer det likasd. Nu ar
artikeln skriven utifrdn mitt perspek-
tiv, men i varje projekt har det funnits
skickliga, erfarna kollegor och sam-
arbetspartners som alla bidragit med
otroligt mycket.

Det dr alltid intressant att borja fun-
dera pa hur detta kan appliceras pé l4-
kemedelsbranschen, hur jag kan kom-



got mer dn bara ett webbinarium. Att
vi ser det for vad det verkligen &r, un-
derhéllning. Underhéllning som flédar
béde upp och ner med vissa nédvin-
diga inslag av vetenskapliga data.
Dags att borja surfa vagen!
ma med olika tankevickande forslag.  for att i ndgon man och vid behov for-
Men det finns sd otroligt erfarna och  béttra era sdndningar. Till ndsta gang,

skickliga méanniskor pa bolagen runt Det ar dags att vi som bransch tar

om i landet och jag hoppas att du som  nista steg och ser webbinarier som néa- L) =]
last den hir artikeln dr en av dem. Att FREDRIK HOLMBOE I.I = &- _‘

du ser hur ni pé ert bolag kan anvinda Digital allt-i-allo e |

knepen och tankegangarna som ndmns fredrik@dualia.se

Hostens utbildningar

Market Access, Grand Hotel Saltsjobaden, 9-10 november 2021

Denna populéra utbildning kor vi nu for sjunde gangen. Det finns nagra platser kvar. Vi kommer under de har
tva dagarna fokusera pa att ge deltagarna en god grundldggande forstéelse for market access landskapet i Sverige.

Kursen lampar sig for tex KAMs, MSLs, och de flesta funktioner inom marknad/silj som behover férdjupad
kunskap i omradet.

Digital Marknadsfaring, Grand Hotel Saltsjobaden, 23-24 november 2021

Marknadslandskapet har férandrats och blivit rikare. De dldre kommunikationskanalerna har kompletterats
med nya digitala majligheter. Hur hittar man ritt mix mellan digotala och traditionella kommunikationskanaler?
Hur lyckas man med en satsning pa webinar. Det och mycket annat kommer du ldra dig under dessa tva mat-
nyttiga dagar. Utbildningen riktar sig till dig som arbetar med marknadsforing och vill férbéttra din kompetens
inom de nya digitala kanalerna. Du kanske arbetar som produktchef, marknadschef eller nagon annan befattning
dér du behover hitta ratt marknadskanal for att na din malgrupp. Kontakta oss for att anmala ditt intresse for
detta tillfalle:

redaktionen@pharma-industry.se
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