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SISALTO

Revenue Operations -strategian, eli RevOps:in, merkitys
yrityksille perustuu sen kykyyn tehostaa
liiketoimintaprosesseja, parantaa tiimien valista
yhteistyota ja edistaa liikevaihdon kasvua.

Liikevaihdon kasvattaminen on monen yritysjohtajan ja
omistajan ykkosprioriteetti, joten ei ole yllattavaa, etta
yha useampi yritys on kiinnostunut RevOps-
strategiasta.

Mika tarkalleen on RevOps -strategia ja miksi silla on
valia? Jos RevOps -strategia on avain liikevaihdon
voimakkaaseen kasvuun, kuinka voit ottaa sen
kayttéon? Saat vastaukset naihin kysymyksiin tasta e-
Kirjasta.

e Mita on RevOps?

e Tulokset joita voit odottaa

e RevOps - keskeiset toiminnot ja kaytannot

e Unohda suppilot, adoptoi vauhtipyorat

e Tutkimustietoa RevOpsista

e Mita haasteita RevOps ratkaisee?

e 4 asiaa, joihin keskittya RevOps -strategian
kayttoonotossa

e 7 askeleella RevOps -strategia kaytantoon

e RevOps -strategian haasteet



MITA ON REVENUE
OPERATIONS (REVOPS) ?

RevOps, eli Revenue Operations, on yrityksen
sisainen strategia, joka yhdistaa myynnin,
markkinoinnin ja asiakaspalvelun tiimit
keskittymaan yhdessa liikevaihdon kasvattamiseen.
Se auttaa parantamaan tehokkuutta, poistamaan
toiminnallisia pullonkauloja ja varmistaa, etta kaikKki
tiimit tyoskentelevat kohti yhteisia tavoitteita. Tama
kaikki johtaa lopulta parempiin liiketoiminnallisiin
tuloksiin seka korkeampaan asiakastyytyvaisyyteen.

Revenue Operations yhdistaa teknologian, prosessit,
Ihmiset ja strategian seka muodostaa naiden avulla
tehokkaan kasvun moottorin.

Suomeksi voisimme puhua
aiheesta termilla Tulovirtojen
hallinta. RevOps -termi kuvaa
aihekokonaisuutta kuitenkin

osuvammin ja on yleisessa
kaytossa olevaa terminologiaa,
joten tassa e-kirjassa kaytetaan
termia RevOps tai Revenue
Operations.




TULOKSET?

Kun RevOps -strategiasi ja kaytannon
jarjestelyt ovat kaynnissa, alat pian nahda
tyosi tuloksia. Ald kuitenkaan yllaty tai
lannistu, jos et nae tuloksia heti. Tiimisi
jasenten sopeutuminen tahan uuteen
toimintatapaan vie aikaa.

Kayttéonotto ja toteutus ovat molemmat lyhyen aikavalin
haasteita, jotka johtavat pitkan aikavalin hyotyihin. Pida iso
kuva mielessa. Mika on todellinen avain menestykseen
RevOps -strategian kanssa? Aloittaminen. Mita aiemmin
aloitat, sitd nopeammin voit parantaa prosessejasi, ja sita
nopeammin voit nahda tuloksia. Jos korkoa korolle -ilmid
on tuttu, niin tama on se, mutta liiketoimintamaailmassa.
Tama eroaa tuosta maailman kahdeksannesta ihmeesta
siten, etta voit itse merkittavasti vaikuttaa lopputulokseen
ja tuottoihin. Alkuun pienet marginaaliset muutokset
saattavat tuntua mitattémilta, mutta ne pienet muutokset
keraantyvat vuosi vuodelta isoiksi voitoiksi. Katso alta
esimerkki, miten pienet, marginaaliset panostukset ja
kehitykset voivat tuplata tuloksesi jo vuoden aikajaksolla.

