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Itdsuomalaisten pk-yritysten markkinointiosaamisen kehittaminen eli lyhyemmin
MARKOS-hanke toimi ajalla 1.6.2010-30.6.2013. Hankkeen tavoitteena oli
kehittda pohjoiskarjalaisten pk-yritysten markkinointiosaamista jarjestamalla
markkinointikoulutuksia.

Hankkeessa toimivat yhteistydssa Ita-Suomen yliopisto, Pohjois-Karjalan
ammattikorkeakoulu (vuodesta 2013 Idhtien Karelia-ammattikorkeakoulu) ja Joensuun
seudun kehittamisyhtio JOSEK Oy. Hanke sai Pohjois-Karjalan ELY-keskukselta ESR-
rahoitusta.

Hankkeen taustalla oli kevaalla 2009 toteutettu esiselvitys, jossa kartoitettiin
pohjoiskarjalaisten pk-yritysten markkinointiosaamisen tasoa. Esiselvityksen tuloksissa
todettiin, ettd yritysten markkinointiosaamisessa on puutteita ja tdhan vastattiin
kdaynnistamalla MARKOS-hanke. Hankkeessa toteutettiin vuonna 2010 tarkentava
selvitys, jossa tarkasteltiin pohjoiskarjalaisten pk-yritysten markkinointiosaamisen
tasoa seka koulutustarpeita. Taman selvityksen perusteella suunniteltiin
markkinointiosaamisen kehittamiseen tahtaavat koulutuskokonaisuudet.

Koulutuksia jarjestettiin vuosina 2011-2012 kahdeksasta eri teemasta, yhteensa 32
koulutuspdivad. Naiden lisdksi pidettiin avausseminaari “Menestyjan asennetta”

(v. 2011) seka loppuseminaari “Kuin Stromsossa” (v. 2013). Koulutuspaiviin ja
loppuseminaariin osallistui yhteensa 121 henkil6a 94 yrityksestd ja viidestda muusta
organisaatiosta.

Koulutukset oli tarkoitettu kaikille markkinoinnista kiinnostuneille yrittdjille ja pk-
yritysten tyontekijoille. Kouluttajina toimivat markkinoinnin asiantuntijat, jotka
kertoivat aiheista kaytdannonldheisesti ja juuri pienten yritysten nakékulmasta.
Jokaisessa koulutuspdivassa osallistujat saivat kattavan tieto- ja tyokalupaketin
hyodynnettdavaksi oman yrityksen markkinoinnissa.

Kunkin koulutuspdivan lopuksi kerattiin palautetta arviointiasteikolla 1-5 (1=tdysin eri
mieltd - 5=taysin samaa mieltd). Koulutuksista saadun palautteen pohjalta voidaan
todeta, ettd koulutuksiin osallistuneiden mielesta koulutuksessa opittua on voinut
hyodyntaa omassa tyossa ja tyoyhteisdssa (palautteiden keskiarvo 4,1), kouluttajien
opetustaito oli hyva (keskiarvo 4,2) ja etta kouluttajat olivat opetettavan sisallon
asiantuntijoita (keskiarvo 4,4).



MARKOS-koulutusten vaikuttavuudesta tehtiin laadullinen arviointi. Tata arviointia
varten kerattiin aineistoa hankkeen alussa, puolivalissa ja lopussa strukturoiduin ja
puolistrukturoiduin haastatteluin sekd paperilomakkeilla. Suurin osa haastatelluista
koki, ettd he olivat hyotyneet koulutuksista yritystasolla ja kaikki olivat sitd mieltd,
ettd he olivat kehittyneet niiden kautta henkilokohtaisella tasolla. Saatu hyoty oli
kokonaisvaltaista kehittymistd markkinointiajattelussa tai se liittyi johonkin tiettyyn
markkinoinnin osa-alueeseen. Haastatellut myos nakivat, ettd markkinointiosaamisen
kehittyminen vahvistaa yrityksen kilpailukykya.

Koulutusten kautta tapahtuvan markkinointiosaamisen kehittamisen lisaksi MARKOS-
hankkeessa oli tavoitteena vahvistaa yhteisty6ta eri toimijoiden valilla ja tukea pk-
yritysten verkostoitumista keskenadn ja hanketoimijoiden kanssa. Taman tavoitteen
saavuttamiseksi hankkeessa tehtiin monipuolista yhteistyota ammattikorkeakoulun,
maakunnan yritys- ja kehittdjajarjestojen seka erilaisten hankkeiden kanssa. Pk-yritysten
valista verkostoitumista edistettiin koulutuspdivissa ja sitd tuetaan jatkossa hankkeessa
tuotetun MARKIDEA-sivuston kautta. Sivustolla on muun muassa keskustelualueita ja
mahdollisuus tiedottaa yritystapahtumista. Hankkeessa avattiin myos erilaisia kanavia,
joiden kautta pk-yritykset ja yliopisto voivat tiivistda verkostoitumistaan. Esimerkiksi
kolme kertaa vuodessa ilmestyvdssa Kauppakatsaus-uutiskirjeessa kerrotaan yrityksia
kiinnostavia asioita Kauppatieteiden laitoksen Joensuun kampukselta.

Koulutusten ja koulutusmateriaalin lisdksi MARKOS-hankkeessa syntyi myds muita
tuotoksia. Selvityksen pohjalta kirjoitettiin raportti ja tutkimuspapereita, jotka esiteltiin
kansainvalisissa konferensseissa. Lisaksi laadittiin tiedotteita ja lehtijuttuja hankkeesta
ja sen koulutuksista. Sahkoisista tuotoksista merkittdavimpia ovat MARKOS-sivut, joilla
esitelladn hankkeen tavoitteita ja koulutuksia ja jonne koottiin koulutusmateriaalia seka
MARKIDEA-sivut, joista pk-yritykset voivat |0ytad ideoita ja tukea suunnitellessaan ja
toteuttaessaan omaa markkinointiaan.

Hankkeessa syntyi hyvia kaytanteitd. Hankkeen aluksi tehty selvitys maakunnan
pk-yritysten markkinointiosaamisesta ja koulutustarpeista loi hyvan perustan
yritysldahtoiselle koulutussuunnittelulle. Moduulimuotoiset koulutukset antoivat
osallistujille mahdollisuuden raataloida omat koulutuskokonaisuutensa. Koulutusten
vaikuttavuuden laadullinen arviointi antaa kuvan koulutusten merkityksesta seka
henkil6- ettd yritystasolla. Naiden lisdksi yhteistyd ammattikorkeakoulun sekda muiden
toimijoiden kanssa laajensi ja syvensi hankkeessa kdytossa ollutta asiantuntijuutta.

MARKOS-hankkeesta saatuja kokemuksia ja tuotoksia voidaan hyodyntaa jatkossa
uusissa hankkeissa, koulutusten suunnittelussa pk-yrityksille, perusopetuksen tukena
ja tutkimuksessa. Pk-yritykset saavat jatkossakin ideoita ja tukea markkinointiinsa
MARKIDEA-sivuston kautta. Hankkeessa syntyneet yhteistyokuviot ja verkostot ovat
my0s tulevaisuuden toiminnan kannalta arvokkaita.



WL

MARKOS-hankkeen toiminta kdynnistettiin Ita-Suomen yliopiston Kauppatieteiden
laitoksella syksylla 2010. Tavoitteena hankkeessa oli kehittaa pohjoiskarjalaisten pienten
ja keskisuurten yritysten markkinointiosaamista. Tata tarkoitusta varten hankkeessa
suunniteltiin ja toteutettiin tutkimustietoon pohjautuvia, osittain toimialakohtaisesti
raataloityja koulutustilaisuuksia alueen pk-yrityksille. Tavoitteena oli ndiden yritysten
johdon ja henkiloston markkinointiosaamisen ja -valmiuksien vahvistaminen. Nain
haluttiin olla mukana turvaamassa alueen pk-yritysten kilpailukykya ja edellytyksia
tyollisyyden ja osaamisen kehittamiseen kiristyvassa kansallisessa ja globaalissa
markkinatilanteessa.

MARKOS oli jatkoa kevaalla 2009 toteutetulle hankkeelle, jossa selvitettiin
pohjoiskarjalaisten pk-yritysten markkinointiosaamisen tasoa. Tuolloin toteutetun
selvityksen tulokset osoittivat, etta pk-yritysten markkinointiosaamisessa on puutteita.
Yritykset eivat esimerkiksi kerda aktiivisesti ja jarjestelmallisesti tietoa asiakkaistaan
tai kilpailijoistaan. Laadukas markkinatieto on kuitenkin valttamatonta, kun luodaan
ylivoimaista arvoa asiakkaille ja sita kautta kestavaa kilpailuetua.

MARKOS-hankkeen kohderyhmana olivat pohjoiskarjalaiset pk-yritykset. Kyseinen
yrityskanta koostuu pdaaosin mikro- ja pienyrityksista. Vuoden 2009 selvitys osoitti
markkinointiosaamisen olevan heikkoa erityisesti kaikkein pienimmissa yrityksissa.
Talouden laskusuhdanne ja globaalit markkinat koettelevat tata yritysjoukkoa kaikkein
vakavimmin. MARKOS-hankkeen tavoitteena olikin vahvistaa erityisesti mikro- ja
pienyritysten iskukykya talouden laskusuhdanteen jalkeen avautuvilla markkinoilla.

Hankkeessa toteutettiin vuonna 2010 tarkentava selvitys pohjoiskarjalaisten pk-
yritysten markkinointiosaamisen tasosta, puutteista ja niiden syista. Selvitysten
tulosten perusteella suunniteltiin markkinointiosaamisen kehittamiseen tahtaavat
koulutuskokonaisuudet, jotka toteutettiin vuosina 2011 ja 2012. Hankkeen alkuperdinen
toiminta-aika oli 1.6.2010 - 31.12.2012. Hankkeelle haettiin kuitenkin jatkoaikaa muun
muassa pk-yrityksille tarkoitetun markkinoinnin kehittamissivuston tuottamista varten.
Nain haluttiin varmistaa koulutusten kautta aloitetun markkinointiosaamisen tukemisen
jatkuvuus. Hanke paattyi 30.6.2013.

Pohjois-Karjalan ELY-keskus myonsi hankkeelle ESR-rahoitusta. Muita rahoittajia olivat
Joensuun seudun kehittamisyhtic JOSEK Oy, Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulu ja
[td-Suomen yliopisto. Hankkeen kokonaisbudjetti oli 622 000 euroa.
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MARKOS-hankkeen koulutusten suunnittelua varten tehtiin syksylla 2010
koulutustarvekysely. Maakunnan pk-yrityksilta kysyttiin koulutusjarjestelyihin liittyvia
asioita ja samalla selvitettiin markkinoinnin osa-alueita, joiden kehittdmiseen on eniten
tarvetta.

Suurin osa kyselyyn vastanneista edusti mikro- ja pienyrityksia niin tyontekijamaaran
kuin vuotuisen liikevaihdonkin suhteen. Kuitenkin yli puolella yrityksista liikevaihto
ja kysynta olivat kasvaneet 2000-luvulla ja hieman vajaa puolet ilmoitti olevansa
kasvuhakuisia.

Koulutusjarjestelyja koskevat tulokset osoit-
tivat, ettd vastaajat osallistuisivat mieluiten
lyhytkestoiseen arkipdivisin jarjestettavaan
koulutukseen. Tietoa koulutuksista haluttiin
sahkoisesti sdhkopostin ja Internetin kautta.
Koulutusten pitopaikkana Joensuu sai eniten
kannatusta.

Koulutusmenetelmista tehokkaimpina pidettiin kaytannodnlaheisia menetelmia kuten
omaan yritykseen liittyvia projekti- ja harjoitustoita, benchmarkingia ja casetapausten
kasittelya. Vajaalla kolmanneksella ei ollut aikaisempaa markkinointikoulutusta lainkaan
ja kysyttaessa vastaajien osallistumishalukkuutta 86 % ilmoitti haluavansa osallistua
mahdollisesti tai todenndkdisesti markkinointikoulutukseen.

Vastaajia pyydettiin arvioimaan omaa

osaamistaan eri markkinointitoimin- ﬁﬂ;ﬂﬂ“ﬂﬂI(EIIITTEM“KO“T!“A\

noissa. Samalla heitd pyydettiin ar-

viqimaan,_ m.iten_térkeéné he.pitévét _ markkinoinnin johtaminen
naiden toimintojen kehittamista. Par- _ asiakaspalvelu
haiten hallituiksi osa-alueiksi vastaajat otteiden laatu

T — o - palveluiden ja tu
nakivat asiakaspalvelun, palveluiden ja palvasiakassuhteiden hoito
tuotteiden laadun seka asiakassuhtei- _/

den luomisen ja yllapitamisen. Samoja
asioita pidettiin silti myds tarkeimpina
kehittamiskohteina.




Heikoimmaksi osaamisen vastaajat arvioivat kansainvalisessa markkinoinnissa ja
markkinointitoimenpiteiden seurannassa. Kansainvalinen markkinointi ndhtiin myos
vahiten tarkeimmaksi kehittamiskohteeksi. Muut vahemman tarkeat kehittamisalueet
liittyivat myynninedistamiseen, markkinointitutkimukseen ja segmentointiin. Kun
osaamista ja kehittdmiskohteita tarkasteltiin yhdessa tarkeys-suoriutuminen-analyysin
avulla, erityisesti markkinoinnin johtamiseen liittyvat asiat nousivat esille osaamisen
pullonkauloina. Osaaminen nahtiin talla alueella keskimaaraista heikompana ja
kehittdminen puolestaan keskiméaaraista tarkeampana. Analyysi osoitti lisdksi, etta
vastaajat kokivat kehittdmisen tarvetta kaikilla kysytyilld markkinoinnin osa-alueilla.

Erilaisten strategisten orientaatioiden on aiemmissa tutkimuksissa todettu parantavan
yritysten suorituskykya. Siksi kyselyssa selvitettiin myds pohjoiskarjalaisten pk-

yritysten tasoa markkinaorientaation, asiakassuhdeorientaation, yrittdjyysorientaation,
innovaatio-orientaation sekd oppimisorientaation suhteen. Yleisesti ottaen nama
orientaatiot olivat vastaajayrityksissa keski- tai sitd korkeampaa tasoa. Kaikkein eniten
yritykset ndyttivat suuntautuvan asiakassuhteisiin ja oppimiseen. Vastausten perusteella
yrityksilla ei valttamatta kuitenkaan ollut riittavasti resursseja markkinatiedon
kerddamiseen ja hyodyntamiseen, asiakassuhteiden luomiseen ja yllapitamiseen tai
brandin kehittamiseen.

Kyselyn tulokset osoittivat, ettd markkinointikoulutuksille on tarvetta. Laajempina
teemakokonaisuuksina nousivat esille markkinoinnin johtaminen, markkinatiedon
hyodyntaminen, asiakassuhteiden hoitaminen, kokonaisvaltainen markkinointiviestinta,
brandiin liittyvat kysymykset, tuotteiden ja palveluiden kehittaminen seka
asiakaspalvelu ja myynti.

(HIIN NOUSSEITA I(OUIUTUST!!MOJA \

- markkinoinnin johtaminen
- markkinatiedon hy()‘dyntéminen
- asiakassuhteiden hoitaminen
- markkinoinﬁviesﬁntéi
- bréndj
- tarjooman kehittdminen

\ - asiakaspalvely ja myynti J

Tarkemmin esiselvityksen tuloksiin voi tutustua raportista: Henna Kokkonen & Helen
Reijonen: Pohjoiskarjalaisten pk-yritysten markkinointiosaaminen ja koulutustarpeet.
Raportti on luettavissa MARKOSin nettisivuilla www.uef.fi/fi/markos/tiedotteet tai
Ita-Suomen yliopiston sdhkdisissa julkaisuissa epublications.uef.fi/pub/urn_nbn_fi_uef-
20110092/




MARKOS-hankkeen koulutukset jarjestettiin vuosina 2011 ja 2012 ja ne oli
tarkoitettu pohjoiskarjalaisille pk-yrityksille, jotka halusivat vahvistaa omaa
markkinointiosaamistaan ja sita kautta toimintaansa markkinoilla.

Koulutusten suunnittelun Iahtokohtana oli edella esitelty esiselvitys, jossa kartoitettiin
pk-yritysten koulutustarpeita. Selvityksen tulokset nostivat esiin kahdeksan teemaa,
joiden avulla yritykset voivat kehittaa toimintaansa kokonaisvaltaisesti ja siten vahvistaa
omaa kilpailukykyaan ja kannattavuuttaan.

KOULUTUSTEN TEEMAT

Koulutusten teemat on kuvattu oheisessa puussa ja niiden sisaltamia aihepiireja
kasitellaan seuraavilla sivuilla tarkemmin. Vuoden 2011 aikana kaytyja teemoja

olivat Ymmarra asiakastasi, Johda toimintaasi, Viesti tehokkaasti ja Sahkoista viestisi.
Vuonna 2012 keskityttiin teemoihin Luo brandisi, Solmi suhteita, Kehita innolla ja Myy
mallikkaasti. Jokaisesta teemasta jarjestettiin nelja koulutuspaivaa.

Kouluttajiksi valittiin kunkin aihealueen parhaimpia asiantuntijoita niin
yliopistomaailmasta kuin yrityskouluttajista. Kouluttajakartoituksia tehtiin koko Suomen
laajuisesti.

Koko vuoden koulutusten kokonaishinta oli 500 euroa. Osallistujilla oli kuitenkin
mahdollisuus osallistua myds yksittaisiin teemakokonaisuuksiin tai koulutuspaiviin
ja ndin raataloida itselleen sopiva koulutuskokonaisuuus. Yhden erillisen
teemakokonaisuuden (sis. nelja koulutuspaivaa) hinta oli 250 euroa ja yhden erillisen
koulutuspaivan hinta oli 80 euroa.

MAHDOLLISUUS SUORITTAA OPINTOPISTEITA

Halutessaan osallistujalla oli mahdollisuus saada opintopisteita merkiksi siita,

ettd oli suorittanut tietyn teemakokonaisuuden. Taman vaihtoehdon valitessaan
osallistuja sai jokaisessa neljassa koulutuspaivdssa tehtavia, jotka han palautti
teeman vastuuopettajalle. Kun tehtavat oli hyvaksytysti suoritettu, osallistuja sai kaksi
opintopistetta. Koulutuksen lopuksi opintopisteita suorittaneet saivat todistuksen.
Koulutukseen oli mahdollistua osallistua myds suorittamatta opintopisteita ja nain
suurin osa osallistujista tekikin.
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MARKOS-koulutukset ensimmainen teema oli Ymmarra asiakastasi maalis-huhtikuussa
2011. Teemassa kasiteltiin asiakaslahtoisyytta ja markkinatiedon hyddyntamista.

Liilketoiminnassa menestyminen perustuu siihen, etta yritys tietda ja tuntee asiakkaansa
ja heidan tarpeensa. Lisdksi sen on tunnettava omat vahvuutensa ja heikkoutensa
naiden tarpeiden tayttdjana suhteessa kilpailijoihin. Koko ajan on myds tarkkailtava,
mita mahdollisuuksia ja uhkia markkinat tarjoavat. Asiakasymmarrykseen kannattaa
panostaa, silla se luo liikketoiminnan ja markkinoinnin perustan. Yksinkertaistettuna
markkinoinnissa on kyse kyvysta tyydyttaa asiakastarpeita.

KOULUTUSPAIVAT

Asiakasymmarryksen aakkoset 2.3.2011,
kouluttajana Raija Komppula, Itd-Suomen yliopisto
Koulutuspaivassa paneuduttiin siihen, miksi pk-yrityksen tulisi olla kiinnostunut asiakas-
ja markkinatiedosta ja mita kdytannon hyotya siitd on yritykselle. Samalla pohdittiin
sitd, miten tiedosta padstaan ymmarrykseen ja mita se kdytannossa tarkoittaa.

Tunne asiakkaasi 16.3.2011,
kouluttajana Heikki Karjaluoto,
Jyvaskyladn yliopisto
Koulutuksessa pureuduttiin siihen, mita
pienen yrityksen tulisi tietda asiakkaistaan
ja heidan ostokayttaytymisestaan ja miten
tata tietoa voi hyodyntaa.

Tiedon ldhteilld 29.3.2011, kouluttajana Matti Leppaniemi, Omega Research Oy
Koulutuspaivassa kaytiin lapi sitd, mita tietoa ja miten asiakkaista ja markkinoista
kannattaa kerata ja millaisia tiedon lahteita pk-yrityksilla on. Samalla pohdittiin sit3,
kuinka tietoja hyodynnetaan.

Sisapiirin tietoa 14.4.2011,
kouluttajina Anu Puusa ja Ulla Turunen, Itd-Suomen yliopisto
Tietoa loytyy yrityksen sisaltad. Paivan aikana pohdittiin sita, miten tyontekijoille
kertynyt arvokas tieto, taito, kokemus ja osaaminen saadaan koko yrityksen kayttoon.
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Liiketoiminna. enestyminen perustuu siihen, ettd yritys tetdd ja tuntee
asiakkaansa ja hevedn tarpeensa, omat vahvuutensa ja heikkoutensa suhteessd
kilpailijoihin ja markkinoiden tarjoamat mahdollisuudet ja uhat.

Teema pitaa sis

oo ; ASIAKASYMMARRYKSEN AAKKOSET

/ SOLMI INNOLLA / N Keskiviikkona 232011 klo 9-16

\ AL Miksi pk-yrityksen tulisi olla kiinnostunut asiakas- ja
' /¥/ e markkinatiedosta?

marKQ Kouluttajana professori Raija Komppula, lta-Suomen
. yliopisto

TUNNE ASIAKKAASIH

Keskiviikkona 16.3.2011 klo 9-16

Mité pienen yrityksen tulisi tietdd asiakkaistaan ja
heiddn ostokdyttdytymisestdén?

Kouluttajina professori Heikki Karjaluoto ja Matti
. Leppéaniemi, Omega Research Oy

YMMARRA ASIAKASTAS] \ e
e —— N Lisatietoja kaantopuolella

LUO BRANDIS!

SAHKOISTA
VIESTI VIESTIS!

TEHOKKAASTI

JOHDA
TOMINTAASE

Teeman koulutuksista tehty esitekortti

)
n MArtsgmn,
amys, ..
Ulevqg, as, ? Efles estq.
“dhee/:u'/ an Pe/; o1 selvittsyz 2 s Llf ! vain yhi\{/’eilfta
Imaista py s JOS he e astakkaigle € Potentipg;
: A vor tl_et/vat aing o " nykyisiy t“ liset
- ad . AA N/, al
Vaiki aytty s Mitey oo PITA tsel
a Jokay) Ytymag asiaklc Sekddin
€ Zlnen a2 aat tuleyy

: [ kersgits
Miten ¢, doskemta

on, ku ) ta ¢ Ja Saadq
e sita osaa /"l;/e"e ..":Zone dhteest
o da. . a :
Intag A Vield jen,. Juju on
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Kevaan 2011 toinen teema oli Johda toimintaasi, joka kasitteli markkinoinnin
suunnittelua ja johtamista.

Asiakas- ja markkinatiedon avulla yritys pystyy tunnistamaan oman kilpailuetunsa:
miten se tyydyttaa asiakkaiden tarpeet paremmin kuin kilpailijat. Jotta kilpailuetu
voidaan tehokkaasti hyddyntaa, tarvitaan toimintasuunnitelma. Markkinointistrategian
tai -suunnitelman ei tarvitse olla raskastekoinen, Ad-arkkikin riittda. On kuitenkin
tarkeaa, asettaa tavoitteita ja miettia, kuinka niihin paastaan. Toimintaa on hyva seurata
koko ajan ja tehda tarvittaessa suunnan tarkistuksia.

