Ulkoisen toimintaympariston
analysointi

Ulkoisen toimintaymparistdn jatkuva seuranta ja analysointi auttaa yritysta reagoimaan
nopeasti muutoksiin, hyédyntamaan mahdollisuuksia ja valttamaan riskeja, mika on tarkeaa
yrityksen menestyksen kannalta. Analysoinnin tavoitteena on:

« saada kokonaisvaltainen kuva liiketoimintaymparistosta,

¢ |uoda perusta likketoiminnan suunnittelulle ja tavoitteiden asettamiselle,

e kehittaa tuntemusta yrityksen omasta toiminnasta ja toimintaymparistosta seka
naiden keskindisesta vuorovaikutuksesta ja

¢ |uoda edellytyksia yhteisen nakemyksen syntymiselle lilkketoiminnan tavoitteista.
(Kamensky 2014, 120)

Liiketoimintaympariston analysointi voidaan toteuttaa useilla eri menetelmilla ja
lahestymistavoilla. Jokaisella analyysimenetelmalld on omat vahvuutensa ja
soveltamisalueensa. Yhdistelemalla naitda menetelmia yritys voi saada kattavan ja syvallisen
kasityksen liiketoimintaymparistostaan ja sen vaikutuksista liiketoimintaan.

Tassa on muutamia yleisimpia tapoja analysoida liiketoimintaymparistoa:

1. PESTEL-analyysi: PESTEL-analyysi on menetelma, joka auttaa tunnistamaan ja
analysoimaan ulkoisen toimintaympariston eri osa-alueita. Se auttaa ymmartamaan, miten
politiikka, talous, yhteiskunta, teknologia, ymparisto ja lainsaadanto vaikuttavat yrityksen
toimintaan. PESTEL-analyysia vastaava menetelma on PESTE (vrt. Dufva, M. 2022), jossa
lainsdaddanndn ja sdantelyn osuus huomioidaan poliittisen toimintaympariston osiossa.

2. SWOT-nelikenttaanalyysi: SWOT-analyysi on kaytannollinen menetelma, joka auttaa
tunnistamaan yrityksen sisdiset vahvuudet ja heikkoudet seka ulkoiset mahdollisuudet ja
uhkat. Se auttaa tunnistamaan yrityksen kilpailuedut, haasteet ja mahdollisuudet
markkinoilla. SWOT-analyysi voi auttaa arvioimaan, mita tehdaan hyvin, missa tarvitaan
parannuksia ja millaisia mahdollisuuksia ja uhkia toimintaymparistossa esiintyy. SWOT sopii
liiketoiminnan kokonaisarviointiin.

3. Kilpailijoiden analyysi: Kilpailijoiden analysointi auttaa ymmartamaan kilpailutilannetta ja
kilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouksia. Tama voi sisaltaa kilpailijoiden strategioiden,
markkinaosuuksien, hinnoittelun, tuotevalikoiman, asiakaspalvelun, toimintatapojen, uusien
tulokkaiden ja korvaavien tuotteiden arvioinnin.

4. Asiakasanalyysi: Asiakasanalyysi auttaa ymmartamaan asiakkaiden tarpeita,
mieltymyksia, kayttaytymista ja ostokayttaytymista. Tama voidaan tehda esimerkiksi
markkinatutkimusten, kyselyiden, asiakassegmentoinnin ja asiakaspalautteiden avulla.
Naiden tietojen perusteella yritys voi mukauttaa tuotteitaan tai palveluitaan vastaamaan
asiakkaiden tarpeita paremmin.
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5. Teknologian analyysi: Teknologian analyysi auttaa tunnistamaan teknologisia muutoksia
ja innovaatioita, jotka voivat vaikuttaa yrityksen toimintaan. Tama sisaltaa
teknologiatrendien seurannan, kilpailuedun luomisen teknologisten ratkaisujen avulla seka
mahdollisuuksien hyddyntamisen uusien teknologioiden avulla.

6. Ymparistoanalyysi: Ymparistoanalyysi keskittyy ymparistdon ja kestavaan kehitykseen
liittyviin tekijoihin. Se voi sisaltaa esimerkiksi ymparistovaikutusten arvioinnin,
ilmastonmuutoksen vaikutusten arvioinnin ja kestavan kehityksen painotusten
ymmartamisen.

7. TREND-analyysi: Trendien seuraaminen on tarkeaa kaikille yrityksille. Trendianalyysi
auttaa havaitsemaan markkinoiden muutokset ja kehityssuunnat. Se auttaa yritysta
havaitsemaan pitkdn aikavalin suuntauksia ja muutoksia markkinoilla, kuten teknologisia,
sosiaalisia, taloudellisia tai poliittisia trendeja. Yrityksen kannattaa seurata trendeja, jotka
voivat vaikuttaa sen toimialaan tai kohdemarkkinoihin. Tama voi auttaa yritysta
sopeutumaan muutoksiin ajoissa ja hydodyntamaan uusia mahdollisuuksia.

