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Asiantuntijayritysten johtamisen haasteet
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HAASTEENA JOHTAMINEN

Mista nadita paatoksia oikein tulee? Milloin paatoksenteko on muuttunut parhaaksi mahdolliseksi
arvailuksi ja olettamukseksi, ettd asiat parantuvat kunhan paatdkset vain saadaan aikaiseksi?
Milloin paatdsten [apipuskemisesta on tullut faktoihin perustuvaa yhteistd ajattelua arvoste-

tumpaa?

Suorita, suorita!l

Yksi selitys on halumme nahda ja tunnistaa tekemisem-
me suoritteina. Asettaa yrittdminen kehittamisen edel-
le. Jos tavoitteet eivat tayty, katevinta on lisata niihin
tahtaavia ponnisteluja. Tama nakyy esimerkiksi myyn-
nissa. Jos myynti ei toimi, yleisin ratkaisu on lisata sit3,
siis huonosti toimivia myyntisuoritteita. Myydaan vaikka
pakolla. Sama huonosti tuottavan tekemisen lisdamisen
pakkomielle nakyy yrityksissa muutenkin. Milloin viimeksi
kannattavuutta on parannettu lisaamalla kannattamatto-
mia projekteja tai tuloksettomia asiakkuuksia?

Pitaisiko sittenkin miettia ensin?

Lisdamisen sijaan tarvitaan uudistavaa pohdintaa.
Ajattelemista ennen tekemista. Tarvitaan aikaa asettua
oman toiminnan tarkkailijaksi. Rohkeutta tehda paatoksia
ja tarttua tekijoihin, jotka ovat kannattavuuden kasvun
esteind. Tavallista on, etta vain pieni joukko asiakkaista,
tyontekijoista ja tarjottavista palveluista vaikuttaa mer-
kittavasti tulokseen ja kannattavuuteen. Vaikka ongelma-
kohdat tiedostettaisiin, paatoksenteko voi olla vaikeaa. Se
vaatii paitsi rohkeutta, myos oikeaa tietoa paatoksenteon
pohjaksi.

Johtaja, sinulta odotetaan paatoksia

Paattajien tehtavana on rakentaa yrityksen seuranta ja
ennustenakymat siten, etta omistautuneet tyontekijat
pystyvat tiedon pohjalta ohjaamaan toimintaansa kan-
nattavampaan suuntaan. Johdon tehtavana on paatok-
senteko parannuskohteista tiedon ja toimintatapojen
pohjalta. Kehittamisen vaikuttavuus paranee merkitta-
vasti, kun kaikki tahot uskaltavat rohkeasti heittaytya ja
ottaa vastuuta toimenpiteista. Huipputuloksia syntyy, kun
arjen tekemisen taso kytkeytyy saumattomasti tehtyihin
paatoksiin.

Oppaan tarkoitus

Taman oppaan tarkoitus on tuoda esiin nakemyksia
hyvien paatosten tekemiselle, asiakkaiden ja tuotteiden
kautta. Saat konkreettisia vinkkeja siihen, mihin paatok-
senteossa kannattaa erityisesti kiinnittda huomiota ja
miten voit tehda parempia paatoksia.
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PARHAAT TUOVAT 90 % KATTEESTA

Asiantuntijayritysten arvokkain pdaoma on ihmisten tieto ja osaaminen. Johtajana sinun tehtavasi
on pitaa huoli, ettd osaaminen on tehokkaasti asiakkaiden kaytettavissa. Tehokkuutta lisataan
oikeilla rooleilla ja prosesseilla seka selkedlld padtoksenteolla. Rakenna ymparillesi voittajatiimi.

Johda kohti parempaa suoritustasoa

Parhaiten menestyvat yritykset synnyttavat systemaatti-
sella johtamisella henkilostdn aidon omistautumisen yri-
tyksen tavoitteisiin. Suorituksen johtamisen lahtékohtana
on tunnistaa tyontekijan kanssa yhdessa tarkeimmat
tehtdvat tavoitteiden saavuttamiseksi, sopia mittareista
ja seurannasta. Tdman jalkeen on ohjattava ja sparratta-
va saannollisesti kohti tavoitteita.