ENNEN

ajanhukkaa eri datan

vertailussa

jannitteet
asiakkaiden tai
asioiden "hand-
offissa", “en mina
vaan ne muut’-
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raportteja ja
prosesseja

epatarkkaa
ennustamista ja
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kaikki tyoskentelevat

eristyksissa vain
itselleen
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dataohjattua
paatdksentekoa ja
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yhteinen data
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yksi lapinakyva
tietolahde joka on
jaettu kaikille

johdonmukainen ja
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parantunut
asiakaskokemus,
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nopeammat
myyntiprosessit
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REVOPS - KESKEISET IR
TOIMINNOT JA KAYTANNOT

RevOps (tai Revenue Operations) tarkoittaa yrityksen eri

osastojen kuten myynnin, markkinoinnin ja
asiakaspalvelun yhteensovittamista liikevaihdon
kasvattamiseksi.

Tama tarkoittaa toimintojen ja strategioiden linjaamista
niin, etta ne tukevat yrityksen yleisia tavoitteita ja
tehostavat tulonmuodostusprosesseja. RevOps keskittyy
liilkevaihdon optimointiin koko asiakkaan elinkaaren ajan,
Ja se sisaltaa useita keskeisia toimintoja ja kaytantoja:

Tavoitteiden yhtenaistaminen: RevOpsin tavoitteena on
varmistaa, etta myynti, markkinointi ja asiakaspalvelu
toimivat yhteisten tavoitteiden mukaisesti. Ensisijaiset
tavoitteet ovat lilkevaihdon kasvattaminen ja
asiakastyytyvaisyyden parantaminen.

Prosessien tehostaminen: RevOps keskittyy
liiketoimintaprosessien tehostamiseen tunnistamalla ja
poistamalla pullonkauloja, parantamalla resurssien kayttoa
ja optimoimalla toimintoja liikevaihdon maksimoimiseksi.

Datan hyodyntaminen: RevOps kayttaa data-analytiikkaa
ja tietoa lilketoimintapaatosten tueksi. Tama sisaltaa
asiakastietojen, myynnin, markkinoinnin ja muiden
tietojen seurannan ja analysoinnin, jotta voidaan tehda
parempia strategisia paatoksia ja ennustaa lilketoimintaa.

Asiakasrajapinnassa toimivien tiimien yhteistyo: RevOps
patsi kannustaa tiimien valiseen tehokkaaseen



viestintaan ja yhteistydhon, se myods rakentaa yhteistyota
murtamalla siiloja. Yhtenainen nakemys asiakkaista,
prosesseista ja tavoitteista auttaa poistamaan ristiriitoja
seka parantamaan yhteistyota eri osastojen valilla.

Aito asiakaskeskeisyys: RevOps korostaa asiakkaan
keskeista roolia lilkevaihdon kasvussa. Tama tarkoittaa
asiakkaan tarpeiden ja odotusten ymmartamista koko
asiakkuuden elinkaaren ajan. Yrityksen toimintojen
suunnitellussa otetaankin huomioon koko asiakkuuden
elinkaari aina prospektista nykyasiakkaaksi ja
suosittelijaksi asti.

Teknologian hyodyntaminen: Keskeinen osa RevOps -
strategian toteutusta on tunnistaa yritykselle sopivat
teknologiat ja tyokalut. Kattavan liiketoiminta- ja
asiakasdatan avulla paastaan tekemaan entista
valistuneempia paatoksia seka kehittamaan toimintoja
monipuolisemmin. Koska strategian toimeenpanossa
lilketoimintadatan lisaksi myds asiakasdata on tarkessa
roolissa, pitaa siihen liittyvien jarjestelmien, kuten CRM:n
(Customer Relationship Management
=Asiakkuudenhallintajarjestelma) tai CDP:n (Customer
Data Platform = Asiakastietojarjestelma) olla hyvassa
iskussa.

"REVOPS TARKOITTAA YRITYKSEN
SISAISTEN TOIMINTOJEN
YHTEENSOVITTAMISTA_JA OPTIMOINTIA
SITEN, ETTA KESKITYTAAN LIKEVAIHDON
KASVATTAMISEEN JA
ASIAK ASKOKEMUKSEN
PARANTAMISEEN."




UNOHDA SUPPILOT,
ADOPTQI .
VAUHTIPYORAT.

HubSpotin lanseeraama Flywheel-malli on konsepti, joka
kuvaa liiketoiminnan kasvua keskittyen
asiakaskokemukseen seka siihen, miten eri tiimit voivat
vaikuttaa toisiinsa luoden positiivisen syklin.

