Strateegia fookus:

360° eesmargistamine

VASTAVALT MAAILMA EDUKAIMALE ARIMUDELILE

FranklinCovey protsessi
Strateegia fookus: 360°
eesmirgistamine aluseks on
~Stakeholder Relationship
Model” (SRM), viidetavalt
kaasaja pikaajaliselt
edukaim drimudel.

Kolmekiimnes SRMi
rakendanud firmas oli
tootlikkus investoritele 10
aasta jooksul (kuni juunini
2006) 1026% ehk 8 korda
korgem kui S&P 500
aktsiaindeksi keskmine
tulemus—3,1 korda korgem
kui ,,Heast suurepéraseks”
firmades.*

SRM arvestab koikide
asjaosaliste — omanikud,
kliendid ja dripartnerid,
tootajad, iithiskond — huve
voidan-voidad pohimotte
alusel.

Tuntuimad firmad, kes seda
kasutavad on Amazon, e-Bay,
Google, IKEA, Harley-
Davidson jt.

*Raj Sisodia, David B. Wolfe, Jag
Sheth: Firms of Endearment,
Wharton,2007

Uhepdievane ettevétte-
sisene protsess on
moéeldud juhtkonnale,
kes tahab tosta

tulemuslikkust ja
sisemise koostoo
kvaliteeti ldbi parema
fookuse oma votme-
asjaosaliste vajadustele.

Viljakutse

Kas Sinu meeskonnal on selge arusaamine, mis on teie strateegia fookus:
kes on teie olulisemad asjasosalised, kelle vajadusi on vaja taita; kuidas
teie missioon, visioon ja vaartused on sellega iihildatud. Kas eesmargid
selle elluviimiseks on nii selged, innustavad ja realistlikud, et Sina ja Su
tootajad olete valmis panustama 100% nende saavutamiseks?

Kui vastus on kindel jah, dnnitleme!
Kui tahaksid paremaid tulemusi, siis loe edasi.

Jarjekindla strateegia fookuse hoidmiseks on olulised tapselt formuleeritud,
tootajatele arusaadavad ja innustavad eesmérgid. Nende véljatdotamine on
ettevotte edu seisukohalt kriitilise tdhtsusega. Selle nimel rakendatakse
keerulisi toovahendeid ning kulukaid protsesse, mis néuavad palju aega
osalejatelt ja juhtkonnalt.

FranklinCovey protsessiSt r at eegi a f o0k u aalBete@stte
voi {iksuse juhtkond edukalt labi viia mone péaevaga. See protsess on end
Eestis toestanud juba mitmekiimnes erineva suurusega ettevottes.
Meeskonnad, kes on seda rakendanud, on olnud veendunud, et valik oli
Oige ja seejérel ennast 100% valitud eesmaérkide elluviimisele pithendanud.
Tulemused rdagivad iseenda eest. Naiteks iihes firmas kerkisid
miiligitulemused nelja kuu jooksul 49 protsendilt 167 protsendini.

Kujuta ette, et Sinu meeskond lepib kokku eesmargid, millesse kdik usuvad
ning on valmis pithenduma nende tdideviimisele. Kui palju aega ja raha see
kokku hoiaks ning kuidas see parandaks meeskonna koosto6voimet?

Too6toas Strateegia fookus: 360° eesmdrgistamine:

1. Opite kasutama viidetavalt edukaimat drimudelit — Stakeholder
Relationship Model (SRM).

2. Selgitate valja oma organisatsiooni klientide, tootajate,
koostoopartnerite ja omanike olulisimad vajadused.

3. Kontrollite oma missiooni, vaartuste, visiooni ja strateegia vastavust
nende vajaduste taitmisega SRM mudeli jargi.

4. Defineerite oma eesmargid selgelt ja mojuvalt, et tagada arusaamine
ja sihipdrane taideviimine igal organisatsiooni tasemel.

aisningint

5. Valite valja oma tahtsaimad eesmargid.
Voimalik jatk: FranklinCovey Tdideviimise 4 Distsipliini 1. osa

6. Maaratlete oma vahesed (1-3) metsikult tdhtsad eesmdrgid (MTE) ja
saavutate nendele Uhise plihendumuse.

7. Loote aluse efektiivsele tegevusplaanile tagamaks MTE saavutamise:
votmetegevused ja nende moddikud.
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Viis pohjust, miks
eesmargistamine ei ole toonud
oodatud tulemusi:

1. Eesmirgid ei ole arusaadavalt
seotud organisatsiooni jaoks
olulisega: missiooni, visiooni,
vadrtuste, asjaosaliste oluliste
vajadustega. Inimesed ei saa aru,
kellele ja miks on eesmargid védga
tahtsad ning seetdttu ei ole nad
pithendunud nende tditmisele.

