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JOHDANTO

Toukokuun 20. paiva vuonna 2006 on minulle ikimuistoinen.
Olin Turussa, kotikaupungissani, viettamassa iltaa opiskelu-
kavereitteni kanssa. Olimme rakentaneet tunnelmaa koko
paivan ja naureskelleet suomalaiselle hirviobandille, joka
kohta nousisi Euroviisu-lavalle. Tilanne oli jannittavan kut-
kuttava, koska viisukansalle oli luvassa ”jotain ihan muuta”.
Maa toisensa jilkeen antoi Suomelle lahempana kymmenta
pistetta. Erityisesti ruotsalaisten antamat taydet 12 pistetta sai
sydamemme sykkimain. Voittoon kukaan ei ollut uskonut,
mutta kun tulos oli selva, riemu oli ylimmillaan. Kuohuviinia
laikehti parketille asti.

Viela ikimuistoisemmaksi Lordin voiton teki seuraava
aamu. Tyoskentelin tuolloin Elisan sisaltopalveluissa ja muis-
tin, ettd meilld on Lordin voittobiisi soittodanena myynnissa.
Tajusin, ettd "Hard Rock Hallelujah” tulee olemaan vuoden
myydyin soittoaani. Ennen Euroviisufinaalia olimme myyneet
Lordin soittodania kohtuullisesti. Nyt kaansimme nupit kaak-
koon ja ostimme heti isolla rahalla Googlen AdWords-mai-
nontaa. Jouduin kayttimaidn ostokseen henkilokohtaista
luottokorttiani, se oli company policy siihen aikaan. Ensim-
mainen yllatys oli, etta luottorajani tuli tayteen. Makeampi
yllatys oli, ettd soittoaanimyynti ylitti 100 000 euroa. Taisi olla
ensimmainen ja viimeinen kerta Elisan historiassa, kun yhdel-
12 soittoaanella saatiin niin iso liitkevaihto.
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Miksi kerron tamin episodin? Lordin myyntiluvut kolah-
tivat minuun, koska nain merkittava kasvu ei unohdu. Sel-
laista en ollut kohdannut aiemmin, vaikka olin ollut myymas-
s soittoaanii ja kehittanyt Radiolinjan sisaltoliiketoimintaa.
Silloin ymmairsin, etta pienilla ja kustannustehokkailla kei-
noilla voidaan saada aikaan rajahdyksenomaista kasvua.

Enta jos sama olisi toistunut globaalina ilmiéna? Olisi-
ko Elisa myynyt soittoaania kymmenella miljoonalla eurol-
la? Mita jos olisimme keksineet joka viikko vastaavanlaisen
ilmion? Tai viela parempaa — muuttaneet tillaisen innovoin-
nin systemaattiseksi toimintavaksi, joka on enemman proses-
si kuin sattumaa?

"Hope is not a strategy”, sanotaan. Sattumat ja onnen-
kantamoiset kuuluvat liiketoimintaan, mutta niiden varaan
eivat menestyvat yritykset ole rakentuneet, eivatka hyva tiimi
ja tahto toteuttaa liikeideaa riitd. On keksittava kasvukaava,
jolla uskotaan saatavan tulosta aikaan. Kasvukaava jasentiaa
ajattelua, keskittai fokuksen liiketoimintaan ja priorisoi teke-
misia. Ja siitd on helppo viestia. Mika viela tarkeampia, sen
ympirille voidaan rakentaa innostavia toisintoja.

Olen tavannut viimeisten vuosien aikana monia suoma-
laisia yritysjohtajia ja julkishallinnon paattijia; keskusteluis-
samme ovat aina esilla digitalisaatio ja internet. Nama kaik-
ki ihmiset tietavat digitalisaation ja internetin mahdollisuu-
det. Heista kaikki ovat erittain kyvykkiita johtamaan liike-
toimintaa, eika heita vaivaa ennakkoluuloisuus. Painvastoin
he ovat valmiita tarttumaan tilaisuuteen sellaisen tarjoutues-
sa. Monia heistd jopa houkuttaa haastaa yhtionsa hallitus ris-
kinottoon. Naista tapaamisista olen saanut sysayksen kirjoit-
taa tama kirja.

Toinen syy kirjan kirjoittamisen on se, ettd haluan jakaa
kokemuksiani. Olen ollut mukana perustamassa kaupallista
pelisivustoa Veikkaukselle, rakentamassa suomalaisille sano-
malehtiyhtioille digitaalista liiketoimintaa seka uudistamas-
sa Verohallinnon digitoimintaa. Sekd myymassa niita soitto-
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aania. Kaikki edella mainitut organisaatiot ovat olleet kes-
keisid toimijoita ensimmaisen aallon internetliiketoiminnas-
sa. Niille ei ollut tarjolla mitidan valmiita malleja, kuinka luo-
da ja nivoa digitaalinen liiketoiminta osaksi yrityksen muuta
liiketoimintaa. Tassi kirjassa esittelemiani malleja olen kayt-
tanyt kaikissa yhtidissi ja organisaatioissa, joiden palveluk-
sessa olen ollut. Kirjan myota paaset tutustumaan niihin ja
pohtimaan, soveltuisivatko ne sinun liitketoimintaasi.