KOULUTUSPAIVAT

Navigoi suunta 27.4.2011,
kouluttajana Lauri Sipil3,
MARK Suomen Markkinointiliitto r.y.
Koulutuspaivan aikana kaytiin lapi
markkinoinnin strategista suunnittelua
ja toimenpiteitd. Mita tdman
EN." paivan markkinointi on ja miten sita

nliitto £y-1 hyddynnetaan tehokkaasti tuloksen

3ivassd ) ”
-koulutusp kasvattamiseksi?

Pohjusta polku menestykseen 11.5.2011,
kouluttajana Mika Pasanen, Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulu
Koulutuspaivassa tarkasteltiin pk-yrityksen menestykseen vaikuttavia tekijoita seka
kilpailuedun ldhteita ja niiden tunnistamista. Samalla pohdittiin, millaisia polkuja
menestykseen on ja mitd seurauksia menestymisesta tulee.

Tee matkasuunnitelma 26.5.2011, kouluttajana Sari Tulila, Tulila Oy
Koulutuspaivan tavoitteena oli, etta osallistuja innostuu markkinoinnin suunnittelusta
seka tekee itselleen kdytannon tyokalupakin ja ideapankin markkinointisuunnitelman

laatimiseksi.

Tarkista koordinaatit 7.6.2011, kouluttajana Sari Tulila, Tulila Oy
Koulutuspaivassa tyostettiin omia markkinointisuunnitelmia seka sparrattiin toisten
suunnitelmia. Samalla luotiin oman yrityksen markkinoinnin seurantaan sopivat
mittarit ja seurantamenetelmat.
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MA
RI(O!-BIOGIS'M POIMITTU)

Mmaq € asete
Vuodessa pistetq Verrattiin onkim,. ta
okeillaan, ¢4 an matoq koy ISeen

i;:gsr;lttetltl.r‘nme.yh(.jessé Korkeakouluista uutta osaamista Keski-Karjalaan -hankkeen
, ettd Navigoi suunta -koulutuspaivaan olisi ollut mahdollista osallistua myds

Kiteelld videoneuvottelu ; .
yhteyden kautta. 1 moi L
e— y a. Kiteelld ilmoittautumisia ei kuitenkaan tullut

mark

Paivan ohjelma

NAVIGO!I SUUNTA

Miksi pk-yrityksen tulisi suunnitella toimintaansa ja markkinointiaan? Mitd
hydtyd siitd on yritykselle? Kuinka markkinointia suunnitellaan visiosta
kéiytantodn? Mitd keinoja pk-yrityksen kannattaa kéiyttdd nykypdivdn

9.00 Markkinoinnin rooli yrityksessd
perustermien kertaus + harjoitus
Strateginen pelikentta
Markkinoinnin strategiavalineet
Erottautuminen kilpailijoista, kilpailija-analyysi, positiointi

markkinoinnissa? 12.00 Lounastauko (lounason omakustanteinen)
12.45 Markkinointi-, brandi- ja markkinointiviestinnan strategia
Asiakkaan merkitys yritykselle
Aika Keskiviikko 27.4.2011 klo 9-16 Markkinointimix

Markkinointisuunnitelma
Suunnitelmista toteutukseen ja seuranta

Paikka Kiteen ammattiopisto, Savikontie 13, Luokka 1013 b
Verkostoituminen
Koulutus toteutetaan Joensuussa ja Iéihetetddin video- 16.00 Paatds
neuvotteluna Kiteelle. Himoittautumisohjeet
. L L . lImoittaudu viimeistaan 20.4.2011 osoitteessa
Kohderyhma Pohjoiskarjalaiset ployritykset www,uef fi/markos/iohda-toimintaas |oytyvalla lomakkeella.
Tavoite Koulutl..Jspalvan a!kana k.aydgan Iap.l n'.ma.!'kklln?lrlmrl Lisitietoja
strategista suunnittelua ja toimenpiteita. Mitd taman
paivan markkinointi on ja miten sita hyodynnetaan Osoitteessa www.ueffi/markos )
tehokkaasti pk-yrityksessé tuloksen kasvattamiseksi? Katja Hirvonen, katja.hirvonen@pkamk fi, 050 310 9496 (Kitee)
Helen Reijonen, helenxeijonen@uef‘ﬁ, 050 435 2408 (Joensuu)
Kouluttaja La_uri_ Sip.ilé, M.ARK Suomen Markkinointiliitto ry.n Jarjestaja
toimitusjohtaja
Koulutuksen jérjestad MARKOS-hanke, jossa yhteistydssa toimivat |ta-
Suomen yliopisto, Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulu ja JOSEK Oy.
Hinta 80 €, sisaltaen koulutuksen ja materiaalin Hanke on saanut Pohjois-Karjalan ELY-keskukselta ESR-rahoitusta.

N H
P B josex® Ellta

YLIOPISTO
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MARKOS-koulutussyksy 2011 alkoi Viesti tehokkaasti -teemalla, jossa paneuduttiin
integroituun markkinointiviestintaan.

Hyvat ja laadukkaat tuotteet ja palvelut eivat riitd. Asiakkaat on saatava tietoisiksi
niista. Tarvitaan viestintaa. Markkinoinnissa ei ole kyse vain mainostamisesta, vaan
kokonaisvaltaisesta viestinnasta. Yrittaja on esimerkiksi yrityksensa kayntikortti.
Viestinnassa kannattaa kayttaa luovuutta, silla pienelldkin panoksella voi kiinnittaa
asiakkaasi huomion tehokkaasti. Tarkedaa on myos huolehtia siita, etta viesti sailyy
linjakkaana.

KOULUTUSPAIVAT

Kokonaisuus ratkaisee 6.9.2011, kouluttajana Heli Isohookana, Heliet Oy
Koulutuspaivassa perehdyttiin pk-yrityksen kokonaisvaltaiseen markkinointiviestintdaan.
Osallistujat saivat perustiedot ja valmiuksia analysoida yritystaan viestinnan kannalta
seka tyokaluja tarkoituksenmukaisen markkinointiviestinnan keinojen valintaan.

Paukuta ja rummuta 20.9.2011, kouluttajana Helena Kantanen, Itd-Suomen yliopisto
Koulutuspaivan aikana pohdittiin mediasuhteiden merkitysta pk-yrityksen toimintaan
ja etsittiin rakentavia tapoja lahestya mediaa. Konkreettisia neuvoja haastateltavana

olemiseen tarjosi Keimo Lehtiniemi.

Luo(v)uutta! 4.10.2011,
kouluttajana Jari Parantainen, Ediste Oy
Koulutuspaivan aiheena oli
sissimarkkinointi. Paivan aikana etsittiin
luovia keinoja saavuttaa asiakkaat jarjellisin
kustannuksin.

Mainio mainos & Co. 11.10.2011,
kouluttajana Helena Kantanen, Itd-Suomen yliopisto
Koulutuspaivassa kasiteltiin pk-yrityksen mainontaa. Tavoitteena oli ymmartaa
mainonnan merkitys markkinointiviestinnan kokonaisuudessa seka I6ytaa uusia, luovia
keinoja mainontaan. Copy Janne ”"Rysky” Riiheldinen kertoi, miten mainostoimiston
kanssa toimitaan.
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Hyvit ja laadukkaat tuotteet ja palvelut

KOKONAISUUS RATKAISEE

i 6.9. klo 9-16, Joensuu
Markkinointiviestinnén keinoja on pal-
jon, mutta miten valitset parhaan yhdis-
telmén resurssit huomioiden?
Kouluttaja: Heli Ischookana, Heliet Oy

PAUKUTA JA RUMMUTA

1 20.9. klo 9-16, Joensuu

Miten parannat yrityksesi tunnettuutta
ja hoidat mediasuhteita taidokkaasti ?
Kouluttaja: Helena Kantanen, Ita-Suo-
men yliopisto

OTA TALTEEN TAI ANNA KAVERILLE!

Asiakkaat on saatava tietoiseksi niistd. Tarvitaan viestintdd.

VIESTI TEHOKKAASTI

eivdt riitd.

LUO(V)UUTTA!

ti 4.10. klo 9-16, Joensuu

Kuinka pieni yritys pdrjdd isoillekin kil-
pailijoille  markkinoimalla  edullisesti,
mutta tehokkaasti?

Kouluttaja: Jari Parantainen, Ediste Oy

MAINIO MAINOS & CO.

ti 11.10. klo 9-16, Joensuu

Mistd uusia ideoita ja luovia keinoja pk-
yrityksen mainontaan?

Kouluttaja: Helena Kantanen, Ita-Suo-
men yliopisto

Yhden koulutuspéivéan hinta on 80€ ja teeman kaikkien neljan paivan pakettihinta
on edullisesti 250€. Tarkemmat tiedot ja ilmoittautuminen www.uef.fi/markos




Osailistufat Ideokat yhdess3 medakynnyksen
yittEvis futtuinkke 3

Mailkkaristakin tuttu Kelno Lehitimami
opasti, kuinka haastattelussa onnistutagn.

Tebat: Helen Reijoren ja Herna Kokkonen

¥ultta)s Erja Roine-Pletarinen
medlas

painotti
uhtetgien merkitystd omaila tolmiakaiiaan,

Paukuta ja rummuta

PK-yrityksen PR:aa

Tiesitkd, ettd seuraamme eri medioita keskimaarin seitseman ja
puoli tuntia paiviassa? Miten pohjoiskarjalainen pk-yritys saisi

oman siivunsa tistd mediahuomiosta?

Sateinen viima ei haitannut innokasta joukkoa,
joka kokoontui Paukuta ja Rummuta -koulutus-
paivain pohtimaan yrityksen mediasuhteiden
hoitamista. Kyseessi oli Iti-Suomen yliopiston
hallinnoiman MARKOS-hankkeen koubutus, jos-
sa mietittiin keinoja pk-yritysten tunnettuuden
parantamiseen.

- Medigjulkisuus auttaa informoimaan itses-
tamme ja nostamaan keskusteluun asioita, joita
piddmme tarkein. Se vaikuttaa myds kiilnnosta-
vuuteemme julkisuuskuvan kautta. Lisdksi se on
nopeaa, edullista ja uskottavampaa kuin mak-
sottu mainonta, totesi paivan kouluttaja, yliopis-
tonlehtori Helena Kantanen kysymykseen siitd,
miksi pl-yritylesen tulisi yllSpitid mediasuhteita.

Maonet uudet yritykset padsevit lehteen sil-
loin, kun aloittelevat toimintaansa, mutta me-
diaan tulisi olla yhteydessd mybs muissa yritys-
toiminnan vaiheissa. Erilaiset yritystd koskovat
uutiset, kuten twoteuwtuudet, laajennukset
tai omistajanvaihdokset kiinnostavat mediaa.
Esille voi padstd kilnnostavan harrastuksen-
kin kautta. Toimialalla on kuitenkin merkityst3
sithen, mist3 asioista saa ja kannattaa median
kautta tiedottaa.

Ph-yrityksille kohdistetut

MARKOS -koulutukset jatkuvat 2.11.,
jolloin kartoitetaan digimarkkinoinnin
mahdollisuuksia. |ltakoubutuksissa 15.
ja 16.11. pohditaan, miten yrityksen
nettisivuille rakennetaan hyva sisalta.
30.11. perehdytd&n verkkokauppaan ja
13.12. sosiaalisaan mediaan.

Lisdtietoja: wew.uef fimarkos

MARKD5-hanke on saanut Pohjois-
Karjalan ELY-keskukselta E5R-rahoitusta.
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Alktiivisuus autiaa

Mediasuhteiden yllapitamiseen on olamassa
ari keinoja. Tarkeintd on oisid oman yrityksen
kannalta toimivin tapa fommunikointin. Pe-
finteisimpid menataimia ovat tiedotteen [Bhet-
timinen tai infotilaisuudan jarjestéminan. Me-
dialle voi myds aniaa vinkkeja jutuista tai yri-
tystoiminnan ajankehtaisista asioista. Yrityksen
kannattaa olla aloitteellinen ja lilkkesllz on v
|3hted ajoissa.

- Myt &i ole ollenkaan liian aikaista tiedating
mediaa esimerkiksi joulun aikaan liittyvistd Ju-
tuista. Toimitusten jutiu- uutislistaa paivite-
t33n jatkuvast, Kantanan sanoi.

Toimittajat eivit tari kaikkiin vinkleihin,
yaikka ne lahettajan mielestd olisivat mielen-
kiintoisia. Asiaa autias, jos kyse on jostain uu-
desta ja erilaisesta. Hyvien tarinoiden ja tyyppi-
an kautta vinkit on myds helpompi saada lpi.

Haastattelun haasteet

Kommunikointi median kanssa adallyttdd toimi-
mista erilaisissa haastatieluissa. Koul utuspai-
yiissa vinkkeja haastateltavana plemisean kertol
alalta pitkan kokemuksan omagva Keimo Lahti-
niemi. Han korosti haastatialuun valmistautsmi-
san meckitystd, silld sitan haastattelutilanteesta
5aa itselleen lupntevamman.

- Vaikka haastatislusta on sowitiy, manet -
{evat sithen valm istautumattoming. Etukatean
kannattaa mistiid s {irkain asia, jonka haluaa
haastattalussa nostaa esille. Sen voi sitten mai-
nita sopivassa wilissd, vaikka sitd el varsinaisesti
Jeysytidisikaan, Lehtiniemi painoti.

Haastattelussa on hyvd yrittad olla rentona,
vaikka tilanne varmasti jannittakin. Eleet, il-
meet ja danenpainot ovat irkeitd tv- ja radio-
haastatteluissa. Mykyisin myds lehted varten
tehty haastattely saatetaan lvata ja ladat
nattiin wutisklipiksi

Esille meneen kanavaan

¥oulutuspinvain osallistul myds yritE)a, aillis-
totty kiinteistinvalindjd Era Rpine-Pietarinen
LKV Roine Oystd. Han kertoi, ett3 hanen ioi-
mialallzan mediasuhteet ovat glinghto ja esilla
tulisi olia useassa e kanavassa. Mykyisin inter-
natin merkitys on korostunut asuntojen ja kiin-
taistajen markkinoinnisss, mutta Roine-Piatari-
nen haluaisi laajentad suhdevarkostoaan myds
radipon ja televisioon pain.

- Hghusisin tunda esille asiakkaan saamaa
hyityd kiinteistimvalitaian ammattitaitoisista
pahveluista esimerkiksi kauppakiroj lzaditta-
ogsa. Miyds oman asianmuntemuksen sakd tybn
haasteiden ja vaatimusten esiintucnt on trkaas,
Roina-Pietarinen kertal. - Markkinpintiviestinid-
kouhytuksella on tarvatta. TAEHE saa uusia idenita
mmuhimaan tulevaisuutta varten, hiin jatkoi.

Pohjois-Karjalan
Yrittdjien jasenlehti
Neuvokkaassa (5/2011)
julkaistiin juttu
MARKOS-koulutusten
Paukuta ja rummuta
-koulutuspaivasta.



Vuoden 2011 viimeinen teema oli Sahkdista viestisi. Koulutuspdivissa kasiteltiin
digitaalista markkinointia.

Sahkoiset valineet tarjoavat uusia mahdollisuuksia viestintaan. Kaikki yritykset ovat
nykyisin tavalla tai toisella netissa. Googlettamalla ndkee, mita tietoja mistakin
yrityksesta sielta 16ytyy. Sdhkdinen viestinta on yha tarkeampaa, koska asiakkaat etsivat
usein tietoa verkosta. Niinpa sinne kannattaa aktiivisesti tuottaa sisaltoja.

KOULUTUSPAIVAT

Kytkeydy verkkoon 2.11.2011,
kouluttajana llkka Kauppinen, Sahkoinen Liiketoiminta Suomi Oy
Paivan aikana perehdyttiin digitaalisen markkinoinnin perusteisiin ja sahkdiseen
markkinointiviestintaan. Samalla kdytiin lapi erilaisia sahkdisen markkinoinnin valineita
ja kuinka niitd kannattaa yrityksissa hyodyntaa.

Verkossa vareilee 15.-16.11.2011, kouluttajana Jaakko Lopponen, Karelia Expert
Koulutuksessa pohdittiin, mitd asioita on huomioitava nettisivuja perustettaessa ja
kehitettdessa. Koulutuksessa tarkasteltiin seka sisallollisia etta teknisia ratkaisuja.

Verkot veteen 30.11.2011, kouluttaja Jukka-Pekka Lindén, Netera Consulting
Pdivan aikana tutustuttiin sahkdisten kaupankayntimallien erityispiirteisiin ja
tarkasteltiin niiden soveltuvuutta osallistujien nykyiseen tai tulevaan liiketoimintaan.
Samalla perehdyttiin erilaisiin tydkaluihin, hankintakanaviin seka valmiin ja raataléidyn
verkkokaupan etuihin ja haasteisiin.

PK-Verkko2.0 13.12.2011,

kouluttajana Harto Ponkd, Innowise Y
Koulutuksessa perehdyttiin sosiaaliseen To'MIMINEN ’°’|Mll!!su
mediaan pk-yrityksen nakékulmasta MEDIASSA EI OLE IRRALLAAN MU
ja mietittiin, kuinka niiden kannattaa YR"'YI(!!N TOIMINNA!'I'A ,'“!TA
ottaa se kdyttoonsa. Osallistujat saivat koulutu,::,tzsan!(ﬁ' sosiaalisen mEdianJa’
valmiuksia suunnitella sosiaalisen ©8lan asiantuntija, PK-verkko2.q —
median kayttd3 markkinoinnissa ja koulutuspaivaisss,
asiakaspalvelussa.
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f MARKOS-BLOGISTA POIMITTUA \

na netisti on tullut gha suositumpi ja
yrityksille entistd tarkedmpi nakymisen kanava. Tietoa
yrityksen tuotteista ja palveluista etsitidn yhd useammin
ensiksi netistd, tuotteita tilataan verkkokaupoista ja lukuisat
yritykset pyytavat tykkddmaan niistda Facebookissa. Kuinka
pk-yritys voisi ottaa internetin haltuun?

Viime vuosien atka

¢ monta ahaa-eldmysta,

temet—markkimoinnim eri osa-alueisiin.

Kédvimme kaytdnnonlaheisten esimerkkien sdvyttamand
ldpi niin sihkopostien ja syotteiden kayttdmisen kuin
l/\akukonemarkkimoim\{vx, linkityksen, cosiaalisen median
ja kuvapalvelutkin. Ndihin [6ytyy netista [ukuisia ilmaisia
tyokaluja eritasoisille kayttajille. Pk -yrittdjan on siis
mahdollista tehda itse monia sellaisia asioita, joilla voi

yrityksen verkkondkyvyyttd ja kasvattaa asiakkaiden

parantaa
K caaman tiedon madrad. J

Koulutuspdivan aikana koimm

kun tutustuimme in

ESIMERKKEJA KOULUTUSPAIVIEN OPPIMISTEHTAVISTA

?ytkeydy verkkoon -koulutuspéivi:
ee sahkoi i i ’
(kohderyilrssg) mr:.rtlik(l:ommn suunnitelma, jossa vastaat kysymyksiin kenell
, mitd (tavoite), mite i s e
(perustelut). n (ydinsanoma), misséa (véline), milloin ja miksi

¥erkossa vareilee -koulutusillat:
arkastele oman yri i isivuj i
prkestele o Selk;/;lttglléssilc)neﬁtllflvu1a. Miten niissa on huomioitu asiakaslahtdisyys?
tho : niilla riittavasti tietoja j j .
o ut nko nii etoja ja onko se i i isi
hittaa niita koulutuspaivassa saamiesi vinkkien avulla? Plantasaistar Miten vorst
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Vuoden 2012 MARKOS-koulutukset avasi Luo brandisi -teema, jossa pureuduttiin
brandin rakentamiseen pk-yrityksissa.

Brandin rakentaminen ja siita viestiminen ovat yritykselle tarkeita, silla asiakkaat
usein perustavat ostopdatoksensa brandeihin. Brandi on yksi parhaimmista keinoista
erottautua kilpailijoista. Hyva brandi luo myds asiakasuskollisuutta. Brandadys on
vuorovaikutusta asiakkaan ja yrityksen valilla — tunnesiteen luomista.

KOULUTUSPAIVAT

Brandaa priimaa 2.2.2012,
kouluttajina Raija Komppula,
Ita-Suomen yliopisto
ja Lisa Sounio, Sonay Oy
Seminaarissa pureuduttiin
mielikuvamarkkinoinnin
peruskasitteisiin ja mielikuviin
vaikuttamiseen. Kaytannén
brandikokemusta paivassa jakoivat
pohjoiskarjalaiset brandien kehittajat.

TION
"“A‘Ku|“°|“ n
ppANpAveTYOXALY.

i BesA uhum
- a—kou\\J'U'\Sp"“\’aS P ikas
grandaa priima an Brandikas:

ollut Lisa Sounio Kkirjassa

Maineen koko kuva 23.2.2012,
kouluttajina Anu Puusa ja Sasu Tuominen, Itd-Suomen yliopisto
Koulutuksessa paneuduttiin mielikuvan ja toiminnan yhteensovittamiseen ja siihen
liittyviin haasteisiin eri sidosryhmat huomioiden.

Brandiavaimet kidteen 1.3.2012,
kouluttajana Saila Saraniemi, Oulun yliopisto
Koulutuspaivassa kaytiin lapi sitd, miten brandia rakennetaan pk-yrityksissa ja millaisia
tietoja, taitoja ja muita resursseja siihen tarvitaan.

Brandin kurssi 14.3.2012, kouluttajana Jane Moilanen, House of Branding Finland Oy
Koulutuspaivassa kasiteltiin sitd, miten brandin kilpailuvoimaa voidaan kehittda.
Samalla kaytiin lapi menetelmia ja tyokaluja, jotka auttavat kirkastamaan
oman brandin ydinta.
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osasta, joista ensimmadisessa
professori Raija Komppula johdatteli
mielikuvan, imagon, maineen ja
brandin kdsitteisiin. Keskipdivan
osuudessa brandiasiantuntija
Lisa Sounio piti virikkddn ja
vuorovaikutteisen esityksen
pienyrityksen markkinoinnista.
Seminaarin lopuksi kuultiin
kaytannon brandikokemuksia
Reinoilta & Ainoilta (Arto
Huhtinen), Flaxwoodilta (Jukka-
Pekka Karppinen), Pentin
Pajalta (Janne Hiikid) ja Lieksan
Matkakavereilta (Rauni Hietanen).
Paivadan mahtui monia huikeita
tarinoita, jotka avarsivat
omalta osaltaan seminaarin
aihealueita. Aikaisemmissa
markkinointikoulutuksissa
tarinoiden merkitysta on korostettu
mm. siahkoisen markkinoinnin
kohdalla, mutta nyt on todettava,

ettd tarinoilla on merkitysta

k brindienkin kannalta. j




Solmi suhteita -teemassa kevaalla 2012 aiheena oli asiakas- ja muiden
sidosryhmadsuhteiden yllapito ja kehittdminen.

Pitkaikdiset asiakassuhteet luovat pohjaa kannattavalle liiketoiminnalle. Myds
yhteistydssa on voimaa. Yritysten kannattaa keskittya siihen, missa ne ovat
parhaimmillaan ja etsid sopivia kumppaneita tdydentdmaan omaa osaamistaan.

Asiakassuhteiden lisdksi kannattaa vaalia suhteita my6s muihin tahoihin. Kaikkea ei
tarvitse tehda itse. Sopivien yhteistyokumppaneiden avulla oma osaaminen taydentyy
ja voi loytya uusia liiketoiminta-mahdollisuuksia ja -alueita.

KOULUTUSPAIVAT

Suhteellisen selkeda 27.3.2012,
kouluttajana Jarmo R. Lehtinen,
Aspectum Oy
Koulutuspaivan aikana perehdyttiin
asiakkuuslahtdiseen toimintamalliin
ja asiakkuusyhteis6jen merkitykseen
kilpailuetuna.