8. Kulttuurinen analyysi: Kulttuurinen analyysi auttaa ymmartamaan kohdemarkkinoiden
kulttuurisia tekijoita ja niiden vaikutusta yrityksen toimintaan. Tama sisaltaa kulttuurien
arvojen, normien, uskomusten ja kayttaytymisen tutkimisen.

9. Demografinen analyysi: Demografinen analyysi tutkii vaeston demografisia tekijoita,
kuten ikd, sukupuoli, tulotaso, koulutustaso ja asuinpaikka. Tama auttaa yritysta
ymmartamaan kohdemarkkinoiden ominaisuuksia ja muutoksia.

10. Skenaarioanalyysi: Skenaarioanalyysi on menetelma, jossa luodaan erilaisia mahdollisia
tulevaisuuden skenaarioita ja arvioidaan niiden vaikutusta yrityksen toimintaan. Tama auttaa
yritysta valmistautumaan erilaisiin tulevaisuuden mahdollisuuksiin ja riskeihin.

Mikroyrityksen toimintaympariston analysointiin sopii useita menetelmia, mutta tarkeda on
valita menetelma, joka on toimiva huomioiden mikroyrityksen resurssit ja tarpeet.
Mikroyrityksella voi olla rajalliset taloudelliset, henkilosto- ja aikaresurssit, joten on tarkeaa
valita menetelma, joka voidaan toteuttaa tehokkaasti ja taloudellisesti.

Lisaa asiakasanalyysista:

Yritykselle asiakkaiden tuntemus on ensiarvoisen tarkeda. Asiakasanalyysi on prosessi,
jossa tutkitaan ja ymmarretaan asiakkaita syvallisemmin. Se auttaa yritysta tunnistamaan
asiakkaiden tarpeet, mieltymykset, kayttaytymisen ja odotukset, mika puolestaan auttaa
yritysta kehittamaan parempia tuotteita tai palveluita ja luomaan vahvempia
asiakassuhteita.

Asiakasanalyysi on keskeinen osa yrityksen menestysta, koska se auttaa yritysta
kehittdamaan asiakaslahtodisia strategioita ja tarjoamaan arvoa asiakkaille. Yrityksen on
tarkeda ymmartaa asiakkaiden tarpeet, odotukset ja kayttaytymismallit voidakseen luoda
tuotteita ja palveluita, jotka vastaavat naita tarpeita. Lisaksi asiakasanalyysi auttaa yritysta
tunnistamaan markkinoiden muutokset ja kehityssuunnat, mika puolestaan mahdollistaa
kilpailuedun luomisen, hyvan asiakaskokemuksen ja pitkdaikaisen menestyksen. (Péyhonen,
Santavuori & Mustonen 2023, 75-76.)
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Menetelmia asiakasanalyysin tekemiseen on useita. Menetelmien valinnassa on tarkea
huomioida tavoitellun tiedon oikeellisuus, kattavuus ja merkitys haluttuun tiedontarpeeseen.
Kyse on siitd, miten syvallista tietoa asiakkaasta ja hanen tarpeistaan, mieltymyksistaan ja
asiakaskayttaytymiseen vaikuttavista tekijoista haluamme saada. Poyhdsen, Santavuoren ja
Mustosen (2023, 175-176) asiakastutkimuksen menetelmi& on juurikin hyva pohtia "lahella
ihmista — kaukana ihmisesta” -menetelmajatkumon pohjalta. He jakavat menetelmia eri
kayttotarkoituksiin sen mukaisesti, kuinka hyvin niissa voidaan asiakas kohdata ja siten
saavuttaa tarkempi ja syvallisempi kokonaiskuva asiakkaasta ja hanen toimintaansa
ohjaavista vaikuttimista.

Asiakasanalyysin menetelmat

Tassa on muutamia keskeisia osa-alueita ja menetelmig, joita voidaan kayttaa
asiakasanalyysin tekemiseen:

1. Kyselyt, haastattelut ja ryhmakeskustelut: Kyselyt ja haastattelut ovat yleisia
menetelmia asiakasanalyysissa. Naiden avulla voidaan kerata tietoa asiakkaiden
tarpeista, mieltymyksistd, ostokayttaytymisesta, tyytyvaisyydesta ja odotuksista.

2. Asiakaspalautteen keraaminen: Asiakaspalautteen keraaminen on tarkea osa
asiakasanalyysia. Se voi tapahtua eri kanavien kautta, kuten
asiakaspalautelomakkeiden, arvostelujen ja sosiaalisen median kommenttien avulla.
Tama auttaa yritystda ymmartamaan, miten asiakkaat kokevat tuotteet tai palvelut ja
mita parannuksia voidaan tehda.

