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Suuremad kliendid

Finants Avalik sektor = Jaeja hulgimauk
= Nordea ERR Amserv BCS
=  Swedbank Kunstiakadeemia B&B Tools Columbus IT Partner
= |F Mereakadeemia Bestor Group Max 123
= ERGO Politsei ja Piirivalveamet Ehituse ABC Pipedrive

Tervis Paasteamet Jura TELCO
Siidameapteek Teenindus Floorin . Eiea
Medicum EAS Inchcape . Tela
Haigekassa Elektrilevi Info Auto . Telema
Jéhvi haigla Omniva Laoma:anm
Sotsiaalministeerium Ragn Sells Saku Late

Tervise IT klaster Reval Hotelligrupp gcan"j\ .
. i portlan
Tootmine Tallinn Hotels

Viru hotell Statoil
Aiczo Nobe Toolmarketing

Eccua Meedia Prike

Kuusakoski =  Ekspress Grupp Rimi

Scandagra = Postimees R-Kiosk

Stora Enso = Aripaev Veho

Tammer = OMD Group Viru Elektrikaubandus
W.EG Eesti




Teostus javorm

Mitu inimest osales koostamises = Kui suur osa teab mis on strateegia
Kui paljudele tutvustati = Tippjuhid

Kui mitu korda tutvustati = Vahejuhid

Kui paljud osalevad elluviimise juhtimises = Talendid

Kuidas on strateegia vormistatud = Eesliin

Kui pikk on strateegia dokument = Kui suur osa usub ja viib ptihendunult
ellu

= Tippjuhid
= Vahejuhid
= Talendid
= Eeslin




Tulemus on kehva (pinge madal)




Kirjalik selgitus

In a switched-mode power supply (SMPS), the AC mains input is directly rectified and then filtered to obtain a DC voltage. The
resulting DC voltage is then switched on and off at a high frequency by electronic switching circuitry, thus producing an AC
current that will pass through a high-frequency transformer or inductor. Switching occurs at a very high frequency (typically 10
kHz — 1 MHz), thereby enabling the use of transformers and filter capacitors that are much smaller, lighter, and less expensive
than those found in linear power supplies operating at mains frequency. After the inductor or transformer secondary, the high
frequency AC is rectified and filtered to produce the DC output voltage. If the SMPS uses an adequately insulated high-
frequency transformer, the output will be electrically isolated from the mains; this feature is often essential for safety.

Switched-mode power supplies are usually regulated, and to keep the output voltage constant, the power supply employs a
feedback controller that monitors current drawn by the load. The switching duty cycle increases as power output requirements
increase.

SMPSs often include safety features such as current limiting or a crowbar circuit to help protect the device and the user from
harm.[1] In the event that an abnormal high-current power draw is detected, the switched-mode supply can assume this is a
direct short and will shut itself down before damage is done. PC power supplies often provide a power good signal to the
motherboard; the absence of this signal prevents operation when abnormal supply voltages are present.

SMPSs have an absolute limit on their minimum current output.[2] They are only able to output above a certain power level
and cannot function below that point. In a no-load condition the frequency of the power slicing circuit increases to great speed,
causing the isolated transformer to act as a Tesla coil, causing damage due to the resulting very high voltage power spikes.
Switched-mode supplies with protection circuits may briefly turn on but then shut down when no load has been detected. A
very small low-power dummy load such as a ceramic power resistor or 10-watt light bulb can be attached to the supply to allow
it to run with no primary load attached.

Some switch-mode power supplies use filters or additional switching stages in the incoming rectifier circuit to improve the
waveform of the current taken from the AC line. This adds to the circuit complexity. Many computer power supplies built in the
last few years now include power factor correction built right into the switched-mode supply, and may advertise the fact that
they offer 1.0 power factor.




