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SITOUTUNEET
TYONTEKIJAT:

STRATEGIAT

e Ympdristénsuojelu, terveys ja turvallisuus
Mikaén ei ole Parkerille niin tarkedd kuin varmistaa, etta kaikki tyontekijat palaavat kotiinsa turvallisesti jokaisen tyopdivan
jalkeen. Yritys on lisaksi sitoutunut toimimaan vastuullisesti ja sailyttamaan elinvoimaiset tyoyhteisonsa ympari maailman.
Parkerin ymparistovastuu kattaa resurssien suojelun, jatteen vahentamisen ja kestavan tuotesuunnittelun.

o Yrittdjdhenki
Parkerin perustajan Art Parkerin vaalima yrittdjahenki on ohjannut yrityksen selkedlle innovaation ja kasvun tielle.
Nykyaan yrittdjahenked ylldpidetadn rohkaisemalla joustavuuteen, itsendisyyteen, uuden kokeilemiseen ja itsensa
ylittdmiseen.

e Tehokkaat tyontekijatiimit ja johtajat
Jotta timitydskentely olisi organisoitua ja paatoksenteko yhteistd, Parker on koonnut tehokkaita tydntekijatimeja. Tarkoituksena
on hyodynt&a tuotteen ja asiakkaan parhaiten tuntevien timin jasenten ainutlaatuisia tietoja ja nakokulmia. Rakenteen
avulla tydntekijoitd kannustetaan kéyttamaan ammattitaitoaan ongelmanratkaisuun, paatosten soveltamiseen ja yrityksen
kehittamiseen.

MITTARIT

e FEj onnettomuuksia
Oikea ja my6s tuottavin tapa johtaa yritysta on asettaa turvallisuus etusijalle. Turvallisuus, tuottavuus ja kannattavuus littyvat
laheisesti toisiinsa.

e Nopeus Win-strategiassa
Useat osa-alueet Win-strategian sisdlla pyrkivat kasvattamaan nopeutta, jolla Parkerin tiimin jasenet suorittavat tehtaviaan.
Taman ansioista Parker pystyy my6s vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin tai markkinoiden muutoksiin entista nopeammin.

e Osallistuminen: Yli 80 prosenttia tehokkaissa tydntekijitiimeisséa
Jos yrityksessa halutaan toimia niin, ettd timin jasenid rohkaistaan omaa tydtadn koskevien pdatosten tekemiseen, on
varmistettava, etta tyontekijdt kuuluvat tehokkaisiin tyontekijdtiimeihin, Parkerin tavoitteena on, etta vahintaan 80 prosenttia
tyontekijoista kuuluu tehokkaisiin timeihin.

e Monimuotoinen ty6ympéristo
Parker on sitoutunut rakentamaan monipuolisen ja monimuotoisen tydyhteison, jossa kaikkien yksilollisia nakokulmia
Kunnioitetaan ja arvostetaan.

e Sitoutuminen yli 74 prosenttia
Parkerin onnistuminen strategioiden soveltamisessa riippuu taysin sitoutuneesta maaimanlaajuisesta tyontekijatimista.
Parkerin maailmanlaajuisen, tyontekijdiden sitoutumista koskevan kyselyn kysymykset on laadittu tieteellisesti, ja niilla
voidaan mitata sitoutumista erittéin tarkasti. Tavoitteena on saavuttaa vahintaan 74 prosentin sitoutumisaste, joka vastaa
alan huippuneljdnneksen tulosta.



ENSILUOKKAINEN
ASIAKASKOKEMUS

STRATEGIAT

e [ aadukkaat ja tdsmélliset ratkaisut
Tehokkaan varastonhallinnan, nopean valmistuksen ja ensiluokkaisen toimitusketjun avulla Parker toimittaa asiakkailleen
luotettavasti tuotteet, jarjestelmat ja palvelut, joita he tarvitsevat ongelmien ratkaisemiseksi ja liketoiminnan kehittdmiseksi.

® eBusiness-alan johtaja
Asiakkaat viestivat Parkerin kanssa digitaalisessa ymparist0ssa useita kanavia hyodyntaen. Parantamalla digitaalista
osaamista, tekniikoita ja prosesseja Parker auttaa asiakkaitaan hyddyntdmadn Parkerin tuotteita, jarjestelmid ja tietoa
entista paremmin.

e Liikekumppanuuden helppous
Parker huolehtii kaikista tarpeellisista yksityiskohdista, jotka tekevét likekumppanuudesta vaivatonta ja
asiakaskokemuksesta miellyttavan.

