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Ny ISS-strategi kraever ekstremt fokus
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Alle gode strategier starter med kunderne og handler om,
hvad man skal sige ja og nej til. Hvilke kunder man skal
fokusere pa, og hvilken veerdi man skal skabe for dem.

Relateret indhold

Resulterer det i, at man veelger at skare forretningen til, Tilfoj sogeagent

kan det veere en stor fordel for bade kunder, medarbejdere IS5 ‘

og aktionaerer. The !Econom|st
McKinsey

Den nye strategiske retning for ISS

Organisationer

Mandag 10. december meldte ISS ud, at man vil frasaelge 1SS
naesten halvdelen af kunderne og 100.000 ansatte i 13 McKinsey
lande. Det vil blive et farvel til over 60.000 kunder og The Economist

forhabentlig goddag til fa, men markant stgrre og mere
lgnsomme, nye af slagsen.

Det kan man da kalde fokusering, der vil noget. Og min umiddelbare analyse er, at det kan
vise sig at veere den helt rigtige beslutning.



For kan man skeere naesten halvdelen af sine kunder og de 13 mest marginale geografiske
markeder bort, og samtidig kun miste 8% af sin indtjening, bgr man sikkert gare det. I
hvert fald hvis den resterende del af forretningen — som hos ISS - har et stort
vaekstpotentiale og ikke bliver pavirket alt for negativt.

Sa de 2-2,5 mia. kr., ISS forventer at fa for de mindst rentable kunder, vil give bedre
afkastmuligheder i deres kernemarked (de 1000 stgrste virksomheder i verden).

Dette forudseetter dog, at ISS udnytter det fulde potentiale af den nye fokusstrategi. Det
kraever, at en handfuld vigtige effekter realiseres:

1) Endnu bedre tiltreekning, fastholdelse og udvikling af netop de ngglekunder i
kerneforretningen, som har det stgrste vaekst- og indtjeningspotentiale.

2) Friggrelse af ressourcer og reduktion af kompleksitet og dermed lavere finansielle og
forretningsmaessige risici.

3) Tilretning og krystalklar kommunikation af virksomhedens samlede veerditilbud, sa det
bliver endnu mere attraktivt og relevant for kernemalgruppen.

4) Bedre udnyttelse af kundetilfredsheds- og NPS-maélinger for at fastholde og udvikle de
eksisterende kunder og samtidig ggre dem til proaktive ambassadgrer.

5) Endnu mere effektiv identificering, udvelgelse og tiltraekning af de mest attraktive nye
kunder (f.eks. gennem bedre udnyttelse af win- og tvilling-analyser)

Opnaelse af disse effekter er dog kun en forudsaetning, men ikke nogen garanti for succes.

Succes - med alle typer af strategiarbejde - forudsaetter en staerk eksekvering. For det er -
som bekendt - bedre at implementere en middelmadig strategi fuldt ud end at eksekvere
en genial strategi delvist.

Succes med strategieksekvering kraever en staerk fgling med kunderne, digitaliseret
forandringsledelse og massivt fokus pa eksekvering.

En analyse fra Bain viser, at 80 pct. af topchefer mener, at netop deres virksomheder er
bedre til at skabe gode kundeoplevelser end konkurrenterne. Men det er sglle 8 pct. af
deres kunder enige i. Dette gab kan fare til, at indsatserne baseres pa geetterier fremfor
fakta. Det er ekstra risikabelt for en strategi, der fokuserer pa feerre men mere attraktive
kunder. Sa her bar topledelsen investere endnu mere tid pa at forsta ngglekunderne.

I McKinsey Quarterly star der, at det tager seks gange sa lang tid at kommunikere en ny
strategi ud til alle i organisationen, som det tog ledelsen at udvikle den. Artiklen er
heldigvis 15 ar gammel. For der er vist ikke mange virksomheder, der i dag ville overleve
med en sa lav hastighed. Nu kan man heldigvis understgatte eksekveringen med digitale
lgsninger, som gor den bade hurtigere, bedre, billigere samt mere involverende, ensartet
og vedholdende.



Mindre end tre timer. Det er, hvad de fleste topledere bruger hver maned pa
strategiarbejde ifolge The Economist. Jeg haber, at du bruger mere end dette, og at tiden
bruges effektivt. Det er min erfaring, at den mest effektive made at fordele sin tid pa er vec
at anvende 10 pct, pa analysen, 10 pct. pa strategiformuleringen og 80 pct. pa
eksekveringen.

Handen pa hjertet, bruger du tilstreekkeligt tid pa strategiarbejdet - og anvendes den
optimalt?
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