THE CHANGE ARGUMENTATION PLAN

Modstands-
arsag

Modstands-
form

Nedtoning af
ambitioner og/eller
uambitigse
malsaetninger ("vi kan
ikke erstatte alt plast
med genbrugsplast”)

Manglende prioritering
af opgaverne ("vi har
ikke tid")

Manglende alignment
funktionerne imellem
(*de andre ma tage
bolden™)

Manglende indsalg
hos kunderne

Antagelse om, at alt
andet end hvide
spande vil gdelazgge
"varespejlet”

Ressourcemangel og
manglende ejerskab —
tvivl om hvor serigst
ledelsen mener det

Manglende etableret
forum, hvor
diskussionerne kan
tages og ressourcerne
prioriteres

Mangler viden om
tiltagene/fordelene
forstar ikke eller tror
ikke pa projektet

Hvem/
Hvor i org.

Produktansvarlige +
produktchefer

Innovation
Indkab
Produktcheferne
Salg

Produktion

Innovation
Indkgb
Produktcheferne
Salg

Produktion

Salgspersonale

EKSEMPEL

Push
data/cases/artefakter

Push argumenter (brasndende
platform)

Konkurrentanalyser
Del artikler om
konkurrenters tiltag +
andre virksomheders
medvind ifht CSR og
genbrugsplast

Flere — ogsa andre i branchen — ger
det allerede — vi er bagud

Gra/uens emballager er maske det
nye sort, og snart vil helt hvid plast
maske blive ugleset/fravalgt af
forbrugerne.

Vi sakker bagud pa miljgdagsordenen,
- det kan koste bade kunder,
investorer og i sidste ende true vores
eksistensgrundlag

CSR-rapport, referater fra
styregruppemgder osv.
Mails fra topledelsen om
vigtighed

Det koster os alle ungdig tid, hvis vi
ikke er alignede, og ender med at Igbe
efter hver sine prioriteringer.

Kundeundersggelser,
trendanalyser

Kunderne forventer sikre,
miljgmaessigt forsvarlige produkter.
Det mindsker vores trovaerdighed, hvis
vi ikke kan tale om produktets
miljsmazssige fordele pa linje med de
wvrige produkt-egenskaber — lavere
salg

Pull argumenter (guleroden)

Det kan abne op for helt nye mader at
teenke emballage pa, som kan give os
en brandmaessig fordel — fx nye og
mere ergonomisk korrekte
emballager/emballager der er
nemmere at stable/transportere
Kunderne er ved at veenne sig til det
‘gra look’.

Det er den vej vinden blaeser, og det,
vores konkurrenter arbejder med — vi
kan give dem baghjul og lave nye og
bedre produkter, spare penge pa
bundlinjen og fremtidssikre Flugger -
sammen

Ledelsen bakker op og | far
muligheden for at veere med til at
satte dagsordenen for den grgnne
agenda i Fligger

Vi har et feelles mal og far nedbrudt
siloer i organisationen ved at arbejde
pa tvaers.

Nemmere at salge produkterne som
del af den samlede salgsproces + gget
stolthed over produkter.
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Pull
data/cases/artefakter

Enkelte virksomheder brander sig
aktivt og positivt pa det, fx REMA
1000.

Kundeunders@gelse/fokusgruppeu
ndersggelse hvor kunderne er
adspurgt om deres holdning/krav
til emballage

Bonusmal

Styregruppe/governancestruktur

Salgsmateriale
plancher/brochurer, der ger det
nemt og overskueligt at
sammenligne produkter,
egenskaber og miljgprofiler
Traening af personale
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