TYOKIRJA

Asiantuntijayrityksen johtamiseen
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TYOKALU ASIANTUNTIJAYRITYKSEN JOHTAMISEEN

Tama tyokirja on tarkoitettu asiantuntijayrityksen johtohenkilOille. Sen tarkoituksena on
auttaa ymmartamaan, mihin suuntaan yrityksen toimintaa ja prosesseja pitaisi vieda, ja mitka
ovat tarkeimmat muutosta vaativat asiat markkinoiden muuttuessa.

Tyokirjassa kokonaisuus on purettu strategiselta tasolta arjen tekemiseen saakka.

Toivomme, etta tyokirjasta on sinulle apua!
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TYOKIRJAN PROSESSI

KILPAILUKYKY MUUTOSTARVE PILKKOMINEN MITTAAMINEN

NYKYTILA TAVOITE

PROSESSIT

JOHTAMINEN TOIMENPITEET

SEURANTA & ( 6 MUUTOS- PRIORI-
A ANALYSOINTI M JOHTAMINEN SOINTI
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1. NYKYTILA JA KILPAILUKYKY

Aloita miettimalla ja analysoimalla, mita muutoksia asiakas- ja kilpailijakentassa tapahtuu talla
hetkella ja miten pystytte vastaamaan markkinamuutokseen.

Osiot;

Tutustu sivun 5 kysymyksiin aihealueittain
Tayta sivut 6-8 aihealueittain
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Mita ulkoisia muutoksia on kaynnissa?

Mistd palveluista asiakkaat ovat valmiita maksamaan?

Milla perusteilla asiakas tekee valinnan?

Miten asiakkaan ostaminen on muuttunut? Haluttu toimitustapa?

Mitd asiakas toivoo asiakassuhteelta, onko muutoksia?

Mitd kilpailijat tarjoavat asiakkailleen? Tekevatko ne aktiivista myyntid?
Miten kilpailijat hinnoittelevat palvelunsa?

Miksi asiakas valitsee kilpailijan? .
Miten palkkakustannukset ovat muuttuneet? Ta[OUS Ja tehokkuus
Miten teknologia muuttaa markkinoita?

0

X

Miten tyonteon kulttuuri on muuttunut? Mitka ovat tarkeimmat tunnusluvut télla hetkelld? S

Miten tarvittava osaaminen loytyy markkinoilta? Rekrytointi vs. verkostot? Miten tunnusluvut vaikuttavat yrityksen arvoon? g

=

_ Esimerkkeja: c

Liikevaihto =

e Koko yrityksen kayttoaste (% laskutuspotentiaalista) (0

. . i Myyntikate 2]

Yrityksen kilpailukyky? Tulos =,

Kasvuprosentti ;

Mika on yrityksen ydinosaaminen? Kassavirta ja maksuvalmius g

Mihin yrityksen kilpailukyky perustuu? Hinta, erikoistuminen, erilaisuus? Markkinaosuus X
Miten yrityksen organisointi ja toimintatavat kohtaavat valitun strategian? Asiakastyytyvdisyys

Milla tasolla yrityksen osaaminen on nyt ja kohtaako se valitun kilpailukyvyn?
Mitka ovat nykyiset palvelumme? Onko palveluita tuotteistettu?

Miten parjaamme kilpailuasetelmissa?

Kuinka tehokasta on myynti seka projektien toimitusketju?

Kuinka usein asiakas ostaa uudelleen? Miksi?

Miksi asiakas valitsee meidat? Miksi se valitsee jonkun muun?

Mika on laskutusta tekevien ja hallinnollista tyota tekevien suhde?

Miksi yrityksessa on tyhjakdyntia?
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ULKOISET MUUTOSTEKIJAT MARKKINOILLA  sevivas suvrimmat mustaise

Asiakkaat ja tarpeet Palvelut ja niiden hinnoittelu Kilpailijoiden toiminta
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YRITYKSEN KILPAILUKYKY Alleviivaa suurimmat hoasteet suteessa markkinainn

Palvelut ja osaaminen Organisaatio ja tehokkuus

Asiakkaat ja erottautuminen
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TALOUS JA TEHOKKUUS TALLA HETKELLA

Liikevaihto ja kasvu

Liikevaihto
Kasvu -€

Kasvu -%

Jaottele asiat tarvittaessa yksikoittain tai
palveluittain seka liséd omia tunnuslukuja.

Kannattavuus ja tehokkuus

Myyntikate ja myyntikate-%
Kayttokate ja kayttokate-%
Liiketulos ja liiketulos-%
Liikevaihto / henkild

Liiketulos / henkilo

Jaottele asiat tarvittaessa yksikoittain tai

palveluittain seka liséd omia tunnuslukuja.

(8)

Maksuvalmius ja vakavaraisuus

Arvioi yrityksesi maksuvalmius ja

taloudellinen tila:
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Olet nyt tehnyt tilannekartoituksen markkinatilanteesta, yrityksen
Kilpailukyvysta seka siita, minkalaista tulosta yritys tekee nykymallilla.

