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Osallistuvien yrityksien strategiatilanne?

Onko yritykselld olemassa strategia? Kyllad / Ei

Jos kylld, niin millainen?

* Strategia on yrittdjan paassa

e Pari A4:sta, tirkeimmat asiat

¢ PP-esitys, koko yhtién voimin
*  Joku muu, mika?

Onko tyohon osallistettu asiakkaita?

Millainen rooli digitaalisella kasvulla siind on? k K
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Miksi strategia?

Vahintaan kaksi keskeistd syyta.
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Arki tayttyy rutiineista, N
on helppoa tehda niin,
kuin aina ennenkin. . :

niin paljon, ettd kehitykselle
. ei 16ydy aikaa.

Yritys ei oikein itsekdan tiedd mihin on matkalla.

Globalisaatio

Digitalisaatio AI

UX Megatrendit

.Muuttuva markkina
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Digitaalinen markkina on aina globaalia.
Kilpailu vain kovenee koko ajan.

Jatkaminen ilman kunnon
strategiaa...

Strategian kirkastaminen — Miten?

METODEJA & TYOKALUJA
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Miki on tavoiteltu maali? \.
STRATEGIA -
ON TIEKARTTA I Kehitame st

jatkuvasti?

Missd meidan pitdd P
erityisesti onnistua? 3. 7 @A
Digitaalinen kasvu? - Mikid on

. g .o . ?
Miten saamme koko xep\\qaolennalsta.
henkilokunnan mukaan? "

Nritykoen Minne haluamme?

perustaminen Miksi asiakkaat
ostavat meilta2
Mitka ovat kilpailuetumme?

Missa yrityksemme oikeasti on?
Miten positioidumme markkinaan?
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Mista yrityksen strategiatyo alkaa?

Omistajastrategia
Yrityksen strategia

Oma konsepti

Digitaalinen kasvu / / Kansainvalistymien

Resurssit ja prosessit

yurogeas el eyueInag

Mittaus ja tulokset

Snowball
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Strategiatyon vaiheet

YMMARRYS NAKEMYS VALINNAT TOTEUTUS
MWB (Must Win Battle) -

.—" @
muutosvaiheessa on olemassa

“elintérkeité taisteluita’/ projekteja, jotka
yrityksen on pakko voittaa voidaakseen
saavuttaa strategiset tavoitteet.
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Yrityskulttuuri,
osallistaminen ja viestinta
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OKR (Objectives and Key Results) on

tavoitejohtamisen malli, jonka avulla

saadaan koko organisaatio toimimaan
Ikedsti mitattavi

Yksityiskohtainen toimintasuunnitelma

i

askelin.

Snowball

Growth Partners

12



17.9.2024

1 YMMARRYS

Missé ollaan nyt?

Jotta voi navigoida
luotettavasti kohti uutta,
on kyettava
paikallistamaan
luotettavasti, missd on nyt.

Mika selittdd menestyk-
semme (hyvén tai huonon)
juuri nyt ja tdhan asti?
Onko meill4 aidot
perusteet
nikemyksellemme, vai
perustuuko nikemys
uskomuksiin?

Strategiatyon vaiheet

2 NAKEMYS

Mihin tulevaisuuden
kilpailuun ja toiminta-
ympaéristoon me tata
yritystd haluamme vied&?
Mit4 oletamme
tulevaisuudesta?

Mika toimintaymparistossa
ja markkinassa muuttuu,
miten pelisadannot
muuttuvat?

Mihin muutoksiin meidan

tulee reagoida ollaksemme
kilpailukykyisid?

3 VALINNAT

Miten valitsemme toimia ja
7a tulevaisuudessa?
Minka pelikirjan
valitsemme tarjoaman,
segmenttien ja
aille tuotettavan
arvon osalta?
Mistd rakennamme meille
pysyvaa kilpailuetua
ja omaleimaisuutta?
Mika on brandimme ydin
tulevaisuudessa?

4 TOTEUTUS

Millaiseksi priorisoiduksi
tekemiseksi ja projekteiksi
strategian toteutus
muodostuu kdytannossa?
Millaisten rutiinien ja
johtamismallien kautta me
toteutamme strategiaa
kaytannossa?

Miten varmistamme
voittavan yrityskulttuurin
ja markkinoiden parhaan
asiakaskokemuksen?

Snowball
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Mitka ovat strategiatyon
kaksi yleisinta ongelmaa?

Snowball
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i Erittdin tarkedd on tehdd myos

- EI-PAATOKSIA

Perinteinen strategiaprosessi

Johto iteroi, ostaa tutkimusdataa, oivaltaa pienessa
porukassa, kdy keskustelua hallituksen kanssa. Syntyy
vahva konsensus ja samanmielistd ajattelua, ja lopulta
p&éatds. Johto juhlii “e kun strategia on saatu
hyvéksytettya hallituksessa...

Hallitus
)
Johto
...jonka jélkeen johto jalkauttaa strategian organisaatiolle.

LOPPU_OSG ) Johtoa ihmetyttédd, miksei organisaatio
organisaatiosta sitoudu

innostu

ymmarra.

-

Organisaatio nakee tamanv aiheen ainoastaan

johdon tiiviina poissaolona
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Al3 jalkauta,
vaan osallista.

