Milla on arvoa

tassa taloustilanteessa!?

Heikki Luoma Actional Oy



Talouden kuva muuttui dramaattisesti syksyn 2008 aikana. Kuulimme monesta
yrityksesta, etta heidan asiakkaansa siirtavat investointipaatoksia. Tulevaisuuden kuva
muuttui muutamassa viikossa sumeammaksi kuin mita se oli viela muutama viikko
aikaisemmin.

Kysyimme |4 teknologiaa ja asiantuntijapalveluja myyvalta yritykselta “Milld on
yrityksellenne eniten ja toiseksi eniten arvoa tdssd taloustilanteessa?”

Kerasimme vastaukset ja teimme niista taman yhteenvedon.Yhteenvedon tavoite on olla
avuksi ja hyodyksi, miettiessasi mahdollisia toimenpiteita omassa yrityksessasi.

Kysely kuuluu Actional Oy:n taloustilannetta koskevaan kirjoitussarjaan., johon kuuluvat
kirjoitukset ovat:

Ota taantumasta etua
Onnistuen taantumassa. Osa |
Milla on arvoa tassa taloustilanteessa?’

Navigointia laskusuhdanteessa

Ne ovat saatavissa Actional Oy:n internet-sivulta http://www.actional.fi/artikkelit.html
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| Oman yrityksen suorituskyky

Kyselyyn vastanneet yritysjohtajat nimesivat useimmin arvokkaimmiksi asioiksi yrityksen
sisaisen suorituskyvyn yllapitamiseen tai kasvattamiseen liittyvia seikkoja. Oma
suorituskyky on asia, johon yritysjohto voi vaikuttaa omilla toimillaan.Tahan ryhmaan
kuuluvien vastausten suuresta maarasta voi arvella, etta yrityksissa ollaan valmiita
tarttumaan toimeen - mita se sitten kulloinkin on - eika vain jaada talouslamatuleen
makaamaan.

“Oma suoritus on selkedsti tdrkein.”
Normaalissa hyvassa taloustilanteessakin myynnin ennakoitavuus on asia, joka ei aina
ole silla tolalla, mita yrityksen johdossa toivotaan. Tassa tilanteessa ennustettavuus on

heikentynyt ja tilauskannan seurannan arvo korostuu.

“Pystyisi ndkemddn reaaliaikaisesti tilauskannat ja laskutukset ja saatavien
hallinta.”

“Mennddn tdmdn hetkisen kysynndn mukaan.Voi yrittdd lukea ennusteita,

mutta niiden tekijdt ovat hukassa. Oleellista olisi saada luotettavaa
informaatiota pddtoksenteon pohjaksi.”

Ennustettavuutta voi parantaa mm laajentamalla asiakaskontaktirajapintaa. Myyja saa
laajemman ja siten luotettavamman kuvan asiakkaan paatoksenteon tilanteesta.

Usein myyntiputki sisaltaa liikaa optimismia ja varsinkin tassa tilanteessa liika optimismi
voi kostautua negatiiivisina yllatyksina. Realistinen myyntiputkessa olevien hankkeiden

arviointi lisaa ennusteiden osuvuutta.

Suuri arvo on yrityksen taloudellinen kannattavuus, mika ei ole yllattavaa. Rahaa on
tultava sisaan enemman kuin menee ulos.

“Varmaankin kulurakenne.”

“Sisddn tulevan ja ulos menevdn suhde oltava positiivinen.”

“Eniten arvoa on kassavirralla.”
Kuukausipalkat muodostavat usein suurimman osan kustannuksista. Kuukausipalkat
ovat kiinteita kustannuksia kiinteita eivatka ne muutu asiakastoimitusten muuttuessa.