3. Segmentointi ja kohderyhman maarittely: Asiakasanalyysi auttaa yritysta
tunnistamaan erilaisia asiakassegmentteja ja maarittelemaan kohderyhmansa. Tama
tarkoittaa asiakkaiden ryhmittelya yhteisten piirteiden, kuten demografisten
tekijoiden, kayttaytymisen tai tarpeiden perusteella. Kohderyhman madarittely auttaa
yritystéd kohdentamaan markkinointiaan ja viestintadnsa tehokkaammin.

4. Kilpailijoiden analyysi: Kilpailijoiden analysointi voi my0s olla osa asiakasanalyysia.
Tama auttaa ymmartamaan, miten kilpailijat tarjoavat tuotteitaan tai palveluitaan ja
miten asiakkaat suosivat heidan tarjoamaansa. Tama tieto auttaa yritysta
erottumaan kilpailijoistaan ja tarjoamaan ainutlaatuisia arvoja asiakkaille.

5. Markkinatutkimus: Markkinatutkimus on laajempi lahestymistapa asiakasanalyysiin.
Se sisaltaa tietojen kerdamisen ja analysoinnin markkinoista, asiakkaista,
kilpailijoista ja trendeista. Markkinatutkimus voi sisaltaa seka kvantitatiivisia etta
kvalitatiivisia menetelmid, kuten kyselytutkimuksia, haastatteluja, havainnointia ja
paneelikeskusteluja. Tama auttaa yritysta ymmartamaan laajempaa
markkinakontekstia ja tekemaan tietoon perustuvia paatoksia.

Asiakasanalyysin hyodyt

Tietojen keraamisen ja analysoinnin avulla yritys voi saada seuraavia hyotyja
asiakasanalyysista:

e Asiakastyytyvaisyyden parantaminen: Asiakasanalyysi auttaa yritysta tunnistamaan
asiakkaiden tarpeet ja odotukset seka havaitsemaan alueet, joilla parannuksia
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voidaan tehda. Tama mahdollistaa paremman asiakaskokemuksen ja sitoutumisen
yritykseen, mika puolestaan lisaa asiakastyytyvaisyytta ja -uskollisuutta.

¢ Tuotekehityksen ohjaaminen: Asiakasanalyysi auttaa yritysta ymmartamaan, mita
asiakkaat haluavat ja tarvitsevat. Naiden tietojen avulla yritys voi kehittaa tuotteita tai
palveluita, jotka vastaavat kysyntaan ja luovat kilpailuetua markkinoilla.

e Kohdennetun markkinoinnin mahdollistaminen: Asiakasanalyysi auttaa yritysta
tunnistamaan kohderyhmansa tarkemmin. Tdma mahdollistaa
markkinointitoimenpiteiden kohdentamisen paremmin ja tehokkaammin, mika johtaa
parempiin markkinointituloksiin ja asiakkaiden houkuttelemiseen.

¢ Kilpailuetujen luominen: Asiakasanalyysi auttaa yritysta erottumaan kilpailijoistaan.
Ymmartamalla asiakkaiden tarpeet ja mieltymykset yritys voi tarjota ainutlaatuisia
arvoja ja palveluita, jotka houkuttelevat asiakkaita ja luovat kilpailuetua markkinoilla.

On tarkeaa, etta yritys toteuttaa asiakasanalyysia systemaattisesti. Asiakastarpeet ja
markkinatrendit voivat muuttua, ja yrityksen on pysyttava ajan tasalla muutoksista
voidakseen sailyttaa kilpailukykynsa ja menestya pitkalla aikavalilla.

Lisaa kilpailija-analyysista:

Tieto kilpailijoista ja heidan toiminnastaan on tarkeaa kaikille yrityksille. Kilpailija-analyysi
auttaa yritysta ymmartamaan kilpailuymparistod, tunnistamaan kilpailijoiden vahvuudet ja
heikkoudet seka kehittamaan strategioita kilpailuetujen saavuttamiseksi. On tarkeaa
muistaa, etta kilpailija-analyysin ei pitaisi keskittya pelkastaan kilpailijoiden kopioimiseen tai
jaljittelyyn. Sen sijaan sen tulisi toimia lahtokohtana oman strategian kehittamiselle ja
kilpailuedun luomiselle. Kilpailija-analyysi auttaa ymmartamaan kilpailijoiden vahvuudet ja
heikkoudet, mika puolestaan auttaa tunnistamaan oman yrityksen mahdollisuuksia erottua
markkinoilla.

