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Bilag 10 Strategi for handtering af modstand ift. Implementering af “Bzeredygtige Forretninger”

Modstands-
form

“Ggr som vi plejer”
ift. Stena Resource
Management

Salger ikke ydelsen
“Design for
Recycling” ind hos
kunderne

@nsker grundig
beregning pa
indsatsen

Modstands-
arsag

Mangler argumenter
overfor kunden

Mangler viden om
ydelsen

Skal tage betalt for
en ydelse [SREM), der
tidligere var delvis
implicit

Mangler argumenter
overfor kunden

Mangler viden om
ydelsen

Mere sorterings-
arbejde til filialerne

Filialerne’s KPI1—
Hvad males de pa?

Hvem/
Hwvor i org.

SElger (KAM / AM)

SElgere (KAM / AM)

Regionscheferne

Push

"Vi skal tage os betalt for vores
ydelser”

En kunder der ikke tager hgjde
for genanvendelsesgraden af
deres produkter for serigst et
problem i forhold til deres
afsztning pa sigt

"Vi skal tage os betalt for vores
ydelser”

Push
data / cases [ artefakter

Darligt regnskab / gkonomi

Kundecase/film: LITE A/S

Darligt regnskab / gkonomi

Pull
argumenter

Se nedenfor

Klzdes pa til opgaven

Ved at indga incitamentsaftale
er der en gulerod for bade
kunde og os i at finde
forbedringsomrader.

Med SRM bliver
forbedringsarbejdet mere
struktureret og med lgbende
opfglgning

Kunderne har brug for vores
viden til at forbedre deres
design og dermed gge
genanvendelse af deres produkt

Klzdes pa til opgaven

Kunderne gnsker vores hjzlp til
forbedringer
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Pull
data / cases [ artefakter

Pilotcase

Traning og uddannelse

Kundecase/film: LITE A/S

Traning og uddannelse

Kundeundersggelsen
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