Kannattavuuden parantamiseksi on kaksi suuntaa: laskea kiinteita kustannuksia tai lisata
asiakasarvoa.
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Yksi harkinnan arvoinen seikka on asiakasarvon kasvattaminen tarkistamalla
hinnoittelua taloustilannetta vastaavaksi.Vuosituhannen alun laskusuhdanteessa monet
yritykset laskivat tyon yksikkohintoja, lisasivat kuormitusastetta ja saivat pidettya
henkilokunnan kunnes tilanne aikaa myoten parani. Palkkakulujen vahennys ei ole ainoa
vaihtoehto, vaan yleensa on muitakin, jotka saattavat edellyttaa tahan asti pidettyjen
periaatteiden muuttamista.

Keinot miten yrityksen talous pidetaan kunnossa tassa taloustilanteessa sai vahan
mainintoja. Toiminnan laatu on eras mainittu keino.

“Kun talous laskee, tulee kassavirta tdrkedksi ja laadulla tehdddn

kassavirta.”

Keinoista ja panostuskohteista olisi odottanut enemman vastauksia. Taloustilanteen
heikkenemisen tuoreus voi olla yksi syy, ettei keinovalikoima tullut vastauksissa viela
voimakkaasti esille. Tuoreus nakyy mm seuraavassa kommentissa.
“Se miten toiminta suunnataan eli mennddnko tiukalla fokuksella vai
mennddnko laajemmalla strategialla? Siihen ei ole yhtd kantaa.”
Yrityksissa on hyva miettia, mitka ovat ne kohteet, joissa saadaan helpoiten ja

nopeimmin tuloksia.

Usein mainittiin myos suunnitelmallisen toiminnan merkitys, joka korostuu tassa
tilanteessa.

“Suorittaa oma tehtdvd hyvin ja strategian mukaan.”
“Meilla on selked pldani.”
“Oman toiminnan fokustaminen tulevaisuuden menestykseen.”
“Meiddn on pidettdvd kiinni linjauksista ja periaatteista”
Vaikka tassa tilanteessa voidaan joutua karsimaan kuluja, on hyva varmistua, ettei
karsinta vaaranna tulevaisuuden menestysmahdollisuuksia.

Joistakin vastauksista ilmenee, ettei sisainen suorituskyky ole asia, jolle pystyisi tekemaan
paljoa.

“Sisdisille jutuille on kovin vahdn tehtdvissa.”

Yrityksessa kannattaa laajentaa piiria, joka pohtii keinoja tilanteen parantamiseksi. Hyvin
harvoin tilanne on sellainen, ettei sita voisi jotenkin parantaa.
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Nyt kun tilanne koetaan vaikeaksi, pidetaan arvossa tulevaisuuden uskoa.
“lokainen kdy selvitymistaistelua.”
“Iulevaisuuden usko. On ndhtdvd sakkauksen yli.”
On hyva uskoa tulevaisuuteen, mutta se ei saa jaada pelkaksi uskon asiaksi, vaan usko

on luotava teoiksi, jotka nakyvat yrityksen asiakasrajapinnassa ja sisaisen toiminnan
tehostamisena seka pitkan tahtaimen strategian toteuttamisena.

2 Asiakassuhteet

Toiseksi eniten mainintoja sai olemassa olevat asiakassuhteet. Tiedetaan etta tassa
tilanteessa uusia asiakkaita on entista vaikeampi saada, joten suhteet vanhoihin
asiakkaisiin korostuvat.

“Pitkdjdnteisilld asiakassuhteilla on helpompi myyda.”

“Asiakkailta on tilauskanta hdvinnyt. Ndkyy selvdsti. Tdrkedd on loytdd
vanhoista asiakkaista lisdd tilauksia.”

“On elinehto, ettd on hyvdt asiakassuhteet.”

“Vanhat hyvdt asiakassuhteet.Yritykset joutuvat skarppaamaan ja meiddn
tuote auttaa siind.”

“Pitkdaikaiset asiakassuhteet, tarjooma ja osaaminen.”

