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Onnistuen taantumassa

Vihjeita asiantuntijapalveluja myyville yrityksille miten toimia taantumassa.

Heikki Luoma

Actional Oy



Onnistuen taantumassa

Vihjeitd asiantuntijapalveluja mypyville yrityksille miten toimia taantumassa.

Taloudellisessa taantumassa korostuu kaksi seikkaa. Esimmainen on, etta yrityksen
taloudesta on huolehdittava yrityksen elinkyvyn sailyttamiseksi. Toinen on, ettei
taloudesta huolehtiminen vaaranna yrityksen strategiaa, jolle yrityksen tulevaisuuden
menestys perustuu.

Kerasin tahan “Onnistuen taantumassa” vihjeita avuksi onnistumiseen. Kuten nimi viittaa,
olen suunnittelemassa seuraavaa osaa, joka ilmestyy aikanaan kun ehdin kirjoittaa sen.

Lue ja arvioi esittamiani vihjeita ja jos ne vaikuttavat yritykseesi sopivilta, toteuta ne.
Vihjeet on suunnattu yrityksille, jotka myyvat asiantuntijapalveluja, jota myos monet
tuotemyyjat tekevat toimitusten yhteydessa.

“Onnistuen taantumassa” kuuluu Actional Oy:n taloustilannetta koskevaan
kirjoitussarjaan. Muut kirjoitukset ovat:

Ota taantumasta etua
Onnistuen taantumassa
Milla on arvoa tassa taloustilanteessa?

Navigointia laskusuhdanteessa

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

Heikki Luoma
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VIHJE 3

Keskity myynnin suorituskykyyn

Jotain asioita ei voi mitata liikaa ja myynti on yksi sellainen. llman asiak-
kaille tapahtuvaa myyntia ei ole liiketoimintaa eika mitaan arvoa.

Mittaa myyntia markkinasegmenteittain, asiakkaittain, projekteittain, kon-
sulteittain, tiimeittain jne. Mittaa viikoittain ja laita tuloksista laaditut ku-
vaajat nakyvalle paikalle toimistossa. Keskity myynnin suorituksiin kaikissa
johdon kokouksissa ja palkitse ja anna tunnustusta hyvasta suorituksesta.
Tee myynnin kasvusta kaiken muun ylittava mantra kaikelle henkilokun-
nalle. Tee se nyt ja naet myynnin kasvavan.

Nosta EBIT 20 %:iin nyt

Sijoittajat saavat tuloksensa tulevasta voiton kasvusta. lIman voiton kas-
vua, osakkeen arvo on matala. llman voittoa loppuu kassa nopeasti.

Analysoi viimeisten kahden vuoden tuloslaskelmista yksityiskohtaisesti
kayttokate (EBIT) ennen korkoja ja veroja. Kasvaako se? Onko se yli 20
%, joka on monen asiantuntijapalveluita myyvan alan normi? Tunnista asiat,
joiden avulla voit nostaa katteen 20 %:iin kuten palkkiot, kayttoaste, pal-
kat, yleiskustannukset. Mittaa niita kuukausittain johtoryhmassa ja tahtaa
20 %:iin mahdollisimman nopeasti. 20 % tarjoaa puskurin, jonka avulla
suojaat itsesi laman aiheuttamien odottamattomien myynin menestysten
vaikutuksilta.

Pida viikottaiset myyntikokoukset

Kasvun jatkuvuus ja tasaisuus on tarkea osakkeen arvon rakentamisek-
si taantuman aikana. Ala anna myynnin ja tuloksen laskea. Helpommin
sanottu kuin tehty, mutta tassa on yksi vihje avuksi.

Al tyydy siihen, etti alle suunnitellun jidnyt myynti saataisiin myohem-
min kurottua kiinni. Et saa! Laskevassa markkinassa on melkein mahdo-
tonta saada menetys kurottua kiinni. Pida viikottaiset myyntikokoukset ja
varmista, etta jokainen myyntimahdollisuus kaytetaan ja kaikki mahdolli-
nen henkilokunta tekee laskutettavaa tyota.
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VIHJE 4

VIHJE 5

VIHJE 6

Nosta myyntikate yli 50 %:n

Myyntikate on asiakkaalta saadun palkkion ja suorien kulujen erotus.
Myyntikatteen tulee olla yli 50 % konsulttien ja projektien osalta.

