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Nordeo”

Suomi

sLuotonanto 52,7 mrd. euroa

*Konttoreita 329

*Asiakkaita 3 391 000

*Henkilostomaara 7 600, josta 5 000 Nordic
Bankingissa

*Henkiloston keski-ika 46

*Henkiloston konserni-ika keskiméaarin 22

Nordea lyhyesti

Nordic Banking

Finland

“Nordic Banking
HR, Finland
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Lahtotilanne Suomessa 2009

e Kotitalousmarkkinaosuus laskenut 1998 38%:sta 2009 31%:iin

e Toteutuneena tavoitteena absoluuttisen tuloksen kasvu ja
toiminnan tehokkuus (K/T suhde)

Henkilostonakdkulmasta:

e Vahan rekrytointeja, korkea keski-ika

— Pitka kokemus, vakiintuneet toimintatavat
e Vahva numeerisen tulosjohtamisen kulttuuri

e Tuoton kasvattaminen ensisijaisesti omasta asiakaskunnasta
asiakassuhdetta jalostamalla
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Johtopaatos: Nordea panostaa Suomeen — tavoitteena
kannattava kasvu ja markkina aseman vahvistaminen

* Kasvun avaimina
* entistatyytyvdisemmat asiakkaat
* hyva ja kestava tulos

* ammattitaitoinen ja tyytyvainen henkilosto

* Keskitymme asiakkaisiin ja palvelem
lisaamalla merkittavasti henkllokohta|sten pé J ,_..‘.»K’ ue

kehittdmalla asiakasohjelmaammejapanostamaliaerityiSestineuvo Z'o Iuihin/f

olemalla entista aktiivisemmin yhteydessa asiakkaisii

kehittamalla konttoriverkostoamme-vastaamaan paremmin asmklﬁn tarp%

tarjoamalla.asiakkaalle palvelua asiakkaan toivomalla tavalla mm. verkko kkia kehittamalla

konkreettisella markkinoinnilla - kertomalla mm. monipuolisista palvel@iSta ja Nordean

edullisista hinnoista
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Lahivalmentaminen ja valmentava johtaminen

Tavoite: Aluejohtaja, konttorijohtajat seka kaikki esimiehet oppivat
lahivalmentamaan ja tekevat sita tydssaan

» Myyntiprosessin johtaminen Aluejohto
osaksi arkipaivaa
— Fokus asioiden johtamisesta entad
ihmisten johtamiseen yalm Konttorin johto
— Asiakaskohtaamisen laadun
paraneminen
{aa s e
> Keinoina yaimen Lahiesimiehet
— Myynninohjauskeskustelut ) Myynt
— Yhteistapaamiset a\men\aa asiakaspalvelu
N

— Paivittainen toiminnanohjaus

ASIAKKAAT
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Muutostarpeen herattaminen: 2009

Cascading: panostus aluejohtajiin

e Tavoitteena aluejohtajan roolin kehittyminen valmentavaksi
myynnin johtajaksi

e Aluejohdon valmennuspaiva John Kotterin 8-askeleen
muutosprosessin pohjalta

e Aluejohtajien henkilokohtaiset kehittymissuunnitelmat
— Analyysit kehitystarpeista

— Henkildkohtainen coach | ; N
— Ryhmécoaching L\"Q‘ -

— Saannollinen seuranta ja keskustelut esimiehen kanssa

e Aluejohdon panos konttorinjohtajien koulutukseen

10.5.2011 Esimies valmentavana myynnin johtajana
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Muutoksen toteuttaminen: 2010

Panostus konttorinjohtajiin ja lahiesimiehiin

e Tavoitteena esimiesten myynnin johtamisen taitojen
konkreettinen kehittyminen osana omaa tyota

e Mina valmentavana esimiehena —keskitetyt koulutuspaivat

e Mina valmentavana esimiehena —lahivalmennus omalla
tyopaikalla
e Samaan aikaan kaynnissa konttoriverkoston kehittamishanke
— Yksikkdkoon pienentaminen
— Moniportaisuuden karsiminen
— Johtamisjanne hallittavan kokoiseksi

— Keskittyminen omaan ydintehtavaan

10.5.2011 Esimies valmentavana myynnin johtajana
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Toimintatavan vakiinnuttaminen: 2011

Miten juurrutamme uuden toimintatavan yrityskulttuurirmme?
e Konttoriverkostohankkeen eteneminen

e Konttorien sertifiointiprosessi

— Myynnin johtamisen tyokalujen kaytdn seuranta

e Myynnin johtamisen sisallon syventaminen

— Palvelukulttuurin kehittaminen

- Ennen kaikkea jatkamme valitsemallamme tiella ja
panostamme esimiesten jokapaivaiseen tyohon valmentavina
myynnin johtajina

10.5.2011 Esimies valmentavana
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Milta tulokset nayttavat — kannattiko?A

2011 ensimmainen vuosineljdnnes lyhyesti

TIE KASVUUN - BANAR VAG

e Vahva tuloskehitys

14,000

— Tuotot ja liikevoitto kasvussa

12,000

— Korkotason nousu tuki rahoitus- 10,000

katteen kehitysta 8,000

— Palkkio- ja muiden tuottojen kehitys oo

4,000

selvasti viime vuotta parempi

2,000

— Luottotappiot laskivat 0

B Avain- ja PB-asiakkaat alemmista segmenteista, netto
@ Uudet Avain- ja PB-asiakkaat ulkoa

Q1-10

e Suomen kasvuohjelma tuottaa tuloksia

Q2-10 Q3-10 Q4-10 Q1-11

— Uusien avain- ja Private Banking -asiakkaiden maara selvasti yli edellisvuoden

— Markkinaosuuskehitys jatkuu positiivisena

— Panostamme asiakaskohtaamisten maaraan ja laatuun valikoiduissa

segmenteissa

— Yrityskonttoriverkosto valmistui ensimmaisen neljanneksen aikana
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