KASVUAGENDA

Se, mika suomalaisia yritysjohtajia pitaa valveilla myos disin,
on kasvu ja sen johtaminen. Tai pikemminkin kasvun vahai-
syys. Maailman markkinatilanne viestii, etta muutos on muu-
toksessa ja kasvun rajat ovat rajattomat. Mihin mahdollisuu-
teen pitaisi tarttua? Onko tama projekti tarkeampi kuin tuo
toinen? Miten meidan kay, jos sidomme resurssit vain yhteen
digiprojektiin? Enta jos digiprojektin tulokset eivat vastaa
odotuksia ja olen kayttanyt kaikki resurssini yhteen projek-
tiin? Saanko digihankkeet tuottamaan kassavirtaa seuraavan
kolmen kuukauden aikana? Joudunko todellakin odottamaan
2-3 vuotta, kunnes uudet hankkeet ovat loytaneet kayttijia ja
lilketoiminta saavuttanut tavoitteensa?

Samaan aikaan seka kotimaiset etta kansainvaliset kilpai-
lijat tuottavat taustahilyia omilla digitalisaatiohankkeillaan.
Internetpalveluiden lapitunkeva lasnaolo ja aikaisen vaiheen
teknologiat vain lisadvat paatoksenteon vaatimuksia. Voi-
daanko yrityksen asiakaskokemusta parantaa tekoalytekno-
logialla, ja onko se riittavan kypsaa juuri minun toimialalle-
ni? Pitaisikd meidan investoida Internet of Things -palvelui-
hin (IoT)? Voisimmeko suoraviivaistaa sisdisia prosessejamme
ja saada aikaan siaastdja Robotic Process Auromation -palve-

luilla (RPA)?
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Vastaus on ei. Et tarvitse niita — vield. Tekoalypalvelut,
IoT ja RPA mahdollistavat kasvun rakentamisen, mutta ensin
pitaa maaritella, mistd kasvu syntyy ja miten sitid johdetaan.
Kuten sanottu, teknologia on vain kasvun mahdollistaja, sik-
si on ensin maariteltava, mika on yrityksen kasvusuunnitel-
ma. Olen luonut pohdinnan tueksi Yritysjohtajan kasvuagen-
dan, joka perustuu viiteen kysymykseen.

YRITYSJOHTAJAN KASVUAGENDA

1 Mistd kasvu syntyy?
Kaikille yhtiville voidaan maarittaa kasvukaava, joka
kuvaa sitd, miten juuri kyseisessa yrityksessi saadaan
uutta liikevaihtoa. Kasvukaava on yksilollinen ja har-
voin kopioitavissa, se on kuin allekirjoitus. Kasvukaa-
vassa tavoitellaan yhteisvaikutuksia ja se toimii par-
haimmillaan kuin klassinen synergian yhtalo (1 +1=3).
Toisin kuin porssikurssit, yrityksen kasvukaava on
ennustettavissa. Hyvin hoidettu yhti¢ on tulevaisuu-
dessakin hyvin hoidettu, jos omistajat ja yrityksen joh-
to ovat pitaneet huolta kasvukaavasta. Mutta kasvu-
kaava ei ole koskaan valmis, ja siksi se pitaa yritysjoh-
don hereilla. Kasvukaava on myos lyhyt ja sopii siksi
erinomaisesti viestintadn. Kasvukaava on kuin arvot,
sen tarkoitus on ohjata toimintaa. Ihan kaikki tyon-
tekijat liikketoiminnassasi voivat hyodyntia kasvukaa-
vaa paatoksenteossaan. Lisiaksi se on visuaalisesti help-
po esittaa.

2 Miten fokusoida?

Timantin avulla yksiloit asiakkaasi ja heidan tarpeen-
sa. Timantti-malli suuntaa fokuksen liiketoimintaan ja
toimii paatoksenteon tyokaluna. Mallin avulla keski-
tyt sithen, mika on asiakkaillesi tarkeai, ja huomaat,
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mika ei ole tarkeaa. Parasta strategiatyota on dokumen-
toida sekin, mita ei aiota tehda. Kuten ne alhaalla roik-
kuvat litketoimintamahdollisuudet, joista on paitetty
pysya erossa, kannattaa kirjata muistiin. Saistyy pal-
jon aikaa, kun samoja mahdollisuuksia ei analysoida
aina uudelleen ja uudelleen.

Jos et pysty viidessatoista minuutissa analysoimaan
asiakkaittesi tarpeita, et todenniakoisesti tieda, mita olet
tekemassa. Mutta muista kuitenkin kayttaa paivittain
vahintaan se 15 minuuttia asiakasdatan analysointiin.
Joka paiva. Parhaimmillaan kaytit jokaiset tyopaivan
ensimmaiisen tunnin asiakasdatan ja sielta 1oytyvien
muutosten opiskelemiseen systemaattisesti. Arvioi,
mita tulokset kertovat kasvukaavastasi. Tee havain-
noistasi johtopaatoksii ja kayta tata tietoa kasvukaa-
vasi johtamiseen.