MITTARIT

e Tasmadllisten toimitusten osuus yli 98 prosenttia
Strategisena kumppanina Parker pyrkii toimittamaan tilaukset tdsmallisesti. Vaatimuksena on, ettd kdytannollisesti katsoen
kaikki toimitukset tehddan ajoissa, ja siind onnistutaan tarkan varastonhallinnan ja tuotantoaikataulun avulla.

e Six Sigma -laatu
Jokainen Parker-logolla varustettu tuote vastaa korkeimpia laatu- ja luotettavuusvaatimuksia. Parker kehittda prosessejaan
Six Sigma -menetelmad noudattamalla. Menetelman ansiosta valmistusprosessin vaintelevuus ja palautettujen tuotteiden
maara ovat pienentyneet.

e eBusiness-muuntokurssin parantaminen
Digitaalisen hankintaprosessin aikana asiakkaat kayvat 1api useita vaiheita, kuten keraavat tuotetietoja, lataavat CAD-
tiedostoja, keskustelevat verkossa, pyytavat tarjouksia ja tekevat ostoksia. Parkerin menestys mitataan silld, miten se
pystyy ohjaamaan asiakkaitaan kussakin ndista vaiheista.

® Paras toimitusaika ja nopein tarjous
Erds keskeisista tekijdistd myynnin kasvattamisessa on, etta yritys pystyy osoittamaan, miten helppoa liketoiminta sen
kanssa on. Parkerin tehokkuus mitataan tarjousmenettelyn ja tuotannon nopeuden perusteella.

e Tyytyvdisten osuus yli 30 % enemmén
Todennakoisyytta, jolla asiakkaat suosittelisivat yritysté, voidaan tiedustella asiakkailta lyhyella kyselyllé ostotapahtuman
jalkeen. Saatujen tietojen avulla myonteisesti kokeneita asiakkaita verrataan kielteisen kokemuksen saaneisiin asiakkaisiin,
Parkerin tavoitteena on, ettd ostotapahtuman myonteisesti kokeneita asiakkaita on yli 30 prosenttia enemman kuin
asiakkaita, joiden kokemus on ollut kielteinen.

e Asiakastyytyvéisyyden mittaus
Asiakastyytyvaisyyden mittauksen avulla selvitetdan, miten hyvin yritys asiakkaiden mielesta toimii. Jos yhden asiakkaan
ongelman ratkaiseminen tuottaa tyytyvdisen asiakkaan, samaa toimintatapaa voidaan soveltaa koko organisaatiossa ja
parantaa nain prosesseja.



KANNATTAVA
KASVU

STRATEGIAT

e Markkinaldhtdinen innovaatio
Parker pyrkil saavuttamaan markkinalahtoisia innovaatioita viettdmalld aikaa tuotteiden ja tekniikoiden loppukayttdjien kanssa.
Parhaat innovaatioideat syntyvat, kun yritys ymmartaa ne loppukayttdjien tarpeet, joihin ei ole vield vastattu.

o Jérjestelmératkaisut
Parkerilla on alan laajin hydraulikka-, pneumatikka- ja automaatioteknologian valikoima, ja yksi yrityksen tarkeimmista vahvuuksista
on tehokkaiden ja luotettavien jarjestelmien toimittaminen. Jarjesteimien avulla Parkerin asiakkaat voivat parantaa tuottavuuttaan ja
kannattavuuttaan sekd yksinkertaistaa toimitusketjuaan. Parkerin tavoitteena on saada 40 prosenttia tuloistaan jarjesteimien myynnista.

e Vahvat jakelukanavat
Yksi Parkerin suurimmista vahvuuksista on ensiluokkaiset jakelukanavat. Néiden kanavien laajentaminen kehittyville markkinoille
sekd jakelun ja alkuperdisten valmistajien suhteen tasapainottaminen takaavat yrityksen pitkén tahtdimen kasvun.

e Markkinaosuuden kasvu
Yksi tarkea tekija likevaihdon kasvattamisessa on markkinaosuuden kasvu seké tarkeimpien asiakkaiden etta
kohdemarkkinoiden keskuudessa.

e Tekninen asiantuntemus
Jotta Parker saavuttaisi taloudelliset tulostavoitteensa ja vakuttaisi ymparistoonsa myonteiselld tavalla, se tarvitsee oikeanlaiset tekniset
taidot. Jokaiseen yrityksen toimipisteeseen tarvitaan erittain motivoituneita ja innovatiivisia suunnittelijoita.

MITTARIT

¢ Orgaaninen kasvu 150 peruspistettd markkinoiden kasvua suurempi
Parkerin tavoitteena on orgaaninen kasvu, joka on 150 peruspistettd markkinoiden kasvua suurempi joka vuosi. Tavoitteessa
otetaan huomioon loppumarkkinoiden kasvun heilahtelu, mutta korostetaan Parkerin tarvetta kasvattaa markkinaosuuttaan ja
olla muita tuottavampi.

e Yli 20 prosentin markkinaosuus
Parker pyrkii saavuttamaan vahintdan 20 prosentin osuuden 120 miljardin dollarin hydrauliikka-, pneumatiikka- ja
automaatioteknologian markkinoista.