Hyvat ja pitkat asiakassuhteet ovat arvokkaita, mutta on syyta olla varuillaan.
Taloudellisen laskusuhdanteen aikana asiakkaat saattavat karsia toimittajien maaraa
ja vanha pitkaaikainen asiakassuhde voi yht'akkia tulla entisiksi asiakassuhteeksi. Nain
tapahtui edellisen laskusuhdanteen aikana monelle.

Kun olemassa olevat asiakassuhteet ovat tarkeita, on hyva aika varmistua, etta
avainasiakasprosessit toimivat asiakassuhteen pitamiseksi unohtamatta suhteen
laajentamista ja syvallistamista. Laskusuhdanne on mahdollisuus ottaa osuutta kilpailijalta,
jos asiakas paattaa vahentaa toimittajiensa maaraa.

Jo edellisen laskusuhdanteen aikana yritykset, joilla oli asiakkaina julkinen sektori,
parjasivat kohtuullisesti. Julkisen sektorin investointeihin lama ei vaikuta yhta nopeasti ja

yllattavasti kuin yritysinvestointeihin.

“Tdlld hetkelld suurin arvo on julkishallinnon asiakaskunta.”
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“Tdrkein on kuntatalous, koska se on meille merkittévin asiakaskunta.”

Jos yrityksessasi julkinen sektori on avainasemassa, kannattaa varautua siihen, etta
kilpailu kovenee, koska myos ne yritykset, jotka ovat aikaisemmin keskittyneet yrityksiin,
tunkevat mielellaan apajille.

3 Uudet asiakkaat ja liidit

Tassakin taloustilanteessa uusien asiakkaiden hankinta on vastausten perusteella
arvokas asia. Uusien asiakkaiden saamisen epavarmuus on kuitenkin kasvanut talouden
heikennyttya.

“Varmaan keskeisintd on liidien hankinta.”
“Liidit tdrkeitd, ettd saadaan myyntid.”

“Uusia asiakkaita, mutta epdvarmuus on suuri.”

Entisten laskusuhdanteiden perusteella yritykset myynnin kuluja saastaessaan

saastavat helposti liilkaa uusasiakashankinnasta, joka kostautuu talouden kaantyessa
suotuisammaksi. Kilpailevien yrityksen karsiessa uusasiakasaktiviteettejaan helpottaa se
yrityksen mahdollisuuksia rakentaa uusia asiakassuhteita.

Usein pohja markkinaosuuksien ja volyymin kasvuun luodaan laskusuhdanteessa
toteutetuilla myyntikampanjoilla. Tassa tilanteessa myyntisyklien pituus todennakoisesti
kasvaa, mutta hyvin hoidettu asiakastarpeiden selvittaminen ja ratkaisun visiointi yhdessa
asiakkaan kanssa luovat pohjan voimakkaallekin kasvulle kun asiakkaiden taloustilanne
paranee.

“Kysymys on miten business vetdd. Kaivetaan kauppaa sieltd mistd se on
otettavissa.”

Kasvun aktiivinen hakeminen uusista asiakkaista asettaa haasteita myynnin
kannattavuudelle. Myynnin on pystyttava tunnistamaan asiakkaiden ostoaikeet
nopeasti ja realistisesti ja hyvaksyttava, etta ellei yksi asiakas etene hankkeessa on
etsittava toinen.Yritysjohdolle uusasiakashankintaan panostaminen merkitsee, etta on
myyntivoimaa on ohjattava etsimaan yha uusia asiakaskohteita ja hankkeita.

“Pyrimme kasvattamaan myyntid sillg, etta yrityksilld kun menee huonosti,
me voimme auttaa sddstdmddn.”
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Hyva strategia asiakkaiden karsiessa omia kustannuksiaan on olla asiakkaille hyodyksi
kustannusten karsimisessa. Laskusuhdanteessa kustannusten karsiminen voi olla
pelastusrengas, jonka asiakas tarvitsee heti. Noussuhdanteessa kustannusten karsiminen
ei ole yhta ajankohtaista kuin nyt, mutta hyvassa taloustilanteessa asiakkaille on usein
tarkeanpaa kasvutavoitteiden saavuttaminen.