Strategian toteutuminen
ei ole kiinni luovuudesta,
vaan sitkeydesta.
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Asiakaskeskeinen strategia

METODEJA & TYOKALUJA

ik
A SATISFIED

‘* MER
cISTONE
| BUSINESS

STRATEGY.
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Asiakaskeskeinen strategia

STRATEGIA

HENKILOSTO * ‘ OSTOPOLKU
ORGANISAATIO K @ m) TUOTTEET
KULTTUURI 3 TI)IILI\:‘;’TSI’J' =

BRANDI
Snowball
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STRATEGIA HENKILOSTO ORGANISAATIO KULTTUURI

Mihin asiakkaamme  Kokevatko Tukeeko Mika on asiakkaan
kertoisivat meidan asiakkaamme organisoituminen paallimmainen
olevan matkalla? henkilokunnan parhaalla tavalla tunne kohtaamisen
olevan osaavaa ja asiakaskokemusta? jalkeen?
intohimoista?
TILAUS- =
Onko ostaminen Vastaavatko tuotteet ~ Kokevatko asiakkaat =~ Mikd on
asiakkaille meidan asiakkaidemme maksamisen, asiakkaidemme
eri kohtaamis- tarpeita ja logistiikan seka aito mielikuva
pisteissd helppoa mieltymyksia? kdyttoonoton yrityksestimme?
ja elamyksellista? miellyttavaksi?

Snowball
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SBA-MATRIISI =

resurssien optimointi asiakkaisiin

Strategic Business Areas

A

B iakkaat C iakkaat D iakkaat £ Matriisin taytto edellyttaa

Tuote / palvelu A

yrityksen asiakkaiden

Tuote / palvelu B

segmentointia.

Tyypillisesti jaotellaan

Tuote / palvelu C

kahden ulottuvuuden kautta:

Tuote / palvelu D

- ostokdyttiyminen
- arvoperusteinen

Tuote / palvelu E

Tuote / palvelu F

Tuote / palvelu G

Tuote / palvelu H

Snowball
GCrowth Partners
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KAsvu -

KANNATTAVUUS -

KILPAILUKYKY -

KOKEMUS -

4K:n mittaristo onnistumiseen

Strategian tehtdva on kasvattaa yritysta,
voittaa markkinaa eli lisdd myyntid.

Kasvua ei kuitenkaan voi tehda hallitsemattomasti, vaan
kannattavasti. Jokaista kehityshanketta pitda arvioida
kannattavuuden nikokulmasta — mitd tama meille tuottaa?

Uudistuminen. Kaupan ala ja asiakaskéyttaytyminen
muuttuvat vauhdilla, jokaisen yrityksen pitdd kyeta
uudistumaan eli [6ytdiméddn uusia kilpailuetutekijoita.

Asiakaskokemus. Digitalisaation my6ta valta on nyt asiakkailla.
Voittajia ovat ne, jotka luovat parhaan asiakaskokemuksen.

Snowball
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Strategiasta kaytantoon

Yrityskulttuuri on menestyksen ydin

CULTURE EATS [ 3
STRATEGY FOR
BREAKFAST

Peter DRUCKER

rrrrrrrrrrrrrr
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Hyvan yrityskulttuurin lahtokohta

LD e 25 TOIMITUS-
; IS OIMITuS
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Arvot ja strategia
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Huono johtajuus tappaa
yrityskulttuurin hetkessa

BAD BOSS CHARACTERISTICS

CAREERCLIFF.COM
1. Micromanagement
2. A One-Size-Fits-All Approach To Management
3. Doesn't Lead By Example
4. Lack Of Empathy
5. Focused On Blame, Rather Than Solutions And Support
6. Uses Their Team As Pawns For Their Own Success
7. Lack Of Focus
8. Takes Credit For Others' Work
9. No Respect For Employees
10. Little To No Self-Awareness
11. A Sense Of Entitlement Rather Than A Sense Of Duty
12. Expects All Employees To Be Like Them

SOURCE: FORBES.COM
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Hyva johtajuus
o Ol e
LEAPE?SHT’P

Snowball

Growth Partners

29

Muutamia omakohtaisia oppeja

"Tdrkein tehtivdsi on palkita itsedsi fiksumpia ihmisid toihin.
Muuten olet yrityksesi kasvun ja kehityksen tulppa.”

VALTA " Asiantuntija
VAPAUS vs. Johtajuus,
VASTUU viliporras on

= TULOKSET vaikein asema”

"Etsitdadan
enemmdan ithmisid
kuin taitoja”

”Kuppikunta vs. organisaatio vs. iso organisaatio”
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Henkilokunta viime kadessa
toteuttaa strategian

Henkilokunta on

. v g &R
yrityksen tirkein %,
o oo Customers
pddoma.
Kehityskeskustelut
o . . Direct
& 360-arviointi Reports
+ palkitseminen interna
22| Customer
Snowball
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Kolme kirjavinkkia
Mika Sutinen ja Antfi Haapakorva e R
PELASTETAAN o
LOYDA
KILPAILY-
MITA, ETUSM
MITEN? QEASTNIRIDSTRATEGIAN 30
o Tprglvsrgm%o,wmms, l BRMIDIN KEHITTAMISEEN
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Leevi Parsama /| Digitaalisen kaupan asiantuntija
leevi@snowballgrowthpartners.fi [/ tel. +358 40 528 9001 fin
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