Varmista etta mittaat myyntikatetta. Jos on varaa laskea sita 10 %:ia ali-
tyollistettyjen konsulttien osalta, niin mittaa myos lasketun katteen osalta.
40%:n myyntikatteesta on silti mahdollista saada 20 % yleiskustannuksia
varten ja 20 % kayttokatetta (EBIT) ja virhemarginaalia vaikeisiin aikoihin
varautumisessa.

Laske yleiskustannuksia parantaaksesi kayttoka-
tetta

On aika keskittya kustannuksiin. Myyntikatteesta riippumatta et selvia
lamasta generoimatta rahaa ja kayttokatetta. Kayttokatteen ja myyntikat-
teen erotus on “yleiskustannukset”.

Analysoi “yleiskustannuksesi” viimeiselta kahdelta vuodelta ja arvio ne
kriittisesti. Keskity tilakustannuksiin, erilaisiin kuluihin ja hallintoon, jotka
eivit kasvata myyntia. ALA leikkaa myynti ja markkinointikuluja. Tarvitset
ne lisataksesi ja yllapitaaksesi myyntia. Tee suunnitelma kulujen karsimi-
seksi siten, etta saat 20 %:n kayttokatteen.

Nosta palkkioita

Myytko liian halvalla? Tehokkain ja nopein keino kasvattaa kannattavuutta
ja kassavirtaa on nostaa palkkiotasoa. Myos lamassa!

Analysoi ensin mika on asemasi markkinassa. Heikosti kannattavat yrityk-
set usein myyvat liian halvalla. Kasitys oikeasta hinnasta on usein toimit-
tajatahon paan sisainen ajatus, eika asiakkaan. Palkkion suuruus riippuu
miten esitat hyodyt ja arvon asiakkaalle. Tavoittele palkkiotason nostoa
valittomasti uusille asiakkaille ja arvio uudelleen miten myynnissasi esite-
taan hyodyt ja arvo.

Actional Oy Heikki Luoma p. 040-5509200 s-posti heikki.luoma@actional.fi



VIHJE 8 VIHJE 7

VIHJE 9

Ole tiukka kayttoasteen suhteen

Kayttoaste on usein avaintekija voiton ja tappion valilla asiantuntijapal-
veluja myyvissa yrityksissa. Pienet muutokset kayttoasteesa aiheuttavat
suuren muutoksen kannattavuudessa ja kassavirrassa.

Mittaa kayttoastetta per konsultti, paallikko, projekti ja asiakas. Mittaa
viikoittain. Palkitse suoraan jokainen konsultti heidan kayttoasteestaan.
Nosta periksiantamattomasti kayttoaste kannattavalle tasolle. Peukalo-
saantona alle 60%:n kayttoaste on huono ja yli 80 %:n on hyva.

Kasvata asiakashankkeiden kokoa.

Isot yritykset kayttavat junioreita katteen parantamiseen. Se toimii, mutta
vain jos on kyse isosta brandista tai menetelmista joita juniorit kykenevat
tyossaan kayttamaan hyvaksi.

Paranna ymmarrystasi asiakashankkeiden koon ja asiakaskannattavuuden
valilla. Mittaa asiakashankkeiden keskikoko ja ohjaa sita suuremmaksi
jokaisessa kokouksessa, keskustelussa ja tarjouksessa.

Ole tiukka ulkopuolisten alihankkijoiden suhteen

Ulkopuoliset alihankkijat ansaitsevat enemman, koska he ottavat riskin
omasta kayttoasteestaan. Taloudellisessa taantumassa riski on jaettava
tasaisemmin.