HubSpotin Flywheelin ajatus on korvata perinteinen
suppilomalli, jonka "paatepisteena" on asiakkuus. Idea on
keskittya asiakaskokemukseen ja sen optimointiin, jotta
asiakkaat eivat ole vain kertaluonteisia ostajia vaan
muuttuvat brandin suurlahettilaiksi, mika puolestaan
pyorittaa positiivista syklia lisaantyneen suosittelun ja sen
kautta helpottuneen uusasiakashankinnan kautta.

Miten sitten RevOps -flywheel?

Marketing

L

Customers




UNOHDA SUPPILOT,
ADOPTQI
VAUHTIPYORAT.

HubSpotin Flywheel ja RevOps Flywheel ovat
samankaltaisia siind mielessa, ettda molemmat
korostavat eri tiimien, kuten myynnin,
markkinoinnin ja asiakaspalvelun tarkeytta
seka niiden valista yhteistyéta. Siina missa
HubSpot keskittyy erityisesti
asiakaskokemuksen keskioon ja miten se
pyorittaa kasvua, RevOps Flywheel keskittyy
enemman toiminnalliseen puoleen eli siihen,
miten prosessit, data, ihmiset ja teknologia
toimivat yhdessa seka tukevat myyntia

markkinointia ja asiakaspalvelua

Molemmat mallit korostavat syklin luomista
jossa eri elementit ruokkivat toisiaan ja
pyorivat yhdessa tehokkaasti lilketoiminnan

kasvun ja asiakastyytyvaisyyden
edistamiseksi.

RevOps Flywheel -mallissa keskidssa on RevOps, joka toimii
liikkeelle panevana voimana. Sen ymparilla olevalla kehalla ovat

markkinointi, myynti ja asiakaspalvelu, jotka ovat yrityksen
keskeisia tuloksentekijoita. Viela ulompana olevalla kehalla ovat

prosessit, data, ihmiset ja teknologia. Naiden elementtien tarkoitus
on tukea keskimmaista kehaa (markkinointi, myynti,
asiakaspalvelu) ja varmistaa, etta ne toimivat tehokkaasti ja
saumattomasti yhdessa. Prosessit tarkoittavat toiminnan
organisointia ja hallintaa, data tarjoaa oivalluksia ja tietoa
paatoksenteon tueksi, ihmiset ovat organisaation toiminnan
perusta, ja teknologia mahdollistaa kaiken taman skalaamisen ja
tehostamisen. Koko mallin ideana on luoda virtaus, jossa kaikki
osatekijat vahvistavat toisiaan ja pyorivat yhdessa tehokkaasti

mika johtaa liiketoiminnan kasvuun ja asiakastyytyvaisyyteen

e BBOBU 4T
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Vuoteen 2025 mennessa 75%
maailman nopeimmin
kasvavista yrityksista ottaa
kayttoon tulovirtojen hallinta
(RevOps) -mallin, Gartner Inc:n
mukaan.

Nopeasti muuttuvassa
ostamisen ja myynnin
Maailmassa, pitaa siirtya
myynnin mahdollistamisesta
liikevaihdon
mahdollistamiseen. RevOps -
strategia on tahan oikea tie.
Miksi et jo aloittaisi?
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Vaikka RevOps -strategia on
viela suhteellisen tuore kasite, on
alheesta jo jonkun verran
Jenkkitutkimusta.

200%

Malliin sitoutuneet Ja nauttivat 72 % RevOps voi johtaa 100 -
yritykset kavattavat paremmasta 200 % suurempaan
lilkevaihtoa 58% kannattavuudesta kuin digimarkkinoinnin ROIl:hin
nopeammin siiloissa toimivat yritykset

10 - 20 %

KASVU MYYNNIN
TEHOKKUUDESSA

15 -20%

KASVU ASIAKAS-
TYYTYVAISYYDESSA

Laheet
Boston Consulting Group, 2020

LSA Global - research

SiriusDecisions, 2019




Asiakkaat odottavat
saumatonta
asiakaskokemusta
ostopolkunsa varrella

»

Automaatioiden ja
tekoalyn uudet
toiminnallisuudet seka
datankeruu halutaan
saada hyotykayttéoon




RevOps -strategian tarkoituksena on tulovirtojen hallinta ja
kasvattaminen. Strategian implementointi onkin erittain
tehokas tapa kasvattaa liiketoimintaa. Tassa muutama
haaste, joita RevOps ratkaisee:

EPAJOHDONMUKAISUUS
TARKEISSA TOIMINNOISSA

Organisaatiot kohtaavat haasteita, kun on kyse
tarkeiden toimintojen, kuten liidien hallinnan,
asiakastietojen hallinnan ja myyntiputken hallinnan
tehokkuudesta. RevOps-malli on ratkaisu naiden
prosessien tehostamiseen.

