Yrityksen strategia

YRITYKSEN STRATEGIA
Strateginen suunnitelma ja toimintaohjelma

	Yrityksen nimi:
	[Kirjoita yrityksen nimi]

	Laatimispäivämäärä:
	[pp.kk.vvvv]

	Strategiakausi:
	[vvvv–vvvv]

	Laatija(t):
	[Nimet]

	Versio:
	[1.0]



Täytä kohdat hakasulkeissa [ ] omilla tiedoillasi. Poista ohjetekstit lopullisesta versiosta.

1. Nykytila-analyysi
Kuvaa rehellisesti, mistä yrityksesi on lähdössä liikkeelle. Tämä luo perustan strategisille päätöksille.
1.1 Liiketoiminnan perustiedot
Toimiala ja ydinliiketoiminta
[Kuvaa toimialasi ja mitä yrityksesi tekee]

Keskeiset talousluvut
	Mittari
	Arvo

	Liikevaihto (edellinen vuosi)
	[€]

	Liikevaihdon kasvu
	[%]

	Käyttökate / kannattavuus
	[€ / %]

	Henkilöstömäärä
	[hlö]

	Asiakkaiden lukumäärä
	[kpl]



1.2 SWOT-analyysi
Tunnista sisäiset vahvuudet/heikkoudet ja ulkoiset mahdollisuudet/uhat.

	VAHVUUDET (Strengths)
Sisäiset
	HEIKKOUDET (Weaknesses)
Sisäiset

	[Listaa 3–5 vahvuutta]
1.
2.
3.
4.
	[Listaa 3–5 heikkoutta]
1.
2.
3.
4.

	MAHDOLLISUUDET (Opportunities)
Ulkoiset
	UHAT (Threats)
Ulkoiset

	[Listaa 3–5 mahdollisuutta]
1.
2.
3.
4.
	[Listaa 3–5 uhkaa]
1.
2.
3.
4.



1.3 Kilpailija-analyysi
	Kilpailija
	Vahvuudet
	Heikkoudet
	Erottautumisemme

	[Kilpailija 1]
	[...]
	[...]
	[...]

	[Kilpailija 2]
	[...]
	[...]
	[...]

	[Kilpailija 3]
	[...]
	[...]
	[...]



2. Strategiset tavoitteet
Määrittele 3–5 tärkeintä strategista tavoitetta seuraavalle 1–3 vuodelle. Käytä SMART-mallia.
2.1 SMART-tavoitteet
SMART = Specific (Tarkka), Measurable (Mitattava), Achievable (Saavutettavissa), Relevant (Merkityksellinen), Time-bound (Aikataulutettu)
	#
	Tavoite
	Mittari
	Deadline

	1
	[Kuvaa tavoite SMART-muodossa]
	[KPI]
	[pvm]

	2
	[Kuvaa tavoite SMART-muodossa]
	[KPI]
	[pvm]

	3
	[Kuvaa tavoite SMART-muodossa]
	[KPI]
	[pvm]

	4
	[Kuvaa tavoite SMART-muodossa]
	[KPI]
	[pvm]

	5
	[Kuvaa tavoite SMART-muodossa]
	[KPI]
	[pvm]



Esimerkki SMART-tavoitteesta:
"Kasvatamme B2B-ohjelmistomyynnin liikevaihtoa 30 % (300 000 €) seuraavan 12 kuukauden aikana hankkimalla 20 uutta keskisuurta yritysasiakasta."

3. Strategiset valinnat
Määrittele, miten erotut kilpailijoista ja millä keinoin saavutat tavoitteesi.
3.1 Kilpailustrategia
Valitse pääasiallinen kilpailustrategiasi (merkitse X):

	
	Strategia
	Kuvaus

	[ ]
	Kustannusjohtajuus
	Kilpailet edullisimmilla hinnoilla

	[ ]
	Erilaistaminen
	Kilpailet ainutlaatuisella tuotteella/palvelulla

	[ ]
	Fokusointi
	Palvelet kapeaa markkinarakoa poikkeuksellisen hyvin



Kilpailuetujen kuvaus
[Kuvaa konkreettisesti, miksi asiakkaan tulisi valita juuri sinut kilpailijoiden sijaan. Mikä tekee tarjonnastasi ainutlaatuisen?]

3.2 Myyntistrategia
Kohderyhmät
[Ketkä ovat kannattavimmat asiakkaasi? Kuvaa ideaaliasiakasprofiilisi.]

Arvolupaus
[Minkä ongelman ratkaiset ja mikä on pääasiallinen hyöty asiakkaalle?]

Myyntikanavat
[Miten ja missä tavoitat asiakkaasi? (esim. verkkokauppa, suoramyynti, jälleenmyyjät, kumppanit)]

Hinnoittelustrategia
[Miten hinnoittelusi tukee strategiaasi? (premium, kilpailukykyinen, arvopohjainen jne.)]