Kayta naita tietoja, kun lahdet maarittamaan yrityksen tavoitetilaa seka
muutostarvetta. Maarittele tavoitteiden toteuttamiselle aikataulu, joka on yrityksen
tilanteelle sopiva.

KILPAILUKYKY MUUTOSTARVE

NYKYTILA

TAVOITE
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2. TAVOITETILA JA MUUTOSTARVE

Mieti, mika on yrityksen tavoitetila tarkeimpien tunnuslukujen valossa? Listaa

lisaksi asioita, jotka talla hetkella estavat tavoitetasolla toimimisen seka mita asioita
pitaisi aloittaa tai kehittaa tavoitteeseen paasemiseksi.

Osiot:

Tutustu sivun 11 kysymyksiin aihealueittain
Tayta sivut 12-14 aihealueittain
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Tavoite suhteessa avainlukuihin

Mita pitaisi tehda? Mahdollistajat?

Liikevaihto

Koko yrityksen kayttoaste
Myyntikate

Tulos

Kasvuprosentti
Markkinaosuus

Laskutus per tyontekija
Asiantuntijoiden laskutusaste -%
Keskimaarainen laskutus per tunti
Keskimaardinen projektikannattavuus
Keskimdarainen asiakaskannattavuus
Asiakastyytyvaisyys

Tuotteistamme palveluita

Laajennamme palveluvalikoimaa ja lisédmme osaamista
Muutamme hinnoittelu- ja laskutusperusteita. Perimme saatavat
tehokkaammin

Keskitymme valittuihin palveluihin

Ulkoistamme osan palvelutuotannosta kumppanille
Automatisoimme prosesseja, Muutamme palkitsemiskriteerejad
Vastuutamme ihmisid lisaa

Nostamme / laskemme hintoja

Tehostamme myyntiprosessia, panostamme markkinointiin
Laajennamme asiakaskuntaa / keskitymme nykyasiakkaisiin

Mista pitaisi luopua? Asiat jotka estavat?

Kannattamattomista palveluista

Kannattamattomista asiakkaista

Tuntihinnoittelusta, kiintedsta hinnoittelusta

[lmaisesta tydsta myyntivaiheessa

Kankeista prosesseista, jotka vievdat aikaa laskutettavalta tyoltd
Turhista sisdisista palavereista

Alisuoriutujista, henkildista jotka eivat ole tehokkaita
Hallinnollisista rooleista, jotka eivat tee laskutusta

Useista eri jarjestelmistd tai manuaalista tyota vaativista exceleistad
Turhista kiinteista kuluista
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YRITYKSEN TAVOITTEET

Liikevaihto ja kasvu Kannattavuus ja tehokkuus
Liikevaihto Myyntikate ja myyntikate-%
Kasvu -€ Kayttokate ja kayttokate-%
Kasvu -% Liiketulos ja liiketulos-%
Liikevaihto / henkild
Liiketulos / henkild
Muista aikajanne! Muista aikajanne!
Jaottele asiat tarvittaessa yksikoittain tai Jaottele asiat tarvittaessa yksikoittain tai
palveluittain seka lisdd omia tunnuslukuja. palveluittain seka lisdad omia tunnuslukuja.

Maksuvalmius ja vakavaraisuus

Arvioi yrityksesi maksuvalmius ja
taloudellinen tila:
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Muista aikajanne!
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Kehitamme

TARVITTAVAT MUUTOKSET?

Asiakkaat ja markkinat

Palvelut ja osaaminen

Organisaatio ja tehokkuus

Luovumme
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Olet nyt maarittanyt yritykselle tavoitetilan seka miettinyt, mitka asiat

mahdollistavat tavoitteeseen paasemisen seka asioita, jotka estavat tavoitteeseen
paasemisen.

Seuraavaksi asiat jaetaan tarkemmin asiantuntijayrityksen operatiiviseen toimintaan
osa-alueittain seka asetetaan sopivat mittarit muutoksen varmistamiselle.

PILKKOMINEN

MITTAAMINEN
YDIN-

PROSESSIT

TAVOITE
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3./4.YDINPROSESSIT JA AVAINLUVUT

Kun yrityksen liiketoimintaan liittyva muutostarve on selvilla, paloitellaan

kokonaisuus pienempiin osiin ja maaritellaan niille seurattavat avainluvut. Avainlukujen
ansiosta voidaan seurata kehitysta tai huomata mahdolliset ongelmakohdat.

Osiot:
Tutustu sivun 16 kysymyksiin (Asiakkaat, palvelut ja myynti)
Tayta sivut 17-19 aihealueittain

Tutustu sivun 20 kysymyksiin (Palveluiden ja projektien toimitus)
Tayta sivut 21-23 aihealueittain

Tutustu sivun 24 kysymyksiin (Laskutus ja raportointi)
Tayta sivut 25-27 aihealueittain
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Asiakkaat ja potentiaali

Nykyasiakkaat ja niiden ryhmittely
Toimiala, kokoluokka, liikevaihto
Potentiaali asiakaskeskusteluiden pohjalta
Asiakastarpeet jotka nousevat / palaute

Asiakastarpeet jotka nousevat / palaute

N

Asiakkuuksien hoito ja myyntimalli
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