Benchmarking —prosessin vaiheet TANKKAAMO

Esimerkkiné asiantuntijapalveluita myyvdén yrityksen markkinointi.

1. Valitse kehitettdava kohde. Mika yrityksesi toiminnan osa-alue, prosessi tai resurssi tuottaa
ongelmia? Tuottaa huonoja tuloksia? Tuottaa virheita tai reklamaatioita? Olisi strategisesti tarkea?
On kriittinen menestystekija? Tuottaa liikaa kustannuksia? On kilpailijoilla parempi? On suhteellisen
nopeasti kehitettavissa? Valitse yksi.

Esimerkki: Markkinointi.

2. Tarkenna valittua kohdetta ja ongelmaa. Mika kehitettavan asian vaihe tai osa-alue aiheuttaa
eniten ongelmia? On kehityksen jarru? Muodostaa prosessin pullonkaulan? Aiheuttaa
epdvarmuutta tai epatietoisuutta? Tarkenna ja kavenna. Ja kavenna viela lisaa.

Esimerkki: Somekanavien kéytt6, painotus ja budjetti eri kanaviin. Milld somekanavien
yhdistelmdilld ja painotuksilla saisin parempia tuloksia tavoitellessani valittuja kohderyhmié? Mikd
osuus liikevaihdosta pitéd panostaa, ettd saadaan riittévid tuloksia?

3. Mittaa kehitettdva asiaa. Jotta |I0ydetdaan oikea vertailukumppani, taytyy tietaa milla tasolla oma
toiminta on. Mieti, milla mittarilla tarkastelet toiminnan tasoa.

Esimerkki: Somekanavien kommentit ja tykkdykset, konversio, ROI, asiakkailta kerdtty tieto mitd
kautta asiakkuus on saanut alkunsa.

4. Aseta tavoite. Benchmarkingin tavoite on kuroa umpeen ero oman ja parhaan kdytannon valilla.
Mieti, mika olisi realistinen tavoite, johon pyrit.

Esimerkki: Some-kanavien konversion kaksinkertaistaminen.
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5. Etsi vertailukumppani. Oleellista on 16ytada sellainen kumppani, joka on saanut omaasi parempia
tuloksia valitsemallasi mittarilla. Ole tassa kuitenkin realistinen, ja valitse vertailukumppani, joka on
resursseiltaan ja kooltaan riittdvasti “samalla kartalla” omasi kanssa. HUOM: benchmarkingia voi
tehda myos kirjoituspéytatyona. Esimerkiksi opinndytety6t ovat hyvia julkisia tietoldhteits,
vastaukset voivat joskus I6ytya myos niista.

Esimerkki: Saman kokoluokan yritys, joka myy asiantuntijapalveluita, mutta ei ole suoraan kilpailija.

Vinkkeja ja kanavia kumppanin etsintdan:

e Puskaradio; yritys tiedetaan hyvaksi somemarkkinoijaksi
e Yritysneuvojat

e Verkostot; esim. Marketing Finland

e Kilpailuvoittajat, esim. effieAwards

e Konsultit

6. Ota yhteyttd ja sovi tapaaminen. Noudata hyvia benchmarkingtapoja ja kerro suoraan mista on
kyse. Pyri vastavuoroisuuteen ja yhteiseen kehittdmiseen. Hyvan kumppanin tunnistaa siita, etta
my®s han nikee tdssa mahdollisuuden uuden oppimiseen. Ali luovuta, jos ensimmainen ei ole
kiinnostunut, jatka etsimista, kunnes l6ytyy.

7. Asettakaa prosessit rinnakkain ja analysoikaa mita teette eri tavalla. Tavoitteena on todeta erot
tuloksissa ja tekemisissa seka oppia niista.

e Kirjaa ylOs erot, mita teette eri tavalla

e Analysoikaa yhdessa eroja, miksi ja miten on paadytty erilaiseen tekemiseen
e Tee johtopaatoksia, kuinka voisi muuttaa omaa toimintaasi

e Aseta uudet tavoitteet

8. Ota uusi toimintatapa kdyttoon. Testaa ja kokeile, mittaa saatko parempia tuloksia kuin ennen.
Vakiinnuta toiminta tai etsi uusi ja parempi. Tai valitse uusi kohde ja jatka jatkuvan parantamisen

kehalla.
H - ‘ Laukaan o
\Nl/ '. yrityspalvelut o
)
KERTTU SAALASTI S

INSTITUUTTI

OULUN N\ Euroopan unionin

YUOPISTO Q KESKI-SUOMEN LITTO osarahoittama