3 Mitd priorisoida?

Mannaryyni-strategia on keino, jolla huollat yhtiosi
tuloskuntoa. Strategian avulla johdat yhtiotasi ja
parannat kaikkia sen osa-alueita — mannaryyni kerral-
laan. Kaikkia asioita on mahdollista kehittaa. Kaikki
ideat ovat hyvia ideoita, mutta kaikki hyvat ideat eivat
ole toimeenpantavissa. Siksi tarvitset strategian —ja toi-
mivan tavan johtaa sita.

4 Miten johtaa liiketoimintaa?

Missaan yrityksessa ei suunnitella liiketoimintaa kon-
kurssiuhka mielessa, eika siina olisi mitdan jarkeakaan.
Kaikki yritykset eivat kuitenkaan kesta muutosta. Suo-
messa joka toinen yritys lopettaa liiketoimintansa seu-
raavan viiden vuoden aikana ja globaalisti 16 prosent-
tia yrityksista lopettaa liiketoimintansa seuraavan vii-
den vuoden aikana, kertoo PA Consulting.

JOHDANTO
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Tilannehuone on toimimistapa, jolla on kasvatet-
tu maailman suurimpia yhtioita. Todennikoisesti olet
yrityksen vaikeina aikoina jo hyodyntanyt tata mene-
telmaa, jota on kutsuttu myos sotahuoneeksi. Kun
yhtioon on jonkin kriisin vuoksi luotu kiireen tuntua,
on yleista turvautua tilannehuone-strategiaan. Vaara-
tilanteen mentya ohi kiireen tuntukin on havinnyt.
Kun kiireen tuntu haviaa, haviaa samalla paine paivit-
taisen litketoiminnan johtamiseen. Organisaatioon las-
keutuu rauha ja palataan normaaliin olotilaan.

Tee siis tilannehuoneesta osa paivittiaista johta-
mistasi. Tassa kirjassa kuvaamani menetelma sisaltaa
elementteja sotahuoneesta ja Lean-menetelman kan-
ban-tauluista. Kanban-taulu on kaikkien nahtavissa ja
siina todetaan kaynnissa olevat hankkeet paivan sta-
tuksineen.

5 Kuinka kauan kasvua pitad odottaa?

Kasvu —on se sitten orgaanista tai epdorgaanista — ottaa
aikansa. Yleensa liiketoiminnan johtamisessa haluttai-
siin nahda tuloksia kvartaaleittain. Tulosten osoitta-
minen on myos kirjan keskeinen tavoite. Mikali etsit
pikaista ratkaisua liiketoiminnan markkina-arvon kas-
vattamiseen, kannattaa turvautua epaorgaaniseen kas-
vuun eli yrityskauppaan. Taman kirjan sisaltd tahtaa
orgaanisen kasvun — yrityksen oman toiminnan kaut-
ta syntyvaan arvoon.

Jos mittaat arvoa yrityksen markkina-arvon kasvun
kautta, valmistaudu 18 kuukauden tai 36 kuukauden
odotteluaikaan, tassa ajassa pystyt kasvattamaan yri-
tyksesi markkina-arvoa. Lyhyemmalla aikavililla pys-
tyt osoittamaan hankkeesi ja projektisi elinvoimaisuu-
den seka todistamaan kasvukaavasi toimivuuden.
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Lukiessasi kirjaa ota tavoitteeksi yksi asia: mieti oman liiketoi-
mintasi kasvukaavaa. Yksinkertainen mutta toimeenpantava
tapa loytaa kasvukaavan elementit on kirjoittaa auki, miten
aiot kasvattaa liiketoimintaasi. Raakaversio kasvukaavasta
voi olla vaikkapa seuraava:

Viikkomyynti + uusasiakashankinta = kuukauden tulos.
Tai Facebook-seuraajat + online-kiavijat = konversio.

Tai markkinointibudjetti + tuotteet = kassavirta.

Perusliiketoimintamalli voi olla kaikissa yhtitissd sama, mut-
ta kasvukaava on yksilollinen jokaisessa yhtiossa. Kasvukaa-
va on kuin allekirjoitus, jota ei voida kopioida. Se on aina yri-
tyskohtainen.

Kirjan loppuun olen koonnut tyokalun, jonka avulla voit
maaritelld kasvukaavasi. Samoin olen koostanut sinne kes-
keiset kysymykset, joita tarvitse kasvujohtamiseen. Mika-
li innostut lukemaan ja opiskelemaan kasvujohtamista lisaa,
kirjan lopusta loydat myos listan kirjoista, jotka tukevat sinua
kasvujohtamisen polulla.

Olen kirjoittanut timan kirjan suomalaisille omistajille,
johtajille, johtajatiimeille, myyjille, markkinoijille — kaikil-
le meille, jotka etsimme keinoja luoda kasvua. Toivottavasti
saat konkreettisia neuvoja ja uskallusta kasvaa.
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