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CASEBESKRIVELSE

Blue Line har i mere end 30 ar leveret pdlidelige IT-hardware Igsninger til Rraevende miljger som
fx farmaceutindustrien, mere specifikt til producenter af farmaceutiske produRter som bl.a. Novo
NordisR, Pfzier, Sanofi mfl. Blue Line leverer primazert til europaeiske markReder som DanmarR,
England, Benelux, Irland og Tyskland, men har ogsa etableret enRelte Runder i Rusland, Kina,
Canada og USA.

Blue Lines kunder i er brancher, hvor der stilles meget hgje Rrav. Farmaceutiske producenter er
bl.a. forpligtet til at opretholde dokRumentation i henhold til en stribe reguleringer fra forskellige
myndigheder, bl.a. EU og FDA. Blue Line er specialister i netop at lgse disse Runders
udfordringer, sa IT i produRtionen overRommer typiske ‘pains’ og er pa forkant med Rravene.
Leverancerne bestar bl.a. af computer displays, der automatiserer arbejdsflow og forbedrer
sikRkRerheden.

Blue Line er Rendt for god service i alle faser af samarbejdet, og fokuserer pa at lytte og efterleve
deres Runders behov til mindste detalje. Blue Line opretholder en 1ISO 9001 certificering, der
fremmer performance og effektivitet samt Rontinuerlig forbedringer gennem objektive malinger
0g procesoptimering.

Der er findes realtivt fa aktgrer pd markRedet med Blue Lines speciale, hvilket giver virksomheden
saerlig gode muligheder for at positionere sig pa markedet med en unik palette. Erfaringen er at
malgruppen har nogenlunde samme udfordringer pa tvaers af landegraenser, men afskiller sig pa
andre omrader som bl.a. Rulturelle forhold, RommuniRation, fremtraeden, prissaetninger o.l. For at
opna succes i markedet, er viden og dataindsamling derfor afgerende. Blue Line har gode
erfaringer med en datadrevet tilgang til at forme bade planer og udvRling. Blue Line har
medvirket i Udenrigsministerets Vitus-forlab, hvor de udviklede en Go-To-MarRet strategi for
England og Irland med skraeddersyet eRsportradgivning.

Nazste strategiske skridt for Blue Line er at afdaekRe og validere potentielle
samarbejdsmuligheder og Rundesegmenter for ‘producenter af produRtionsprocesudstyr til
farmaceutindustrien’ i EU og NordameriRa, da virksomheden bade ser rationaliseringsgevinster,
men ogsa muligheden for at benytte feerre salgsressourcer set ift. gevinsterne.

Dog er det et snaevert marked og Rraevende marked, hvorfor Blue Line behgver valide
dataindsigter omRring potentielle Rundesegmenter, for at validere deres grundlag for at skalere
eRsporten til EU og Nordamerika.
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Blue Line @nsker derfor at behovsafdaekRke potentielle faRtorer og interessenter i markedet for
producenter af produRtionsprocesudstyr til farmaceutindustrien gennem Rvalitative
dataindsigter med henblik pa at udvikle en Go-To-Market plan for eRsporten til EU og
NordamerikRa indeholdende en prioriteret Rundeliste.

IKONKRETE OPGAVER

De RonRrete opgaver for casen er inddelt i folgende faser:

1 Fase: Research og indsigt i markRedet for producenter af produRtionsprocesudstyr til
farmaceutindustrien i EU og Nordamerika med henblik pa behovsafdakning.

11 KKortlaeg nuvaerende viden der er internt i virksomheden, for at fastlaegge — hvilke
indsigter og data Blue Line mangler.

12 IKortlaeg hvilke ledelsesprioriteringer der er med henblik pa fremtidig prioritering af
potentielle Runder.
1.3 Udarbejd en malgruppeanalyse og behovsafdaskning, herunder:

- Segmentere markRedet for producenter af produRtionsproces udstyr
- ldentificerer Rundeemner
- Hvem er malgruppen
- Hvordan ser den ud
- Hvilke praeferencer og behov de har — pains og gains
1.4 Mapping af de potentielle Runder ift. geografisk placering/Rlynger eller udvaelg de
5 vigtigste Rlostre ift. ROI.

15 Ud fra overstdende Rortlaagning og behovsafdaekning fastlaegges en prioriteret
Rundeliste.
1.6 Udarbejd en RonRurrentanalyse pa overordnet niveau, herunder:

- Hvem Ran Blue Line veere i direRte Ronkurrence.

- Hvordan Ran Blue Line adsRille sig fra RonRurrenterne gennem deres unikke
veerditilbbud (VPP)?

- Hvilken Rundetilgang og Ranaler benytter RonRurrenter for at efterkomme
Rundenes behov?

- Hvilke processer benytter Ronkurrenterne, nar Runderne henvender sig.

2 Udformning af Go-To-MarRet planen, hvor felgende fastlaegges:
2.1 Udvikling af Roadmap der Ran benyttes til at prioritere og udvaelge de rette
fremtidige Rundesegmenter, der ogsa afspejler ledelsesprioriteringerne.
22 Go-To-MarRet plan der beskriver, hvilket set up, der vil vaere fordelagtigt inRl. én
prioriteret liste over potentielle Runder i EU og NordameriRa (producenter af
produRtionproces sudstyr til farmaceutindustrien).
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@NSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

Efter forlgbet vil virksomheden gerne sta i handen med:

v' Valide data og indsigter i markRedet der udformes i brugebare vaerktgjer, formen af
veaerkRtgjet afhanger af indsigterne.

v' Kvalitative observationer (Pains og Gains) i markRedet.

v' Go-To-MarRet plan der beskriver, hvilkRet set up, der vil vaere fordelagtigt inRl. én prioteret
liste over potentielle Runder i EU og NordamerikRa (producenter af produRtionsudstyr til
farmaceutindustrien).

RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

Forretningsudvikling, Markedsanalyser, Internationalisering, ERsport, International
RommuniRation, @Ronomi, Salg, Kultur, IT-hardware og ProcesstekRnolog.

TALENTPROFIL

Blue Line A/S sager et team, der besidder forsRellige fagligheder og Rompetencer til at lafte
projeRtet. Dog er det vigtigt, at alle har en aben og samarbejdende profil, som Ran se sig selvien
virRsomhed med en flad struRtur, hvor alle hjelper hinanden og sparrer omRring lasning til
diverse projeRter. Man vil som team derfor have let adgang til sparring og viden.

Du skal derfor vaere en selvstaendig og proaktiv profil, der arbejder lzsningsorienteret. Samtidigt
er det en fordel at have en projeRtleder gemt i maven, for at sikre den rette fremdrift i projektet.

Virksomheden sgger et team, der gar struRtureret til deres arbejdsopgaver, hvad enten det er
analyse, RommuniRation eller forretningsudvikling. Da virRsomheden braender for at lgse
Rundernes behov og udfordringer, er det en fordel med et nysgerrigt og abenminded sind.

Samitidigt skal du vaere i stand til at efterleve Blue Lines 3 grundvaerdier, som er:

Lytte

Taenke

SRabe

Hvis du finder markRedsanalyser eller strategisk udvikling interessant, s& er dette casen for dig!

Derudover har du mulighed for at tilkgbe dig frokRostordning.
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