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Case Sonera

“Johtajan rooli myyntikulttuurin
rakentamisessa”
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TelilaSonera

Telian ja Soneran yhdistyminen
joulukuussa 2002

Pohjoismaiden ja Baltian johtava
televiestintayritys

Vahva asema Euraasian, Vengjan ja
Turkin matkaviestinnassa tytar- ja
osakkuusyhtioiden kautta

Matkapuhelinliittymien maara yli 150
miljoonaa

_iikkevaihto 2010 106.6 miljardia SEK
Tulos 2010 23,5 miljardia SEK
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Mobiilin asiakaspalvelu pahkinankuoressa

Noin 280 myyntineuvottelijaa ja teknista
asiakasneuvojaa

»Vaasa, Lahti, Kuusamo ja Vaajakoski
»Henkilokunnan keski-ika noin 34 v.

Palvelua osin 24 h / vrk

Kontaktin keskim. kesto 5 min. + jalkityo
~3 min.

2.000.000 asiakaskontaktia/vuosi
»Kuluttaja- ja yritysasiakkaat yhteensa

v

2 miljoonaa

Vaajakoski

Lahti

Helsi
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Maailmanluokan palveluyrityksen rakentaminen

Rakennamme asiakaslupauksen
Kuuntelemme, valitamme, toimimme
ja yhteisten arvojemme varaan

Tuotan Osoitan Tartun
lisdarvoa arvostusta toimeen

Lisdarvon tuottamisessa Arvostamme Teemme paatoksia
keskeista on yhtidmme historiaa jotka vauhdittavat
asiakaslahtoisyys seka tyontekijoidemme kehitysta
ja lilketoiminta- osaamista ja ja muutosta.
suuntautuneisuus. monipuolisuutta.
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Mista sina haavellet?
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Euroopan Mestarin matka
MAAILMANLUOKAN ASIAKASPALVELUKSI
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Enemman ja tyytyvaisempia asiakkaita
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Mita tekisit, jos uskaltaisit?
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Esimerkkeja muutoshankkeista

¢ K2

* Maaraaikaiset esimiehet

* Jokainen haki uutta myyntineuvottelijan tehtavaa
* Tulosten mukainen tiimijako

* Arvotutkimukset ja keskustelut

Tavoitejohtaminen
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vksia:

mme, valitamme, toimimme




