Banken som
sparar 1 tid

Med nérmare 40 000 utbildningsdagar om
argt'ar Nordea en stor nordisk
nyttjare av kompetensutvecklingstjanster.

Bara i Sverige arbetar ett drygt 70-tal medarbetare heltid med
utbildning.

- Vi har delat upp var utbildningsverksamhet i tva grenar, den ena
vander sig till medarbetare och den andra omfattar vara ledare,
berattar Bi Hjern som ar utbildningschef fér medarbetarutveckling i
Sverige. Bi har under manga ar jobbat med kompetensutveckling och
i Nordea har hon varit ansvarig sedan 2001. Medarbetarsidan &r den
storsta med ett 50-tal heltidsanstallda.

Halverat tiden.
Nu gors kursutvarderingarna
pa halva tiden, sager Bi Hjern.

Nordeo”

Nordeas vision ar att vara den ledande nordiska
banken inom banktjénster, kapitalférvaltning och
forsakring.

Nordea har cirka 10 miljoner kunder, cirka 1 300
kontor och en ledande stéllning inom inter-
nettjénster med 4,9 miljoner e-kunder. Aktien &r
noterad pa OMX Nordiska Bors i Stockholm,
Helsingfors och Képenhamn.

Alla som jobbar med kompetensutveckling ingar i en nordisk grupp.
- Vi traffas regelbundet for att sjalva utvecklas och samtidigt lara av
varandra. Vi ar som ett eget utbildningsféretag, fast med en enda
kund:Nordea, sager Bi.

Det var i dessa sammanhang som Bi foérsta gangen stétte pa Webropol.
- Min finska kollega hade bérjat gora kursutvarderingar till deltagare
via webben istéllet fér manuellt. Hon var mycket ndjd och presente-
rade idén for oss andra.

Snabb kvittens

For Nordea &r det mycket viktigt att f& kvittens pa hur utbildningen
upplevs och vad som kan férbattras. Tidigare fick deltagarna fylla i en
enkéat direkt pa plats efter avslutad utbildningsaktivitet. Numera ar
detta moment bortplockat och istéllet skickas ett mail till var och en.

Det har besparat oss bade férberedelsetid men framforallt efterarbete.
Nu far vi ocksad se resultatet direkt. Resultatoversikten &r vard att
namnas. Den &r mycket bra och tydlig.

- Det som kan handa nar man inte fysiskt gér uppféljningen pa plats
ar att svarsfrekvensen kan ga ner nagot, men i vart fall har det varit
marginellt. De allra flesta tycker det &r mycket smidigare och battre s
hér, menar Bi.

Utbildningen som Bi basar éver omfattar exempelvis séljtréning och
tjansteutveckling. Att salja tjanster skiljer sig fran att salja produkter.
Man behdéver standigt tranas i att vinna kundens gunst och fortroende.
Nordea &r en nordisk bank med fokus pa tre omraden: banktjanster,
kapitalforvaltning och foérsakring. Konkurrensen pa produktniva ar
knivskarp s& det galler att utveckla kundrelationerna battre &n sina
kollegor. Visionen &r att géra det mojligt for kunderna att na sina mal.
- Néar det géller att utbilda i enskilda produkter ansvarar respektive
produktomrade for detta, berattar Bi.

Nésta steg kommer

Samarbetet med Webropol ar hon mycket néjd med.

- Vi har ett okomplicerat forhallningssatt till varandra. Eftersom
enkéatverktyget ar sa lattarbetat ar det inte ofta vi behdver hjalp. Men
vi far alltid support snabbt. Ett énskemal for framtiden nar det galler
sjalva innehallet ar att kunna fa fler svarsalternativ, sager Bi.

Bi tror att nya anvandningsomraden kan bli aktuella langre fram. Men
eftersom vi nyligen lamnat den manuella varlden &r vi inte riktigt
mogna att ta nasta steg. Men det kommer.
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