4. Toimintasuunnitelma
Pilko strategiset tavoitteet konkreettisiksi toimenpiteiksi. Määritä vastuut, aikataulut ja budjetti.
4.1 Keskeiset toimenpiteet
	Toimenpide
	Vastuuhenkilö
	Aloitus
	Deadline
	Budjetti

	[Toimenpide 1]
	[Nimi]
	[pvm]
	[pvm]
	[€]

	[Toimenpide 2]
	[Nimi]
	[pvm]
	[pvm]
	[€]

	[Toimenpide 3]
	[Nimi]
	[pvm]
	[pvm]
	[€]

	[Toimenpide 4]
	[Nimi]
	[pvm]
	[pvm]
	[€]

	[Toimenpide 5]
	[Nimi]
	[pvm]
	[pvm]
	[€]

	[Toimenpide 6]
	[Nimi]
	[pvm]
	[pvm]
	[€]



4.2 Kvartaalitavoitteet
	Q1
	Q2
	Q3
	Q4

	[Tavoite/toimenpide]
	[Tavoite/toimenpide]
	[Tavoite/toimenpide]
	[Tavoite/toimenpide]

	[Tavoite/toimenpide]
	[Tavoite/toimenpide]
	[Tavoite/toimenpide]
	[Tavoite/toimenpide]

	[Tavoite/toimenpide]
	[Tavoite/toimenpide]
	[Tavoite/toimenpide]
	[Tavoite/toimenpide]



5. Mittarit ja seuranta (KPI)
Valitse 5–8 keskeistä mittaria, joilla seuraat strategian toteutumista. Sisällytä sekä taloudellisia että toiminnallisia mittareita.
5.1 Keskeiset suorituskykymittarit
	KPI
	Nykytila
	Tavoite
	Seurantaväli

	Liikevaihto
	[€]
	[€]
	[kk/Q]

	Asiakkaiden määrä
	[kpl]
	[kpl]
	[kk/Q]

	Liidien määrä
	[kpl]
	[kpl]
	[kk/Q]

	Konversioprosentti
	[%]
	[%]
	[kk/Q]

	Asiakastyytyväisyys (NPS)
	[luku]
	[luku]
	[kk/Q]

	Keskimääräinen kaupan arvo
	[€]
	[€]
	[kk/Q]

	[Lisää oma mittari]
	[arvo]
	[arvo]
	[kk/Q]

	[Lisää oma mittari]
	[arvo]
	[arvo]
	[kk/Q]



5.2 Seurantarytmi
	Seurantakokous
	Frekvenssi
	Osallistujat

	Viikkopalaveri
	[esim. maanantaisin]
	[tiimi/avainhenkilöt]

	Kuukausikatsaus
	[esim. kuun viimeinen pe]
	[johtoryhmä]

	Kvartaalikatsaus
	[esim. Q-lopussa]
	[johtoryhmä + hallitus]



6. Jalkautus ja viestintä
Varmista, että strategia jalkautuu käytäntöön. Määritä omistajuus ja viestintäsuunnitelma.
6.1 Strategian omistajuus
Strategian omistaja / vastuuhenkilö:
[Nimi ja rooli]

Ohjausryhmä:
[Lista avainhenkilöistä ja heidän rooleistaan strategian toteutuksessa]

6.2 Viestintäsuunnitelma
	Kohderyhmä
	Viestintäkanava
	Aikataulu

	Johtoryhmä
	[esim. strategiapäivä]
	[pvm]

	Esimiehet
	[esim. workshop]
	[pvm]

	Koko henkilöstö
	[esim. kick-off-tilaisuus]
	[pvm]

	Hallitus
	[esim. hallituksen kokous]
	[pvm]



6.3 Status-seuranta
Käytä liikennevaloja status-seurantaan (🟢 Aikataulussa, 🟡 Huomioita, 🔴 Myöhässä/Ongelmia):

	Tavoite / Toimenpide
	Status
	Kommentit

	[Tavoite 1]
	[🟢/🟡/🔴]
	[...]

	[Tavoite 2]
	[🟢/🟡/🔴]
	[...]

	[Tavoite 3]
	[🟢/🟡/🔴]
	[...]



7. Arviointi ja päivitys
Strategia on elävä dokumentti. Määritä, miten ja milloin sitä arvioidaan ja päivitetään.
7.1 Arviointiaikataulu
[Määritä strategian tarkastelurytmi, esim. kvartaaleittain tai puolivuosittain]

7.2 Päivityskriteerit
Milloin strategiaa tulee päivittää? Esimerkiksi:
· Markkinatilanne muuttuu merkittävästi
· Tavoitteita ei saavuteta toistuvasti
· Uusi kilpailija tai teknologia muuttaa pelikenttää
· Yrityksen resurssit tai prioriteetit muuttuvat

7.3 Opitut asiat (täytetään seurannassa)
Mikä toimi hyvin?
[Täytetään seurannan yhteydessä]

Mikä ei toiminut ja miksi?
[Täytetään seurannan yhteydessä]

Mitä teemme toisin?
[Täytetään seurannan yhteydessä]

Tarvitsetko apua strategian laatimisessa tai jalkauttamisessa?
Varaa maksuton sparraus →
Maverick Way
Sivu  / 