Visuaalne selgitus
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Suurimad probleemid

Vastutus tegematajatmiste ja ebakvaliteedi eest on olematu
Teostus on ebaefektiivhe

Moddikute ja aruandluse siisteem on nork

Protsessid on kirjeldamata ega toimi Uhtselt ja (iheselt
EttevOtte tegutsemise efektiivsus on madalam kui konkurentidel
T6ode ja teenuste kvaliteet ei ole piisav

Alluvussuhted, td6jaotus ja kasuliinid on ebaselged
Tippjuhid tegelevad liiga palju operatiivse juhtimisega
Teostuse todtajate oskused on ebapiisavad
Hinnapakkumiste strateegia on norgalt kirjeldatud
Hinnaparinguid ei liigitata

Muligiprotsess on norgalt kirjeldatud

Tdotajatele pistitatud eesmargid ei ole selged

Uute objektijuhtide sisse elamise korraldus ebapiisav
Juhtimiskulud on kaibega vorreldes liiga suured
Probleemide lahendamisel ei muudeta slisteeme nii, et need ei korduks
Meeskonnavaim on nork

Ostuprotsessis on kaod, ebaefektiivsus, juhuslikkus
Muilgiprotsessis on suured ajakaod

Tookohtade kvalifikatsiooninduded on puudu
Projektijuhtimisoskused on puudulikud

ToO6tajatel on ebakindlus tuleviku suhtes




Vahimad probleemid

Mitgianallttika on puudulik

IT oskused on puudulikud

Hinna koostamise pohimotted on ndrgalt kirjeldatud

BG tugi KKK-le pakkumiste faasis on nork

IT lahendused ei toeta kogu vaartusahela juhtimist

Kliente ei valita, votmekliendid on maadramata

Eeva ja Hansa ei uhildu piisavalt hasti

Toodete tundmine ja ehituserialased teadmised on puudulikud

Juhtide kontroll on ebapiisav ja ebajarjekindel

Laovarude (kdibevahendite) ja logistika juhtimine on ebaefektiivne

Ettevotte maine ei ole hea

Vaartusahelas on sisemised vastuolud

Ettevotte visuaaline identiteet on nork

Tootajate soov muutuda on nork

Tootajad ei ole ettevottele lojaalsed

Tootajate algatusvdime ei ole rahuldav

Teenused ei vasta kliendi ootustele ega vdimalda konkurentidest eristuda

Miuligipakkumised ebakdlalised ja vasturaakivad

Tdotajate enesehinnang on madal
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Liiga palju prioriteete

Voimalused
Tegevused
Arendused
Muudatused




50-100 voimalust
10-20 valikut

5-10x tapsem fookus
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Draama

Vaidlused
Ebakindlus

Erimeelsused
Liiga palju prioriteete







NO MATTER HOW HARD YOU TRY,
OTHER PEOPLE SLOW YOU DOWN



How strong is the belief in and The
commitment to the company's Economist
strategy?
% of respondents rating strength at least 4 out of 5 Intelligence

Unit

C-suite and executive leaders

Business Unit Leaders

Middle management

Front line managers

Line employees

0% 20% 40% 60% 80% 100%

» Leaders Average ®lLaggards




Rohkem strateegiasse uskujaid = suurem kasumlikkus

~o=Tippjuht =e=Keskjuht =e-Eesliin
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Sabassorkijad Keskmine Ule keskmise Liidrid

Kasumlikkus




Miks pooled el usu?




following all the rules
for doing something in
a strict way




Strategic Plan Process

SWOT Review Strategic Define Review &
Analysis Inputs Matrix Strategies Adjust

Gather Inputs SWOT Analysis Review Inputs Strategic Matrix  Define Strategies Final Reviews

» From all » External Analysis  + All Stakeholders -+ All Stakeholders + Objectives « All Stakeholders
Stakeholders * Opportunities * Review Inputs * Define Strategies + Key Strategies * Review Strategies

* Customer * Threals * Review SWOT lo address SWOT -« Shortand Long  * Review Goals
analysis * Internal Analysis Analysis combinations: Term Goals * Review Plans

» Competitor + Strengths * Define 34 key * Opportunities vs + Operational Plans + Adjust as
analysis * Weaknesses statements Strengths necessary

* Industry analysis « Strategic » Opportunities vs

» Environmental Questions Weaknesses

» Company + Strategic Issues » Threats vs
performance Strengths

» Company * Threats vs
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#1
Pole selgust

Pole kindlust




Miks minult el kusitud...
Taitsa mottetu...

