"Vores spilsystem spiller alle gode”

"For fire ar siden gik vi fra nul kundeindsigt til keempe
AHA-oplevelse efter den forste kundetilfredshedsanalyse.
Nu, mange malinger senere, er bade interne og eksterne

"Det er ikke resultatet af den enkelte analyse, der er interessant, men for-
skellighederne. De er nemlig pejlemeerker, der konstant viser vejen.”’

"Styr pa grundtrin for vi bygger mere pa”

For fire ar siden formulerede Abena Privat en vaekstplan inklusive tids-
plan. "Vi er stadig 100% tro mod planen men ikke tidslinjen. Simpelthen
for at veere tro mod os selv. Adopteringsgraden af organisatoriske aendrin-
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analyser blevet en del af vores DNA!’

ger er vigtigere end hastigheden, sa et par
gange har vi trykket pa pauseknappen for
at treene de nye grundtrin, for vi byggede
et nyt lag pa.

Fra C-TURNS nye input bliver implementeret
til de er hverdag gér der tid, og vi har hele
vejen holdt gje med organisationens tempe-
ratur for at sikre, vi ikke forhastede os."’

‘ ‘ "Vores analyser er blevet pej-

lemeerker, der bidrager positivt
til vores forretning pa tveers af
organisationen, og det giver
béde mening og sammen-

heaengskraft”

"Matcher kundernes opfattelse
vores egen?”

"Vores interne kundeindsigtsanalyser sco-
rer hgjere end nogensinde for. Medarbej-
derne forstar deres rolle, organisationens
samspil og veerdien af salgsdyderne. Og
jeg er sikker p4, vi kan takke god timing
for, at medarbejderne oplever, Abena Pri-
vat star et rigtig godt sted.

Kunderne svarer ikke helt det samme,
men det er der heldigvis forklaringer pa.

"Nogle er tilfredse med at

kunne stille et hold, men vi

har fokus pé spilsystemet og
samspillet, sa alle kender deres
rolle, og bliver spillet gode. Pa
den méde sikrer vi rette eksper-
tise pé rette sted.”

ringskraft. "Det allervigtigste er, at hver
medarbejder ved preecis, hvad de skal
gare. Sa det har vi treenet. Vores hold

var i forvejen steerkt, sa spergsmalet var,
hvordan vi kunne ggre det endnu staer-
kere. Svaret blev treening for hele vores
division. Med udgangspunkt i reelle cases
fra hverdagen er alle blevet endnu bedre
til at skabe veerdi for vores kunder, og har
faet en tydelig forstaelse for, hvorfor alles
bidrag er vigtigt.’

"Glade medarbejdere smitter af pa
kultur og kunder”

At veere et staerkt og sammenspillet hold
giver veerdi ogsa malt pa trivsel. Medar-
bejderne har faet en steerkere udstraling,
og de er blevet mere proaktive. Den ggede
medarbejdertilfredshed tillaegger jeg den
kraft, der er i den feelles forstaelse, vi har
skabt. Blandt andet ved at klaede ledelsen
pa til at ga forrest, s& medarbejderne har

”"Neeste skridt bliver at kigge
p&, hvilken kundetype Abena
matcher bedst med. Vi kigger
naturligvis p& hirde fakta men
ogsa p4, hvilke typer kunder vi
gerne vil udvikle os sammen
med.”
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