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Hyvin aloitettu on
puoliksi tehty!
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Muutos on kuin raketti.
Se vaatii valtaisan energian
lapaistikseen ilmakehén.
Lapaisyn jalkeen siti ei pidattele mikain.
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Johdanto

Kirja kuvaa suuren joukon toimintaperiaatteita ja ajattelua,
jotka ovat hyddyllisid menestyville organisaatiolle.

5. Prosessit, tuotteet ja palvelut

5c. Tuotteita ja palveluja myydaan ja niiden
menekkia edistetaan

Menestyvissd organisaatiossa:

Organisaatio tuntee nykyiset ja potentiaaliset kohderyhmat
sekd heidédn ja nykyiset ja tulevaisuuden tarpeensa.

Osaamme tarjota tuotteemme ja palvelumme asiakasta
houkuttelevalla tavalla. ”Hén kokee, ettd ne tdyttdvit hdnen
tarpeensa ja odotuksensa.”

Tunnistamme asiakasryhmédmme, valitsemme myyntikana-
vamme, suunnittelemme myyntiargumenttimme ja valit-
semme myyntihetkemme. Pidimme, minka lupaamme.

Olemme kehittdneet markkinointistrategiat, joilla tuotteita
ja palveluita markkinoidaan halutuille asiakkaille ja kaytté-
jaryhmille.

Omassa organisaatiossanne voitte porukalla arvioida oman or-
ganisaation tuotteiden ja palvelujen kehittimisen prosessia ja
sen toimivuutta. Voitte verrata niitd kirjan esimerkkeihin seké
tunnistaa kehittdmistarpeita ja kehittimismahdollisuuksia.
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Arviointiohjeet

Uskomme, ettd saat parhaan hyddyn, jos noudatat seuraavia
ohjeita.

1.

Lue harkiten kunkin arviointiaiheen otsikko sekd kohdan
yksityiskohtaisempi kuvaus, joka on esitetty kysymysten
muodossa. Tarkastele kuvaa virittiméén lisdajatuksia ai-
heen ymmaértdmiseksi. Kukin arviointiaihe késittdd yhden
aukeaman.

Lue esimerkit keskinkertaisesti ja hyvin johdetuista organi-
saatioista ja pyri ymmartimaan, mitka tekijat saavat kuva-
tun eron syntymaéan.

Arvioi oppimasi perusteella, kuinka tirkedna pidit aihetta
organisaatiosi menestyksen kannalta. Anna arviosi asteikol-
la 1-5.

. Anna tdmaén jilkeen oma arviosi organisaatiosi nykytasos-

ta merkilld x ja haluamastasi tavoitetasosta merkilld o.

Tarkeys Nyky- ja tavoitesuorituskyky
1-5 1 2 3 4 5

4 X o

Kun arvioijia on useampia, sopikaa siitd, mité olette arvioi-
massa ja miten sovellatte arviointiasteikkoa.



Voit oppia omaasi parempia tai erilaisia tapoja toimia

Kirjan esimerkit eivdt pyri kuvaamaan huonoja tai erinomaisia
esimerkkejd, vaan ne pyrkivét havainnollistamaan eron niiden
viélilla. Esimerkit keskinkertaisista voivat olla joissakin tilan-
teissa parhaita mahdollisia ja menestyjin esimerkit riittdimét-
tomid.

Jos toimit toisella toimialalla kuin esimerkit eivitkd kisitteet
vastaa omiasi, l0ydat vastaavat termit omalta alaltasi. Organi-
saatiosta riippumatta (julkishallinto, teollisuus, koulutusorga-
nisaatio, iso tai pieni yritys) menestyminen syntyy ldhes sa-
moista perusasioista, vaikka niitd kuvataan eri sanoilla.

Kun lukiessasi etsit vastineita omasta organisaatiostasi, syven-
tyy samalla oppimisesi. Ald anna esimerkkien ympristén hi-
mété itsedsi. Pyri oppimaan ero, joka on keskinkertaisen ja
erinomaisen menettelyn tai ajattelun vililld, ja luo siitd omat
sovellutuksesi.

Merkittévit kehitysaskeleet alalle tulevat usein alan ulkopuo-
lelta. Jos opit toimintatapoja omalta alaltasi, opit tekemiin
samoja asioita ehkd paremmin. Kun opit alasi ulkopuolelta,
opit erilaisia tapoja tehdé asioita. Talldin kehityshypyt mah-
dollistuvat.