Tegelikult peaks...




H2
Not invented

here




Mitu suurt

probleemi




Lilga palju eesmarke
Liiga palju tegevusi
Liiga palju arendusi

Liiga palju inimesi
lgapaev




Vajaon
strateegia tegemise
meetodit



Koik voimalused
KOIk tegevused
KOk arendused

KOik votmeisikud
PPP




#1 Strateegia
kKoostamine on

kKogu tiimi too







Tavaline ja visualiseeritud ariplaan

Aasta 2018 eesmark on kasvatada
kaivet 50% Selleks, et kaive

L . kasvaks 50% aast
Miitigil ja turunduselt tuleb endisest AR
rohkem keskenduda suurtele

klientidele ja vahendada véaikeste . | 1

klientide teenindamise ... et saadud
... et saadud

ebaefektiivsust. sgada L00 L kli?ptide Ie‘l'hkumise_ klientide aastakiive
klienti aastas, milleks maar on vahem kui N
on vahemalt 25 000

Uute inentidg arv ugel aastal pean on vaja ... 30%, milleks on ‘ €, milleks on vaja..
kasvama kuni 100-ni, keskmine kaive vaja...
kliendi kohta peab tdusma 40 000

euroni
teha ara tunda vdahese eelistada kliente
Teenindusel tuleb tagada klientide mitigipakkumine : ollo hinnansri
tulevase lojaalsusega kelle hinnaparing on

lojaalsus ja vahendada Klientide vahemalt 1 000 Kliendid .. vihemalt 10 000 € ...

) _ kliendile ...
lahkumist 30%-ni




Strateegia eesmargipuu vormis

Ambitsioon

Eesmargid

Kaiturid

Edutegurid

Voimekused

Parim
ladude
asjatundja

Miii
rohkem
suuri riiuleid

Miii
rohkem
mooblit

Miii
rohkem
tostukeid

Saa rohkem
pakkumis-
kutseid

Voida
rohkem

Keskendu
suurematele
projektidele

Rohkem
renti

Rohkem
miiuki

Tee rohkem
turundust

Oska
paremini
miila

Sihi
paremini

Tea milles
oled teistest
eristuv

Taga
tostukite
laoseis

Suurenda
kaibe-
kapitali




Ambitsioon ja kasvupotentsiaal
Kliendisegmendid

Muugikanalid Kliendisuhted

Kasvu eesmargid

Edutegevused

Edu voimaldajad




Kuidas valida
kasvuvoimalused?



Turu potentsiaali tuvastamine

e Total Available Market

TAM e
e Klientide arv

e Valdkonna kasumlikkus
e Serviceable Available Market

SAM e Ressursid
e \VOimekus

e Tegevusraadius

e Serviceable Obtainable Marke

SO M e Eristumine
e Konkurentsivoime

e Konkurents




Segment

Turuosa

Atraktiivsu
S

Konkurents
i-vOime

Strateegia




Ettevotte Turuosa
tuubid

Kaubandus 5%

Meelelahutus 12%

Toostus 5%

Toitlustus 70%

Kasum/
klient per aasta

500 €/a

9 000 €/a

400/ 24000 €/a

300 €/a

Olevad
(TAM)

3000

300

700/300

Turupot.

1,5M

2,7M

0,3/7,2M




Turg pole vaike
Kasv on



McKinsey 9-box
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Keskmine

Toostus

Meelelahutus

Kaubandus

Keskmine

Toitlustus

Kérge
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Arenda
valikuliselt

Vota kasumit
valikuliselt

Investeeri kasvu Kaitse positsiooni

Arenda
valikuliselt/
vota kasumit

Arenda
valikuliselt

Kaitse positsiooni

Vota kasumit |
ja muuda fookust

Madal

Keskmine

Konkurentsivoime



#2 Strateegia
tuleb koostada

Uhe-kahe
paevaga

20. mai 2019 Vaba kasutus, viidata kasvu



Kasvuvoimalused Kasvustrateegia Tapsustused

1-2p

20. mai 2019 Vaba kasutus, viidata kasvu






Saavuta l,85m€
marginaali potentsiaal )

