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Paivan sisallosta

Kasvu omalla paaomalla
Asiakaslahtoinen kasvu
Markkinan koko
Markkinoille tunkeutumisen suunnittelu

Riskit



Osta muita
Tee oma Franchising ketju
Hae paaomasijoittajia

Kasva omalla tulovirralla



Kasvuun omalla paaomalla

Ajattele isommin
Etsi uusia myyntiverkostoja
Laajenna asiakas segmentteja

Nouse arvoketjussa ylemmaksi



Kasvuun omalla paaomalla

Paranna katteita
Ulkoista
Veda isompia projekteja

Pohdi mita asiakkaasi tarvitsevat enemman



Kasvuun omalla paaomalla

Tutki kysyntaa
Tuota enemman arvoa asiakkaallesi
Tee kasvua tukava myyntiprosessi

Etsi oikeita henkiloita tiimiisi



Kasvuun omalla paaomalla

Kenen kanssa voisit kasvaa
Mitka muodostavat isompia kokonaisuuksia asiakkaillesi

Kenelld jo on potentiaaliset asiakkaasi asiakkainaan



Missa asiakkaissa on sinulle potentiaalia kasvaa

Mika sinua kasvussa motivoi, lilkuttaa ja mika on niin kova
ajovoima, etta olet valmis tekemaan sen eteen riittavasti
tyota?



Kasvusta

Kasvu tarvitsee kilpailuedun

Mika voisi olla yrityksesi ainutlaatuinen kyky auttaa asiakkaistasi
menestymaan



Kasvusta

Kasvatko tuotteilla vai asiakkuuksilla?

Kasvu on aina suhteellista — jos toimialasi kasvaa paljonko sina
olet saanut tasta kasvusta?

Kasvu on siis helpompaa jos toimiala on kasvussa

Jos toimiala ei kasva, joudut viemaan markkinaosuutta
kilpailijoilta, jolloin tarvitset poikkeuksellisen kilpailuedun —
mika se voisi olla?



Kasvusta

Ei siis riita etta on kilpailukykyinen, pitaa omistaa jokin etu
suhteessa kilpailijoihin esim:
Tehdaan samoja asioita kuin kilpailijat mutta eri tavalla

toteutettuna, olla tehokkaampia, systemaattisempia,
nopeampia, lahempana asiakkaita.



Kasvusta

Pitaisi loytaa sellaisia asiakasta hyodyttavia tarpeita, joita
asiakas ei ole itsekkaan osannut ilmaista.

Ennakoida asiakastarpeita ja niiden muuttumista seka
muutoksen suuntaa ja luoda talla etumatkaa kilpailijoihin.



Asiakaslahtoinen kasvu

Mista asiakkuuksista on pidettava kiinni ja kenen asiakkaan
kanssa voimme kasvaa. Mitka ovat asiakashankinnan
kustannukset?

Emme voi olla koskaan varmoja, etta panostamalla vain nykyisiin
asiakkaisiin saamme liiketoimintamme tavoitetilaan.



Asiakaslahtoinen kasvu

Nykyinen asiakaskanta on analysoitava suhteessa
tulevaisuuteen eika suhteessa loistavaan menneisyyteen.

Al3 valitse parhaita asiakkuuksia perustuen historiatietoihin
vaan tulevaisuuden potentiaaliin.



Asiakaslahtoinen kasvu

Asiakkaat ovat usein aika konservatiivisia. Tama tarkoittaa sita,
etta uusiin ideoihin suhtaudutaan aika varovasti.

Kuinka saat asiakkaan itse ideoimaan mita yhteistyonne on
tulevaisuudessa ja mita hyotyja yhteistyonne asiakkaalle
tuottaa.



Asiakaslahtoinen kasvu

Asiakasuskollisuus on tavoite mutta joissakin
lilketoimintamalleissa jopa kasvun este.

Joissakin liiketoimintamalleissa tarvitaan asiakaskannan
uudistumista ja vanhoista asiakkuuksista luopumista.

Myds kasvu voi vaatia luopumista osasta nykyasiakkaista.



Asiakaslahtoinen kasvu

Asikaslahtoinen kasvu tarvitsee tuekseen koko yritystoiminnan
uudelleenarvioinnin.