Lehtinen

KTT Jarmo R. Jlutuspéivassd:

Ikeaa —ko

suhteellisen s€

Suhdesolmuja 13.4.2012,
kouluttajana Kim Wrange, Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulu
Koulutuspaivadssa pureuduttiin asiakkuusajattelun peruskasitteisiin, asiakkuuden
vaihdantaan, rakenteeseen ja elinkaareen. Lisdksi kaytiin lapi sita, kuinka asiakkuuksia
johdetaan asiakastyytyvadisyydesta asiakaskannattavuuteen.

Tarkista verkkosi 24.4.2012, kouluttajana Jouni Ortju, Laatukoulutus Jouni Ortju Ky
Koulutuspaivan tavoitteena oli antaa osallistujille tietoja ja taitoja onnistua
verkostoitumisessa haluttujen kumppanien kanssa seka arvioida verkostoitumisen
hyotyja ja haittoja.

Kanavaluotsi 9.5.2012, kouluttajana Aimo Inkildinen, Cycletime Oy

Koulutuspaivassa kasiteltiin myynti- ja jakelukanavasuhteita padpainon ollessa
toimittajasuhteiden kustannustehokkaassa hallinnassa.
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TULOSA KOLME KOULUTUSPAIVAA
PK-YRITYKSILLE:

SUHDESOLMUJA

PE 12.4.KLO9-16

Miten vahvistat jokaisessa kohtaamisessa suhdetta asiakkaaseesi?

TARKISTA VERKKOSI

T124.4.KLO9-16

Miten onnistut verkostoitumisessa haluttujen kumppanien kanssa?

KANAVALUOTSI

KE9.5.KLO9-16

Miten johdat myynti- ja ja kelukanavasuhteita kannattavasti?

Koulutukset jarjestetddn Joensuussa. Koulutuspaivan hinta on 80 £.

ILMOITTAUDU HETI! WWW.UEE.F I/MARKOS
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[TH-SUQMEN
YLIOPISTO
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Syksyn 2012 ensimmainen teema oli Kehita innolla. Teemassa kaytiin lapi palveluiden ja
tuotteiden kehittamista ja hinnoittelua.

Asiakastarpeet muuttuvat jatkuvasti, joten tuotteita ja palveluja on myos kehitettava
koko ajan. Laatu on pidettava korkealla. Aivan uusien ideoiden kaupallistaminen ja
markkinoille tuominen edellyttda taitoja muun muassa hinnoittelun suhteen.

Tuote- ja palvelukehitys vaatii niin luovuutta kuin tyontekoakin. Innovaatioiden ei
tarvitse olla maata mullistavia; pienetkin edistysaskeleet lasketaan. Kaikkea ei mydskaan
tarvitse keksia itse: voi tehda yhteistyota tai lainata ideoita. Kannattaa katsella
avoimesti ymparilleen — uusia oivalluksia voi 16ytaa kaikkialta!

KOULUTUSPAIVAT

Innoa puhkuen 15.8.2012, kouluttajina
Susanna Rahkamo, Pertec Consulting Oy
ja Mato Valtonen, Must Art Oy
Seminaarissa haettiin konkreettisia
keinoja, joilla pk-yritysten
innovatiivisuutta ja luovuutta voi
kehittda. Lisaksi paikalliset yritykset
esittivat paivan aikana nakemyksidan
ja kokemuksiaan tuote- ja
palvelukehityksesta.

Tuota luovasti 7.9.2012, kouluttajina Anne Linnonmaa, IdeAnne Oy
ja Marko Torkkeli, Lappeenrannan teknillinen yliopisto
Koulutuspaivan tavoitteena oli auttaa osallistujia ymmartamaan kannattavan
liilketoiminnan ja asiakastarveanalyysin yhteys seka esitelld heille erilaisia tyokaluja
asiakaskeskeisen tuotekehityksen tueksi.

Virita palvelusi 14.9.2012, kouluttajana Jaana Komulainen, Atwork Oy
Koulutuspaivan aikana perehdyttiin asiakaslahtoiseen liiketoimintasuunnitteluun seka
kaytiin lapi kdytannollisia palvelumuotoilun tydkaluja.

Realisoi ideasi 25.9.2012, kouluttajana Timo Rope, Rope-Yhti6t
Koulutuspaivassa kasiteltiin tuotteiden ja palveluiden hinnoittelua ja kaytiin lapi sita,
kuinka hinnoittelua kdytannossa toteutetaan.
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Teksti: Helen Reijonen ja Henna Kakkonen

INNOA PUHKUEN
— VALJASTA LUOVUUTESI

Mielikuvitus on tarkeampaa kuin tieto, vaitti Albert Einstein. Mielikuvitus ja luovuus
auttavat meitd unelmoimaan ja katsomaan asioita toisenlaisista nakokulmista.
Tama puolestaan johtaa uusiin ideoihin ja sita kautta ... ties minne.

MARKDS-hanke jarjesti elokuun puolessa vilis-
3 Innoa puhkuen -seminaarin. Paivan aikana
pureuduttin siihen, kuinka pl-yritykset voivat
hybdyniad luovuuttaan ja innovatiivisuuttaan
toimintansa asiakaslhtiisessd kehittimisessa.
Asiantuntemustaan jakamassa olivat Susanna
Rahkame ja Mato Valtonen. Mukana oli myds
maakunnan yrityksia kertomassa lkemuksiaan
aiheesta.

Idesiden tanssia

- Luowvius on sité, ettd asioita tarkastellaan uu-
desta nakokulmasta, Susanna Rahkamo madit-
toli. Se on miclen leikkid, uskallusta heittaytyd,
kykya ihmetelld, innostua ja innovoida.

Menestyksallisean uuden tokemisaen tanvi-
taan ensinnikin sisdistd paloa, jotta homma
saadaan alkuun. llman nakemystd se kuihtuy
nopeasti, joten taustalla pitad olla myds aja-
tusta ja wisio. Lisaksi vaaditaan kovaa fydtd,
jonka avulla aloiteity projekti saadaan vietyd
loppuun.

Kaikkea ei tanvitse tehdd yksin. - Kukaan ei
toimi tyhjifissa, Susanna totesi. Pit33 olla kisitys
<jitd, mité muuta on clemassa. Ideoita ja aja-
tuksia voidaan yhdistella yli rajojen ja yhtaistyd
voi olla kuin ideciden tanssia ihmisten wililla.
Verkostot ovat tarkeitd, han jatkoi.

Rahkamo esitti, ottd tuotiziden ja pabvelujen
kehittimisen apuna voidaan yrityksissa kaytaa in-
novaatiopeleii. Toimimalla yhteistydssd asiakkai-
den kanssa pyritadn saamaan tarkemmin sabille,
miti he ajattelovat Namn innovaatiopedit vonat
tuottaa perinteisid markkinatutkdmusta kaytsn-
néinlaheisempaa tistoa vihdyttavalla tavalla.

Luovaa hulluutta

- Tutkimuksan mukaan vain 17% suomalaisista on
luoviz, Mato Vattonen aloitt puheensa Juovasta hut-
Juudesta, - St moni meist on tehnyt jotEin hullua
aliménsd aikana ja jokainen meistd ajatielee. AjR-
tuksasta on ytwt matka kehitykseen, han jathmi.

Tutkimuksen esittimasts alhaisesta luovuus-
prosantista huolimatta Suomi on kansainvalisas-
{ikin tunnistetty positivisesti "hulluksi kansaksi”.
Micilla on kehitatty muun MUAasss Eukonkannon
ia limakitaransoiton MM-kisat Myds Duudsonit
fa suomalainan hevimetalli pariaévat maaimalla.

- lugvuutta tarvitaan kehityksen luomiseen,
ongelmien ratkalsuun ja kilpailijoiden t@kana
pitimisaen, Mato totesi Siki luovoudella on
monenlaisia jamuja kuten murtosvastarinta.
Muutos on kuitenkin vaistAmEtonta, mikd on
nahtavissa jo siing, kuinka arkipdivémme on
muuitunut isovanhempiemme  ajoisia. Myds
kiire ja stressi saavat meidat usein juoksemaan
laput silmilla mahdallisuuksien ohi.

Luovuudessa on tirkess, ettd idea sanctaan
ganeen fa sille ryhdytaan tekemaan jotain. Esi-
merkiksi avain sithen, kuinka Leningrad Cowbo-
ys sai Puna-armeijan kuoron yhtaistyhén kans-
saan, oli yksinkertaisast kysyd heiltd asiasta.

- Asioita pitaa myds kyseenalaistaa positiivi-
sasti, Mato korosti, Pohtia sita, voisiko t&man
tehdi jotenkin toisin. samalla ongelmat kannat-
{aa kaantas projekiaiksi. Unohdetaan ongelmat
ja keskitytddn ratkaisuihin.

Yrityksissa luovuutta edistetaan Inomalla sin-
ne hyva ilmapiiri, jossa tyantekijdille annetaan
likkumavaraa ja vastuuta. Hyvasta tybsta kan-
nattaa myds palkita yahintaankin kitoksella.

Paikallista luowuutta

Dsa seminaaria olivat pehjoiskarjalaisten toimi-
joiden kertomat kaytannon pivallukset wote- ja
pabvelukehityksastd. licksan laatuherkkujen
Teijo Lyytinen kertoi, miten entisen meijerin
tilissa toimii nykyisin monipuoliseen elintarvi-
ketuotantoon keskittynyt yritys. Lyytinen korosti
idaan merkitystd tuotakehitysprosessin takana.
_ Kaikki lahtoe ideasta ja jos se ei timi yhdes-
53 asiassa, niin se voi toimia toisessa, Lyytinen
rohlkaist.

Arcusys Oy Jussi Hurskainen valaisi tieto-
tekniileayrityksen toimintaa ja sen pabrelukehi-
tyst. Toiminnan perustana on avoin lahdekoodi,
jota kdytatadn pohjana asiakkailla tehtivien so-
vellusten raatilginnissd. — Tarkeintd on palkata
yritykseen hyvia tyyppeid, jotka tekevat fyvaa
jalked, Hurskainan tntesi asiantuntijayrityksan
toiminnan kantavasta voimasta.

Taitokprttelin Patra Karjalainan kuvaili, mitan
Taitokorttelin perustamisen taustalla oli idea yh-
distad kasitybt ja matkailu. - Taitokorttelista on
mucdostunut ymparivuctinan matkailu- ja kult-
tuurikohds, joka kerad vuosi vuodelta enemman
kiinnostunaita, Karjalainen kertoi. Suklaapiira-
kat ovat yksi osoitus siita, mitd idean ja luovuu-
dan kautts saadaan aikaan.

Tuote- ja palvelukehitysknulutukset jatkuvat
Joensuussa. Luvassa on wotekehitysta (7.9,
palvelumuotoilua 114.9.) ja hinnoittelun hurmaa
{75.9). Mydhammin syksylia tarjolla on myds
nalis  koulutuspdivaa  myynn isti. Lisdtietoja
wewwuef filmarkos

MARKOS-hanke on saanut Pohjois- Karjalan
EL¥-keskukselta ESR-rahoitusta.

POHIOE-KARIALAN YRTTAIAT RN JASENLEHTI

newvols 4

‘

Pohjois-Karjalan Yrittajien ja i
jasenlehti Neuvokkaassa (4/2012) julkaistiin j
koulutusten Innoa puhkuen -koulutuspaivasta. B RO




MARKOS-koulutusten viimeisessa teemassa, Myy mallikkaasti, keskityttiin
asiakaspalvelun ja myynnin kehittamiseen.

Tehokkainta viestintd on ihmisten valisessa vuorovaikutuksessa. Yritysten on hallittava
henkilokohtainen myyntityo ja asiakaspalvelu. Myynti ja asiakaspalvelu ovat taitolajeja.
Molemmissa vaaditaan mukautumiskykya ja herkkyytta tunnistaa tilanteeseen sopiva
lahestymistapa. On osattava kuunnella, kysella ja ymmartaa. Vasta sen jalkeen voi
tarjota ratkaisua. Hyvalla palvelulla rakennetaan asiakassuhteita ja brandia.

KOULUTUSPAIVAT

Aina valmiina 10.10.2012,
kouluttajana Jari Collin, Benmer

£ ERINOMAISEN

VELUN v:osuuulﬂ TAKAA, Paivan aikana perehdyttiin
PA‘-!“ gxA VOl vy yksiléllisiin vaikutus- ja
ALVELUPETTYMYK®'0 L palvelutaitoihin, joiden avulla |
v Kouluttaja Jari Collin AIN voidaan lisata asiakastyytyvdisyytta.
myyntikoy 3ivassa.
_koulutusp

Onnistu ongelmitta 24.10.2012, kouluttajana Mikko Tiainen, Aventur Partners
Koulutuksessa paneuduttiin henkilokohtaisen myyntitydn osa-alueisiin ja siihen, mitka
tekijat vaikuttavat eniten myyntitydssa onnistumiseen.

Mittarit kaakkoon 6.11.2012,
kouluttajina Saara Julkunen ja Jonna Koponen, Itd-suomen yliopisto
Paivan aikana kaytiin lapi myyntiprosessin etenemista. Samalla osallistujat paasivat
testaamaan myyntitaitojaan kdytdnnossa myyntiteatteri-tydpajassa.

Kohtaa osuvasti 21.11.2012, kouluttajana Sari Lindberg, Completo Consulting Oy
Koulutuksessa kasiteltiin kasvotusten ja puhelimessa tapahtuvan asiakaspalvelun
vaikuttamisen keinoja ja tutustuttiin siihen, miten toteutetaan tehokasta ja
asiakastyytyvaisyytta tuottavaa sahkopostiviestintda. Lisaksi perehdyttiin vaikean
asiakastilanteen pelisaantoihin.
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Karjalan Messuille tehty esite

MARKOS-
BLOGISTA POIMITTUA

Kaksi perikkaista asiakasta,
kaksi aivan erilaista tyyppia.
Ensimmdinen on harkitun
tasmallinen ja asiakeskeinen, toinen
puolestaan nopeita paatoksia
tekeva ja avoimen innostunut.
Molemmat ovat asiakkaina yhta
arvokkaita, mutta vaativat erilaista
[dhestymistapaa.

Sindkin olet taatusti huomannut,
ettd asiakkaiden kanssa toimiessa

asemassa ja kullanarvoisinta on
Juuri tilannetaju.

_

vuorovaikutus on keskeisessd

ITR-5Un

markos

'l'lllO”A_ SYKSYLLA 2012
SAVAHDYTTAVAA
mnlcluuomﬂkouwrusu
PK-YRITYKSILLE

KEHITA INNOLLA

4 KOULUTUSPATVAL,
INNOVATRIVISUUTTA,
TUOTEKENITYSTA.
PALVELUMUOTONUA.
HINNOITTELUN HURMAA,

MYY MALLIKKAAST]

4 KOULUTUSPAIVAA,
ASIAKASKOHTAAMISIA.
ONNISTUMISIA.
MYYNTITEATTERIA.
PALVELUN PALOA.

Koulutukset on tarkojte joi
ttu pohjoiskarjalaisille pkyritykei
y:lljar.wukoulutuspéiivén vhteishinta on 250 europa et
sittdisen koulutuspaivan hinta on 80 euroa I E

=]

Katso heti: www.u:r.' I MARKOS

LY
’ B’ Bisire. B

FLOPITD

ﬂollinin mukaan luonnetyylien huomioiminen on asiakastyossa tarkeda; silloin kum
tunnistamme eri luonnetyylit, voimme myos palvella asiakkaita yksilollisemamin.
Jotkut asiakkaat kun tekevit padtokset hitaasti ja jotkut taas nopeammin
- toiset faktojen ja toiset tunteiden pohjalta. Hyviltd asiakaspalvelijoilta

vaaditaankin mukautumiskykya, eli kykya huomioida se, millaisen ihmisen kanssa
ollaan milloinkin tekemisissda, mitda han odottaa vuorovaikutukselta ja miten

anssakdyminen hanen kanssaan olisi mahdollisimman mutkatonta. Toimimalla
oikein voit ylittda asiakkaasi odotukset! /

kk
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Edelld kasiteltiin MARKOS-hankkeessa vuosina 2011 ja 2012 jarjestettyja
koulutusteemoja. Jokaiseen koulutuspaivaan kuului myos palautteen kerdaaminen

ja osallistujilta saatua koulutuspalautetta kasitellaan tassa raportissa seuraavaksi.
Palautteen kerdaminen toteutettiin niin, ettd osallistujat saivat kunkin koulutuspaivan
materiaalin mukana palautelomakkeen, jonka tayttamiseen heilla oli mahdollisuus
koulutuspaivan paatteeksi.

Palautetta kerattiin vakiomuotoisella lomakkeella, eli se toistui samansisaltoisena
kaikissa koulutuspaivissa. Tosin kysymys ”“Minka arvosanan annat talle koulutuspadivalle
asteikolla 4-10” ei ollut mukana vield ensimmaisen koulutuspdivan (2.3.2011)
palautelomakkeessa. Sen sijaan ensimmaisen koulutuspaivan palautelomakkeessa
kysyttiin “Suosittelisitko koulutusta muille?”.

SAADUN PALAUTTEEN KESKIARVOT

Palautelomakkeessa esitettiin erilaisia vaittamia, joihin osallistujat vastasivat asteikolla
1-5 (1=tdysin eri mielta - 5=tdysin samaa mieltd). Lisdksi palautelomakkeen viimeisessa
kohdassa osallistujia pyydettiin antamaan koulutuspdivalle ns. kouluarvosana asteikolla
4-10. Palautelomakkeella oli lisdksi tila vapaisiin kommentteihin, eli lomakkeella oli
kaksi avointa kysymysta, joissa kysyttiin, ettd mita hyvaa ja toisaalta mitd parannettavaa
koulutuspaivassa oli.

Palautetta kerattiin 32 koulutuspaivasta ja palautelomakkeita palautui yhteensa 254
kappaletta. Kaikkien esitettyjen vdittamien keskiarvot olivat 4,0 tai korkeampia, joten
voidaan todeta, ettd osallistujat olivat koulutuksiin varsin tyytyvaisia. Tarkemmat tiedot
koulutuspaivapalautteiden keskiarvoista seuraavalla sivulla.

Alla muutama esimerkki koulutuspaivista saaduista kommenteista:

C “Koulutus ol innostavaa Ja kitnnostavaa® 3
( »Kdytantoon heti sovellettava!” )

C "Todella hyva ja hyodyllinen aihe juuri minulle” ’
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1. OPPIMINEN JA KEHITTYMINEN
Koulutuksessa opittua voi hyodyntda omassa tyossa ja tyoyhteisdssa
Koulutuksen sisaltd vastasi tavoitteita

2. KOULUTTAJAN OSAAMINEN JA OPETUS

Luennoitsija tiesi koulutusryhman koulutustoiveet ja -tarpeet
Luennoitsija oli opetettavan sisallon asiantuntija
Luennoitsijan opetustaito oli hyva

Luennoitsijan ja osallistujien vuorovaikutus oli hyva

3. YLEISET JARJESTELYT

Ennakkoinformaatio koulutuspaivasta oli hyvaa ja se toimitettiin riittavan ajoissa
Laitteet, valineet ja tilat olivat asianmukaiset

Koulutuspaivan jaksotus (kahvitauot, ruokailu, muut mahdolliset tauot) oli hyva
Jarjestdjien toiminta oli ystavallista ja hyvaa

4. OPETUSJARJESTELYT
Olin tyytyvainen koulutuksen opetusjarjestelyihin ja menetelmiin

Koulutuspaivan arvosana (asteikko 4-10)
Quom. tama kysymys ollut mukana 31 koulutuspaivan palautelomakkeessa)

4,1
4,0

4,2
4,4
4,2
4,2

4,5
4,4
4,5
4,6

4,2

8,6 /

AVOIN PALAUTE

Numeerisen palautteen lisaksi osallistujat saivat halutessaan antaa avointa palautetta
koulutuspaivastad. Ndissa avointen palautteiden osioissa kysyttiin seka sellaisia asioita,

jotka toimivat hyvin, etta sellaisia, joiden osalta olisi ollut vield parannettavaa.
Kommentteja nadihin molempiin tuli neljassa eri padkategoriassa: kouluttajiin,
koulutuspaivien sisaltoon, keskusteluihin/ryhmatoihin seka koulutusjarjestelyihin
liittyen. Seuraavassa kasitellaan ndihin liittyvaa palautetta tarkemmin.

KOULUTTAJAT

Koulutuspaivien kouluttajilla on suuri merkitys siihen, millaiseksi koulutuspdivan anti
osallistujille muodostuu. MARKOS-hankkeen koulutuspaivien kouluttajat onnistuivat

tehtavassaan, silla heihin liittyvat kommentit olivat paasaantoisesti positiivisia.
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MARKOS-koulutuspdiviin osallistuneet

henkil6t pitivat muun muassa kouluttajien
asiantuntemuksesta, innostavuudesta ja
vuorovaikutuksesta. Parannusehdotuksia

tahan kategoriaan tuli sen sijaan varsin vahan.
Parannettavaa oli osallistujien mielesta lahinna
joidenkin kouluttajien esitystavassa, joka oli
paivasta riippuen joko liian tykittavaa, vaisua tai
hidastempoista.

KOULUTUSPAIVIEN SISALTO

Kouluttajia koskevan avoimen palautteen lisdksi
oma kategoriansa on koulutuspaivien sisallosta
saatu palaute. On kuitenkin syytda huomioida, etta
nama kaksi linkittyvat varsin tiiviisti toisiinsa.

Koulutuspaivien sisaltoon liittyvat palautteet
kasittelivat koulutuksen sisaltda ja siind kaytettyja
esimerkkeja. Myos koulutuksen sovellettavuus
kaytantoon oli yksi tarkea palautteen kohde.
Koulutuspaivien sisaltoon tuli jonkin verran myos
parannusehdotuksia, eli siind missa joku

/ “Luennoitsijat olivat \

mielenkiintoisia ja herdttivit
ideoita sovellettavaksi omaan
tyéhén”

“Luennoitsija huomioi
koulutusryhmdn koulutustoiveet
hyvin pdivén aikana”

“Asiantuntevat ja keskustelevat
k luennoitsijat” /

~

”Hyvd koulutus, asiasisdlléltéén
riittdvd, antoi hyvit evéddt omaa
liiketoimintaa varten”

”Sai evditd omaan yritystyohon ja
pdivittdiseen toimintaan”

”Kdytdnnon esimerkit avasivat
asioita hyvin ja konkreettiset

ktyb’kalut auttavat eteenpdin”

koulutuspaiva onnistui antamaan runsaasti esimerkkejd, niin jossakin toisessa
koulutuspaivdssa niita ei tullut osallistujien mielesta riittavasti.

KESKUSTELUT/RYHMATYOT

Koulutuspaivissa oltiin kouluttajan lisaksi
vuorovaikutuksessa muihin osallistujiin. Tata
tapahtui niin kahvi- ja ruokataukojen aikana, kuin
my0s erilaisten ryhmatdiden ja keskustelujen
muodossa. Kaikissa koulutuspaivissa oli
poikkeuksellisen valiton tunnelma, joten
keskustelua ja ajatustenvaihtoa syntyi koulutuksen
jarjestajien mielesta varsin mukavasti. Kuten
eras osallistuja palautteessaan totesi, niin
koulutuksessa "oli helppo puhua ja syntyi
vuoropuhelua”.
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”Keskustelu muiden kanssa
selkeytti omaa kuvaa omasta
toiminnasta”

”Osallistujien kéytdnnon
kokemukset”

”Hyvd vuorovaikutus ja hyvid

K keskusteluja ryhmissd” J




Keskusteluja pidettiin myos palautteiden mukaan tarkeing, silla niiden kautta asioiden
soveltaminenkin sujui helpommin. Keskustelut ja ryhmatyot saivat osakseen myds
kritiikkia, silla joissakin koulutuspaivissa niita oli osallistujien mukaan paivasta riippuen
joko liian paljon tai liian vahan.