TULOVIRTOJEN EPASELVYYS

Moni organisaatio kamppailee tulonkierron
tehottomuuden ja epaselvyyden kanssa. Talla tarkoitetaan
sita, etta yrityksessa ei tiedeta, mista kanavasta ja kenen
tydpanoksen ansiosta kassa kilkahti, saatikka sitten kykene
ennustamaan eri lilkevaihtovirtojaan. Kun selkeaa ja
luotettavaa dataa ei ole, on vaikea tehda tietoon perustuvia
paatoksia. Datan puute aiheuttaa myos sen, etta
tulovirtojen pullonkauloja ei tunnisteta. Jos tarjolla ei ole
selkeaa nakymaa, missa osa-alueessa toimintaa voidaan
parantaa ja tehostaa, on vaikea paasta kiinni
kehityskohteisiin. RevOps -toimintamalli tarjoaa
kokonaisvaltaisen nakyman tulonvirtoihin. Kun nakyma
loytyy, on helpompi tunnistaa missa osa-alueessa on
parantamisen varaa. Naiden tehottomuuksien voittaminen
tuo liiketoiminnan tulovirtoihin lisaa euroja ja vauhtia.




ASIAKASYMMARRYKSEN
PUUTTEELLISUUS

Asiakkaiden tarpeiden ja kayttaytymisen
ymmartaminen on kriittista lilkevaihdon kasvulle.
RevOps - strategiassa on tarkeaa tunnistaa eri
kohderyhmien ja ostajapersoonien ostopolkuja ja auttaa
asiakaita eteneman sen varrella. RevOpsissa ei
kuitenkaan keskityta pelkastaan ostopolkuun, vaan
asiakkaan koko elinkaareen. Kun asiakkuuden
elinkaaren varrelle tulee dataa paatdksenteon ja
lilkevaihdon optimoinnin tueksi, on yrityksen helpompi
ymmartaa asiakkaan erilaisia tarpeita ja asiakkaan
kayttaytymista.

HIDAS PAATOKSENTEKO
(JA VIELAPA PUOLISOKKONA)

Nopea ja tarkka paatdoksenteko on elintarkeaa nykypaivan
nopeatempoisessa liiketoimintaymparistdssa. RevOps -
strategian implementoinnissa luotettava data nousee
paatoksenteon keskiodn. Teknologia ja kaytossa olevat
jarjestelmat auttavat keraamaan ja analysoimaan tietoa
reaaliaikaisesti. Myynti, markkinointi ja asiakaspalvelu
toimivat saman datan ohjaamana, samoja mittareita
seuraten ja niita optimoiden. Kun tarjolla on luotettavaa
dataa, tulee paatdksenteosta myds helpompaa ja
nopeampaa. Ajatus on, etta johdolla on kaytdssaan dataa,
jonka avulla se voivat ennustaa myds tulevaisuuden
lilkevaihdon virtoja. Liikevaihtovirtojen tarkempi
ennustaminen auttaa mm. tuotannon ja resurssien
optimoinnissa.



ASIAA, JOIHIN
KESKITTYA
REVOPS, -MALLIN
KAYTTOONOTOSSA

Yhdistamalla liiketoiminnan ja operatiivisen toiminnan
datan organisaatiorakenteiden seka teknologioiden
DATA kesken, saadaan luotettavampaa dataa seka uusia
tydkaluja tiimien ja johdon kayttoon.

Tiimien yhteensovittaminen, yhteiset tavoitteet ja tyokalut
IHMISET seka lapinakyvyys. Yhteinen ymmaérrys unelma-asiakkaista

mahdollistaa paitsi paremman asiakaspalvelun, parantaa
tyotyytyvaisyytta ja tehostaa toimintaa.

