Tyokalu 1: Kilpailuedun kompassi

Tarkoitus: auttaa yritysta tunnistamaan nykyiset ja potentiaaliset kilpailuedun ldhteet. Laajenna tarvittaessa
jokaista alakohtaa kysymalla viisi Miksi -kysymysta. Nain 16ydat perimmaisen vastauksen kysymykseesi.

Rakenne:
1. Nykytila-analyysi (sisdinen kilpailuedun arviointi)
o Missa olemme nyt kilpailijoihin verrattuna?
o Mitkd ovat meidan vahvuutemme ja heikkoutemme (prosessi, osaaminen, asiakaskokemus,
teknologia, brandi)?
o Mika tekee meista talla hetkelld valinnan arvoisen asiakkaalle?

2. Asiakasndkokulma (ulkoisen kilpailuedun maarittdja)
Kysy asiakkaalta
o Miksi asiakkaat valitsevat meidat (tai eivat valitse)?
o Mitd ongelmaa ratkaisemme paremmin kuin muut?
o Mika on asiakkaan perimmainen syy meiltad ostamiseen?

3. Markkina-asema
o Erottaudummeko selkedsti kilpailijoista?
o Onko meilld tai kilpailijoillamme ainutlaatuisia tuotteita tai palveluita?
o Olemmeko me tai joku kilpailijamme selked markkinajohtaja?

Kirjaa vastaukset yl0s, valitse kolme tarkeinta kehittdmiskohdetta ja tee toimenpidesuunnitelma.

Tyokalu 2: Oppimisen vauhtipyo6ra

Tarkoitus: rakentaa jatkuvan oppimisen ja uudistumisen prosessi, joka tekee oppimisesta kilpailuedun.

Rakenne (4 vaihetta):
1. Havaitse — kerda havaintoja asiakkaista, markkinoista, trendeista, kilpailijoista ja sisdisesta
toiminnasta.
2. Opi—tee nakyvaksi havainnoista syntyvat oivallukset ja testaa niitd nopeasti pienissa kokeiluissa.
Sovella — vie opit kdytantoon palveluissa, toimintamalleissa tai hinnoittelussa.
4. Jaa ja skaalaa — tee oppimisesta koko organisaation yhteinen taito; dokumentoi ja levita hyvat
kaytannot.
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Tyokalumuoto:

Luo yksinkertainen “oppimisen taulu”, jossa tiimi kirjaa viikoittain:
- Mita havaitsimme?

Mita opimme?

Mita kokeilemme seuraavaksi?

- Mita muut voivat oppia tasta?

Parhaimmillaan tuloksena syntyy jatkuva oppimisen sykli, joka vahvistaa yrityksen ketteryytta ja kykya
mukautua muutoksiin ennen kilpailijoita.



Tyokalu 3: Tulevaisuustottero ja skenaariokartta

Tarkoitus: hahmottaa mahdollisia tulevaisuuksia ja rakentaa kettera kilpailuetu epavarmuuden keskella. Ota
huomioon kaikissa skenaarioissa erityisesti kilpailijoiden mahdollisten toimenpiteiden vaikutukset seka
asiakasnakdkulma.

Rakenne:

1. Nykytila ja ajurit:
- Mitka trendit, teknologiat ja ilmiot voivat muuttaa toimialaa 3-5 vuoden sisalla?
- Mitka ovat toimialamme “hiljaiset signaalit”?

2. Kolme skenaariota (Future Cone -mallin mukaan):
- Todennakdinen tulevaisuus — jos jatkamme kuten nyt.
- Mahdollinen tulevaisuus — jos jotkut keskeiset muutostekijat toteutuvat.
- Radikaali tulevaisuus — jos toimialamme logiikka muuttuu taysin.

3. Toimintastrategia per skenaario:
- Mitd meidan tulisi tehd3, jos tdma skenaario toteutuu?
- Missa olemme ensimmaisena liikkeella?
- Mitd meidan pitda oppia nyt, jotta olemme valmiita silloin?

Muodosta skenaarioiden pohjalta visio halutusta tulevaisuudesta, tee strategia ja toteuta se. Seuraa
skenaarioiden toteutumista sdannollisesti, tee tarvittaessa muutoksia yrityksen strategiaan.