KOULUTUSJARJESTELYT

Koulutusjarjestelyjen kategoriaan on tdssa yhteydessa liitetty koulutusmateriaalin
kopiointiin, koulutustilaan ja kahvitukseen liittyvat asiat. Koulutuksen jarjestdjat
vastasivat ndiden jarjestelyjen tekemisesta. Tassa kategoriassa esitetyt kiitokset ja
parannusehdotukset olivat varsin pienia juttuja, mutta mahdollisuuksien mukaan
ne pyrittiin ottamaan huomioon. Kiitoksia tuli niin kahvituksen tarjottavista

kuin koulutustiloistakin. Parannusehdotuksia tuli myos koulutustiloista seka
koulutusmateriaaleista.

Koulutustilojen kylmyydelle jarjestdjat eivat valitettavasti voineet mitdan, silla tiloissa
on automaattinen ilmastointi. Koulutusmateriaalit olivat muutamassa koulutuspaivassa
tulostettu liian pieneen tilaan, jolloin niiden luettavuus karsi. Koulutusmateriaalia
koskevasta palautteesta otettiin kuitenkin opiksi ja materiaalien luettavuuteen
kiinnitettiinkin viela tarkemmin huomiota.

YHTEENVETO PALAUTTEESTA

MARKOS-hankkeessa koulutuspalautetta kerattiin siis jokaisen koulutuspadivan jalkeen
samansisaltoisella palautelomakkeella. Ndain mahdollistettiin palautteiden vertailtavuus.
Jokaisen koulutuspaivan jalkeen tehtiin myo6s palautekooste, joka lahetettiin tiedoksi
sitd toivoneille kouluttajille. Erityisen mainittavaa on se, etta koulutuksista saatiin
suhteellisen paljon palautetta, joten tasta aktiivisuudesta on kiitettava koulutukseen
osallistujia.

MARKOS-hankkeesta saadun koulutuspalautteen perusteella voidaan todeta, etta
hankkeen koulutuspdivat olivat onnistuneita. Kaikista koulutuspaivista saatujen
arvosanojen keskiarvo oli 8,6. Yksittdisia koulutuspdivia tarkastellessa voidaan viela
mainita, etta koulutuspaivan keskiarvo oli 8,0 tai sita korkeampi yhteensa 87 %
koulutuspaivista. Numeerisen palautteen lisaksi MARKOS-hankkeen koulutuspaiviin
osallistuneet henkil6t kirjoittivat myos kiitettavasti avointa palautetta. Koulutusten
saaman avoimen palautteen kautta pyrittiin kehittamaan etenkin koulutusjarjestelyihin
liittyvia asioita.

On todettava, ettd saadussa avoimessa palautteessa on eroja eri koulutuspaivien va-
lilla. Ndin ollen samat asiat saattoivat tulla esiin laajemmassa tarkastelussa seka "mita
hyvaa koulutuspdivassa oli” ettd "mita parannettavaa koulutuspaivassa oli” -kysymysten
kohdalla. Nain ollen avoimen palautteen osalta on siis hankala rakentaa kovin pitkalle
menevia yleistyksia.
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Koulutuspaivien lisdksi MARKOS-hanke jarjesti tai oli mukana jarjestamassa neljaa
muuta tapahtumaa ja seminaaria.

KICK OFF: MENESTYJAN ASENNETTA 9.2.2011

MARKOS-hankkeen koulutukset saivat lahtolaukauksen Menestyjan asennetta
-avaustapahtumassa. Mukana oli muun muassa Tom Lundberg, joka puhui itsensa
johtamisesta, asiakaspalvelussa onnistumisesta ja tavoitteiden saavuttamisesta.
Avaustapahtumassa paneuduttiin lisdksi MARKOS-koulutusten eri teemoihin.
Puheenvuoroja kuultiin asiantuntijoilta yliopistolta ja ammattikorkeakoulusta seka

maakunnan yrittdjilta.

Uusi vuosi. Uudet tavoitteet.
Tule ammentamaan itselles; ja yritykseesi

MENESTYJAN ASENNETTA

Keskiviikkona 9.2.2011 klo 12-17

Joensuun Tiedepuisto, netWork Oasis, Temppeli-sali, Lansikaty 15

Puhujana kysytty luennoitsija ja tuot-
telias kirjoittaja Tom Lundberg, joka
mm. seuraavien aiheiden kautta kertoo
kuinka voit kehitts3 toimintaasi: J

* Menestys e ole osien summa, vaan tulo
* ltsensd johtaminen
* Nain laadit tavoitteita — ja padset niihin
* Motivaatio ja sitoutuminen vahvistavat tuloksia
* Asenne ratkaisee. Aina

Lisatietoja kaantépuolella

Tapahtumasta tehty esitekortti
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Nain tapahtumasta raportoitiin MARKOSin nettisivuilla:

G AUSTAPAHTUMAN TUNNELMIA \

MARKOS-koulutukset kaynnistyivat “Menestyjan asennetta” avaustapahtumalla 9.2. Joensuun
Tiedepuistolla. Paikalla oli mukavasti osallistujia maakunnan pk-yrityksista.

1 Tom Lundberg puhui mm. itsensa johtamisesta,
s ' L asiakaspalvelussa onnistumisesta ja tavoitteiden
- saavuttamisesta. Viimeksi mainitussa asiaa auttaa jo
se, ettd kirjaa ylos tavoitteet, jotka haluaa saavuttaa.
Lundbergin mukaan tavoite on unelma, jolle on annettu
nimi ja aikataulu. Liiketoiminnan tavoitteisiin ja niiden
saavuttamissuunnitelmiin perehdymme jatkossa
tarkemmin MARKOS-koulutusten toisen teema-alueen
”Johda toimintaasi” aikana.

MARKOS-koulutusten teemoista kerrottiin enemman
avaustapahtuman jalkipuoliskolla. Puheenvuoroja kuultiin
asiantuntijoilta yliopistolta ja ammattikorkeakoulusta seka
maakunnan yrittajilta.

Professori Raija Komppula aloittaa koulutusten
ensimmaisen "Ymmarra asiakastasi” -teeman 2.3.
jarjestettavassa koulutuspdivdssa. Han painotti sita, kuinka
tarke&a on tiedostaa ensin, missd oma yritys on hyva ja
sitten kuka tarvitsee sitd, missa yritys on hyva. Lehtori
Anu Puusa on my6s mukana ”"Ymmarra asiakastasi”
-teemassa kouluttajana ja han puhui hiljaisen tiedon,
osaamisen ja mielikuvien merkityksesta liiketoiminnassa.
Valkoisen tilan Hanna Laamanen kertoi yritystarinansa
kautta, kuinka han oli oivaltanut, etta yrityksen tarkein
tuote on yrittaja itse. Karelia Expert Matkailupalvelun
myynti- ja markkinointipaallikko Jaakko Lopponen

esitti omia johtoajatuksiaan markkinointiviestinnasta

ja sdhkoisestd markkinoinnista. Naihin teemoihin
keskitytdan MARKOS-koulutuksissa taméan vuoden syksylla
teemoissa ”Viesti tehokkaasti” ja ”Sahkadista viestisi”.
Liiketoiminnan yliopettaja Mika Pasanen paneutui omassa
puheenvuorossaa niihin tekijoihin, jotka vaikuttavat
pk-yritysten menestykseen markkinoilla. Niistd saamme
kuulla lisda taman kevaan kuluessa “Johda toimintaasi”
-teemassa.

lltapdivan paatteeksi pidimme arpajaiset, jossa palkintoina oli Tom Lundbergin kirja “Asiakaspalvelun
pikkujattildainen” nimikirjoituksella varustettuna, Anu Puusan ja Helen Reijosen toimittama kirja "Aineeton
padoma organisaation voimavarana” sekd lahjakortti vapaavalintaiseen koulutuspdivaan. Onnea viela
voittajille!

Qiitos kaikille avaustapahtumaan osallistuneille! Toivottavasti ndemme tulevissa koulutuksissa. /
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SE, JOKA EI TEE VIRHEITA, El TEE TAVALLISESTI MITAAN MUUTAKAAN.

GRANDE MUNAUS 8.2.2012

Noin sadan hengen porukka pk-yrityksia ja korkeakouluopiskelijoita kokoontui Grande
Munaus -tapahtumaan kuulemaan tarinoita epdonnistumisista ja kuinka ne kdannetdan
voitoksi. Teemasta oli kertomassa tv:sta tuttu kiinteistonvalittdja ja toimitusjohtaja
Jethro Rostedt, Finnairin entinen viestintapaallikko ja Keskuskauppakamarin nykyinen
viestintdjohtaja Senja Larsen, Mainostoimisto Fabrikin copy Janne Riiheldinen ja
Valamon luostarin liiketoiminnanjohtaja Veikko Halonen.

Grande Munaus -tapahtuman jarjestivat MARKOS-hanke, Ita-Suomen yliopiston
Yrittdjyys ja innovaatiopalvelut, osaamisperustaista yrittdjyytta edistava OSSI-hanke
seka Pohjois-Karjalan kauppakamarin kansainvalisia tydharjoittelijoita yrityksiin
valittava KNOT-hanke ja Pohjois-Karjalan Uusyrityskeskuksen nuorten yrittajyytta
edistdava Nuorisoneuvoja-hanke. Yhteistydssa oli myds Joensuun Tiedepuisto.

Tapahtuma oli tarkoitettu ensisijaisesti yrittajille,
yritysten edustajille ja korkeakouluopiskelijoille.
Tilaisuuteen varatut sata paikkaa tayttyivat
muutamassa padivassa.
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GRANDE MUNAUS 2:

HULLUUTTA VAI LIIKETOIMINTAA
25.4.2013

Talla kertaa Grande Munaus -tapahtuman teemana oli epdonnistumisten sijaan
epatyypilliset ideat ja rohkeat yrittdjat. Teemasta oli kertomassa raatali-mediapersoona
Arman Alizad, Pohjois-Euroopan merkittavinta vuotuista liike-elaman seminaaria
jarjestava Jyri Lindén, sosiaalista mediaa monipuolisesti liiketoiminnassaan hydodyntava
Anni Almqvist sekda madoilla ja turvevapaalla kasvualustalla kansainvalisille
markkinoille tdhtaava Pekka Hoppu.

Joensuun kampuksen Kauppatiete
kerrottiin tapahtumasta nain:

iden sdahkoisessa Kauppakatsaus-uutiskirjeessa

ﬁARINOI'I'A EPATYYPILLISISTA IDEOISTA JA ROHKEISTA YRITTAJISTA: \

GRANDE MUNAUS 2

Hulluutta vai liiketoimintaa? Tétd pohdittiin Tiedepuiston Louhela-salissa huhtikuun lopussa, kun Grande
Munaus 2 -seminaari kerdsi paikalle epdtyypillisid liikeideoitaan esitelleitd rohkeita yrittdjid ja salillisen
esityksié seuraamaan saapuneita yritys- ja opiskelijakuulijoita.

Blogilla boostia liiketoimintaan

Seminaarin ensimmaisessa puheenvuorossa Ipanaisen yrittdja Anni Almqvist kertoi siita, miten blogeja

voi hyodyntaa yrityksen markkinoinnissa.

Anni itse on aktiivinen bloggaaja ja verkkokauppias ja han
yllattikin yleisonsa toteamalla, ettd kaikkien yritysten ei
tarvitse olla somessa. — Jos asiakkaat ovat somessa, niin silloin
yrityksenkin pitéisi olla sielld, han kuitenkin kannusti.

Omassa toiminnassaan han on pitanyt erityisen onnistuneina
erilaisia tempauksia, kampanjoita ja yhteisty6ta eri blogien
kanssa. Naissa yrityksen nimi on tullut esille, vaikka
padasiallisena tarkoituksena ei olekaan ollut myyminen. Anni
rohkaisi ideoimaan uutta ja muistutti, etta revittelykin on aina

valilla paikallaan. /
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Maailmanluokan bisnespuhujia Jyvaskyldssa

Vuonna 2011 Al Gore, vuonna 2012 Richard Branson ja vuonna 2013 Jack Welch. Miten on mahdollista
saada Jyvaskyldaan kattaus téllaisia maailmanluokan bisnespuhujia? Tama selvisi seminaarin toisessa pu-
heenvuorossa, jossa Nordic Business Forumin Jyri Lindén kertoi, miten ndma ja monet muut puhujat on
onnistuttu tuomaan Suomeen.

Nordic Business Forumin tarina ldhti siitd, kun kaksi
Qplsl'(elua'kayerusta 'I.<'|e”rte.ll erl'la|5|ssa koulutuk5|ssa.Ja p?ahlar'\' pa}tkahtl intohimo, fokusointi
idea: entds jos tehtaisiin itsekin koulutustapahtumia? Tastd lahti e o,
liikkeelle tapahtumaketju, jonka lopputulemana on se, ettd tulevan, n‘!lhln a_Emm“!'_i ]'ut%t?
syyskuussa 2013 jarjestettdvan tilaisuuden 3300 lippua myytiin oikeasti ovat tirkeita.’
loppuun jo seitseman kuukautta ennen tapahtumaa.

‘Kaiken talkana on

— Kaiken takana on intohimo, fokusointi niihin asioihin, jotka oikeasti ovat tarkeita ja se, etta alusta asti on
lahdetty tekemaan parasta, Jyri kertoi.

Liikeidea kotipihalla

Joskus liikeidea voi olla ldhempana ja yllattavammassa paikassa kuin dkkiseltdan voisi kuvitellakaan. Se
voi loytya esimerkiksi kompostikasasta ja madoista. Nain kavi Kiteen Mato ja Multa Oy:ss3, jossa ldhdet-
tiin liikeideakilpailuun madon kasvatuksella ja kasvualustalla. Kun liikeideakilpailussa tuli menestysta, niin
idea lahti lentdmaan ja nyt kasvikuitupohjaisella kasvualustalla on jo patenttikin.

— Liilkeideamme vahvuus on se, ettd meilld on ainutlaatuinen tuote, joka on lisdksi seka ekologinen etta
kotimainen, selvitti Pekka Hoppu Hulluutta vai liiketoimintaa -seminaarissa.

"Pahin virhe on pelata tekevansa virheita"

Monet muistavat "Kill Arman" -ohjelmasarjan, jossa Arman Alizad harjoitteli
erilaisia taistelulajeja ja otteli sitten eri puolilla maailmaa kunkin lajin mes-
taria vastaan. Grande Munaus 2 -seminaarin viimeisessa puheenvuorossa
Arman toi esiin hanta eteenpdin kantaneita teemoja. Ne ovat vieneet hanet
vaatturimestariksi, tuotantoyritykseen ja haastaviin olosuhteisiin eri puolille
maailmaa

Kill Arman —projekti on vaatinut hullun- ‘Jokaizella idealla on
rohkeutta, mutta se on kannattanut, silla olemas=a oikea

sarjaa on esitetty jo yli 130 eri maassa. kuluttajaryhmi, on

- Jokais'ella ide.:.:\lla on Qletnassa .t.)ilfea vain léydettivi oma
kuluttajaryhma, on vain lI6ydettava oma paikkansa.’

paikkansa, vakuutti Arman.

- Jos ihminen on jotain mieltd, niin han voi olla varma siitd, ettd maailmassa on tuhansia, jotka jakavat
tasmalleen saman ajatuksen, hdn paatti.

Grande Munaus 2: Hulluutta vai liiketoimintaa? —seminaarin jarjestivat Itd-Suomen yliopiston Yrittajyys
ja innovaatiopalvelut ja MARKOS-hanke, Pohjois-Karjalan kauppakamarin KNOT-hanke, Pohjois-Karjalan
strityskeskuksen Nuorisoneuvoja-hanke ja Voimanainen 2020 -hanke sekd Joensuun Tiedepuisto. /
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LOPPUSEMINAARI: KUIN STROMSOSSA 22.5.2012

MARKOS-hankkeen loppuseminaarissa keskityttiin seuraaviin kysymyksiin:
Mista 16ytyvat pk-yritysten onnistumisen avaimet? Milla evailld pienet yritykset
parjaavat markkinoilla? Naiden kysymysten darella olivat muun muassa moniosaaja
Anne Kukkohovi ja |6ytoretkeilija Pata Degerman. Teemaan sopien YLEn Elisabeth
Morney kertoi, miten hommat oikeasti menevat Stromsdssa. Lisdksi paneelissa
oli mukana joukko yrittdjia maakunnasta keskustelemassa tavoitteista ja niiden
saavuttamisesta.

Tilaisuudessa lanseerattiin MARKIDEA-sivusto. Sivustolta |6ytyy muun muassa tietoa

ja tyOkaluja, joita pk-yritykset voivat hydodyntda suunnitellessaan ja toteuttaessaan
omaa markkinointiaan.

Tunnelmia Kuin Stromsossa -loppuseminaarista:

CAVOITE JA KUINKA SE SAAVUTETAAN \

Ihmisille on luonteenomaista, ettd epdonnistumisia vatvotaan ja ne sdilyviit mielessd pitkddn. Toisaalta
se on hyvdksi, silld virheisté kannattaa oppia. Silti on hyvd aina silloin télléin pysdhtyd ja miettid myds
onnistumisia. Ne motivoivat jatkamaan ja asettamaan tavoitteita yhé korkeammalle.

MARKOS-hankkeen Kuin Strémsossa -loppuseminaarissa keskityttiin
onnistumisiin, tavoitteiden asettamiseen ja niiden saavuttamiseen.
Paivan avasi juontajana toiminut Elisabeth Morney, joka johdatteli
meiddt aitoon Stromso-tunnelmaan.

Markkinoinnin merkitys

Ensimmaisen puheenvuoron pitdja oli Anne Kukkohovi, joka jakoi
kokemuksiaan yrittdjana toimimisesta. Annen mukaan yksi menestyksen
avaimista on siind, ettd ymmartaa markkinoinnin merkityksen.
Markkinoinnissa ei kannata valttdmatta tehda niin kuin naapuri tekee.
Olisi erottauduttava. Toisaalta kaikkea ei tarvitse mydskaan keksia itse.
Benchmarkausta voi tehdd maailmalta.
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gnen menestysavain on siind, ettd |0ytdaa sen, missa on hyva ja mita haluaa tehda intohimoisesti. Usko\
omaan asiaan, taitojen treenaaminen ja verkostoituminen kantavat pitkalle. Kannattaa myos nahda
vaivaa siing, etta tutkii markkinoita ja 16ytaa sielta sen, mita asiakkaat oikeasti tarvitsevat.

Suuria unelmia
Paneelikeskustelussa olivat mukana Niko Lappalainen, Collapick Company Oy:st4, Riitta Nyberg

Hyvéntekijastd, Hannu Koistinen Koistinen Kanteleelta ja Kimmo
Perkki6 SF Sound Oy:sta. Paneelin vetdjana toimi professori Tommi

Laukkanen. ‘Kun ajatelee isosti,
voi saavuttaa isoja
Paneelissa keskusteltiin suurista unelmista ja niiden tavoittamisesta. asinita.’

Panelistit kertoivat, kuinka valilla joutuu hakkaamaan paata seinaan,
mutta kun ajattelee isosti, voi my6s saavuttaa isoja asioita.

Tavoitteisiin ei kuitenkaan kannata juuttua kiinni, vaan uusille ndkemyksille avoinna oleminen voi tuottaa
hyvaa hedelmaa.

Ideasta konseptiksi

Seuraavaksi YLE Femman Stroms6-ohjelman lentava reportteri, Elisabeth
Morney, kertoi, kuinka ideasta saadaan toimiva konsepti. Idean
synnyttdminen on yleensa se helppo osuus. Idea voi syntyd kokemuksen
kautta tai tarpeesta. Ideoinnin apuna voi my6s hyodyntaa erilaisia
metodeja. Lopulta idea voidaan keksia hetkessa.

Idean tydstaminen konseptiksi on taas pitkaaikainen prosessi.
Onnistumisen takaa intohimo ja halu viedd asiaa eteenpain, synergia
muiden ihmisten ja tahojen kanssa seka hyva johtajuus.

Periksi ei anneta

Suomen ainoa loytoretkeilija, Patrick ”"Pata” Degerman, vei
meidat Eteldmantereelle. Kuvien ja kertomusten kautta Pata avasi
valmistautumisen, harjoittelun ja yhteistyon merkitysta.

Puheenvuorosta jai monia hyvia opetuksia mieleen. Kuten se, ettei yksi
"ei” tarkoita mitddn, on vain mentdva eteenpain, eika saa antaa periksi.
Tai se, ettd jos ei kysy, ei saa; jos ei kerro, ei kukaan saa tietda ja jos ei
toimi, ei saa mitdan aikaan.

Pata paatti tilaisuuden toteamalle, ettd tavoitteet on helpompi saavuttaa
silloin, kun ne asettaa kunnolla, ei anna periksi ja tekee yhteistyota
muiden kanssa.

\_
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MARKOS-hankkeessa jarjestettiin avaustapahtuma, 32 koulutuspaivaa seka
loppuseminaari. Naistd avaustapahtuma oli kestoltaan viiden tunnin mittainen
(9.2.2011 klo 12-17) ja siihen osallistui 48 henkil6a. Koulutuspdivat vuosina 2011-2012
ja loppuseminaari (22.5.2013) olivat puolestaan kestoltaan seitseman tunnin pituisia.
Koulutuspaiviin ja loppuseminaariin osallistuneet henkilot on merkitty ESR-projektin
seurantalomakkeelle projektissa aloittaneiksi henkildiksi ja naihin henkil6ihin liittyvia
tietoja kasitelldan seuraavassa tarkemmin.

OSALLISTUNEET HENKILOT JA YRITYKSET

MARKOS-hankkeen jarjestamiin koulutuspaiviin ja loppuseminaariin osallistui 121
henkil6a yhteensa 94 eri yrityksesta ja viidestd muusta organisaatiosta. Joistakin
yrityksista koulutuksiin osallistui siis useampi kuin yksi henkil.

Hankkeen tavoitteena oli saada koulutuksiin 100 osallistuvaa henkiléa 100 eri
yrityksesta ja viidestd muusta organisaatiosta. Nain ollen hanke ylitti tavoitteen
osallistuvien henkildiden osalta, mutta hankkeeseen osallistuneiden yritysten maara
jai puolestaan hieman asetetusta tavoitteesta. Tarkemmat tiedot ndkyvat alla olevassa
taulukossa.

/ TAVOITE TOTEUMA EROTUS \

Aloittaneet

v . 1 121 21
henkilot yhteensa 00 ¥
M.ukaan tulleet 100 94 6
yritykset
Mukaan tulleet 5 5 0

Cuut organisaatiot /

42



OSALLISTUMISAKTIIVISUUS

Suurin osa koulutuksiin ja seminaariin osallistuneista henkil6ista osallistui yhteen
koulutuspaivdan (65 henkil6d). Nama henkil6t kaipasivat siis selkedsti koulutusta
johonkin tiettyyn markkinoinnin osa-alueeseen ja saivat tarvitsemansa tiedon yhdesta
koulutuspaivasta. Toisaalta kolmeen tai useampaan koulutuspaivdan osallistui 46
henkil63d, joten koulutuksissa oli siis mukana myos sellaisia, jotka halusivat koulutusta
yhteen tai useampaan koulutusteemaan liittyen.