2. Eesmairgid ei ole konkreetsed, neil
puuduvad selged méodikud.
Inimesed ei tea, mida teha, et
eesmarke tdita ja millal need
tehtud” on. Me teeme seda, mida
mooOdame, mitte seda, millest
raagime.

3. Eesmairgid ei ole reaalsed.
Majanduslikud eesmargid
fikseeritakse, ilma et kontrollitaks,
kas vélismaailm — turg, kliendid,
konkurendid - nende taitmist
voimaldavad ja kas organisatsiooni
sisemaailm — inimesed, ressursid ja
kultuur - on voimelised neid ellu
viima.

4. Eesmairke on liiga palju.

Inimene on nii loodud, et ta on
voimeline ainult iihte asja korraga
vaga hasti tegema. Praktika naitab,
et kui eesmaérke on tiile kolme, siis
energia hajub ning kiimne eesmargi
puhul ei ole lootustki, et iikski neist
saaks hasti tehtud.

5. Eesmdirgid muutuvad liiga tihti.
Suured muutused, eriti
kannapoodrded, on ressursside
ogijad. Nad vodivad tekitada
ebakindlust, usalduskriise — laevgi
voOtab kiiruse maha, enne kui kurssi
muudab. Tekib kahtlus, kas on
motet pingutada, kui homme on
jalle teised prioriteedid.

Legendaarne juht Jack Welch
mddratles General Electricu jaoks
kolm metsikult téhtsat eesmdrki ja

need ei muutunud kordagi 20
aasta jooksul, mil ta seda ettevotet
juhtis. Selle 20 aasta jooksul
kasvas ettevotte vddrtus 25 korda!

Kuidas olukorda lahendada?

FranklinCovey protsess Strateegia fookus: 360°eesmdrgistamine
on loodud Eesti kogemuste pohjal ja voimaldab erineva
suurusega meeskonnal voi organisatsioonil vélja tootada koige
olulisemad, me t s i k u ledsmatgal mtiss/astdvad reaalsetele
vajadustele ja voimalustele.

Esiteks madiratlete organisatsiooni jaoks reaalsed ja tihtsad

eesmairgid:

e Lahtume SRM arimudelist

e Struktureeritud intervjuud votmeisikutega selgitavad
hetkeseisu. Tekib arusaamine asjaosaliste oluisimatest
vajadustest ja strateegia fookusest.

e Koostame kokkuvoétte intervjuude tulemustest ja aitame
vdlja tootada konsensuse: mida {itlevad andmed
vajaduste tditmise ja organisatsiooni sihtide kohta.

e Selgitate, mis on tahtsad eesmargid, ja kontrollite nende
vastavust reaalsusega 360° drimudeli abil.

e Sonastate valitud eesméargid nii selgesti ja konkreetselt, et
saate nende tahtsust objektiivselt hinnata ja tegevusi
nende saavutamiseks planeerida.

e Kooskolastate organisatsiooni sihid ja valitud eesmargid.

Selle protsessi tulemusena leiate teatud arvu eesmarke, mis:

a) tdidavad organisatsiooni olulisi vajadusi;
b) on omavahel kooskdlas ja reaalsed.

Voimalikus jitkus selgitate, mis on metsikult tihtis ja mida
teha, et seda saavutada.

Esmalt toote oma tdhtsate eesmarkide seast vélja need vahesed,
metsikult tdhtsad eesmirgid, mida peate saavutada.

e Tutvute, mida wuuringud on ndidanud suureparase
organisatsiooni nelja omadusena. Viite ldbi hindamise
vastavalt nendele neljale kriteeriumile, lisaks veel iiks, mis on
oluline iiksmeele saavutamiseks.

e Arutate ldbi hindamise tulemused ja saavutate kokkuleppe:
millised on kuni kolm metsikult tdhtsat eesmarki (MTE) ja
nende saavutamise moodikud.

e Kinnitate oma pithendumust nende saavutamiseks ja votate
kohustuse neid kommunikeerida kogu organisatsioonile.

Teiseks loote aluse efektiivsele tegevusplaanile:

e Tootate vilja tegevused, mis on olulisimad MTE
saavutamiseks, pidades silmas Pareto printsiipi.

e Madiratlete moodikud, millega jalgida nende tdideviimist
ja sellega prognoosida MTE saavutamist.

Kogu protsessi edukas ldbi viimine annab teile:

1. Metsikult t & h tessmatgid, kooskolas reaalsusega, mis
vadrivad iga meeskonnaliikme 100% pithendumist.

2. Olulised alused efektiivse tegevusplaani valja-
toOtamiseks, et neid eesmarke tiide viia .

Tootoa labiviijad on FranklinCovey sertifitseeritud konsultandid limar
Raudsep ja/vdi Hille Luht-Pihelgas. Neil on pikaajaline kogemus
arijuhtimises ja planeerimises ning nad on seda protsessi rohkem kui
kahekimnes Eesti firmas labi viinud.
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