Johdon tehtavana on antaa tarkkaa palautetta kun-

kin henkilon ja tiimin suoriutumisesta avaintehtavassa
suhteutettuna saavutettuihin tuloksiin. Tarvitaan seka
kannustavaa ettd korjaavaa ohjausta. Palautteenannon
selkeys ja keskittyminen olennaiseen parantavat merkit-
tavasti suoritustasoa.

TEE PAATOKSIA

Esimerkking myynti

Perinteinen myynnin johtaminen on myyntitulosten
tulkitsemiseen perustuvaa taustapeiliin tuijottamista.
Perinteisen myynnin johtamisen piirteita ovat toiminnan
madran korostaminen kiinnittamatta huomiota toi-
minnan laatuun seka tarjouskannan ja tilausten kayttd
tarkeimpina myynnin mittareina.

Nykypaivana myynnin johtamisen lahtékohtana on
systemaattinen ja vaiheistettu myyntiprosessi, jonka eri
vaiheille asetetaan tavoitteet ja jonka avulla ennustetaan
tulevaa. Myyntiprosessin ja tavoitteiden kautta myynnille
asetetaan vaadittava, todellinen suoritustaso. Tavoittei-
den ja halutun tason seurannan on oltava reaaliaikaista
ja lapinakyvaa koko organisaatiolle.

» Paata myynnille seurattavat tavoitteet eri vaiheiden pohjalta. Muista myds laadulliset tavoitteet!

« Suoritus vaatii johtamista - ole valmis reagoimaan nopeasti

« Tarkastele myynnin nakymia ennusteiden valossa, mahdollista reaaliaikainen ja lapinakyva seuranta
seka anna jatkuvaa palautetta

» Tee paatds, miten ja mihin suuntaan myyntitapaanne kehitetaan. Ostajat haluavat myyjalta
konkreettista tuotettua arvoa, perustuuko myyntinne vain kumppanuuteen ja hyviin suhteisiin?
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OMISTAUTUNEISUUS
NAKYY TULOKSESSA

Omistautuneet ihmiset ovat asiakkaille ja yritykselle arvokkaimpia. Oikeanlaisella johtamisella
edistetaan tyontekijoiden sitoutumista ja suorituskykya, jotka vahvistavat yhteisen tavoitteen ja
strategian mukaista toimintaa. Mikali tyontekijoiden suorituskykya ei saada halutulle tasolle, he

He)
+J
(2]
2
=
c
()
I

eivat kuulu huipputiimiin.

Tyytyvainen vs. omistautunut tyontekija

Perinteinen ajatusmalli on, ettd henkiloston tyytyvaisyys
takaa asiakkaiden tyytyvaisyyden ja yrityksen menes-
tyksen. Tyytyvaisyys ei kuitenkaan riita. Pelkka tyytyvai-
syyden tukeminen nakyy pahimmillaan perusteettomina
palkankorotus- ja palkitsemiskierteena.

Johtajana sinun pitaa mitata ja vaikuttaa omistautumi-
seen, ei pelkastaan tyytyvaisyyteen. Omistautuneiden
ihmisten suoritustaso on korkea. Se takaa positiivisia
vaikutuksia viivan alle ja kasvattaa asiakasuskollisuut-
ta. Omistautumista voi mitata, tosin jo lyhyen pohdin-
nan lopputuloksena voit luetella ne tyontekijat, joiden
omistautumisen taso on korkea ja kuinka se nakyy tyon
tuloksissa.

TEE PAATOKSIA

Omistautuminen

Omistautuminen kertoo siitd, kuinka myonteisesti
henkilostod suhtautuu omaan tyohdnsa, organisaatioon
ja sen edustamiin arvoihin. Omistautuneet ihmiset ovat
tarvittaessa valmiita tekemdaan kaikkensa tavoitteiden
saavuttamiseksi. Omistautuneen henkiloston todellinen
suoritustaso on jatkuvasti korkea ja vaikutukset nakyvat
kannattavuudessa, tuottavuudessa ja asiakastyytyvaisyy-
den kasvuna.