Neuvottele uudelleen alihankkijoiden sopimukset, etta paivahinta on alle
50 % asiakkaan maksamasta hinnasta. Kayta taantuman suomaa mahdoll-
suutta ja muuta alihankkijasuhdetta johdatellaksesi myyntikatteen kor-
keammaksi.Aseta paivahinta prosenteissa asiakkaalta saadusta hinnasta,
jotta molemmat osapuolet ajavat asiakkaan maksamaa hintaa ylospain.
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VIHJE 10

VIHJE 11

VIHJE 12

Takaa lyhyen aikavalin hyodyt

Useimmat puhuvat ominaisuuksista ja palveluistaan. Saastot ovat hyotyja.
Asiakkaat haluavat kuulla hyodyista ja, etta hyodyt ovat suuremmat kuin
aiheuttamasi kulut.

Taantumassa asiakkaiden hyotyjen saamisen aikavali lyhenee vuoteen.
Viisi tai kolme vuotta ei riita, vaan takaisinmaksu on tapahduttava saman
vuonna.Asiakkaat haluavat, etta takaat hyodyt tekemalla palkkiosi niista
riippuvaisiksi. Laadi arvolupaus, jossa on maksimissaan yhden vuoden
takaisinmaksuaika.

Ali kilpaile hinnalla.

Jos palvelusi on sama kuin kilpailijoilla, vain hinta maarittaa kenet asiakas
valitsee.

Yrita olla ainutlaatuinen tarjoaja asiakkaan kokeman arvon suhteen.Voi
olla etta olet ainoa, joka takaa asiakkaan hyodyt.Voi olla etta sinulla on
aineettomia oikeuksia (IP) joita kenellakaan muulla ei ole. Mita tahansa
erottava tekija onkin, tee tarjouksestasi ainutlaatuinen alaka kilpaile hin-
nalla.

Ryhdy asiantuntijaksi

Asiakas on huolissaan miten han selviytyy taantumasta. Kehen han voi
luottaa saadakseen apua? Alykis palvelutarjoaja tuntee asiakkaan ainutlaa-
tuiset tarpeet ja hanella on kokemusta toimialasta. Harmaatukat parjaavat
hyvin taantumassa.

Keskity markkinaan jossa sinulla on suurin asiantuntemus ja kokemus.
Asiakkaat eivat halua riskia, vaan valttaa sita.Varmista etta sinut mielle-
taan jossain asiakasryhmassa asiantuntijaksi ja keskita myyntiponnistelut
sinne.
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VIHJE 14

VIHJE I5

Esittele osaamistasi

Haluat tehda vaikutuksen olemassa olevien ja uusien asiakkaiden keskuu-
dessa, jossa sinulla on kovin kokemus. Olet ehka hyva, mutta olet alan
suurin salaisuus. Hyva keino on puhua ja kirjoittaa aiheista, joissa ratkai-
set alan ongelmia varsinkin jos se liittyy tarjoamiisi palveluihin.

Tunnista oman sektorisi kuuma ongelma ja kirjoita siita tai kay puhu-
massa tilaisuuksissa, joissa profiloidut yritykseksi, joka osaa ratkaista nuo
ongelmat.Tee se hyvin ja odota puhelinsoittoja.

Rakenna nykyisten asiakasonnistumisten varaan
Auttavatko tuoteesi ja palvelusi asiakkaasi liikevaihdon kasvua?

Jos olet toimittanut hankkeita, joiden tuotto on ollut yli 200 % tietyis-
sa hankkeissa, niin enta jos toistat saman jokaiselle asiakkaallesi? Arvioi
menestysta viimeisimpien asiakkaiden kanssa ja paketoi tarjous uusille
asiakkaille edellisissa toimivaksi osoittautuneiden - mutta nyt sinun viela
paremmaksi viilaamien mallien pohjalta. Takaa tulokset asiakkaalle.

Kehita arvolupaukseen enemman arvoa

Sadan euron seteleita on helppo myyda 50 €:lla. Asiakkaita tulvii sisaan
ovista ja ikkunoista. Todellista taituruutta on myyda satasella 50 €:ia. On
vaikeaa myyda edes yhta setelia.