Operatiivisen kurinalaisuuden vahvistaminen tehostaa
tiimien toimintaa tuoden siihen yhdenmukaisuutta ja
lapinakyvyytta, samalla merkittavasti parantaen
asiakaskokemusta.

Teknologia yhdistaa ja automatisoi myynnin,
TEKNOLOGIA markkinoinnin ja asiakaspalvelun toiminnot, mika

parantaa toimintaprosessien lapinakyvyytta ja tehostaa
paatoksentekoa.




7 ASKELEELLA i

REVOPS-
STRATEGIA,
KAVTANTOON

Johtoryhmassa voidaan jarkeilla kaikenlaisia suunnitelmia

Ja strategioita porukan paan menoksi. On kuitenkin
huomioitava, etta erityisesti tama strategia, seka uuden
mallin kayttoonotto vaatii kaikilta tiimeilta korkeaa
sitoutumista - jopa innostumista. Kun paatos strategian
kayttdéonotosta on tehty, taytyy lahtea jo hyvissa ajoin
miettimaan (varsinkin asiakasrajapinnassa toimivien)
tiimien sitouttamista muutokseen. On tarkeaa myaos
ymmartaa, etta muutos vaatii toteutuakseen uuden tavan
organisoitua seka todennakodisesti uutta osaamista tai
uudenlaista resurssia.
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Ennen varsinaista aloitusta on hyva pysahtya miettimaan
mita mallilla halutaan saada aikaan. Mita selkeammat
tavoitteet, sen parempi. Selkeitq, yleisesti maariteltyja
tavoitteita ovat seuraavat:

e Liikevaihdon kasvu

* ARR eli vuosittain toistuva liikevaihto (Annual
Recurring Revenue)

e CPA eli hankintakustannus uutta asiakasta kohden
(Cost Per Acquisition)

e CLV eli asiakkaan elinkaaren arvo (Customer Lifetime
Value)

e Voittoprosentti (prosenttiosuus tarjouksista / avatuista
myynticaseista, jotka voitetaan)

e Asiakaspoistuman maara / prosentti

o Asiakastyytyvaisyys (esim. NPS)

e Tehokkuuden parantaminen (esim. tuotannon
optimointi hukkaa/tyhjakayntia poistamalla)

Ongelmaksi saattaa koitua se, ettei sinulla ole
lahtotilannetta tiedossa naille mittareille. Pyri kuitenkin
saamaan jonkunlainen vertailupohja alkuun, jotta
edistymista voidaan seurata. Yksi mittari
onnistuneisuudelle voi olla myos se, etta uuden mallin
avulla haetaan ja muodostetaan tama data liiketoiminnan
johdon tyokalupakkiin.



lhanneasiakkaan (ICP = Ideal Customer Profile) maarittely
yhdessa tiimien kanssa on erittain tarkea lahtokohta myos
tiimien valiseen yhteistydohon. Kokemukseni mukaan
yllattavan usein tiimilaisten mielesta ihanneasiakas on ihan
Joku muu, kuin johdon mielesta. Keskustelu tiimien kanssa
on siis hyva aloittaa tasta, kun tavoitteet on naulattu.

Myos ihanneasiakkaan asiakaspolun kartoitus tulisi tehda
RevOps-strategian suunnittelun alkuvaiheessa, silla polun
eri kohtia ymmartamalla organisaatio voi tunnistaa,
millaisia kokemuksia ja millaista sisaltoa potentiaalisille
ihanneasiakkaille tulisi tarjota.

Tarkoituksena on kerata yhteen myynti-, markkinointi- ja
asiakaspalvelutiimien nakemykset ja tavoitteet.
Asiakaspolun kartoitus ja polun kontaktipisteiden
tunnistaminen on aarimmaisen tarkeaa, jos halutaan
toimia asiakaslahtoisesti. Ja halutaanhan me, ei muuten
tata e-kirjaa luettaisi, vai mita?



Kun tavoitteet on asetettu, ihanneasiakkaat tunnistettu ja
asiakaspolku kartoitettu, on daarimmaisen tarkea ymmartaa
Missa mennaan asiakkuuteen liittyvien prosessien suhteen.
llman prosesseja ja vakiintuneita toimintatapoja yrityksen
eri henkilot ja tiimit toimivat miten parhaaksi katsovat.