(- )

1 paiva 2 paivda 3 paivaa tai enemman

m osallistuneita henkil6ita (yhteensd 121)

\_ /

Yksittdisia osallistujia tarkasteltaessa voidaan todeta, etta vain yksi henkil osallistui
kaikkiin 32 koulutuspaivaan. Yksi henkil6 osallistui ainakin yhteen koulutuspaivaan
kaikkien kahdeksan teeman aikana. Kaksi henkil6a oli mukana seitseman eri teeman
koulutuksissa ja kaksi kuuden eri teeman koulutuksissa. Melkein kaikissa MARKOS-
hankkeen jarjestamissa koulutuspdivissa oli mukana siis seka sellaisia henkilGita,

jotka osallistuivat vain yhteen koulutuspaivaan, etta sellaisia, jotka olivat mukana
molempien koulutusvuosien aikana. Yksittdisissa koulutuspaivissa oli vahimmillaan viisi
ja enimmillaan 28 osallistujaa. Joihinkin koulutuspadiviin jarjestajat olisivat siis toivoneet
enemman osallistujia.

Koulutuksiin osallistuneiden asemaa tarkasteltaessa voidaan sanoa, etta 66 henkilda
ilmoitti olevansa yrittdja ja 55 asemaltaan muu kuin yrittdja. Sukupuolen mukaan
tarkasteltuna mies- ja naisyrittdjia oli suunnilleen yhta paljon, mutta muiden kuin
yrittdja —osallistujien osalta naisia osallistui koulutuksiin miehia enemman. Tarkemmin
jakaumasta seuraavan aukeaman kuviossa.

43



Yrittajat Muut kuin yrittajat

Enaisia mmiehia

N\ _/

TOIMIALATARKASTELU

Tata loppuraporttia varten koottiin tietoja myds osallistujien toimialoista.
Toimialatietojen koonti tehtiin hakemalla tieto yrityksen pdatoimialasta yrityksen
y-tunnuksella Yritys- ja yhteisotietojarjestelma YTJ:sta (osoitteessa www.ytj.fi). YTJ-
tietopalvelussa oleva tieto yrityksen paatoimialasta tulee siihen verohallinnolta ja
se perustuu tilastokeskuksen toimialaluokitukseen. Tata toimialatarkkuutta pidettiin
riittdvana tassa raportissa esitettavaa koontia varten.

Toimialojen tarkastelussa toimialoja kasitellaan laajemman luokituksen mukaan, jossa
toimialat on yhdistetty seitsemaan luokkaan. Tata samaa luokittelua kaytettiin myos
MARKOS-hankkeen esiselvityksessa (Kokkonen & Reijonen 2011). Tassa luokittelu on siis
tehty yhdistelemalla eri paatoimialoja seuraavasti:

e Alkutuotanto: maa-, metsa- ja kalatalous

e \Vapaa-ajan liiketoiminta: majoitus- ja ravitsemistoiminta + taiteet, viihde ja virkistys
e Teollisuus: teollisuus + sahko-, kaasu- ja lampdhuolto, jaahdytysliiketoiminta

e Rakentaminen: vesihuolto, viemari- ja jatevesihuolto, jatehuolto ja muu ympariston
puhtaanapito + rakentaminen

e Tukku- ja vahittaiskauppa: tukku- ja vahittaiskauppa; moottoriajoneuvojen ja
moottoripyorien korjaus + kuljetus ja varastointi
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* KIBS (knowledge intensive business services= osaamisintensiiviset liike-elaman
palvelut): informaatio ja viestinta + rahoitus- ja vakuutustoiminta + kiinteistoalan
toiminta + ammatillinen, tieteellinen ja tekninen toiminta + hallinto- ja
tukipalvelutoiminta + koulutus

e Kuluttajapalvelut: terveys- ja sosiaalipalvelut + muu palvelutoiminta

On mielenkiintoista huomata, ettd MARKOS-koulutuksiin osallistui kaikkien nadiden
seitseman eri toimialaluokan edustajia. Eniten henkil6ita (44 henkil6d) osallistui
koulutuksiin osaamisintensiivisten liike-elaman palveluiden (KIBS) toimialaluokasta
Toiseksi eniten osallistujia oli teollisuuteen kuuluvilta toimialoilta (20 henkil6a) ja
kolmanneksi eniten tukku- ja vahittdiskaupasta (15 henkil6a). Tarkemmat tiedot
osallistujien toimialoista nakyvat alla olevassa kuviossa.

~
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Kaiken kaikkiaan osallistujat muodostivat hyvin heterogeenisen ryhman. Osallistujat

tulivat monenlaisista yrityksista ja heidan aiempi kokemuksensa markkinoinnista
vaihteli. Seuraavassa luvussa tarkastellaan osallistujien nakemyksia koulutusten
vaikuttavuudesta.
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ARVIOINNIN TAUSTAKSI

Pienyritysten koulutusta ja yrittdjien kouluttautumista on tutkittu erityisesti
yrittajyystutkimuksen ja koulutustutkimuksen piirissa kansainvalisella tasolla jonkin
verran. MARKOS-hankkeen kannalta relevantteja tutkimuksia ovat sellaiset, joissa

on tutkittu koulutushalukkuutta, kouluttautumisen esteita, erilaisia koulutuksen
toteutusmuotoja seka koulutuksen vaikuttavuutta. Seuraavassa esitetaan lyhyt katsaus
uusimpaan aiheeseen liittyvaan tutkimukseen.

Johnston ja Loader (2003) tutkivat pienyritysten halukkuutta osallistua tyontekijoille
jarjestettavaan koulutukseen. Tutkimus suoritettiin 21 kuukautta kestéaneen Euroopan
sosiaalirahaston tukeman ja yliopiston jarjestaman koulutuskokonaisuuden puitteissa.
My®os Kyriakidoun ja Maroudasin (2010) tutkimuksessa kohteena oli yritysten halukkuus
koulutukseen yleensa, eika pelkdstaan johdon koulutukseen. Myos Lange, Ottens

ja Taylor (2000) tutkivat pienyritysten henkilostokoulutuksen esteitd. Redmondin ja
Walkerin (2008) tutkimuksessa huomio kiinnittyi erityisesti yhteisollisen oppimisen
(community based approach) soveltamiseen pienyritysten omistajajohtajien
johtamiskoulutuksessa.

Storeyn (2004) artikkelissa fokuksessa on aiemman pienyritysjohdon koulutuksen
vaikuttavuutta tutkivan kirjallisuuden arviointi. Bryan (2006) tutki artikkelissaan
koulutuksen ja pienyrityksen kasvun valista suhdetta. Hashim ja Wok (2013) tutkivat
henkiléstokoulutuksen vaikuttavuutta kayttamalla mittareina tyontekijoiden taitotason
kasvua, asiakastyytyvaisyyttd, tuotteiden laatua, teknologian siirtoa seka tuottavuutta.
Toisin kuin monessa muussa vastaavassa tutkimuksessa, Hashimin ja Wokin (2013)
tuloksissa pienet yritykset saavuttivat henkiloston koulutuksessa parempia vaikutuksia
yrityksen menestykseen kuin suuret yritykset.

KOULUTTAUTUMISEN ESTEET

Redmondin ja Walkerin (2008) mukaan useimmat pienyritysten omistajajohtajat ovat
omalla alallaan teknisesti hyvin ammattitaitoisia, mutta liikkeenjohdon taidot ovat
harvoin samalla tasolla. Vaikka liikkeenjohdon taitojen on todettu olevan kasvun ja
menestyksen edellytys, eivat monet pienyritysten omistajajohtajat siitda huolimatta
ole halukkaita itse osallistumaan koulutukseen (Fuller-Love 2006, Redmond & Walker
2008), tai ohjaamaan paallikkdtason tyontekijoitaan taydennyskoulutuksiin (Bryan
2006).

46



Lange, Ottens ja Taylor (2000) jakavat koulutukseen hakeutumisen esteet neljaan
luokkaan: kulttuuriset esteet, taloudelliset esteet, koulutuksen saavutettavuuden
esteet seka tietoisuusesteet. Kulttuuriset esteet liittyvat pitkalti siihen, miten yrityksen
omistaja suhtautuu koulutukseen ja sen vaikutuksiin (Lange, Ottens ja Taylor 2000,
Sargeant 1996). Lange ym. (2000) toteavat, ettd koulutuskielteiset asenteet johtuvat
usein siita, ettd suurella osalla pienyritysten omistajajohtajista ei ole muodollista
koulutusta, mista johtuen he eivat osaa arvostaa koulutuksen tuomaa osaamista, vaan
suosivat tyossa oppimista, mikd on myos Kyriakidoun ja Maroudasin (2010) mukaan
pienyrityksissa suosituin henkiléston koulutusmenetelma.

Koulutukseen osallistumista ei ndahda pienyrityksissa investointia, vaan kustannuksena,
joka johtuu tydaikamenetyksistd, varsinaisista koulutuksen kustannuksista seka
tuotannon pienenemisesta koulutusaikana (Bryan 2006, Fuller-Love 2006, Redmond

& Walker 2008, Sargeant 1996, Storey 2004). Henkiloston koulutuksen ohjaamisen
esteena voi olla myos pelko siita, etta paallikot siirtyvat koulutuksen jalkeen toisen
yrityksen palvelukseen tai henkiléston vaihtuvuus on suurta, jolloin koulutus menee
yrityksen kannalta hukkaan (Bryan 2006, Fuller-Love 2006, Kyriakidou & Maroudas
2010). Yrityksessa voidaan my0s ajatella, ettei kouluttautuminen vaikuta yrityksen
menestykseen (Bryan 2006). Koulutukseen hakeutumisen esteena voi olla myds se, etta
tieto sopivista koulutusvaihtoehdoista ei saavuta yrityksia tai ettad koulutustarjonta ja
koulutustarpeet eivat kohtaa sisallollisesti (Lange ym. 2000, Redmond & Walker 2008).

Monet pienyritysten koulutusta tutkineet tutkijat toteavat, etta koulutuksen raatalointi
nimenomaan pienyritysten tarpeisiin vastaavaksi on ensiarvoisen tarkeaa, jotta
yritysjohto motivoituu kouluttautumaan tai lahettamaan henkilékuntaa koulutukseen
(Fuller-Love 2006, Redmond & Walker 2008, Sargeant 1996). Kouluttajien taytyy

olla pienyritystoimintaa lahella olevia ja sita ymmartavia, koulutus pitaa tuoda
koulutettavien omalle paikkakunnalle ja sisalldista on keskusteltava koulutettavien
kanssa etukateen (Fuller-Love 2006, Redmond & Walker 2008, Sargeant 1996).

KOULUTUKSEN TOTEUTUSTAPA

Redmondin ja Walkerin (2008) mukaan pienyrityskoulutus on yleensa
koulutusorganisaatioista itsestdaan lahtevaa eika koulutettavien tarpeita ole otettu
riittavasti huomioon koulutuksen suunnittelussa, mikd heijastuu suoraan yrittajien
halukkuuteen osallistua koulutukseen. Yhteisollisen oppimisen nakdkulma (community
based approach, CBA) puolestaan korostaa oppijan tarpeita ja oppimisen kollektiivista
luonnetta, kun oppijoiden tarpeet ja taustat ovat samanlaisia (Redmond & Walker
2008). Yhteisollinen oppiminen tapahtuu oppijoille tutussa ymparistdssa, joka tarjoaa
mahdollisuuden reflektointiin ja toimintaan, eikd oppijoiden oppimista arvioida
muodollisin menetelmin.

47



Redmond ja Walker (2008) kayttivat Kirkpatrickin (1998) usein sovellettua mallia
arvioidessaan tutkimuksessaan kdyttdmansa yhteisollisen oppimisen menetelmaa
yrittdjakoulutuksessa. Redmondin ja Walkerin (2008) tutkimuksessa koulutettavat
arvioivat liikkkeenjohdon taitojaan ennen koulutusta, koulutuksen aikana, seka kaksi
kuukautta ja kuusi kuukautta koulutusohjelman jalkeen. Koulutusohjelma koostui
neljasta kahden viikon vialein toteutetusta tyopajasta.

Redmondin ja Walkerin (2008) tulokset osoittavat yhteisollisen oppimisen soveltuvan
erinomaisesti yrittdjien liikkeenjohdon koulutukseen. Koulutettavien tarpeet on ensin
kartoitettava huolellisesti ja sisdllét on suunniteltava kohderyhmalle soveltuviksi.
Demokraattinen oppimisymparistd ja ryhmissa oppiminen havaittiin perinteista
opettajajohtoista opetusta paremmiksi menetelmiksi. Tarkeitd olivat myos oppijoiden
keskinadiset keskustelut.

Redmondin ja Walkerin (2008) tutkimuksessa keratty koulutuksen vaikuttavuutta
koskeva data osoitti, ettd koulutus tarjosi hyotyja seka yritys- ettd henkilokohtaisella
tasolla. Havaittuja hyotyja olivat esimerkiksi muuttunut johtamistyyli, joka vaikutti
positiivisesti seka henkil6stdoon etta liiketoimintaan, vaikutukset liiketoimintaa ohjaaviin
strategioihin, konsulttien kdyton lisdantyminen, parempi tyélainsaadannén ymmarrys,
seka yksittdisiin koulutusteemoihin liittyneet tietotaidon paranemiset. Osallistujat
arvioivat, etta muutokset olivat pysyvia ja siten vaikuttivat yritysten kilpailukyvyn
paranemiseen.

Redmond ja Walker (2008) viittaavat kdyttdmaansa menetelmaa perustellessaan
Kirkpatrickiin (1998), joka kuitenkin toteaa, ettd koulutuksen tulosten arviointitulokset
ovat todistusaineistoa (evidence) mutta eivat todisteita (proof) koulutuksen
positiivisista vaikutuksista(Redmond & Walker 2008).

KOULUTUKSEN VAIKUTTAVYUUS

Redmondin ja Walkerin (2008) tutkimus on esimerkki siitd, miten koulutuksen
vaikuttavuutta tutkittiin pitemman ajan kuluessa ja mittarina kaytettiin laadullisia
mittareita.

Tutkimuskirjallisuudessa koulutuksen vaikuttavuutta mittaavissa tutkimuksissa on
kuitenkin tavallisemmin kaytetty ekonometrisia menetelmia, joiden avulla on haettu
yritysten koulutusmaarien ja menestyksen valisia yhteyksia (Storey 2004). Storey (2004)
kuitenkin huomauttaa, ettd monista eri syista tamantyyppisten tutkimusten tuloksiin voi
sisaltya ongelmia: menestyksen mittaaminen ei ole yksiselitteista ja menetykseen
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vaikuttavat monet muutkin samanaikaiset tekijat kuin kouluttautuminen. Erityisesti

se, ettd pienyritykset, jotka osallistuvat koulutukseen, ovat tutkimusten mukaan

muita yrityksia dynaamisempia, aggressiivisempia, ja kyvykkdaampia, osoittaa, ettei
koulutukseen osallistuneiden yritysten otos ole satunnainen, joten niiden vertaaminen
muihin yrityksiin ei anna valttamatta oikeaa tulosta koulutuksen vaikuttavuudesta
sindnsa (Storey 2004).

Myds Bryan (2006), joka tutki artikkelissaan koulutuksen ja pienyrityksen kasvun

valistd suhdetta Storeyn (2004) kritisoimin ekonometrisin menetelmin, esittaa, etta
kvalitatiivinen ote antaisi tasmallisempia tuloksia. Hinen mukaansa pienen yritysjoukon
havainnointi pitemman ajan kuluessa antaisi tarkempaa ja yksityiskohtaisempaa tietoa
koulutuksen vaikutuksesta yrityksen kannattavuuteen ja tuottavuuteen.

Toinen Storeyn (2004) artikkelissa mainittu usein kaytetty koulutuksen vaikuttavuuden
arviointikeino on kartoittaa koulutettavien tyytyvaisyytta koulutukseen. Storeyn (2004)
mukaan nama kuitenkin tuottavat vain yleensa koulutusorganisaatioita tyydyttavaa
"happy sheets” tietoa, mutta eivat kerro mitdan siitd, miten koulutussisallot siirtyvat
kdytannon toimintaan ja toimenpiteiksi.

My®os Fuller-Loven (2006) artikkelissa luodaan katsaus aiempaan pienyritysjohdon
koulutusta ja kouluttautumista koskevaan tutkimukseen, ja todetaan Storeyn (2004)
tavoin, etta vaikka koulutuksen vaikutusten arviointi ja mittaaminen on erittain vaikeaa,
on pienyritysjohdon koulutuksella kiistattomasti positiivisia vaikutuksia yrityksen
menestymiseen ja kasvuun.

LAADULLISEN AINEISTON KERUU JA KUVAILU

MARKOS-hankkeen alussa laadittiin suunnitelma hankkeen vaikuttavuuden
kartoittamisesta ja jatkuvan arvioinnin toteuttamisesta. Suunnitelman mukaan aineistoa
kerattiin systemaattisesti hankkeen alussa, koulutuskokonaisuuden puolivalissa

seka koulutuskokonaisuuden paatyttyd. Aineiston keruun menetelmina kaytettiin
strukturoituja ja puolistrukturoituja haastatteluja, joita tehtiin seka kasvotusten

ettd puhelimitse, ja hankkeen alussa vastaavaa tietoa kerattiin myés muutaman
koulutustilaisuuden yhteydessa paperisella lomakkeella. Hankkeen aikana kerattiin
seurantatietoa myos sahkoisella strukturoidulla lomakkeella.

Henkilokohtaisia haastatteluja suorittivat KTM Henna Kokkonen, MMM, KTK Keijo
Heikkila ja YTT, professori Raija Komppula. Haastattelujen kestot vaihtelivat alle
puolesta tunnista lahes kahteen tuntiin. Lomakeaineistoja kerasi KTM Henna Kokkonen.
Kasvotusten tehdyt puolistrukturoidut haastattelut nauhoitettiin ja litteroitiin,
strukturoitujen haastattelujen vastaukset kirjoitettiin ylos haastattelun aikana
lomakkeelle ja taydennettiin valittdmasti haastattelun jalkeen.
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ALOITUSHAASTATTELUT

Hankkeen ensimmaisen koulutuspdaivan aikana ja valittomasti sen jalkeen (maaliskuu
2011) kerattiin osallistuneilta tietoa koulutukseen osallistumisen motiiveista,
koulutukseen kohdistuvista odotuksista ja toiveista, seka koulutustarpeista.

Alla olevassa taulukossa on esitetty laadullisessa arvioinnissa analysoitujen
aloitushaastattelujen ajankohdat ja haastateltujen maarat:

[ AJANKOHTA TIEDONKERUU HAASTATELLUT KOMMENTTEJA \
Naista 7
Alkutietolomake ja haastateltiin
2.3.2011 esittelykierros 15 mydhemmin 2011
ja/tai 2012
Kaikki samoja

Puhelinhaastattelut,

Maaliskuu 2011 . . 6 henkiloita kuin 2.3.
puolistrukturoitu N
kyselyssa
Lomakekysely, .
20.9.2011 . 8 2 samaa kuin 2.3.
strukturoitu
Yhteensa eri 21

k henkiloita j

Hankkeen alussa muutamia ensimmaiseen koulutuspaivaan osallistuneita
haastateltiin puhelimitse tarkoituksena saada syvallisempaa tietoa osallistuneiden
taustoista, markkinointiosaamisesta ja erityisesti koulutustarpeista ja toiveista.
Koulutussuunnittelun taustalla oli ollut koulutustarvekysely, jonka pohjalta

oli maaritelty koulutusteemat, mutta haastattelujen avulla pyrittiin saamaan
yksityiskohtaisempaa tietoa ja ymmarrysta siitd, millaisiin kysymyksiin ja haasteisiin
pienyrityksen markkinoinnissa tarvittaisiin eniten vastauksia ja ratkaisuja.

Alkukartoituksissa ilmeni, ettd osallistujat olivat saaneet tiedon koulutuksista useimmin
sahkopostitse joko yliopiston suoramarkkinointina tai yhteistydorganisaatioiden

(esim. Josek, Kauppakamari) uutiskirjeiden kautta. Muutama oli myds havainnut lehti-
ilmoituksen ja oli hakenut sen perusteella lisatietoja.
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Tavallisimmat haastateltujen mainitsemat markkinointiosaamisen puutteet liittyivat
markkinoinnin suunnitelmallisuuteen, asiakastiedon hankintaan ja hyddyntamiseen,
markkinointiviestinnan toteuttamiseen seka myyntityohon. Yksittdisia tarpeita liittyen
esimerkiksi nettisivujen paivitykseen ja asiakastyytyvaisyyden mittaamiseen lueteltiin
my0s. Koulutuksilta odotettiin vastauksia naihin tarpeisiin, seka uusia nakdkulmia,
verkostoitumista ja toisilta yrityksiltd oppimista. Seuraava haastattelulainaus kuvastaa
osuvasti useissa haastatteluissa esille tulleita odotuksia:

/ ”Aina kun irtoaa tddlté oman tyopoyddn ddrestéd johonkin teemaan, on se mitd
tahansa niin silloin yleensd antautuu sille asialle ja néiin ollen pystyy kehittimddn
sitd omaa ajattelua ja pystyy peilaamaan sité oman yrityksen tilannetta siihen mitd
kuulee.

-- Ettdi tdillaiset tapahtumat sinéinsd, niin niissé se, ettd on kouluttaja ja koulutettava,
mut sitten siind on myds muu ryhmd ja minun mielestéid myés se, ettd minkdlainen
ndiden koulutettavien joukko tidhén muodostuu, minkdlaista vuorovaikutusta voimme
kdydd keskendimme kun on eri aloilta tulevia yrittdjid tai yritysten edustajia. Etté
yleenséihdn ndiissé sekd koulutusten aikana ettd vdlitauoilla kéytdvit keskustelut ja
uusien ihmisten tapaaminen, niillihédn on myéds tosi iso merkitys.

Ja itse asiassa aina kun ollaan jossain liikkeelld, niin siind on hyvéit mahdollisuudet
verkostoitua ja silléd tavalla yksi minun odotukseni on ollut, ettd tddlld olis kohtalaisen
heterogeeninenkin joukko ihmisid ja silloin aina syntyy jotain uusia ajatuksia ja voi

k oppia myéskin toisilta.” /

SEURANTAKYSELYT JA HAASTATTELUT

Vuoden 2011 lopussa (marras-joulukuu) haastateltiin hankkeen koulutuksiin aktiivisesti
osallistuneita henkildita henkilokohtaisesti. Muille siihen saakka hankkeen koulutuksiin
osallistuneille |ahetettiin sdhkdinen kysely. Haastattelujen ja kyselyiden tarkoituksena
oli kartoittaa erityisesti tyytyvaisyytta saatuun koulutukseen. Vastaavat kyselyt ja
haastattelut tehtiin hankkeen koulutusten paatyttya marraskuussa 2012-tammikuussa
2013. Seuraavan sivun taulukossa on esitetty aineiston keradamisen ajankohdat ja
saadun aineiston maarat.
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/ AJANKOHTA TIEDONKERUU HAASTATELLUT KOMMENTTEJA \

Henkilokohtaiset
haastattelut
ahkerasti 8
koulutuksiin
osallistuneille

Marras-joulukuu
2011

Strukturoitu kysely
Joulukuu 2011 vuoden 2011 aikana 10
osallistuneille

Strukturoitu kysely

Marras-joulukuu vuoden 2011

lopulla ja vuoden 8
2012 2012 aikana
osallistuneille
Henkilokohtaiset
Joulukuu 2012 - haastattelut 7 2 samaa kuin
tammikuu 2013 koulutuksiin syksylla 2011

osallistuneille

Yhteensa eri 31
k henkiloita /

Strukturoituun kyselyyn vastasi vuoden 2011 ja 2012 lopulla 18 henkil63, joista 12

oli osallistunut vain yhteen koulutuspdivaan ja heista kaksi (2) vuoden 2011 lopussa
haastateltua ei aikonut osallistua muihin koulutuksiin. Syyna molemmissa tapauksissa
oli tyytymattémyys koulutuskokemukseen.