Kehita arvolupaus, joka on asiakkaasta 100 €:n arvoinen ja jonka toi-
mittaminen maksaa vahan. Anna asiakkaan kokeilla ja maksaa vasta kun
asiakas saavuttaa ennalta sovitut tulokset.
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VIHJE 18

Etsi tutkimaton alue

Suuressa vakijoukossa menet sinne missa on tilaa. Yritysstrategiassa toi-
mi samalla tavalla. Hae sellainen alue, jossa kilpailijat eivat rynni.

Selvita ja tutki mita asiakkaat tarvitsevat juuri nyt. Etsi alue, jossa ei ole
tungosta, mutta asiakastarvetta. Siirry tutkimattomalle alueelle, ja paaluta
se itsellesi. Kun kilpailijajoukko huomaa paalutuksesi, on jo lilan myohais-
ta. Sinulla on lainhuuto paaluttamallesi valtaukselle.

Kirjoita tarjous

Kysy kenelta tahansa, miksi han havisi tarjouksen ja han kertoo, etta
hinnalla. Hanen tarjouksensa oli liian kallis. Ei se todennakoisesti lilan
kallis ollut, mutta tarjouksen tekija ei tieda sita. Tarjouskilpailujen voitta-
jat pelaavat korttinsa omaksi edukseen vaikuttamalla asiakkaaseen ennen
tarjouskilpailua.

Sen sijaan etta odottaisit tarjousasiakirjoja, tee asiakkaalle tarjous alueel-
ta, jolla sinulla on kokemusta ja osaamista.Vaikka asiakkaan olisi avattava
tarjouskilpailu, mahdollisuudet etta vain sinun tarjouksesi tayttaa tarjous-
vaatimukset on suuri.

Etsi neuvoja ja kuuntele muita

Oletko saavuttanut asemasi toimitusjohtajana siksi, etta olet yrityksen
perustaja ja omistaja, tai siksi etta olit paras myyja. Usein vastaus on kylla
ja taidot, kokemus ja osaaminen johtaa yritysta vaikeina aikoina puuttuvat.

Etsi sparraaja joka on kaynyt lapi taantuman. Kyse voi olla muodollisesta

partnerisuhteesta tai vapaamuotoisesta seurustelusta. Etsi joku yrityk-
sen ulkopuolinen, jonka kanssa voit keskustella.
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VIHJE 19

VIHJE 20

VIHJE 21

Palkkaa talousjohtaja

Monet omistaja toimitusjohtajat ovat liiketoiminnan kehittajia ja he huo-
mioivat heikosti yksityiskohtia - myos taloudellisia. Yksityiskohtien huomi-
ointi ei ole heidan vahvuutensa.

Palkkaa talousjohtaja ellei viela ole. Yrityksen koosta riippuen tarvitset
kokopaivaisen tai osa-aikaisen.

Johda edesta ja ota vastuu

Al ota koko yrityksen henkildkuntaa mukaan strategian kehittimiseen.
Kuuntele mutta sina paatat. Jotkut asiat on oltava selkeasti johtoryhman
paatettavia, tai yritys ajelehtii. Erityisesti vaikeina aikoina, kuten lamassa,
on johdettava edesta.

Tee kaikille selvaksi, etta sina ole ohjaimissa. Etta yritys ei vain pysy hen-
gissa, vaan entista vahvempana ja valmiina nopeaan kasvuun. Jopa alyk-
kaat, itseriittoiset asiantuntijat tarvitsevat suuntaa ja turvaa. Usein eniten
juuri he.

Suunnittele tulevaisuus

Harvoin nakee hyvia suunnitelmia. Lamassa asioista tulee vaikeampia, her-
kempia ja vaaditaan hyvaa suunnittelua. Ala jata sita sattuman varaan.