4 Henkilokunta

Henkilokunnan arvon vastaajat mainitsivat ennakko-odotuksia harvemmin. Ehka
vastauksissa nakyy, etta kuluja - eli kuukausipalkkoja - saatetaan joutua karsimaan.

“Sitoutunut henkilokunta.”
“Meiddn menestys muodostuu henkilostostd ja tuotteista.”

“Arvoa on, ettd henkilokunta kasvaa ja kehittyy.”

Hyvasta henkilokunnasta kannattaa pitaa kiinni nyt, mutta on hyva muistaa, etta jos
yrityksessa syntyy joutokayntid, on hyva nopeasti suunnata energiaa yrityksesta
ulospain tapahtuviin aktiviteetteihin. Voimavaroja ei saa pitaa jouten odottamassa jotain
tapahtuvaksi, vaan aloitteellisesti keksittava tuottavaa ja tuloksellista tyota.Yleensa
tuottavinta on tyo, joka suuntautuu asiakkaisiin pain, mika tarkoittaa kaytannossa
asiakkaalle laskutettavaa tyota tai tyota, jonka seurauksena voi syntya laskutettavaa.

5 Ulkoiset tekijat

Vastauksissa mainittiin myos ulkoiset tekijat ja toive investointien liikkeelle lahtemisesta.

“Ettd teolliset investoinnit Idhtisi liikkeelle.”

)

“Se miten meiddn asiakkailla menee. On ostokieltoja ja kehittdmiskieltoja.’

Tavallisesti ulkoiset tekijat ovat yrityksen vaikutusmahdollisuuksien ulottumattomissa.
On syyta arvioida miten ulkoiset tekijat tulevat kehittymaan ja toimia yrityksessa
arvioinnin tulosten mukaisesti. Riskialtteinta on tuudittautua odottamaan mita
tulevaisuus tuo mukanaan.
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6 Muut asiat

Muita vastaajien mainitsemia asioita, joilla heidan mielestaan on suuri arvo tassa
tilanteessa on mm tuotteet.

“Kilpailukykyiset tuotteet.”

Tuotteiden harvat maininnat johtunevat siita, etta uusien tuotteiden kehittaminen ei
ole nopea eika riskiton vaihtoehto useimmille yrityksille. Kun investoinnit tuotteeseen
ja sen myyntiin ovat pienet, ovat tuotteet varteen otettava vaihtoehto tassakin
taloustilanteessa.

/ Yhteenveto

Haastatelluilla yritysjohtajilla on erilaisia painotuksia laskusuhdanteesta selviamiseen.
Yrityksen suorituskyvysta huolehtiminen, vanhojen asiakassuhteiden hoitaminen ja
uusasiakashankinta ovat kolme tarkeinta painopistealuetta.

Asioita mietittavaksi johtoryhmassanne:

+ paranna myynnin ennustettavuutta

+ nosta asiakasarvoa

+ keskity tuloksiin, ala tekemiseen

+ suunnittele ja toimi

+ osallistuta useampia, kayta henkilokunnan potentiaalia

+ avainasiakasprosessit kuntoon

+ tunnista asiakkaiden ostoaikomukset realistisesti

+ etsi uusia asiakkaita ja sen jalkeen etsi uusia asiakkaita

+ suuntaa redundantit voimat yrityksesta ulospain tehtaviin, jotka
edistavat myyntia

+ ala odota passiivisesti ulkoisten olosuhteiden muuttuvan paremmiksi

Haluatko kertoa mielipiteesi tasta raportista? Soita minulle numeroon 040 5509200 tai
lzhetd s-postia osoitteeseen heikki.luoma@actional fi.

Toivon etta tasta raportista oli sinulle ja yrityksellesi hyotya.

Voit jakaa tata raporttia eteenpain.
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