Prosessittomuus = tehottomuus. Jo pelkastaan prosessien
maarittelylla, kayttéonotolla ja seurannalla on mahdollista
tehostaa toimintaa huomattavasti. Kay siis lapi yrityksesi
myynnin, markkinoinnin ja asiakaspalvelun prosessit.
Esimerkiksi myynnissa talla tarkoitetaan vaikkapa
uusasiakashankinnan myyntiprosessia, nykyasiakkuuksien
hoitomalleja- tai prosesseja seka esimerkiksi asiakkaan
siirtoon (tiimilaiselta toiselle) tai asiakasdatan
taydentamiseen liittyvia prosesseja.

Prosessien kartoittaminen auttaa teita ymmmartamaan,
Missa on parantamisen varaa ja miten eri
asiakasrajapinnassa toimivat tiimit voisivat tyoskennella
paremmin yhdessa. Jos prosessia ei ole alkujaankaan
maaritelty eika niiden onnistuneisuutta mitata, on hyvin
hankala lahtea niita kehittamaankaan.



Jotta voidaan johtaa datalla, tehostaa ajankayttda seka tuoda
tiimeja yhteiseen "tyotilaan”, tulee yrityksella olla kaytdssaan
Nnaita tavoitteita tukevat jarjestelmat ja teknologiat.

Tutki siis, mitka tyokalut ja teknologiat auttaisivat teita
tehostamaan prosesseja ja parantamaan tiedonkulkua eri
tiimien valilla. Kdytanndssa tama tarkoittaa vahintaan
modernin CRM:n (Customer Relationship Management
=Asiakkuudenhallintajarjestelma) tai CDP:n (Customer Data
Platform = Asiakastietojarjestelma) kayttdédnottoa. Pointtina on
se, etta kaikki asiakasdata ja kaikki kontaktipisteet olisi hyva
saada kertymaan samaan jarjestelmaan. Jos tama ei ole
mahdollista, pitaa miettia jarjestelmien integrointia, jonka
avulla data tuodaan samaan jarjestelmaan.

Moderneissa tyokaluissa on muitakin hyotyja, kuin pelkka
tiedon sailyttaminen ja sen analysoinnin helpottaminen.
Esimerkiksi modernin CRM:n avulla on mahdollista
automatisoida monia myynnin, markkinoinnin ja
asiakaspalvelun toimintoja. Tekoaly tuo tahan viela astetta
enemman tehokkuutta, kun esimerkiksi kirjoittamistyo ja
tarjousten konfigurointi nopeutuu. Kun "tyhmat tyot” hoitaa
jarjestelma, tiimeillesi jJaa enemman aikaa olennaiseen:
asiakkaiden kanssa kommunikointiin ja myyntiin.



Monessa organisaatiossa on se tilanne, etta esimerkiksi
asiakaspalvelun tydntekija ei tieda paljonko yritys tekee
liilkevaihtoa. Tasta johtuen, RevOps-strategian kayttédénotto
saattaa vaatia isoakin yrityskulttuurin muutosta.

Moni tyontekija saattaa vierastaa ajatusta, etta yritys
jarjestaytyy maksimoidakseen kasvun, ja mika
poyristyttavampaag, heilla on vielapa henkilokohtaisesti rooli
siina kuviossa. Voi olla, etta markkinoinnin ja
asiakaspalvelun tiimeilla ei ole koskaan ollut euromaaraisia
tavoitteita.

Kulttuurin muuttaminen kasvuhakuiseksi seka uuden
osaamisen hanskaaminen ovat aiheita, joita pitaa johtaa
suunnitelmallisesti. Ei voida vain julistaa, etta "nyt tehdaan
kaikki hommia, jotta saadaan lisaa liikevaihtoa” ja odottaa
ettd muutos asenteissa tai draivi oman osaamisen
kehittamiseen vain maagisesti tapahtuu.



