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YRITYKSEN

PELIKENTTA,
TILANNE,
TAVOITTEET JA
KEHITTAMINEN

PELIKENTTA:

Yritysten menestyminen on haasteellisempaa kansainvilistymisen ja entistd nopeampien
toimialamuutosten johdosta. Tuotteiden elinkaaret ovat lyhentyneet ja samalla pysyvin
kilpailuedun saavuttamisen sekd ylldpitimisen haasteet ovat kasvaneet. Muutosnopeuden
kasvu edellyttdd yritysjohdolta ja yrityksiltd jatkuvaa muutosvalmiutta. Menestyminen ei
kuitenkaan ole riippuvainen toimialasta vaan osaamisesta, muutosnopeudesta ja tahdosta
menestya.

Miksi toiset yritykset menestyvét kysynnén heikkenemisestd, kilpailun kiristymisesté ja
suhdannevaihteluista huolimatta?

Mikai on tilanne pelikentilldsi, oletko menestyji toimialallasi? Onko yrityksessdsi halu
menestyd ja edellytykset kannattavaan liiketoimintaan lyhyelld ja pitkélld aikavalilla?



TILANNE:

Pysyvin kilpailukyvyn saavuttanut yritys tuntee historiansa, tietdd nykyisen tilanteen,
tekee tulevaisuuden ennusteet ja suunnittelee vaihtoehtoiset strategiat menestymiselle.
Miten sinun yrityksesi arvo on kehittynyt, missi ollaan ja mihin ollaan menossa?

KOLME PERUSASIAA:

SUURUUS, SUUNTA JA MUUTOS

Yrityksen
- arvo
- tuloskunto

Tilanne on tunnistettava ja tiedostettava, muutos parempaan on tehtdvé - se ei toteudu
itsestddn.

MENESTYS ON KOKONAISUUS

Yrityksen toimintaa ja tuloksellisuutta voidaan selvittdd ja kuvata mallilla jossa toiminta
jaetaan neljadn alueeseen:

1. Tuotteet ja palvelut

2. Myynti ja asiakkuudet

3. Toiminnan tuloksellisuus

4. Henkilostod




Mallissa jokainen neljéstéd alueesta siséltdd osioita, jotka tismentdvit tuloskuntoon ja
toimintaan liittyvié asioita. Saadut tulokset toimivat apuvélineend kehitettdessa yritysti
ja vertailtaessa tilannetta muiden saman toimialan tai muiden toimialojen yrityksiin.

TAVOITTEET:

STRATEGISET VAITOEHDOT JA SUUNNAN VALINTA

Omistajat ja hallitus méérittelevit tavoitteet yrityksen litketoiminnalle. Tavoitetilan
tarkastelu ja péivittiminen on tirkedd tehdd maardvilein. Tyypillistd monille PK-
yrityksille on resurssien ja toiminnan keskittyminen paivittdiseen toimintaan, jolloin
tavoitetilan péivitys unohtuu. Pysdhtyminen tulevaisuuden tarkasteluun tapahtuu usein
pakon edessé — litan myo6héén.

Pysyvin kilpailukyvyn saavuttaminen ja arvonnousu on pitkdaikainen ja jatkuva prosessi,
jonka kdynnistdmisessd ja tarkastelussa usein hyva kéyttda ulkoluolista asiantuntemusta.
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ASIAKASLAHTOINEN KEHITTAMISPROJEKTI

Hyvit strategiset suunnanmuutokset, korjaustoimenpiteen ja paitokset vesitetdin liian
usein huonolla tai puutteellisella operatiivisella toteutuksella.



KEHITTAMINEN:

Liiketoiminnan kehittimisen tulee olla systemaattinen tapa kasvattaa yrityksen arvoa
parantaa tuloskuntoa.
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Riippumatta syystd kehittdmiseen, tavoitteena tulee olla askel parempaan.

KEHITTAMISEN TULEE OLLA SYSTEMAATTINEN PROJEKTI:

Yrityksen kehittdmisen tulee olla jatkuvaa, mutta merkittdvien muutostilanteiden
toteutuksesta on syytd tehda erillinen projekti. Projektille mééaritellddn selkeét tavoitteet,

toteutussuunnitelma, vastuuhenkilot ja aikataulu.
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KEHITTAMISEN LAHTOKOHDISTA:



Liiketoiminnan peruskartoituksessa ldhtokohtana on omistajien ja hallituksen
vahvistamat tavoitteet. Kartoituksessa méaéaritellddn toteutusvaihtoehdot, valitaan
toteutustapa ja periaatteelliset menetelmét toteutukselle.

Asiakasldhtoinen kehittiminen ja asiakassegmentointi ovat edelleen johtavia menetelmié
tuloksellisessa liiketoiminnassa.

ASTAKASSEGMENTOINTI TOIMINNAN PERUSTANA
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Yrityksen arvonnousuun tdhtddva kehittiminen on yhteistyoti jossa osaava asiantuntija
toimii yritysjohdon apuna projektin ldpiviennissa.

Menestyminen on tulos hyvin suunnitellusta, johdetusta ja toteutetusta
liiketoiminnasta!
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