« Arvioi ketka tiimista ovat sellaisia, joiden suoritus ja sitoutuminen eivat ole oikealla tasolla

» Mieti, miten voit omalla johtamisella ohjata heita oikeaan suuntaan
» Ohjaa toisiin tehtaviin ne, joiden suoritustaso ei riita ponnisteluista huolimatta
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Asiakkaat

ASIAKKUUKSIEN 20/80

Vanha totuus siita, etta 20% asiakkaista tuo 80% kannattavuudesta pitaa lilan monessa yrityksessa
edelleen paikkansa. Johtamisessa taytyy nakya selkedt paatokset nykyisten ja tulevien asiakkuuk-
sien kehittamiseksi. Yrityksen pitaa voittaa itselleen asiakkaita, joille se voi tarjota jotakin ainutlaa-
tuista ja arvokasta osaamista, mutta samalla on tehtava paatokset jopa luopua sellaisista asiak-

kaista, jotka eivat palvele yrityksen tavoitteita.

Johtaminen ja paatoksenteko

Yrityksen paatdksentekijana sinulla pitaa olla reaaliaikai-
nen tieto asiakkaiden tamanhetkisesta arvosta ja myds
keinot ennakoida tulevaa. Asiakkuuden arvon nykytilan
ja potentiaalin mittaaminen on hyva ldhttkohta asiakas-
kohtaiselle paatoksenteolle. Sinun on arvioitava nykyisten
asiakkuuksien potentiaali, jotta voit tehda paatokset toi-
menpiteista, joilla haluttuja tuottoja saadaan aikaiseksi.
Toimenpiteet koskevat myynnin ja myytavien palveluiden
tehostamista seka hinnoittelua. Samalla on pohdittava
sisdisten prosessien tuottavuutta seka asiakaskohtaisen
seurannan teravoittamista.

TEE PAATOKSIA

« Arvioi asiakkaasi, luovu rohkeasti riippakivista

Asiakkaan arvo

Asiakkuuden arvoa voidaan mitata useamman kriteerin
avulla. Yleisin on asiakkaan tuottama taloudellinen kan-
nattavuus. Taman tarkeimman kriteerin lisaksi yritykset
pitavat kiinni asiakkaista, joilla on esimerkiksi referenssi-
arvoa tai volyymiarvoa.

Tiedatko, kuinka yrityksesi referenssiasiakkaat todellisuu-
dessa lisaavat myyntia tai kannattavuutta? Onko teilld
valmiit suunnitelmat ja paatokset siita kuinka volyymiasi-
akkaiden kannattavuutta tullaan kehittamaan?

- P3ata historiatiedon avulla mita asiakkuuksia pitaa kehittaa ja miten

» Tee paatos miten volyymiasiakkaiden kannattavuutta kasvatetaan ja mita uutta arvoa voitte naille
asiakkaille tuottaa
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Asiakkaat

YMMARRA ASIAKASTIEDON
VAIKUTTAVUUS

Yrityksen tarkein tavoite asiakkuuksien johtamisessa on kilpailukyvyn ja kannattavuuden paranta-
minen. Padtoksenteko liittyy vahvasti asiakkuusstrategioiden kehittdmiseen eli valintoihin, jotka
varmuudella lisdavat asiakkaille tuotettua arvoa ja taten myods asiakkaiden arvontuotantoa yrityk-
selle. Tuotatteko nykyisille asiakkaille riittavasti uusia lisapalveluita, joiden hinnoittelulla voidaan

parantaa kannattavuutta?