Toimialastasi ja yritykseksi koosta riippuen, strategian ja
mallin tehokas kayttéonotto vaatii todennakdisesti
jonkinlaisen organisaatiomuutoksen.
Organisaatiomuutoksen tavoitteena on ohjata, roolittaa,
tavoitteellistaa ja jarjestaa organisaatio niin, etta RevOps -
toiminta mahdollistuu. Strategian tehokas kayttdéonotto
vaatii joka tapauksessa tavoitteiden, roolien seka
todennakodisesti myos palkkiomallien
uudelleenrakentamisen.

Loppujen lopuksi ihmiset haluavat pysya
mukavuusalueellaan. Jos ette muuta arjessa mitaan, RevOps
— strategiasta tulee vain hahmainen lisa - ei liikevaihtoa
generoiva mylly.

ltse olen sita mielta, etta jos roolit, osaaminen ja
asenneilmapiiri tarvitsevat isoa muutosta, pitaa lahtea
liikkeelle juurisyysta. Juurisyy on tassa tapauksessa tapa, jolla
yritys on organisoitunut. Talla en tarkoita pelkastaan sitg,
kuka on kenenkin tiimissa, vaan sita, milla tavalla johtajia,
tiimeja ja yksittaisia henkildita mitataan. Mika on heidan
roolinsa, mista arki koostuu ja mahdollistavatko (tai
kannustavatko) nama tekijat tiimien valiseen yhteistydohon tai
liilkevaihdon kasvattamiseen. Vyyhtia pitaa lahtea purkamaan
sieltd, mika oikeasti ohjaa paivittaista tyota.



Vahan ehka kliseista, mutta tamakin on todettava: kerralla ei
tule valmista. RevOps -strategia on toimintamalli,
organisaatiorakenne ja tavallaan kasvuasenne. Sellainen ei
synny hetkessa eika helposti.

Olette alussa maaritelleet mittarit ja tavoitteet. Naiden
tavoitteiden kehityksen seurannan pitaa olla jatkuvaa.

Pida mielessa, etta missaan
myyntiin liittyvassa
kehittamistyossa kasvukayra
harvemmin sojottaa suoraan
yléspain. Silthen menee aikaa, (ja
resursseja) kun otetaan

KASVU
—>

hanskaan uusia jarjestelmia,
prosesseja, toimintamalleja,

organisaation kokoonpanoa ja = — *—%

osaamista.

RevOps -malli on kuitenkin se malli, jossa tulevaisuudessa kovaa
kasvavat yritykset tulevat toimimaan. Jos aloitat mallin
suunnittelun ja kayttoonoton nyt, olet jo pitkalla, kun kilpailijasi
vasta tutustuvat aiheeseen.



REVOPS-STRATEGIAN
HAASTEET

RevOps - strategian suunnittelu ja toteutus ovat todellakin vaivan
arvoisia, mutta helppoa se ei ole. RevOps -strategian kayttoonotto voi
olla monimutkainen prosessi - yrityksen lahtdtasosta riippuen.
Strategia tarvitsee toimiakseen koko yrityksen tayden tuen seka
muutoksen kulttuurissa ja organisaatiomallissa. Alkuun projekti
sisaltaa myos paljon teknisia yksityiskohtia. Kuten myynnin
kehittamisessa yleensakin, myds tassa menestyksen avaimet ovat
karsivallisyys ja paattavaisyys.

Kun [dhdette suunnittelemaan ja viemaan strategiaan eteenpain, on
ehdottoman tarkeaa investoida korkealaatuiseen koulutukseen ja
muutoksen johtamiseen. Tiimit pitaa sitouttaa muutokseen, heille

pitaa antaa tietoa seka osaamista ja jokaisen on ymmarrettava uuden

toimintatavan hyodyt. Projektin sanansaattajana voi olla joku yrityksesi
sisalta tai vaihtoehtoisesti ulkopuolinen ammattilainen. Yleensa paras
tulos saadaan naiden yhdistelmalla.

Yrityksesi on oltava valmis panostamaan myos kayttoonotettavien
teknologioiden tai jarjestelmien laatuun. Motivoiduista, koulutetuista
Ja hyvalla asenteella mukana olevista tyontekijoista ei saada irti
potentiaalia, jos tyokalut tekemiseen ovat surkeat.

Revenue Operations yhdistaa teknologian, prosessit ja strategian seka
muodostaa naiden avulla tehokkaaan kasvun moottorin.
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