Toinen vastaaja oli tullut hakemaan koulutuksesta konkreettista teknista osaamista
yksittdiseen markkinoinnin ongelmaan, mutta koulutus olikin hanen kannaltaan

aivan liian yleisella tasolla. Joku toinen samaan koulutukseen osallistunut taas

kehui juuri tdman koulutuksen sisaltéd. Toinen tyytymatdn vastaaja oli sitd mielta,

ettd ensimmaisen koulutuspaivan taso oli aivan lilan perusasioita, ja han odotti
huomattavasti syvemmalle menevaa koulutuspaivaa. Muut kahdeksan (8) vuoden 2011
lopulla kyselyyn vastannutta aikoivat osallistua muihin MARKOS-hankkeen koulutuksiin,
mutta heista ainoastaan yksi osallistui-muihin koulutuspaiviin. Kysyttdessa syyta siihen,
ettei koulutuksiin ole osallistuttu tai ei aiota osallistua, oli useimmin mainittu syy
ajanpuute ja toiden jarjestelyjen vaikeus. Vuoden 2012 lopulla kyselyyn vastanneista
kolme oli osallistunut kahteen koulutuspaivaan ja kaksi neljaan paivaan.
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Yhden vastaajan mielestd luennoitsijoiden asiantuntemus ja koulutuspaivien taso
vaihteli liikaa (oli osallistunut kahteen paivaan), toinen yhteen koulutuspaivaan
osallistunut taas peradnkuulutti yrittdjan parempaa huomioon ottamista koulutusten
toteutuksessa, seka sitd, ettd kouluttajilla pitdisi olla omaa yrittajataustaa ja nayttoja
tuloksellisesta yritystoiminnasta.

Positiivistakin palautetta seurantalomakkeissa annettiin. Yksi ynden moduulin kaikkiin
koulutuspaiviin osallistunut kertoi: “Sain kattavan peruskuvan markkinoinnista,
myynnistd ja asiakkaan kdéisittelystd. Opin myds hyvid kdytdnndn vinkkejdi, joita voin
soveltaa omassa tydssdni.” Toisessa lomakkeessa, joka edusti yhden yrityksen kahden
osallistujan kantoja, todettiin, ettd yrityksen “tavoitteet tdyttyivdt hyvin ja saatiin
uutta tietoa ja oppia”.

Kaiken kaikkiaan viisitoista (15) vastaajaa kahdeksastatoista (18) oli tyytyvaisia
koulutuksiin.

Henkilokohtaisten haastattelujen aineisto raportoidaan seuraavassa luvussa
yksityiskohtaisesti.

KOULUTUKSEEN OSALLISTUNEIDEN TARINAT JA NIIDEN ANALYYSI
JA TULKINTA

Tassa luvussa esitetdan ensin kunkin henkilokohtaisesti haastatellun osallistujan
(13 eri henkil6d) oma tarina ja sen jalkeen kootaan yhteen haastattelujen tulokset
ja tulkinta. Kukin haastateltava on nimetty kuvitteellisella etunimell3, jolla ei ole
mitddn tekemista henkilon oikean nimen kanssa. Haastateltavan taustatietoja
seka osallistumisaktiivisuutta on kuvailtu ensin lyhyesti ja sen jalkeen on kuvattu
haastattelussa ja mahdollisissa kyselyaineistoissa esille tulleita asioita tiivistetysti.

MATIAS (JOULUKUU 2011)

Matias on yksi ahkerimmin koulutuksiin osallistuneista, silla han osallistui kaikkiaan
seitseman teeman tilaisuuksiin ja kaikkiaan 15 koulutuspadivaan. Matias toimii yli
kymmenen henkil6a tyollistavassa yrityksessa KIBS-toimialalla. Toimitusjohtaja
(yrityksen omistaja) kehotti Matiasta osallistumaan MARKOS-koulutuksiin ja
Matias lahti hyvin motivoituneena mukaan, koska hanelle oltiin siirtdmassa
enemman vastuuta myynnista ja markkinoinnista. Aiemmin nama tehtavat ovat
olleet yksin toimitusjohtajan vastuulla. Matiaksen oma korkeakoulutasoinen
koulutus on yrityksen substanssiosaamisen alalta, sen lisaksi han on osallistunut
markkinointipaallikkdkurssille.
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MARKOS-hankkeen alkukartoituslomakkeella Matias kertoo yrityksessa kaivattavan
erityisesti markkinoinnin perustéiden ymmarryksen lisdamista ja perusosaamisen
saattamista riittavalle tasolle, seka kehittamista erityisesti viestinndssa ja
suunnitelmallisuudessa. Koulutuksen alussa Matias odotti koulutukselta konkreettisia
esimerkkeja ja tydkaluja kdaytannon toimintaan. Matias kokee, etta yrityksen
substanssiosaaminen omalla alallaan on kunnossa, mutta myynti ja markkinointi
kaipaavat kehittamista:

”Eli me ollaan niinkun tuotekehityksen kannalta, ja tuotteen kannalta mielestdni
ollaan aika hyvid. Sitten taas, myynnin markkinoinnin kannalta, jos lédhetddn
ajattelemaan, niin me ei ehkd olla riittéivéin tunnettuja. Ett sillé puolella ois
kehitettdvdd ja sen takia tddlld ollaan nimenomaan ettd saatas liséid myyntid, sitéhén
se tarkottaa.”

Matiasta haastateltiin koulutushankkeen puolivalissa ja jo tuolloin Matias koki, etta
hankkeen koulutuksista oli ollut konkreettista hyotya yrityksen arjen toiminnoissa.
Koulutuksen antamien evdiden pohjalta pystyttiin kehittamaan yrityksen
asiakkuudenhallinnan jarjestelmia, ja viestinnan kehittamiseen on jo panostettu.

ﬂEli siind mielessdi, on tullu tdmmésid perusasioita ja niitd odotin, niité on saatu. Ja
tietysti hyvin on ndd vierailevat téihdet ketkdi tédlld on kéyny niin kertoneet tamm©asid
niinku véhén syventévdmpid, konkreettisia esimerkkejd, ne on ollu tosi hyvid kyllé
kans, ettd on voinu vihdn peilata siihen omaan toimintaa ettd.. mielenkiintoista,
ei se ihan aina meilld noin oo menny. No viestinndstd voisin oikeestaan sanoo, siitd
oli odotuksia ja meilld on nytten nimenomaan markkinointiviestinnén osalta nyt,
laitettu véihdin enemmén paukkuja otettiin ulkopuolinen, viestintédtoimisto meille

k palkkalistoille nyt tilapdisesti.” /

Erityisesti sisdisen viestinnan merkitys ja sen kehittdminen on valjennut Matiakselle
koulutusten aikana. Matias tiedostaa myos sen, etta koulutuksessa opittuja asioita pitaa
saada levitettya organisaatiossa eteenpain.
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”Nimenomaan tdd ettd tdidil on kdyny kursseilla, istumassa, tavallaan koko ajan saanu
kerdittyd itelleen semmosta véhd niiku tydlistaa, ettd téllasta nyt pitéd kehittdd. Ja, se
ei oo milléddn tavalla lannistavaa, se on enemmédinkin haasteena. Tuntuu, etté nyt ois
kiva kun nédid sais kuntoon ettd mahollisimman nopeesti. Sindlldédn mulla on nyt vield
intoo téhdin asiaan aika paljon, koska mie en oo tehny markkinointia hirveesti, niin
tuota, ei oo tavallaan rutinoitunu millédn tavalla.. Et ihan mukava pdidisté uutta asiaa

k tekemdiéin..” j

Matias on saanut kohtalaisen hyvin vietya uusia ajatuksia myos yrityksen johdon
tietoisuuteen, mutta kaikkia ideoita ja kehittdmisajatuksia ei vield olla saatu
toteutusvaiheeseen. Jonkin verran yrityksessa on myos ollut muutosvastarintaa
markkinointipainotteisen ajattelun hyvaksymisessa. Matias on saanut myos uusia
ideoita markkinatiedon hankintaan ja verkostoitumismahdollisuuksiin:

”Mulle on itelle heréinny semmosia ajatuksia, ettd teiddn opiskelijoita varmasti vois
eri nékosissd tutkimusasioissa ja muissa, mitd haluais itse omasta asiakaskunnasta
tietdd, niin koittas vaikka valjastaa siihen.”

”Joo, siis kyl niiku semmost tiettyy verkostoitumistahan tdssé on taustalla mydski
kun tddlld kéy, ettd tuntee alueen muita, oppii tuntemaan muita toimijoita tédllé
ketkdi téidlld, erilaisissa asioissa toimii ja kyllé mie nédkisin ettd on hyvid keskusteluja
saatu aikaan. Muutamia jopa semmosia niinku ettd alkaa jo Idihestyy sellasta, ettd
pitdiskohd oikeesti puhua jostain yhteistyén alottamisesta..”

Vaikka Matias on periaatteessa tyytyvainen koulutuksen sisaltoihin, kaipaisi han vield
konkreettisempia tyokaluja, neuvoja ja vinkkeja siitd, miten markkinointia kdytannossa
tehdaan.

”Pdidistdis tekemddn itselle sitd listaa, ettd téimd on nyt se konkreettinen toimenpide,
jonka mind teen silloin, sitten tietdd vield miten usein se tarvii tehdd. Esimerkiks
joku.. asiakkaiden.. seuranta, kilpailijoiden seuranta, niin ei niité ihan varmaan joka
vuos nyt kuitenkaan tule ihan perinpohjin pengottua.”
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Yrityksen kilpailukyky viittaa Matiaksen mukaan ensisijaisesti yrityksen kykyyn
erottua kilpailijoista ja siksi Matias nakee, etta markkinointiosaamisen parantaminen
vaikuttaa konkreettisesti yrityksen kilpailukykyyn. Han uskoo myos, etta hanen oman
osaamisensa kehittyminen johtaa suoraan yrityksen kilpailukyvyn kohenemiseen.

”Kyl se vois parantua, en ndikis ett ihan vield niinku mitddn konkreettisia tuloksia on
ndhty, kun vasta on pddisty niinku tekemddén, mutta ehottomasti vois kyllé parantua.
Ett meilléhdn on niinku, hyvénd esimerkkind markkinointisuunnitelma oli viimeeks
vuodelta 2007 pdivitetty. Ja sit sitd oli tehty véhdn niiku antaa menndi tyyliin, ettd..”

Lopuksi Matias kiittelee sita, ettd koulutus on jarjestetty Joensuussa.

KEIJO (JOULUKUU 2011)

Keijolla on vahva tyokokemus KIBS-toimialalta, jossa hdn toimii johtotehtavissa.
Hanelld on kaupallisen alan opistokoulutus ja substanssialansa yliopistokoulutus.
Aiemmissa tyopaikoissa Keijo on ollut vahvasti mukana asiantuntijapalvelujen

myynti- ja markkinointitehtavissa. Keijo kertoo suhtautuneensa aina positiivisesti
kouluttautumiseen ja innostui heti kuultuaan MARKOS-koulutuksista suoramainonnan
kautta. Laaja koulutuskokonaisuus ja edullinen hinta houkuttivat.

Koulutuskokonaisuus naytti Keijon silmissa heti houkuttelevalta, koska
kouluttajajoukossa oli jo tunnettuja tekijoita, joilla on tunnettuja nayttoja, seka uusia
kasvoja. Keijon odotukset koulutuskokonaisuutta kohtaan liittyivdt oman osaamisen
paivittdmiseen ja tavoitteena oli osallistua neljan ensimmaisen teema-alueen
koulutuksiin, mikd myds toteutui. Keijon rooli yrityksen markkinoinnista vastaavana
johtajana on muotoutumassa ja laajenevassa yrityksessa tehtdvan vastuut kasvavat,
mika asettaa Keijolle paineita oman osaamisen kehittamiseen.

Toimialan kilpailu ei ole ollut perinteisesti kovaa, mista johtuen panostukset
markkinointiosaamiseen eivat ole toimialalla olleet kovinkaan merkittavia. Toimiala
karsii koulutetun tyovoiman pulasta, joten markkinointiosaamista tarvitaan myos
rekrytointimarkkinoilla. Toimiala on myos muutoin muuttumassa ja Keijo nadkee,
ettd tulevaisuudessa toimialan kilpailu kiristyy ja menestysta saavuttavat palvelujen
kehittdmisessa innovatiivisimmat yritykset. Keijon mukaan tulevaisuudessa
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kilpailukykyisimpia ovat ne yritykset, jotka oppivat palvelemaan asiakkaitaan
kokonaisvaltaisemmin ja tarjoavat kokonaan uudenlaista palvelukulttuuria. Nykyinen
tehokkuutta korostava kilpailukykyndakemys tulee Keijon mukaan muuttumaan.

”Téistd nyt on ollu tiukkoja keskusteluja myds tdssé oman konsernin sisdlld ettd, ettd
tuota, onks se se, tehokkuus ainut vai onko téid, téd niiku tdssd mun ajatuksessa
jotain jdrkee ettd siihen tulee my6s muita elementtejd.”

Keijo kokee, etta MARKOS- koulutus on antanut hanelle tyokaluja perustella uusia
nakokulmia yrityksen sisdlld ja ettd koulutus on sitd kautta ollut parantamassa ainakin
Keijon vetaman yksikon, mutta myds koko yrityksen kilpailukykya.

”Tota, joo, no tietysti siind on se ettd osinha se periytyy niiku vanhaa kokemukseen
mutta téd koulutus on tuonut niitd.. juttuja ja ndkékulmia siihen ja mitenkd sitd
voi perustella ja kaikkeen semmoseen niiku tukee. -- Kyl niisté aina on jédny niiku..
semmosia muistiinpanoja, joilla on jotain tehty.. tai sitten tuota, tullaan tekemdéin
ettd niitd ei hdvitetd, ni mité oon koonnu niitd juttuja.”

Koulutuksen aikana Keijolle on kirkastunut monia konkreettisia parannuskohteita
yrityksen tuotteissa ja erityisesti segmentoinnissa ja differoinnissa.

Keijo on tyytyvdinen koulutussisaltoihin ja kouluttajiin. Erityiskiitosta han antaa
koulutuksen jarjestdjille aktiivisesta yhteydenpidosta ja erinomaisista kdaytannon
jarjestelyista. Kehittamista olisi Keijon mukaan siind, miten kouluttajat ovat olleet
perehtyneet aiempien kouluttajien aiheisiin ja sanomaan.

”Teilld sitten kun on niin paljon niitd eri kouluttajia, niin selvéstikéiéin niiku ei niilld
oo aikaa eikdi kiinnostusta ollu et mitéi ne muut on, tuota, kertonu., Niin samaki asia
véhdn eri kautta ja niinhd, eihdn téd ookkaan mikédn absoluuttista tiedettd, ettd
tuota se ei niinkun hdirinny.. mut jos jotain niiku pitéé sanoo, niin se on niiku ainut.

”

Keijo olisi jatkossa kiinnostunut konkreettisesta strategiakoulutuksesta, jossa saisi
selkeita tyokaluja ja malleja yritysstrategian rakentamiseen.

57



JOONA (JOULUKUU 2011)

Joona toimii teollisuudessa kymmenia henkil6ita tyollistavassa yrityksessa, jonka
tuotteet myydaan jakelijoiden kautta paaasiassa kuluttajille. Joona ei itse toimi
markkinoinnin tehtavissa, vaan on johtoryhman jasenena vastuussa tuotekehitykseen ja
tuotantoon liittyvista teknisista ratkaisuista, mutta on kuitenkin oman kiinnostuksensa
vuoksi tullut yrityksen maksamana koulutukseen. Hanen tavoitteenaan on

osallistua koko koulutuskokonaisuuteen. Han on aiemmin kdynyt yliopistolla
markkinoinnin luennoilla, mutta varsinaista markkinoinnin alan koulutusta ei ole ja
korkeakoulutasoinen koulutus on tekniikan alalta. Joona osallistui kuuden teeman
koulutukseen erittdin aktiivisesti.

Haastattelussa joulukuussa 2011 Joona kuvaili laaja-alaisesti yrityksen
liiketoimintaosaamisen kehittamisalueita, joista yhteistyokysymykset ja
verkostoituminen markkinoinnissa oli yksi. Joona kertoi pyrkivansa johtoryhmassa
parantamaan yrityksen markkinoinnin nakemysta, mutta ei kokenut saavansa
ajatuksilleen vastakaikua. Kaiken kaikkiaan Joona suhtautui varsin pessimistisesti
yrityksen mahdollisuuksiin parantaa kilpailuasemaansa, vaikkakin hanen nakemyksensa
mukaan erittdin paljon olisi ollut tehtavissa nimenomaan tehostamalla suunnitelmallista
asiakassuhdemarkkinointia seka markkinointiviestintdaa. Mydskin tuotekehityksessa
asiakkaita olisi mahdollista kuulla, mutta Joonan mukaan yrityksen omistajalta puuttuu
nakemys nykyaikaiseen liikkeenjohtoon.

Joona on haastattelutilanteessa erittdin motivoitunut ja tyytyvainen koulutukseen.
Haastattelijalle tulee tunne, ettd Joona valmistautuu hakeutumaan uusiin haasteisiin
ja tama pitikin paikkansa, silla ennen koulutuskokonaisuuden paattymista Joona siirtyi
toisen yrityksen palvelukseen, eika jatkanut enda koulutusta.

ELIAS (JOULUKUU 2011)

Elias toimii teknisena johtajana teollisuuden alalla toimivassa yrityksessa, jonka
toimintaan kuuluu seka omia tuotteita etta alihankintaa. Eliaksella ei ole aiempaa
koulutusta markkinoinnin alalta. Ty6tehtavien paapaino on asiakashallinnassa. Han
osallistui yhden teeman MARKOS-koulutuksiin ensimmaisen vuoden aikana.

Elias tuli hakemaan uusia ideoita tasmallisesti yhdeltad aihealueelta ja koki saaneensa
niita. Elias oli tyytyvainen koulutuksen hintaan ja laatuun, ja korosti erityisesti hyvaa
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vuorovaikutusta kouluttajien ja osallistujien kesken. Elias ei osannut tasmallisesti
arvioida koulutuksen vaikuttavuutta, mutta koki saaneensa uusia ideoita tydohonsa.

PIRKKA (JOULUKUU 2011)

Pirkka on alle kymmenen henkilda tyodllistavan B2B-kaupan alalla toimivan yrityksen
toimitusjohtaja, jolla on kaupallisen alan opistotasoinen koulutus. Toimitusjohtajana
han vastaa yrityksensa markkinoinnista ja strategisesta johtamisesta. Pirkka osallistui
vain muutamaan koulutukseen. Kiireinen tyo ja aikataulujen vaikea sovittaminen
verottivat mahdollisuuksia osallistua, vaikka kiinnostusta tietojen paivitykseen olisi
ollut.

”Tietysti sitten, kun oma eldmd on vdhd kiireinen, niin tmm@éset aina pysdyttdd ja
sitten ainakin saa sen yhen pdivén olla téistd rutiinista pois, ettd sen takiakin mie
sinne... Ja kylld sitd tietysti aina jotain uuttakin... uuttakin tulee ja mieleen jéd. Ja

tulee ajateltua nditd asioita.”

Konkreettista hyotya koulutuksista oman toiminnan kehittdmiseen Pirkka kuitenkin koki
saaneensa, vaikka osallistumiskertoja ei montaa ollutkaan. Erityisen herattavaksi Pirkka
kokee asiakassuhdeajattelun kirkastumisen:

”Siis oon tietysti mietittynd kaikkiakin toimintoja kautta asiakkuuksia ja asiakkaan
suhdetta. -- ettd sitten se alkaa vasta se yhteistyé... se yhteistyon ylldpitdminen
ja kehittéminen.. ettd se ois ainakin tédssd meidédn alalla, enemmdn kuin vaan se
kauppa, se on aina helppo tehd... Mutta ylléipitdd sitd suhdetta ja kehittdd sitd..”

Pirkka on koulutushankkeen puolivalissa tyytyvdinen koulutuksiin, ja aikoo osallistua
johonkin koulutuspaivaan viela toisen vuoden aikana, minka han tekikin.

LIISA (JOULUKUU 2011)

Liisa on toiminut omistamassaan yrityksessa yksinyrittdjana noin kolme vuotta. Yritys
tuottaa palveluja padasiassa kuluttajamarkkinoilla. Liisalla on tdysin toisentyyppisen
alan yliopistokoulutus ja han on paatynyt nyt yrittdjaksi toimittuaan ensin kymmenisen
vuotta yliopisto- ja opistotason koulutuksiaan vastaavissa tyotehtavissa. Liisalla

on yrittajyystaustaa jo lapsuudenkodistaan ja hanen puolisonsakin on yrittaja.
Perustettuaan perheen han paatti vaihtaa alaa ja kouluttautui ensin nykyiseen
tehtavaansa ja perusti sitten yrityksen. Tahan tehtavaan liittyvassa koulutuksessa
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Liisa sai vain vahan markkinointiin liittyvaa tietoa. Han oli alkuhaastattelun mukaan
ilmoittautunut vuoden 2011 koulutuksiin, ja totesi, etta osallistuu ainakin ensimmaiseen
teemaan. Han osallistui lopulta yhdeksdan koulutuspaivaan neljan eri teeman puitteissa
siten, ettd koulutuspaivia kertyi hankkeen molempina toimintavuosina.

Alkutietolomakkeessa 2.3.2011 Liisa toteaa kysymykseen "Miten markkinointi

liittyy omiin tyotehtaviisi”, ettd markkinointi on ehdoton edellytys yritystoiminnan
pyOrittdmisessa ja kallein menoera kustannuksista. Kustannuspainotus korostuu

Liisan vastauksessa siten, ettd han on kirjoittanut sanan “kallein” suurin kirjaimin.
Alkutietolomakkeessa Liisa kertoo, ettd hanelle markkinointiosaaminen on sitd, ettd
osaa tulkita asiakkaiden tarpeita ja vastata niihin markkinoinnin keinoin. Liisa sai tiedon
MARKOS-hankkeen koulutuksista sahkopostitse yrittdjajarjeston kautta seka lehti-
ilmoituksesta.

Ensimmaisen koulutuspaivan jalkeen tehdyssa puhelinhaastattelussa Liisa kertoi
motiiveistaan lahted mukaan koulutukseen seuraavasti:

”Oon ajatellu saavani téstd tukea omaan tyéhéni. Minulla ei ole aiempaa
markkinointikokemusta, -osaamista tai —koulutusta. Asiakaspalvelusta on kyllé
kokemusta. Oon toiminut vasta niin véhdn aikaa yrittéjéind, puolitoista vuotta,

kaipaan tukea oman yrityksen vetoon ja toivon saavani uusia oivalluksia. Haluaisin
etenkin ideoita siihen, miten voisin erottautua saman alan muista toimijoista.”

Liisa on aina ollut ahkera kouluttautuja ja opiskelija, hdnelld on useita

tutkintoja takanaan. Liisa odottaa koulutukselta yksinyrittdjana myos
verkostoitumismahdollisuuksia. Liisa toivoo saavansa koulutuksesta rohkeutta

ja ideoita erottautumiseen. Tavoitteena Liisalla on laajentaa markkinoitaan ja
tehostaa markkinointiviestintdansa. Ensimmadisen koulutuspaivan antia Liisa piti liian
teoreettisena.