Tarvitaan mittareita, joilla mitataan sita mita asiakas kokee
saavansa ja asiakkuudesta syntyvaa arvoa sinun yrityksellesi.

Samalla pitaa ymmartaa asiakkuuden arvon merkitys omistaja
arvoon.



Asiakaslahtoinen kasvu

On muistettava etta asiakkaan kokema hyoty ei synny osto
hetkella vaan kayttohetkella. Ostohetkella siis pyritaan
kuvaanmaan kayttohetkella syntyvia hyotyja.

Nain ollen esim asiakaspalvelukohtaamiset tilanteessa jossa
asiakas kayttaa jo tuotetta tai palveluasi ovat kohtalokkaan
tarkeita.



Asiakaslahtoinen kasvu

Milla on hyotya toiselle asiakkaalle on toiselle asiakkaalle
hyodyton. Ainoa tapa jolla voidaan arvioida milla on hyotya ja
kenelle on arvioida vaihdantatilanteissa tapahtuvia asioita
suhteessa asiakkaan tavoitteisiin.

Asiakasldhtoinen yritys kdyttdd huomattavan ajan asiakkaan
tavoitteiden selvittimiseen.



Asiakaslahtoinen kasvu

Mikali yritys on tekemassa asioita , jotka eivat auta asiakasta
saavuttamaan tavoitteitaan muodostuu asiakkuudesta |6ysa
side joka on helppo unohtaa tai purkaan.

Asia on kaantaen verrannollinen.



Asiakaslahtoinen kasvu

Jokaisessa asiakaskannassasi on myds kannattamattomia
asiakkaita.

Asiakas on siis kannattava silloin kun siita saatavat tuotot
kattavat asiakkaan palvelemiseen liittyvat kulut. Jaa kaikki
yrityksesi kulut asiakkaille silla suhteella kun ne niita kayttavat.



Yritystoiminnan riskeista

Yritystoimintaan kuuluu riskinotto. Tuotot saadaan otetuille
riskeille.

Al3 odota tuottoja tai kasvua jos et ota suhteessa niihin riskeja.
Jos haluaa suuria tuottoja on otettava suurempia riskeja.



Markkinan koko

Markkinat maarittelevat yrityksen koon. Minka kokoisista
toimijoista toimialasi koostuu?

Minkakokoiselle toimijalle on tilaa ja minkdakokoinen toimija on
uskottava valtaamaan markkinaosuutta muilta.

Kenelta markkinaosuutta valtaat — pienilta vai isoilta?



Markkinan koko

Lilketoiminta on aina pyrittava viemaan markkinalle jossa
kysynta on kasvussa.

Tama tarkoittaa etta nykyisen liikeidean lisaksi meilla pitaisi olla
kasvamassa toinen liikeidea jolla olemme valmiita siirtymaan
toiselle kasvussa olevalle markkinalle.

Ei kannata olla markkinassa, jossa kysynta laskee ja toimijoiden
maara nousee.



Markkinan koko

On taysin erilaista maaritella markkinan koko tuotteiden ja
palveluiden tarpeiden tai kysynnan maaran kautta kuin
maaritella markkinoita asiakkaiden maaran ja niissa olevan
kaupallisen potentiaalin kautta.

Eli kasvetaanko tuotteilla vai asiakkailla



Kapea liiketoiminta maarittely

Aidosti asiakaslahtoinen yritys hakee kasvua valttamalla liian

kapeaa ydinliiketoimintamaarittelya. Kapea ydinliiketoiminta

tulee usein silloin kun sita maaritellaan tuotteiden kautta eika
tunnista asiakkaan lompakon muita ulottuvuuksia.



Nykyisen liiketoiminnan lahialueet

Mitka nykyisen liiketoimintasi lahella olevat liiketoiminta alueet
voisivat mahdollistaa kasvun?

Parhaassa mahdollisessa tilanteessa nykyisen liiketoiminnan
lahialueiden haltuunotto saattaa vahvista myos
vdinliiketoimintaa merkittavasti.

Tasta saattaa muodostua liiketoimintamalli joka on hyvin
vaikeasti kilpailijoiden toimesta kopioitavissa.



Yritystoiminnan riskit

Olet lilkaa yhden asiakkaan varassa
Liiketoimintasi sitoo liikaa rahojasi — etupainoitteiset ostot

Kannattamattomien asiakkaiden maaran kasvu