Kilpailija-analyysin menetelmat
Tassa on muutamia kilpailija-analyysimenetelmia, jotka sopivat erityisesti mikroyritysten
tarpeisiin:

1. Kilpailijoiden verkkosivujen analysointi: Tarkastele kilpailijoiden verkkosivuja ja tutki
niiden tarjoamia tuotteita tai palveluita, hinnoittelua, markkinointiviestintaa ja
asiakaspalvelua. Tama voi antaa sinulle kasityksen kilpailijoiden strategioista ja
auttaa tunnistamaan mahdollisia eroavuuksia omien tuotteidesi tai palveluidesi
kanssa.

2. Asiakkaiden arviot ja palautteet: Seuraa asiakkaiden arvioita ja palautetta
kilpailijoidesi tuotteista tai palveluista. Tama voi auttaa sinua ymmartamaan, mita
asiakkaat pitavat kilpailijoiden tarjonnasta ja millaisia parannusmahdollisuuksia
sinulla voi olla omassa tarjonnassasi.

3. Hinnoitteluanalyysi: Tutki kilpailijoidesi hinnoittelua ja vertaa sitda omiin hintoihisi.
Huomioi my®0s kilpailijoiden tarjoamat alennukset, tarjoukset ja
asiakasuskollisuusohjelmat. Tama auttaa sinua maarittamaan kilpailukykyisen
hinnoittelustrategian.

4. Kilpailijoiden markkinointiviestinnan analysointi: Tutki kilpailijoiden
markkinointiviestintaa, kuten mainoksia, verkkomainontaa, sosiaalisen median
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lasndoloa ja sisaltomarkkinointia. Tama auttaa sinua ymmartamaan, miten kilpailijat
tavoittavat ja sitouttavat asiakkaita, ja voit saada ideoita omasta
markkinointistrategiastasi.

5. Benchmarking: Vertaa omaa suorituskykyasi ja prosessejasi kilpailijoihin. Tama voi
sisaltaa vertailua myynti- ja markkinointituloksiin, tuotteiden tai palveluiden
ominaisuuksiin, asiakaspalveluun ja toimitusketjun hallintaan. Benchmarking auttaa
sinua tunnistamaan vahvuutesi ja heikkoutesi suhteessa kilpailijoihin ja kehittdmaan
strategioita, joilla voit parantaa kilpailukykyasi.

Vinkkeja analyysin toteuttamiseen

Mikroyrityksen kilpailija-analyysi voi olla rajallisempaa resurssien ja ajan puutteen vuoksi.
Siksi on tarkeaa keskittya olennaisimpiin tietoihin ja tekijoihin. Seuraavassa on joitain
vinkkeja kilpailija-analyysin toteuttamiseen mikroyrityksessa:

1. Valitse muutama tarkein kilpailija: Keskity analysoimaan niita kilpailijoita, jotka ovat
suurimpia uhkia lilketoiminnallesi tai jotka tarjoavat samankaltaisia tuotteita tai
palveluita kuin sind. Tdma auttaa sinua keskittymaan olennaiseen ja sdastaa aikaa.

2. Hyddynna julkisia tietolahteita: Hyodynna julkisia tietolahteitd, kuten kilpailijoiden
verkkosivuja, tiedotusvalineita, sosiaalista mediaa ja taloudellisia raportteja. Nadista
lahteista saat tietoa kilpailijoiden strategioista, uusista tuotteista tai palveluista,
markkinointikampanjoista ja muista merkittavista tapahtumista.

3. Kayta asiakas- ja verkostoyhteyksia: Asiakkaat ja verkostosi voivat olla arvokkaita
tietolahteita kilpailijoiden toiminnasta. Keskustele asiakkaiden kanssa ja kysy heidan
mielipiteitaan kilpailijoista. Hyddynna myos verkostoitumistilaisuuksia ja alan
tapahtumia, joissa voit saada arvokasta tietoa kilpailijoista ja alan trendeista.

4. Ole tietoinen markkinatrendeista: Seuraa markkinoiden kehitysta ja trendeja. Tama
auttaa sinua ymmartamaan, miten kilpailijoiden toiminta voi muuttua ja miten voit
sopeuttaa omaa strategiaasi vastaamaan muuttuvia markkinatarpeita.

5. Korosta omaa ainutlaatuisuutta: Kilpailija-analyysin tarkoituksena ei ole vain kopioida
kilpailijoita, vaan tunnistaa oma ainutlaatuisuutesi ja kilpailuedun lahteet. Pohdi,
miten voit erottua kilpailijoista tarjoamalla parempaa palvelua, innovatiivisia
ratkaisuja tai ainutlaatuista brandia.

6. Mikroyrityksen kilpailija-analyysia voi toteuttaa resurssien puitteissa, mutta tarkeinta
on saada kokonaiskuva kilpailuymparistdsta ja kayttaa tietoa strategisen
paatoksenteon tueksi.
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