Kahekordista Saavuta 220 t eurone

Kolmekordista spets.

kaupluste marginaal

Paku

outsource’i

Opi tooteid
paremini
tundma

A

Tee rohkem
sisekoolitusi

Hangi uusi
kliente

tooriistakaupluste
marginaal

A A 4

(_/

Kolmekordista
marketite marginaal

[

Tutvusta uusi
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Asenda
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brande

J

Tosta oma
brandide
ndudlust

R

A A A

Asenda
konkurentide
brande
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turuanaliiisi

Suurenda
tooteportfelli

A

Oma riiulite
esitlemine

Suurenda
laoseisu

A

Hinda
kasumlikkust

ja mutgikulu

Palka

Taga laoseisu
rahastamine

turundus-

assistent

Vdhenda
barjaare

Esitle
taislahendusi
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Saa esimene
kategooria
mudki
A

—
Veena klienti
meie eelistes

T

S

Tee rohkem
kohtumisi
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Anna
paremad
tingimused

Opeta
tooteportfelli
juhtimist

Keskendu
kasumile

- — )
Ole meeldiv ja
usaldus-

\ vaarne )

Selgita
allahindlus vs
EILEE]

Suurenda
riiulipinda

Palka
tooteportfelli
halduse
koolitaja

Tuvasta
barjaarid

Ara lepi
vastusega
»Pole ruumi“

Selgita kdrge
hind vs
vdiksem kulu

Mii
juhtkonna
tasemel

Paku vending
lahendust

Mud
arikaasuse
abil

Veena
tilekaalukas
kvaliteedis

Miii ideed
“Hea tooriist
motiveerib”

Palka uued
miiiijad




Saavuta 1,85 m eurone
marginaali potentsiaal

[ Kolmekordista spets.
kaupluste marginaali
400 t eurole

aastaks 2018

Kahekordista
tooriistakaupluste
marginaali 230 t eurole

A A

} A {

f

Hangi uusi
kliente

Torju valja Suurenda

konkurentide noudlust oma
brande brandide jarele

Saavuta 220 t eurone
B2B otsemiiiigi-
marginaal

A

()
Hangi uusi
kliente

_“_J

R
Miii juhtkonna

f

Valmista ette
planogrammid

Abista klienti
brandide
véljavaheta-
misel

Parenda
turuanaluiisi
vGimekust

Opeta toote-
portfelli
juhtimist

M drikaasuse
abil

Paku
outsource’i

Ara lepi
vastusega ,Pole

ruumi

A A

Ole toote-
portfelli
halduse
koolitaja

Tuvasta ja
eemalda
barjaarid

Palka turundus-
assistent

tasandil
~——————

Paku vending
lahendusi




#3 Strateeqial
altab igapaevast

ule soita PPP




lga kriitilise eduteguri kohta

Meetrika Vastutus Teostus

"~ Mabtihik : ——

Probleemid

Edu jalgiv

Praegune seis C
: juhtimise organ

Lahendused

Jalgimise ‘
sagedus Detailne kava |




Hriitiline edutegur Vastutaja







Kokkuvotteks

Tee kasvustrateegia kogu timiga
Lepi avalikult kokku vastutajad ja tulemused
Seo tegevuskava igapaevase juhtimisriatmiga

. Ara tee Uhtegi otsust ilma strateegiakaardita
Strateegia hakkab elama PPP aruteludel




Tulemused
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Bestor Grupp
Elisa Eesti
Floorin

Inchape Motors
Lipuvabrik
Note Parnu
Oomipood
Pipedrive

Kaive enne workshop'i M€

Puhastusimport
Sidameapteek
Toolmarketing
T-Tammer

W.EG Eesti

Viru Elektrikaubandus
Kafo

Laomaailm




Kaive kokku
Keskmine kasv enne ws
Kasv peale ws

Juurde voidetud kaive
Juurde voidetud kasum
Workshop'i tasuvusaeg







1.5 tunnine

kasvu workshop
Kasvukiirendis




Indrek@saul.ee



mailto:Indrek@saul.ee