Rohkeutta hinnoitteluun

Nosta hintoja! Mieti mita uniikkia ja erikoista tarjoatte
asiakkaille kilpailijoihin verrattuna. Tuotteista niista roh-
keasti hinnoiteltuja palvelupaketteja, paata asiakaskoh-
deryhmat ja varmista, etta myynnissa ja markkinoinnissa
on riittavasti nakemysta ja toimenpiteita.

Uusien palveluiden kehittaminen voi tuoda pitkalla tahtai-
melld merkittavaa kasvua, mutta paketoimalla ja hin-
noittelemalla nykyisista ydin- ja lisapalveluista paketteja
saadaan riskittdbmammin tuloksia viivan alle. Hyédynna
siis historiaa.

Kate 40 %

Tuotteistettu palvelu
« Kokemusta toimituksesta

« Valmiit prosessit
- Tiedot ja taidot olemassa

Riskit

Kate 15-30 %

Osaaminen ilman prosesseja
- Kokemusta toimituksesta

« Ei valmiita prosesseja
« Tiedot ja taidot olemassa

Toisto luo kannattavuutta

Tuotteistamisen perustavoitteena on paasta hyodynta-
maan jo tehtyad tyota ja hankittua tietoa uudelleen, jolloin
palvelun sisaltd voidaan toistaa eri asiakkaille samalla
tavalla. Taysin uusien palveluiden tuomisessa markki-
noille piilee suuret riskit ja odotettua tuottoa pienentaa
aina palveluiden tuottamiseen kaytettavat ylimaaraiset
panokset.

Tuotteistamisella ja toistolla saavutettavat hyddyt ovat
tehokkuuden ja katteen paraneminen, kustannusten ja
kannattavuuden seurannan helpottuminen sekd myynnin
ja markkinoinnin selkeytyminen.

0-50 %

Uudet palvelut
« Ei kokemusta

- Ei valmiita prosesseja
- Ei valmiina tietoja ja taitoja

Myynti ja kulut palvelun tuottamisesta

Lahde: Thomas E. Lah, Steve O Connor, Mitchel Peterson: Building Professional Services
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» Muuta hinnoittelumallia tai nosta hintoja
- Tuotteista kannattavimmat palvelut ja keskity niihin

- Tuotteistaminen ja hinnoittelu kannattaa tehda paketoimalla nykyisia ydin- ja lisapalveluita palvelupaketeiksi
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Jarkko litia
myyntipaallikkd Visma Solutions Oy

Yli kymmenen vuoden kokemus
yritysten esimiestyon, johtamisen
ja tyoyhteison toiminnan kehit-
tamisesta. Intohimona myynti ja
johtaminen.

Toteuttanut uransa aikana yli 100
kehitys- ja valmennusohjelmaa suo-
malaisissa yrityksissa. Toiminut aikaisemmin yrittdjana seka
Keskolla kehittamassa osaamisen johtamista vahittdiskaupan
ketjuyksikoissa ja kaupoissa.

Visma Solutions Oy

VISMA

Visma Solutions Oy on Suomen johtava SaaS-ohjelmistotoi-
mittaja, joka tarjoaa ratkaisut liikketoiminnan pydrittamisen ja
johtamisen tueksi pk-yrityksille yli 10 vuoden kokemuksella.
Taloushallinnon, toiminnanohjauksen, raportoinnin ja sahkdisen
laskutuksen jarjestelmilla on yhteensa yli 34 000 asiakasta
Suomessa ja Euroopassa.

Olemme osa Visma-konsernia, joka on Pohjoismaiden johtava
yritysohjelmistojen, taloushallinnon palveluiden seka IT-projekti-
ja konsultointipalveluiden tarjoaja. Haluamme edistaa Poh-
joismaista kilpailukykya seka osallistua kasvun ja tehokkuuden
lisdamiseen.

Vismassa tyoskentelee 5600 eri 0sa-alueiden asiantuntijaa ja
palvelee yli 340 000 asiakasta. Suomessa toimivat seitseman
tytaryritysta tyollistavat 1000 ammattilaista ja palvelevat yli 50
000 asiakasyritysta.
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