Ensimmaisen vuoden koulutusjaksojen jalkeen haastateltu Liisa kertoo saaneensa
koulutuksen perusteella uusia ideoita: hdn on toteuttanut mm. nettisivujen paivityksen
ja mietti sitd, miten nettisivut voisivat olla vield asiakasystavallisemmat, ja miten asiakas
|6ytadisi sen, mita etsii. Liisa haaveilee asiakkaan kannalta houkuttelevamman nakoisesta
liiketilasta. Liisa on kiinnostunut brandista ja hdnelld selkeasti kiinnostusta siihen, miten
oman yrityksen voi brandata.
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Toisaalta, ensimmadisen koulutuspaivan jalkeisessa haastattelussa Liisa oli todennut,
ettei han haluaisi tuoda itsedan liiaksi esiin henkilona, vaikka toimiala yleensa
henkildityy palveluliiketoiminnalle tyypillisesti tekijadnsa. Han suosittelisi MARKOS-
koulutuksia kaikille yrittdjille. Ainoana huonona puolena han naki sen, ettd koulutukset
kestivat koko pédivan. Hanelle olisi parempi, jos koulutusta olisi joko aamupaivalla tai
iltapaivalla, jolloin toinen puoli paivasta jaisi vield tyoasioille.

SAARA (JOULUKUU 2011 JA TAMMIKUU 2012)

Saaran ensimmainen koulutus oli markkinointilinjan merkonomin tutkinto, jonka
jalkeen han toimi parikymmenta vuotta erilaisissa toimistotdissa padasiassa julkisella
sektorilla. Nykyiseen ammattiinsa hoitoalalla han kouluttautui aikuisialla ja toimittuaan
ensin yksinyrittdjana Saara on nyt toiminut muutaman vuoden osakkaana ja yrittdjana
yhdessa toisen henkilon kanssa. Han hoitaa yrityksessa varsinaisen palvelutuotannon
lisdksi myos yrityksen “paperiasiat”, kuten han itse sanoo:

”Ndméd paperiasiat, taloushallinnot, kaikki téllaiset on vaan hoidettava, ettd niille
sitten joutuu sen ajan ottamaan, ettd kuitenkin téié on sen verran pieni yritys, ettd
meillé ei oo mahdollista palkata siihen erikseen ihmistd. Ja sitten taas myés se, ettd
kun mulla on niin paljon kokemusta myds siltd puolelta, niin miksen mind sitten tekis.”

Yrityksen kilpailukyvyn Saara maarittelee erottautumiseksi kilpailijoista ja asiakkaan
tarpeisiin vastaamiseksi. Saara nakee, ettd nimenomaan markkinoinnin avulla
parannetaan yrityksen kilpailukykya.

”No ndilld markkinoinnin keinoilla, kun niitd oppii tunnistamaan ja kdyttimddn
niinku tietoisesti ja tarkoituksella, niin niilléhén sité voi pyrkié erottautumaan muista
samanlaisista. Herdittimddn sen asiakkaan huomion. Ja silld tavalla saamaan sen
kontaktin aikaiseksi.”

Saara tuli MARKOS-koulutukseen paivittdmaan kymmenien vuosien takaisia
markkinoinnin oppejaan. Han odotti koulutukselta myds jokapdivaiseen kayttéon
soveltuvia tyokaluja markkinoinnin toteutukseen. Han osallistui ensimmaista
teemaa lukuun ottamatta kaikkiin teemoihin, kaikkiaan 21 koulutuspaivaan. Se,
ettd ensimmainen teema paasi luiskahtamaan huomaamatta ohi, harmitti Saaraa
ensimmaisen vuoden jalkeen tehdyssa haastattelussa:
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”Joo, ja se jéii minnuu harmittamaan ja ilokseni huomasin, ettd tédllé on ndéihin
asiakkuuksiin liittyvdd vield tulossa, ettd se on ihan tosi hyvd juttu ja ootan sitd kyllé
just, ettd myos niitd pddsisin kéymddn tddlld Iépi.”

Saara on ahkera kouluttautuja ja lukee paljon markkinoinnin ja myynnin alaan liittyvaa
tietoa kirjoista ja oli seurannut myos esimerkiksi Jari Parantaisen blogia jo ennen
Parantaisen luentopaivaa.

Saara on erittdin tyytyvainen MARKOS-hankkeen koulutuskokonaisuuteen:

”Oon jo tuota tihdin ikdén kerenny istua monessa hyvin tuota turhassakin
seminaarissa ja on varmaan moni luento on jo kerennyt unohtuakin, ettd ndistd
kylld tunnen saavani jotain... Voisin sanoa, ettd sen muinaisen palvelujen kehittéimis-
ja markkinointitutkinnon, ja sen koulutuksen jéilkeen, niin tédmd on varmaan ollu
parasta, mitd télld alalla on tullu mulle vastaan.”

Hankkeen koulutus saa kiitoksia myds yhden paivan mittaisista koulutuksista ja
edullisesta hinnastaan, ja Saara nostaa esille sen tosiasian, etta pienyrittdjalle
koulutuksen kustannus ei rajoitu pelkkdan kurssin hintaan, vaan lisdksi kustannukseksi
pitdad laskea menetetty ansio.

”Sitten pitdd mainita sekin pienyrittdjéind ja pienyrityksessd toimivana, ettd ndéid
koulutukset on kuitenkin siedettévdn ja kohtuullisen ja hyvinkin kohtuullisen hintaisia.
-- Ettd se, ettd mind oon yhen pdivdn teillé tuolla koulutuksessa ja maksan siité vaikka

sen 80 euroa tai mitd se onkaan, niin sen liséiksi pitéd tavallaan liséitd se, mité mulla
sitten jéd hoitamatta maksavia asiakkaita.”

Saara on pystynyt hyodyntamaan koulutusten antia koko koulutuksen ajan ja on
pitkin matkaa tehnyt parannuksia yrityksensa markkinointiviestintdan ja toimintaan
saamiensa oppien avulla. Saara on myo6s keskustellut muutamien asiakkaidensa
kanssa kulloinkin ajankohtaisista asioista ja levittdnyt tietoa mm. Jari Parantaisen
myyntiopeista eteenpain, ja saanut palautetta, ettd oppeja on alettu hyodyntdaa myos
asiakkaan yrityksessa.
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Saara koki, ettd koulutuksessa olleiden yrittdjien ja muiden osallistujien toimialojen
heterogeenisuus oli rikkaus ja avasi omaankin ajatteluun uusia ndkékulmia.

”Mutta kaiken kaikkiaan minusta on ihan rikastuttava kokemus se, ettd on eri alojen
ihmisié samassa koulutuksessa ja nimenomaan siiné mielessd, ettd sielldi sitten
keskustellaan ja puhutaan ndistd asioista omalta kannalta ja omasta nékékulmasta.”

Saara on tyytyvdinen koulutussisaltoihin ja kouluttajiin, jotka edustivat monipuolisia
asiantuntijuusalueita. Myds ilmapiiri koulutuksissa oli miellyttavan rento.

/ ”Sen voi ihan ilman muuta sanoa, ettd on ollu hyvd, ettd on ollu néin monenlaisia
luennoitsijoita, tasokkaita luennoitsijoita. Myés se ilmapiiri on minusta ollu siellé
semmonen mukava, sielld ei oo turhaa jédykkyyttd ollu, eikd jéykistelydi, ettd sielléi
on tosiaan voitu sitten keskustella ndistd asioista ja monet on tuonu kaikenlaista

esille ja monesti on ollu niité tehtdvid siiné luentojen lomassa, milléd on saatu sitten

k keskustella sielléi toisten kanssa.” /

Saara piti hyvana myos sita, etta MARKOS-hankkeen vetdjanaiset olivat paikalla kaikissa
koulutuksissa ja tuottivat koulutusmateriaalin myés myohemmin hydédynnettavaan
muotoon.

SUSANNA (JOULUKUU 2011 JA JOULUKUU 2012)

Susanna toimii miehensa kanssa hoiva-alan yrittdjana. Yritys on toiminut vajaat
kymmenen vuotta ja tyollistaa yrittajapariskunnan lisaksi alle viisi henkiléa. Susannalla
on yrityksen toimialan substanssiosaamisen koulutus eika aiempaa liikkeenjohdon tai
markkinoinnin koulutusta yrittdjakurssin lisdksi. Susanna sai tiedon MARKOS-hankkeen
koulutuksista sahkopostina ja paatti osallistua koulutukseen, koska markkinointi on

nyt yrityksessa ajankohtainen asia eika yrittdjilla ole siita kokemusta tai koulutusta.
Ensimmaisen koulutuspaivan jalkeen tehdyssa puhelinhaastattelussa Susanna kertoo
aikovansa osallistua vuoden 2011 koulutuspaiviin aktiivisesti, koska markkinointi on
hanelle kokonaan uutta asiaa. Susanna osallistui lopulta yhteensa kuuden teema-alueen
koulutuksiin ja kaikkiaan 15 koulutuspaivaan.

Susannan tyohistoria hoiva-alalla on pitka, ja han pohtii monessa kohtaa haastattelua
alan koulutuksen ja kdytdanteen olevan jossain maarin ristiriidassa toimialan yrittajana
toimimisen logiikan kanssa. Kun haastattelussa keskusteltiin siitd, miten Susanna
ymmartaa kilpailukyvyn kasitteen, han pohti yrityksen erottumista kilpailijoista, mutta
koki koko kilpailukasitteen itselleen vieraaksi:
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”Se on se kilpailuasetelma on jotenkin mulle sellainen vieras. Ett mind oon ehkd véhé
liikaa téidilld ndiin, tddlld eettiselld puolella sun muuta, ettd... Minuthan on niinku
aivopesty tdhdn Florence Nightingaleen..”

Pienen yrityksen omistajajohtajana Susanna on monitaitoinen ja tekee kaikkea tyota,
mita yrityksessa muutkin tekevat. Han ei koe olevansa ensisijaisesti johtaja, vaan
yrittaja.

Toimialalla asiakkaat ohjautuvat yrityksiin julkisen sektorin kautta, mika asettaa
omanlaisiaan haasteita yrityksen markkinoinnille. Susanna on ollut ahkerasti mukana
oman toimialan yhteisissa kehittamishankkeissa, joissa on pyritty luomaan uudelle
toimialalle yhteisia pelisdantoja. Hankkeissa toimimalla Susanna kokee saavuttaneensa
my0s tunnettuutta toimialallaan. Susanna kokee tallaisen horisontaalisen yhteistyon
monella tapaa mielekkaaksi ja hyodylliseksi:

“Ainakaan sitd ei tuossa hankkeen piirissd tullu sellaista kilpailuasetelmaa esille, ettd
ihan sopuisasti pystyttiin sielld samassa huoneessa olemaan.”

MARKOS-hankkeen koulutuksissa Susanna koki rikkaudeksi sen, etta joukossa oli
monenlaisten alojen yrittdjia ja han kehui tiivimman porukan keskinaista henkea
hyvaksi. Vaikka verkostoituminen ei tuonut varsinaisia liikesuhteita, koki Susanna
saaneensa vertaistukea yrittajana.

Koska markkinointi on Susannalle kokonaan uusi aluevaltaus, koki hdn saaneensa
MARKOS-koulutuksista paljon hyotyd. Han on saanut vahvistusta sille ajatukselle,

ettd hanen tulisi jatkossakin lahtea kentalle tekemaan aktiivista markkinointi- ja
myyntityota. Selkea havainto on ollut myos se, ettda markkina-aluetta tulee laajentaa
ja omaa erikoistumisaluetta ja osaamista pitda pystya tuomaan fokusoidummin esille.
Kaytannon markkinointitoimiin ei ole kuitenkaan viela ollut mahdollisuutta, koska
varsinainen palvelutuotanto vie kaiken ajan ja energian.

“No nyt tassa hetkesséd en oo hyvin paljon, ettd timmdstd aktiivista markkinointia en
0o pystyny tekemdadn, ettd siind on ollu sellanen, ettd oon aika paljon ollu ite tyéssd,

siis ihan kdytdnnon tydssd, ettd... Mutta ettd ajatuksia sillé tavalla téhén on tullu tosi
paljon.”
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Susanna kehuu vuolaasti koulutuskokonaisuuden sisaltdja seka toteutustapaa.

”Hyvin silleen ymmdirrettiivdisti esitetty asiat ja on paljon ollu semmosia esimerkkejd.
Ja just, ettd ne ihmiset on ollu téissd kdytdnndssd niinku mukana. Ettd se ei oo
pelkkid semmosta teoriaa, vaan ettid siellé on ihan selkedisti esimerkkejéd, semmosta

kdyténnénldheistd ohjeistusta taikka tietoo...”

Toimialan erityispiirteet ovat kuitenkin Susannan mukaan haasteelliset ja vaativat
yrittajalta vield vahvaa omaa panosta, jotta saadut opit saadaan vietya kaytantoon.

”Tietysti se téimd meiddn alue [ala] on semmonen poikkeuksellinen, ettd se vaatii
pikkusen semmosta enemmdn ajatustyétd, kun ei oo mitddn konkreettista, mitd
léihtee niinku viemddin, ettd siind varmaan se semmonen suurin tyé on muokata

niinku se markkinointi semmoseks, ettd se soveltuu meiddn alueelle.”

MIRJAMI (JOULUKUU 2012)

Mirjami on koulutukseltaan yo-merkonomi markkinointilinjalta ja han on toiminut
nykyisessa tehtavassaan markkinointitehtavissa hiukan vajaat kaksikymmenta vuotta.
Han tydskentelee palveluorganisaatioissa, jonka asiakkaita ovat seka kuluttajat etta
organisaatiot.

Mirjami on tullut koulutukseen omasta aloitteestaan. Tydnantaja maksaa koulutuksen,
mutta puoleen koulutuspaivista Mirjami osallistuu omalla ajallaan. Tydnantaja
suhtautuu periaatteessa myonteisesti koulutukseen, mutta se nahdaan kuitenkin
enemman kustannuksena kuin sijoituksena osaamispadaomaan.

[ ”Ja tdistéikin koulutuksesta niin tyénantaja tuki silleen, ettd kustansi sen ja sitten \
ajankdytoéllisesti koulutuspdiivisté mie puolet tein niin sanotusti omalla ajalla ja
puolet sitten tyoajalla. Ett sen verran niinku... Ett meilléihéin on hyvin pienet néié
koulutusmddrdrahatkin, ettd se vaikuttaa kans siihen, ett miten paljon ite haluu

téihéin koulutukseen sitten taloudellisesti satsata. Sekin on niinku se, ett ei meillé oo
niinku ees koulutussuunnitelmaa eikd mitéén semmosta... Ett sehdin ldhtee jo siitd.

Eiké meillé nyt hirveesti kannustetakaan toistaiseks, ettd sité ei oo néhty vield muuna

kuin kuluerdnd. Ei niinku sijoittamisena eikd mahdollisuutena.”
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Tiedon koulutuksesta Mirjami sai lehti-ilmoituksesta. Tarkedna syyna
osallistumispaatokseen oli se, ettd koulutus jarjestettiin Joensuussa. Koulutuksen
kokonaishinta oli helposti perusteltavissa tyonantajalle.

”Tai hirveestihéin mulle tulee, ett niinku mainoksia ja sihképostissa tulee
koulutustarjontaa ja ndin. Ne on aina pdidiséidntéisesti Helsingissd, ett siihen
menee jo ajallisesti, ja sitten tuota majoitukset, junamatkat, kaikki kustannukset
on jo isot, sitten vield siihen se, hyvd ettei tuhannen euron véihintéiédn joku maksu,
osallistumismaksu ja muut.”

Mirjami on suorittanut tydn ohessa myyntisihteerin tutkinnon ja han on ahkera
kouluttautuja seka tyoaikana ettd vapaa-ajallaan. Han on ollut ideoimassa

ja aloittamassa my0s erdan valtakunnallisen yhteistyojarjeston yhteista
markkinointikoulutusten sarjaa.

”...se on nyt useamman vuoden jo jérjestéiny markkinointi- ja tiedotuskoulutusta.
Ja mydskin tuota samalla vaihdetaan ndkemyksid, kokemuksia ja ideoidaan sitten
kollegojen kesken.”

Mirjami ndkee yhteistydn oman toimialan toimijoiden kanssa tarkeana, eika pelkaa
kilpailua:

”Mie en sitd niinku silleen kilpailuasetelmana néd mie nédédin silleen, ettd kaikki hyviit
kéiiytdnteet kun tulee kéyttoon, niin sehén koko ala paranee.”

MARKOS-hankkeessa Mirjami osallistui kaikkiin 32 koulutuspaivaan ja teki myos
kokonaisuuteen kuuluneet oppimistehtavat, jotka tuottivat hdanelle 16 opintopistetta.

Alkutietolomakkeella Mirjami kertoo, ettd hdnen organisaatiossaan kaivataan lisda
osaamista erityisesti asiakassuuntaisen toiminnan ajatuksen jalkauttamiseen koko
organisaation toimintaan, uudenlaisten palvelujen kehittamiseen ja verkostoitumiseen.
Omalta osaltaan Mirjami odottaa koulutukselta markkinoinnin eri osa-alueiden
nykyaikaan paivittamista, uusien markkinointitoimenpiteiden I6ytamista ja ideointia,
seka vahvistusta omalle tekemiselle ja osaamiselle.
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”Kylléihéin mie kun kattelin tuon paketin, niin, ett se on tosi monipuolinen, ett
mennddn kylld ihan niinku markkinoinnista sieltd juuresta, niinku puuna jos aattelis,
niin juuresta latvaan asti.”

Mirjami on koko koulutuksen ajan erittdin motivoinut koulutukseen, sillda han on
organisaatiossaan ainoa varsinaisesti markkinointia ja myyntityota tekeva henkild.
Hanen toimenkuvaansa kuuluu kaikki markkinointitehtavat strategisesta suunnittelusta
konkreettisimpaan markkinoinnin ja myynnin toteutukseen.

[ ”...kaikki myynninedistémistoimenpiteet ja muut, ja sielléihéin on paljon, on \
painotuotetta ja siihkéisté puolta ja sitten on asiakastietojéirjestelmidi, rekistereitd,
niitten yllépitoa.-- Palautteen kerédiédminen on kans yks keskeinen osa, ettd koko
ajan korvat auki ja silmét auki ja ndin. -- Mutta tdlleen yhen ihmisen resurssit on
kylld aika kovasti jo kiytdssd, ettd se on sit aina, mihin sen painotuksen pistdd,
ettd... Niin kaikkeen pikkusen aina yrittdd tehd jotakin ja toki sitten niinku siihen
asiakastyytyvdisyyteen on yrittédny panostaa ja --myédskin iso osa tyétdid on hakee
erilaisia markkinointiyhteistyokumppaneita ja kun rahallinen budjetti on véhdinen,
niin sitten haetaan yhteistydn kautta sitd néikyvyyttd.”

N\ /

Mirjami kokee olevansa varsin yksin pyrkiessaan tuomaan asiakaslahtoista ajattelua
ja suunnitelmallisuutta organisaatioon, jossa ei ole maariteltyja toimintastrategioita,
visiota tai missiota, tai jos sellaiset on tehty, ei niitad ole kuitenkaan jalkautettu
organisaatiossa alaspain koko henkilékuntaa (vahan yli 50) koskevaksi strategiaksi.

”Pitdiis olla niinku, téin yleensd tédn toiminnan, semmosta suunnitelmallisempaa,
pitkdijdinteisempdd, ettd tiedettdis ees, mitd on vuoden pddstd, mutta se
helpottais kaikkinensa. Ja jotenki puuttuu semmonen strategisuus ja visiot ja
missiot ja semmoset, jotka helpottais miunkin tyétd. Ja sitten just mydskin muuta
henkilékuntaa, ettd kaikki tiiettdiis se suunta ja kaikki.”

MARKOS-koulutusta Mirjami kehuu monisanaisesti ja luettelee eri teemoista

oppimiaan asioita ja saamiaan ideoita monisanaisesti. Hin on laatinut organisaatiolle
markkinointistrategian, kehittanyt palvelun jakeluvaihtoehtoja, tehnyt koulutuksen
aikana asiakkuuksien hallintaan ja johtamiseen liittyvia kehittamistoimenpiteita,
kokeillut sosiaalista mediaa markkinointiviestinndan kanavana vain muutamia
esimerkkeja tdassa mainitaksemme. Uusia ideoita on pursunnut koko koulutuksen ajan ja
jotkut odottavat viela toteutusta, kuten eras sissimarkkinointiin liittyva hauska idea.

67



Koulutus jopa ylitti hdanen odotuksensa ja johti nopeasti teema-alueittain
selkeisiin toimenpiteisiin, eika vahiten juuri oppimistehtavista johtuen. Parasta oli
kdaytannonlaheisyys ja konkreettisuus.

”Kylléhdn tdd ylittikin odotukset silleen, ettd ... ettd tota... kuitenkin kerkis kéyddi
niin paljon ja aika konkreettisia asioitakin, ettdi ei vaan menty sielléd yldilmoissa, ettd
se oli niin kdytdnnénlédheistd kumminkin. Ja monesti just se, kun se oli semmosta
keskustelevaa ja ndiin, niin sehdn toi sitd kéytdnnén eldmddi, sitd kdéisiteltyy asiaa... Ja
ihan hyvid keskusteluja minusta tuli, toisina pdivind vihemmdn ja toisina enemmédén.”

Mirjamin puheesta voisi tulkita, ettda etukdteen han arveli yliopiston tarjoaman
koulutuksen olevan teoreettisempaa ja “akateemisempaa”:

”Jotenkin minusta oli kans kiva, ettd téid ei ollu niin hirveen akateemista silleen, mikd
mielikuva mulla on akateemisesta opiskelusta.”

Koulutuksessa ei ollut muita samaa alaa edustavia osallistujia, mutta Mirjami naki
kuitenkin muiden alojen esimerkit hyodyllisina ja imi muilta parhaita kdytanteita myos
omaan tyohonsa.

”Tdmmo@dsid ihan kéyténndn juttuja tulee ja ihan niinku... eihén kaikkien tarvii sitd
pyordd keksii uudestaan...”

Varsinaista omaa tyota hyodyttavaa verkostoitumishyotya Mirjami ei sen sijaan kokenut
saaneensa koulutuksessa.

Koulutuksen aikana strategioiden tarkeys on korostunut “tieto on lisannyt tuskaa”,
kun huomaa, miten monessa asiassa organisaatioissa voitaisiin toimia toisin.
Mirjami ei tassa vaiheessa koe kuitenkaan pystyvansa vaikuttamaan kovinkaan
paljoa organisaation johtoon. Han toivoo tulevaisuudessa padsevansa vaikuttamaan
organisaation asiakaslahtéisempadan ja suunnitelmallisempaan toimintaan.

Koulutus on antanut uskoa omaan tekemiseen ja tytkaluja argumentointiin
organisaation sisalla.
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”Oon saanu uskoa sille omalle tekemiselle ja osaamiselle, etté ”kylld se vaan néin on”
(naurua). Etté ”"kun asiantuntijatkin on sanonu mulle ja kyllé on koulutuksessakin just
kédiytiin nditd ja ne on pdivitettyy tietoo.”

Myds oma tyonkuva on jasentynyt ja kirkastunut koulutuksen aikana.

”Koko tdéd mun tyonkuva on nyt tullu jdsenneltyy, tdd sirpaleinen tekeminen, niin
sieltd on léytyny vihd suurempia suuntaviivoja sitten. -- Kylld ja sitten kaikenlaisia
ideoita sitten on tullu, mitd vois sitten jatkossakin hyddyntdéd.”

Erityiskiitosta Mirjami antaa koulutuksen oppimistehtavistda saamastaan palautteesta,
jota han arvostaa korkealle ja josta han kokee hyotyneensa.