Lukemasi auttaa ymmaértdmiin arvioitavia aiheita. Et vertaa
omaa toimintaanne mihinkdén standardiin tai tarkkaan menet-
telyyn vaan omaan mielikuvaasi asian tarkeydestd sekd nyky-
ja tavoitetasosta. Tdmin aineiston tarkoituksena on kehittdd
mielikuvaasi paremmasta ja lisdtd rohkeuttasi nostaa rimaa
korkeammalle.

ChangeManager Pro™ 7



Tuotteiden ja palvelujen markkinointi ja myynti

1.

Yrityksen hallitus méiritteli liiketoiminta-alueet,
joille yritys luo omat kilpailustrategiat ja
organisaatiot

Milla perusteella liiketoiminta-alueet
maaritellaan?

Toimiiko yritys valituilla liiketoiminta-
alueilla?

Tukevatko toiminta-alueet toisiaan ja
luovatko ne yhdessa kilpailuetua?

Tarkeys Nyky- ja tavoitesuorituskyky
1-5 1 2 3 4 5

Niiin oli ennen:

“Teimme tuotteita asiakkaille heiddn tilaustensa mukaisesti, ei oltu
mitddn toimialoja kummemmin mietitty. Eikds toimialat ole vain ti-
lastointia varten.”

Yritys osti toisen yrityksen. ”Se on toinen toimiala, koska silld on eri
johto ja se sijaitsee toisella paikkakunnalla.”

“Kaikkia itsestdénselvyyksida ne konsultit esittdvétkin, ikdén
kuin emme tietéisi, missé bisneksessé olemme.”



Niin teimme:

”Toimimme laivapotkurilait-

teiden ja laivavinssien kehit- Noudatamme

tdjind, myyjind ja valmistaji- liiketoiminta-alueitamme,
na. Laivapotkurit ja vinssit ~ mutta aika ajoin
poikkeavat  toisistaan  ja muodostamme ne taysin

muodostavat meilld kaksi eri ~ uudestaan.
litketoiminta-aluetta.”
Liiketoiminnan Potkurilaite Vintturi
luonne
Asiakastarve Laivan liikuttaminen ja Laivan kiinnittdminen
ohjaaminen satamaan
Asiakasodotukset Kokonaistaloudellisuus Tayttad
Kéyttovarmuus luokituslaitoksen
médrdykset
Tilan sadsto
kannella

Myyntiargumentit Investoinnin kannattavuus Hinta
Hyétylastin kuljetuskyky Micehitystarve
Laivan késiteltdvyys

Tarvittava Tuoteteknologia Voimansiirtotekniikka
ydinosaaminen Tuotteiden Materiaalit
asiakasvarioitavuus
Asiakkaan liiketoiminnan
tunteminen

Kummallakin toimialalla on omat asiakkaansa, toimittajat, kilpai-
lijat, korvaavat tuotteet ja uudet kilpailun uhat sekd omat liike-
toimintasuunnitelman.

”Molemmille tuotteille on oma valmistusyksikkd. Suurin osa
vinttureiden rakenteista tulee alihankinnasta, ja laivapotkureihin
teemme melkein kaiken itse.”

“Jos hankimme lisdd liiketoiminta-alueita, on niilld oltava mah-
dollisimman paljon yhteistd nykyisten kanssa. Sanovat syner-
gioiksi.”

“Liiketoiminta-alueemme ovat nyt samat kuin kilpailijoilla. Voi-
simmeko jotenkin poiketa kilpailijoista?”

“Jokainen liiketoiminta-alueemme muodostaa oman ansainta-
mahdollisuutensa, ja alueet tukevat toisiaan”
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Tuotteiden ja palvelujen markkinointi ja myynti

2.
Yrityksen hallitus antoi evistyksii toimivalle johdolle
markkinoiden hyodyntimiseksi entisti paremmin

Miten mittaamme ja arvioimme yrityksen kykyja varmistaa
sidosryhmien odotukset myds tulevaisuudessa?

Miten kerédamme tietoja .{((’”/'/
markkinoiden ja ymparistémme W 7

kehityssuunnista?

Miten arvioimme
luotettavuutemme ennustaa
kykyjdmme tarjota
asiakkaillemme heidan
tarpeitaan ja odotuksiaan
vastaavia tuotteita ja palveluita?

| —

Tarkeys Nyky- ja tavoitesuorituskyky
1-5 1 2 3 4 5

Niiin oli ennen:

"Olemme joskus vieneet jotakin USA:han, sinne voisimme yrittdd
uudelleen.”

"Tuotteet kéyvat hyvin kaupaksi tdalld, miksei myds Italiassa, sielld
kilpailijatkin ovat. Ainakin joitakin tuotteita voisimme myyda siella.
niitd, joilla on parhaat katteet.”

"Myyntimiehilld on varmaan jokin tuntuma markkinoista."
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