1.1 Lav en gap-analyse

Nuvearende

situation

1. SAET ET KOMMUNIKATIONSMAL

Performance gap
(forretningsproblem)

Beskriv den
nuvarende situation:

Hvorfor er det vigtigt at fa lgst
problemet:

Beskriv den gnskede
situation:

1.2 Identificer hovedarsagen til gappet/problemet

Bliv ved med at stille spprgsmalet: Hvorfor er det sadan?

Indtil | har identificeret hovedarsagen til forretningsproblemet

O

1.3 Kommunikationsmal

ily

IT-BRANCHEN

Hvilken adfeerd vil
du &endre?

Hvordan vil du gere
det?

Numerisk mal

1.4 Potentielle forhindringer

Skriv allerede nu ned, hvilke potentielle forhindringer | kan made pa vejen,
sa | kan adressere dem med det samme

O




EKSEMPEL

1.1 Lav en gap-analyse

Nuverende Performance gap

(forretningsproblem)

situation

SAT ET KOMMUNIKATIONSMAL

1.3 Kommunikationsmal

ily

IT-BRANCHEN

Hvorfor er det vigtigt at fa lgst
problemet:

Beskriv den
nuvarende situation:

Vi har kun solgt til | Hvis vi ikke far gang i

to starre kunder i salget til starre kunder, er
ar. vores investering i udvikling
af lgsningen gaet tabt, og vi
bliver i sidste ende ngdt til
at afskedige medarbejdere.

Beskriv den gnskede
situation:

Vi har solgt
lgsningen til 30
stgrre kunder i ar.

Hvilken adfeerd vil
du &endre?

Vi skal have de starre kunder til at interessere sig for
og kabe vores nye lgsning.

Hvordan vil du gere
det?

1.2 Identificer hovedarsagen til gappet/problemet

Bliv ved med at stille spprgsmalet: Hvorfor er det sadan?
Indtil | har identificeret hovedarsagen til forretningsproblemet

O

Kommunikationen skal eendres, sa der er fokus pa
hurtig systemintegration og support.

Numerisk mal

Lasningen skal seelges til 30 stgrre kunder inden

1.4 Potentielle forhindringer

Skriv allerede nu ned, hvilke forhindringer | kan made pa vejen,
sa | kan adressere dem med det samme

for et ar.

1. Hvorfor? De starre kunder skriver ikke under pa de sendte tilbud
2. Hvorfor? De starre kunder kagber ikke ind pa vores salgspitch.

3. Hvorfor? De er ikke interesseret i at veere sma co-creators. De vil
hellere have et feerdigt og nemt integrerbar Igsning.

1. Salgsafdelingen gnsker ikke at endre kommunikationen, da den virker
for de mindre virksomheder, som star for en stor del af omsaetningen i dag.

2. Vi mangler gode store referencekunder, som de potentielle starre
kunder kan spejle sig i.