* Ryhmésijoitus 1 tai 2
Kukin Parkerin seitsemasta toimintaryhmasta pyrkii saavuttamaan johtavan aseman omilla markkinoillaan orgaanisen kasvun
seka hankintojen ja palvelujen kasvun avulla,

e Jakelun ja palvelujen kasvu
Maailmanlaajuisesti mitattuna teollisuuden myynnin — jakelusta alkuperaiseen valmistukseen — on jakauduttava tasaisest, silld
tasapainoinen portfolio takaa hyvat marginaalit ja kasvun tulevaisuudessa. Parker laajentaa palvelutarjontaansa tekniikoilla,
joilla parannetaan asiakkaiden tuottavuutta sekd vahennetddn kustannuksia ja seisokkeja.

e Uusien tuotteiden ja jdrjestelmien myynnin kasvu
Asiakkailta saadun palautteen perusteella Parkerin suunnittelijat etsivat uusia keinoja alentaa yrityksen toimittamien tuotteiden
painoa seka parantaa niiden suorituskykyé ja lisata tenokkuutta.



TALOUDELLINEN
TULOS:

STRATEGIAT

¢ Yksinkertaistaminen
Tarkeimmat huomion kohteet ovat tuloprofillin yksinkertaistaminen, organisaatiorakenteen ja prosessien optimointi, osastojen
yhdistdminen ja byrokratian vahentaminen. Yksinkertaistaminen nopeuttaa toimintaa, vahentaa kuluja ja edesauttaa kasvua.

e [ean-tuotanto
Viime vuosina Parker on pyrkinyt soveltamaan tuotantoonsa lean-ajattelun periaatteita. Yritys akoo laajentaa lean-periaatteiden
kayttoa myos muille kuin tuotantoon osa-alueille vahentéakseen kustannuksia seké parantaakseen tuottavuutta ja kannattavuutta.

e Strateginen toimitusketju
Parker on saavuttanut kilpailuetua ensiluokkaisella toimitusketjun hallinnallaan ja hyddyntdmalla ostovoimaa ostaakseen
parhaaseen hintaan. Yrityksen toimitusketju on taysin integroitu, ja yritys pyrkii vahentdmaan toimittajien maaraa edelleen
pitddkseen ylla hyvid suhteita tarkeimpiin kumppaneihin.

e Arvoperusteinen hinnoittelu
Hinnoittelulla on suuri vaikutus jokaisen yrityksen pitkén tahtéimen kasvuun, Kayttdmalld alan johtavaa hinnoittelutapaa Parker
pystyy tarjoamaan asiakkailleen laadukkaita tuotteita ja jarjestelmid parnaaseen arvoon perustuvaan hintaan,

MITTARIT

e Teollisuudenalan huippuneljdgnneksen joukossa
Parkerin ensisijaisena tavoitteena on olla alan johtavan neljanneksen joukossa usealla taloudeliisella mittarilla mitattuna.

e Vuosittainen kasvu
Neljan tarkeimman taloudellisen mittarin vuosittainen kasvu nakyy osakkeenomistajien kokonaistuoton kasvuna.
Osakekohtainen tulos sekd tulos ennen korkoja ja veroja ovat tarkeité yritystoiminnan mittareita. Térkeitd yksikon mittareita
ovat puolestaan kassavirta ja yksikon nettotulos.

e Liikevoitto 17 prosenttia
Sen lisaksi, ettd Parker haluaa olla alansa parhaiden joukossa, se pyrkii myos saavuttamaan 17 prosentin likevoiton.

e Nettovarallisuuden tuotto eli RONA 21,4 prosenttia
Parkerin RONA-jérjestelma on ainutlaatuinen tiimin jasenille suunnattu vuosittainen kannustin, jolla parannetaan myynnin kasvua,
voittoa ja varainhoitoa. Kun yksikdiden nettovarallisuuden tuotto el RONA on 21,4 prosenttia, koko yrityksen sijoitetun padoman
tuotto on 17 prosenttia.

e Sijoitetun pddoman tuotto 17 prosenttia
Sijoitetun padoman tuotto verojen jlkeen on mittari, jota kdytetadn yrityksen tasolla madrittdmaan, miten tehokkaasti
Parker jakaa sijoitettua padomaa saadakseen tuottoa, ja silla on suuri vaikutus osakkeenomistajien kokonaistuottoon.