Rakenna suunnitteluprosessi, joka lahtee taloustilanteesta ja yhdistaa
suorituskykyyn vaikuttavat tekijat kuten kayttoasteet ja myynnin ja mark-
kinoinnin suunnitelmat. Ali osta uutta ERP-jarjestelmai. Nyt ei ole oikea
aika, vaan varmistu etta laskentataulukot ja veppisivut kattavat tarvittavan
ja saat mahdollisimman reaaliaikaisen tiedon.
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VIHJE 24
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Tee uudelleen jarjestelyja

Tyoskenteletko yrityksessa vai tyoskenteletko yrityksen eteen? Monet
vain tyoskentelevat yrityksessa. Lamassa on syyta siirtaa painopistetta
yrityksen eteen tyoskentelyyn.

Tassa pikavinkki.

Osita yritys useisiin "liiketoimintayksikoihin”. Ne voivat olla asiakkaiden,
alueiden ja palvelujen ja tuotteiden pohjalta jaettuja. Nimita parhaat ih-
miset yksikoiden johtoon. Anna jokaiselle vastuu katteesta ja mene pois
heidan tieltaan. Mittaa onnistumista myyntikatteella.Yht' akkia havaitset,
etta sinulla on runsaasti aikaa johtaa yritysta.

Puhuminen on hyvasta

Kommunikaation puute on yleinen ongelma normaalitilanteessa ja lamas-
sa senmerkitys korostuu. Jokainen on huolissaan tyopaikkansa sailyttami-
sesta. Et varmaan halua perattomien huhujen leviavan.

Kayta vapautunut aika (katso vihje 22) henkilokunnan kanssa keskuste-
lemiseen ja heille puhumiseen.Tiedota uusista asiakkaista ja olen avoin
myynnista ja taloudellisesta tilanteesta. Puhu siita, miten kukin voi auttaa
ja osallistua tilausten saamiseen, kustannusten karsimiseen jne. Ennen

Pida kriittinen tieto ajantasaisena

On huono asia, jos havaitset perapeilista, etta kuusi viikkoa sitten kaytto-
aste oli 50% tai alle.Tieto on liian vanhaa. Tarvitset tiedon nopeasti.

Huolehdi siita, etta jokainen avainmittari nayttaa tuoretta tietoa vain

paivien tai enintaan viikon viiveella. Ellei nain ole, korjaa viipymatta. Et voi
tehda nopeita tietoon perustuvia paatoksia, ellet tieda.
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Rekrytoi ja kayta alihankkijoita

Jatka rekrytointia ja valitset hyvia kandidaatteja nyt kun siihen on hyva
tilaisuus. Alihankkijoiden avulla voit korvata lahtijat ja samalla rakennat
joustavaa alihankkijapoolia.

Rekrytoinnilla pida ylla mielikuvaa menestyvasta yrityksesta, vaikka
vahentaisitkin rekryyttien maaraa. Toisaalta jos korvaat alihankinnalla
lahtijoita, pienennat kiinteita kustannuksia.Varmistu etta pidat ylla laatus-
tandardejasi.

Kayta myos naita

*Vdhenna kiintean kuukausipalkan osuutta kokonaispalkkioista
*Vaihda osakkeita kuukausipalkkaan ja uskollisuuteen
*Vdhenna kustannuksia ennen kuin parhaat lahtevat

* Palkitse hyvasta tyosta

* Pida henkilokunta kiireisend, jotta tydmoraali pysyy korkeana
* On aika kouluttaa

* Kayta laskusuhdanne osaamisen kartuttamiseen

* Pida ylla kiireen tuntua.

* Hyodynna kaikki vanhat ja olemassa olevat suhteet

* Kohdista markkinointi markkinaosuuden kasvattamiseksi

* Kysy asiakkailta lausuntoa ja kysy uudelleen

* Seuraa tarkasti vanhoja liideja

Mita mielta olet?

Kerro mielipiteesi tasta artikkelista ja soita minulle numeroon 040
5509200 tai liheta s-postia osoitteeseen heikki.luoma@actional fi.

Toivon etta tasta raportista oli sinulle ja yrityksellesi hyotya.
Voit jakaa tata raportti eteenpain.

Heikki Luoma
Actional Oy
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