[ ”Kun oon tehny nuo opintotehtdvdit, niin ndd asiantuntijapalautteet, niin ne on
asiantuntijapalautteita, ne ei oo mitédén mutu-juttuja tai mielipiteitd sindllédnsd, ettd
se on ihan... tietoo.-- Ja aina niissd on ollu semmosia niinku, ettd pohdipa ndin, ja ndin
tai entds jos ndin Idhestys asiaa tai muuta.-- On tosissaan vield niitd, mitkd vie sitten
taas siitd eteenpdin, ehkd, uusille poluille, niin se on ollu hyvdi kylld... Ett missdi, siis
mistéipd niinku mindkin saisin niinku tommosta asiantuntevaa, ... henkilékohtaista
asiantuntijapalautetta! Tai kukaan meillé téissé tyGyhteisossd, siis ihan oikeesti
niinku, se on lahja, mie oon monta lahjaa saanu niinku kahen vuoden aikana, téé on

k ihana!” j

JASPER (JOULUKUU 2012)

Jasper on omistamansa muutamia kymmenia henkildita tyollistavan yrityksen
toimitusjohtaja, jolla on muun kuin kaupallisen alan yliopistokoulutusta. Jasper

on aloittanut MARKOS-hankkeen aikana myds laajemman tutkintoon johtavan
liiketalousalan koulutuskokonaisuuden. Jasper on tullut aikanaan yritykseen kesatoiden
kautta.

Yritys toimii paaosin kuluttajamarkkinoilla. Pddosa yrityksen esimiestason tyontekijoista
on teknisen koulutuksen saaneita, joilla ei ole markkinoinnin koulutusta. Jasper
osallistui itse kahteen saman teema-alueen koulutuspdivaan, minka lisaksi yrityksesta
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osallistui nelja eri henkil6ad koulutuksiin. Jasper on ollut yrityksen markkinoinnista
vastaava henkilo, mutta sen lisdksi yrityksessa on ollut yksi osa-aikainen henkilo
tekemassa operatiivisia tehtavia.

Jasperin mukaan motiivina osallistua MARKOS-hankkeen koulutuksiin oli lisata yrityksen
markkinointiosaamista ja saada aikaan lisda myyntia. Alusta saakka oli tarkoitus, etta
markkinointiosaamista karttuu yrityksessa useammalle henkil6lle, eikd pelkdstaan
toimitusjohtajalle. Aikaresurssit olivat kuitenkin rajalliset ja koulutukseen pystyttiin
osallistumaan vahemman kuin oli tarkoitus.

MARKOS-hankkeen hyvana puolena Jasper piti sita, ettad koulutukset oli jasennetty
erillisiksi teemoiksi, joihin saattoi osallistua oman kiinnostuksen ja tarpeen mukaan.
Ei ollut pakko my6skaan tehda oppimistehtavia, mika teki osallistumisesta helppoa.
Hinta-laatusuhde MARKOS-koulutuksissa on Jasperin mukaan erinomainen. Jasper
on tyytyvainen MARKOS-hankkeen antiin ja on halukas jatkamaan markkinoinnin ja
myynnin koulutushankkeissa henkiloston koulutusta.

Jasperin mukaan koulutuksiin osallistuminen on selkeyttanyt seka hanen omaa
my0Os muiden osallistuneiden kasitystda markkinoinnin merkityksesta yrityksen
menestystekijana. Tarkeda on hanen mielestaan se, ettd markkinoinnin merkitys on
kirkastunut useammallekin henkildlle yrityksessa. Jasper kokee, ettd koulutukseen
osallistuminen on parantanut yrityksen kilpailukykya sita kautta, ettd on ymmarretty
yrityksen maineen ja mielikuvien merkitys asiakkaiden ndkokulmasta. Kysymykseen
siitd, onko yrityksen kilpailukyky parantunut koulutusten ansiosta Jasper vastaa:

”No kylld se on just siind mielessdi, ettdi on ymmdirretty sen markkinoinnin merkitystd
enempi... ja on ymmdrrystid useammalla ihmiselléi .. niin kyllé .. on ..parantunut.”

Yrityksen asemointi kilpailijoista poiketen enemman kuluttajamarkkinoille on saanut
vahvistusta koulutuksen aikana ja toisaalta antanut ymmarrysta siitd, ettd nimenomaan
kuluttajamarkkinoilla tarvitaan laaja-alaista markkinointiosaamista. Parannettavaa
Jasper ndkee siind, miten he olisivat voineet jakaa yrityksen sisalla saamaansa oppia.

Koulutushankkeen aikana yritykseen on tullut mukaan osa-omistaja, joka tuo mukanaan
my0os markkinointiosaamista hallitustydskentelyn kautta. Haastattelussa Jasper kertoo,
ettd vuoden 2013 alusta saakka markkinointitehtaviin tulee kokoaikainen henkilo.
Verkostoitumista muiden osallistujien kanssa tapahtui, ja se osin myotavaikutti siihen,
ettd Jasper on lahtenyt mukaan toiseen yritykseen osa-omistajaksi.
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PAULIINA (JOULUKUU 2012)

Pauliina toimii osa-aikaisesti perheyrityksessa, josta hanen lisakseen koulutuksiin
osallistui yrityksen omistaja ja yksi tyontekija. Yhteensa koulutuspaivia kertyi yksitoista,
eli yritys oli yksi aktiivisimmista osallistujista. Pauliinan oma rooli yrityksessa on
konsultatiivinen, eika han osallistu varsinaiseen kdaytanndn toimintaan. Hanella on
kokemusta ja koulutusta markkinoinnista, mutta yrityksen toimitusjohtaja ja tyontekijat
ovat teknisen koulutuksen saaneita. Yritys toimii B2B markkinoilla. Pauliinan paatyo
liittyy yritysten konsultointiin, joten henkilokohtaisella tasolla Pauliinan motivaatio
osallistua koulutuksiin liittyy myos paatoimeen ja ammattitaidon kehittamiseen siina
tehtavassa.

Toimitusjohtaja ilmoittautui koulutuksiin Pauliinan kehotuksesta. Toki yrityksessa on
ymmarretty markkinoinnin tarkea merkitys jo aiemmin, mutta koulutuksiin ei ole
aiemmin osallistuttu. Sen sijaan yritys on ostanut konsulttipalveluja markkinoinnin
suunnitteluun ja toteutukseen. Toimitusjohtajan aikaresurssit eivat kuitenkaan sallineet
omaa osallistumista suunniteltuihin koulutuksiin, joten Pauliina ja sopivan tilaisuuden
tullen myos toinen henkild osallistuivat. Toimitusjohtajalla on Pauliinan mukaan vahva
motivaatio kehittda yrityksen markkinointia:

”...kylld hédnelld (tj) selkeé omakin nikemys asiassa on.. ettd.. pitéis panostaa
markkinointiin...”

Pauliinan oma markkinointindkemys ei koulutusten aikana muuttunut, mutta toki
selkiintyi. Han antoi palautetta siitd, etta vaikka koulutuskokonaisuus oli hyvin
suunniteltu ja kattava, joissakin koulutuspaivissa kouluttajat pitaytyivat liian
teoreettisella tasolla, tai ettad kouluttaja vaansi yksinkertaisista asioita rautalankamallia.
Han itse tylsistyi, mutta toisaalta Pauliina ymmarsi myos sen, ettd kovin
heterogeeniselle osallistujajoukolle koulutusten jarjestaminen on haasteellista:

/ ”...musta se oli kaiken kaikkiaan niinku tosi hyvd.. ja suunnitelma oli musta tosi \
tosi niinkun hyvin tehty ja hyvin toteutettu. -- ja.. silld tavalla niinku mielettémdn
hyvi kokonaisuus. Ongelmahan siiné on varmaan se ettd osallistujat on olleet

monenlaista, siel on ollu ihan aika uusia yrittdjid tai sitte vanhoja yrittdjid, jotka nyt

ei oo ikind kauheesti miettiny asioista. -- Ett se oli sen rikkaus, mutta toisaalta se oli

myds sen haittapuoli, ettd ett joskus tuntuu ettd niinku tosi simppelid asiaa yritetddn

K vddntdd rautalangasta mikd tuntu tosi turhauttavalle.” /
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Niista koulutuksista, joihin Pauliina itse osallistui, on parhaiten jaanyt mieleen
sissimarkkinointi, ja sita tietoa han valitti myos yrityksen operatiiviseen toimintaan.
Pauliinan mukaan myos toimitusjohtajan osallistumisella koulutuksiin on ollut selkeda
vaikutusta yrityksen toimintaan:

”... kyllé mé koin niin ettd.. muistelen sitd aikaa kun (tj) kévi siellé muutamilla
tunneilla niin kylld siit oli niinku sellasta .. se liséis vdhdn sitd suunnitelmallisuutta ja
ehkd sitd asiakkuuden hallintaa, se tais alkaa niinku siité puolesta ja tunne tuotteesi

ja niin edelleen ja sitd kautta.”

Yrityksessa ei suunnitelmallisesti jaettu koulutuksissa hankittua tietoa eri henkildiden
kesken, mutta Pauliina kavi ahkerasti keskusteluja toimitusjohtajan kanssa
markkinoinnin kehittamisesta. Pauliina nakee koulutuksen vaikuttavuuden kuitenkin
laajemmin, ja kokee, ettd nain laajasta koulutuskokonaisuudesta on ollut hyotya koko
alueelle.

Koulutus on Pauliinan nakemyksen mukaan vaikuttanut positiivisesti yrityksen
kilpailukykyyn:

”No kylld md vdittdisin ettd se on varmaan jonkun verran parantunut, ei se nyt
varmaan voi kauheesti euroissa mittaileen koska kaikki on niin paljo riippuvaisia niin
monista asioista mutta mutta tota.. kylld md ndkisin ettéd se on parantunut ihan sen

takia ettd et asioihin on kiinnitetty véihdn enemmdn huomiota.”

Pauliina piti hyvana sita, etta koulutuksesta pystyi ostamaan kokonaisuuksia
teemoittain. Kahden vuoden koulutusaikaa Pauliina piti liian pitkana, ja hintaa pienille
yrityksille lilan korkeana. Pauliina hammasteli sitd, miten paljon miespuolisia osallistujia
koulutus sai liikkeelle, silld hanen kokemuksensa mukaan koulutukset erityisesti
markkinoinnin alalla ovat yleensa naisvoittoisia.

Koulutuksen vaikuttavuus Pauliinan kohdalla oli kaksitahoinen. Han pystyi siirtdmaan
uutta osaamista koulutuksen maksamaan yritykseen, mutta Pauliinan oman
osaamisen kehittymisen vaikutus leviaa myos hdanen paatoimensa kautta laajempaan
yrityskenttaan Pohjois-Karjalassa.

72



KRISTIINA (JOULUKUU 2012)

Kristiina kouluttaa omassa organisaatiossaan muita henkilditd markkinointiajatteluun
toimialalla, jossa markkinointi ja asiakasajattelu eivat perinteisesti kuulu eniten
huomiota saaviin osaamisvaatimuksiin. Kristiina motiivi tulla koulutukseen

oli oman osaamisen kehittdminen ja paivittdminen. Hanen varsinaiseen
substanssikoulutukseensa ei ole sisaltynyt markkinoinnin opintoja, mutta han on
vuosien varrella hankkinut koulutusta omaehtoisesti ja omalla rahoituksella. Tydnantaja
maksoi taman koulutuksen, kun han perusteli koulutustarvetta organisaation laajempiin
kehittamistarpeisiin vedoten.

/ ”Ja tarve téind pdivdnd, niinkun tiedetddn, ettéd (toimialan) toimintaympdiristo, \
et miten se muuttuu nyt aivan radikaalisti , -- ja et nyt selkeesti sitte on tarve
tdhdn asiakaskeskeisyyteen, -Iiihtésyyteen. Asiakasrahotteisekshan muuttuu
itseasiassa kaikkien organisaatioiden toiminta ja yrittdjimdiseksi oli se nyt sit
nimeltéidin mikéd tahansa niin niinku just tétd liiketaloudellista osaamista ja tuota
ja liikketoimintaosaamistahan nyt niinku jokainen tarvii itse asiassa. Nyt se sitte
haaste...”

Koulutuskokonaisuus oli helppo perustella tydonantajalle erittdin edullisen hintansa
vuoksi.

”Kun perusteli, ettd.. ja sitten nimenomaa koska téiéihéin oli siis suoraan sanottuna
ddrimmdisen halpaa koulutusta, siis todella halpaa koulutusta, ja sitte suhteessa
siihen ettdé miun mielestd kuitenkii, ettéi ihan tasokasta koulutusta.”

Koulutuksiin ei osallistunut muutamia yksittdisia paivia lukuun ottamatta

Kristiinan edustaman toimialan yrittajia, joten toimialaan liittyvia hyodyllisia
verkostoitumiskokemuksia ei syntynyt. Kristiina koki vuorovaikutteiset koulutukset
kuitenkin oppimisen kannalta arvokkaiksi kokemuksiksi. Koulutuskokonaisuuteen
Kristiina oli padosin tyytyvadinen ja osaa koulutuksista han piti erinomaisina. Kristiina oli
yksi kaikkein aktiivisimmista koulutuksiin osallistuneista.

Kristiina kokee koulutuksen vaikuttaneen omalla kohdallaan valittdmasti hanen
omaan toimintaansa, ja han on myds pystynyt siirtdmaan osaamista suoraan
omassa organisaatiossaan seka organisaation pysyvamman toiminnan rakenteisiin,
ett3 erityisesti myds omaan koulutusmateriaaliinsa. Kristiinan koulutettavien
kautta uudenlainen ymmarrys markkinointiin valittyy pitkalla aikavalilla toimialalle
laajemminkin.
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ﬂt\siakasymmdrrystc'i ja tdn tyyppistd, ettd tota sehdin pitds niinku viedd tdhédn meidn
koulutukseen nyt aika laajalla rintamalla. -- Myéskin sitten tétd materiaalia niinku,
mité voi hyédyntidd ihan selkeesti, et mie voin hyddyntéd niinku téélléd omassa
tydssd. — Ja nyt voi sitte niinku tdlleen perustella niitéid nékemyksid miksi tétdé meijén
(organisaatiossa) niinku pitds tiettyyn suuntaan nyt sitten viedd ja kehittdd, ja nditd
k ndkékulmia mitd sielld pitds sitte ottaa huomioon.” /

Koulutus on monipuolistanut Kristiinan omaa markkinointindkemysta ja tuonut siihen
kokonaan uusia nakokulmia. Han oppi myds koulutuksen aikana itselleen kokonaan
uusia menetelmia, ja han on siirtanyt tata osaamista suoraan omaan viiteryhmaansa.

”Tavallaan niinku esimerkiksi segmentoinnille on tullu niinku véhén uudenlainen

sisdlto, ja just télldnen niinku, ettd just néd asiakasymmdrryksen menetelmiit, et

ne nyt tulee ihan pddllimmdisend, mitkd niinku ajattelin just ettdé mitd vois niinku
hyédyntdd ehottomasti niinku tddlld (toimialalla).”

Uudet opit saivat Kristiinan pohtimaan omalle toimialalleen kokonaan uusia

liilketoimintamahdollisuuksia ja liikeideoita, joita han puolestaan voi valittda omassa
viiteryhmadssaan eteenpain.

”Kylld mulla ainakin on hyvin selkee timménen visio, et miten téid nyt
kokonaisuudessa, .. itse asiassa meillédkin, ni mihin meijéin pitéds suunnata .. ja mitkd
meillé on ne painopisteet, millé me voitais olla kilpailukykyisid.”

JANITA (JOULUKUU 2012)

Janitalla on yli kymmenen vuoden tyokokemus markkinointiin liittyvissa tehtavissa
vieraan palveluksessa. Nyt Janita toimii itsendisena yrittdjana palvelutoimialalla B2B-
puolella. Han luonnehtii itsedan ikuiseksi opiskelijaksi, joka lukee ahkerasti ja hakee
koko ajan uusinta tietoa toimialaltaan. MARKOS-hankkeen koulutukset tulivat Janitalle
hyvaan saumaan, silla han oli juuri aloittamassa yritystoimintaansa. Hanen lisakseen
yrityksesta osallistui joihinkin koulutuksiin myds toinen henkild.
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Janita tuli mukaan koulutuksiin noin hankkeen puolivalissa, mistd johtuen han
harmikseen ei padssyt osallistumaan esimerkiksi Parantaisen koulutukseen, joka olisi
ollut hanen kannaltaan erittdin kiinnostava, onhan han lukenut kaikki Parantaisen
kirjatkin. Janita odotti koulutuksilta aihealueen viimeisinta tietoa ja konkreettisia
tyokaluja omaan toimintaansa. Janita jai kuitenkin kaipaamaan koulutuksissa
yrityslahtdisempaa otetta:

”Niinku aina odotuksissa ois se, ettd kouluttajat kdyttdis paljon semmosta
tydskentelytapaa, missd voitais hyddyntdd niinku oman yrityksen asioita. Se jéii ehké
véhdn puuttumaan tuossa, etté moni sitten, kun oli jotain tehtdvid, niin ne oli sit
enemmdn jotain niinku... hmm... mitds mie sanoisin... ttmmésiéi... niinku kuviteltuja
keissejéd.”

Yleisella tasolla Janita oli kuitenkin tyytyvdinen koulutuskokonaisuuteen.

”Se mikd minusta oli tosi mukava, ett ensinndikin siellé oli aina eri kouluttaja, ett sai
aina vihd... ett vaikka aihealueet saattoi monestikin liipata toisiaan, mutta siihen tuli
semmosta uutta ndkékulmaa, niinku sen kouluttajan myétd.”

Erityisen ilahtunut Janita oli siitd, miten hyodylliseksi hanen tyontekijansa, jolla opinnot
ovat vield hiukan kesken, koki koulutuksen:

ﬁldlld olikin heti ensimmdiisen koulutuksen jéilkeen niinku oli ihan erilainen néikemys,
sanoi, ettd nyt hén alkaa niinku néhdd, etté minkd takia kouluttaudutaan. Ett ehkd
siind oli se, ettd siind oli yritysmaailman ihmiset niinku mukana, ettd se ei ollu vaan
sitd, niinku opiskelun takia kouluttautumista, vaan se oli, ettd ihmiset on siellé ihan
oikeesti niinku hyédyttddkseen omaa, niinku tyéeldmédid. Niin, niin tuota (tyéntekijd)
oli tosi innokkaasti kyllé mukana siind, niissé kaikissa koulutuksissa ja... halus
jatkaa sitten téhdn, ndihin myyntikoulutuksiin. Ja sanoi, etté ihan erilaisen, niinku

nékemyksen sai.” /

Koulutuksen ansiosta Janitan kasitys markkinoinnista on syventynyt ja aiempi oma
kasitys on saanut vahvistusta. Materiaaleja han aikoo kayttaa ahkerasti omassa
toiminnassaan jatkossakin. Hinnoittelukoulutuksen anti on otettu jo valittomasti
kayttoon uudenlaisen hinnoittelumenetelman muodossa.

Koulutusohjelmassa mukana olleiden yritysten verkostoituminen ei tuonut Janitalle
uusia asiakaskontakteja, mutta sen sijaan han sai idean yritysten vapaamuotoisen
markkinointiosaamisverkoston perustamisesta. Verkostossa yrittajat kokoontuisivat
silloin tall6in organisoidusti keskustelemaan yhteisista teemoista ja mentoroisivat
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toinen toisiaan. Idea on toteutusvaiheessa ja yhteistyo tassa mielessa MARKOS-
hankkeen toimijoiden kanssa jatkunee. Janita kokee myds, etta koulutus sinansa ja
hankkeessa tehdyt kartoitukset siitd, ettd markkinointiosaamisen kehittamista kaivataan
pohjoiskarjalaisissa yrityksissa, rohkaisee hanta kehittamaan omaa yritystoimintaansa ja
palvelutarjoomaansa.

YHTEENVETO TARINOIDEN ANNISTA

Kolmella haastatelluista ei ollut ennen MARKOS-hankkeen koulutuksia kdytannossa
minkaanlaista markkinointiin liittyvaa koulutusta. Heista yksi (Elias) haki MARKOS-
hankkeesta oppia yhden yksittdisen ongelma-alueen kysymyksiin, kun taas Liisa ja
Susanna osallistuivat useampiin teemoihin. Yleisemmin voidaan todeta, ettd aiemmalla
koulutuksella ja kokemuksella ei ndyta olevan suurempaa vaikutusta siihen, millaisin
odotuksin koulutettavat tulivat koulutukseen. Puolet aiempaa markkinointiosaamista
omaavista mainitsee odottavansa omien tietojensa paivittamistd, mutta kdytannon
esimerkkeja ja konkreettisia tyokaluja markkinoinnin ongelmien ratkaisemiseen
odottavat seka kokeneet etta kokemattomat osallistujat.

Puolet haastatelluista kertoo, ettd heidan organisaatioissaan on kehittamista yleisella
tasolla markkinoinnin ymmartamisessa. Muita usein mainittuja kehittdmisen kohteita
ovat asiakaslahtdinen tuotekehitys ja verkostoituminen.

Selva enemmist6 haastatelluista kokee, etta koulutuksesta on ollut hyotya yritystasolla.
Vain kaksi ei mainitse yritystason hyotyd, toinen heista on henkild, joka keskeytti
koulutuksen vaihdettuaan tyopaikkaa ja toinen henkild, jonka yrityksen toimiala on
markkinointipalvelujen tuottaminen. Jalkimmainen osallistuja kuitenkin kokee, etta
koulutus on parantanut hanen yrityksensa kilpailukykyd. Samaa mielta on kuusi muuta
osallistujaa. Nelja haastateltua luonnehtii hyotya yksittdiseen ongelma-alueeseen
liittyvaksi ja yhdeksdan nakee koulutuksesta olleen kokonaisvaltaista kehittamishyotya.
Kuuden yrityksen kohdalla koulutuksessa syntyneita uusia ajatuksia on saatu sovellettua
ja vietya yrityksen kokonaisvaltaiseen johtamiseen ja kolmessa yrityksessa koulutuksen
anti on johtanut konkreettisiin muutoksiin ja parannuksiin.

Kaikki haastatellut kokevat saaneensa koulutuksesta henkilokohtaista hyotya. Kolme
paallikko- tai tyontekijaasemassa olevaa kokee saaneensa uusia tyokaluja omien
ajatustensa perustelemiseen yrityksen johdossa. Kahdeksan kokee saaneensa uusia
ideoita ja yhdeksan kertoo markkinointiosaamisensa kehittyneen kokonaisvaltaisella
tasolla. Kaikki haastatellut ovat tyytyvaisia ja osa erittain tyytyvaisia koulutukseen.
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MARKOS-hankkeen vaikuttavuus ulottuu joidenkin osallistujien kautta huomattavasti
laajemmalle, kuin pelkastadn heidan edustamiinsa yrityksiin ja organisaatioihin.
Haastatelluista kaksi toimii yrityksille palveluja tuottavissa organisaatioissa, joiden
kautta osaaminen kanavoituu laajemmin pohjoiskarjalaiseen yrityskenttdan. Yksi
osallistuja toimii valtakunnan tasolla oman alansa yhteistyoverkostossa ja on sité
kautta jo saanut vietyd oman toimialansa markkinointiin liittyvia kehittdmisajatuksia
laajemman piirin tietoisuuteen ja kayttéon. Yksi osallistuja puolestaan kouluttaa
omalle toimialalleen substanssiammattilaisia ja sitd kautta pyrkii kehittamaan sen
toimialan sisalld asiakkuus- ja palveluajattelua ja muita relevantteja nykyaikaisen
markkinointiajattelun osa-alueita.

ARVIOINNIN YHTEENVETO JA KEHITTAMISAJATUKSIA
KOULUTUKSEEN HAKEUTUMISEN ESTEISTA

Syksylla 2010 tehdyssa koulutustarvekartoituksessa kysyttiin muun muassa
pohjoiskarjalaisten pk-yritysten halukkuutta osallistua markkinointikoulutukseen.
Vastaajista 86% ilmoitti haluavansa osallistua mahdollisesti tai todennakdisesti
markkinointia kasittelevaan koulutukseen. Tama tulos osoittaa, etta
markkinointikoulutuksille on selvasti kiinnostusta ja tarvetta maakunnassa.

MARKOS-hankkeen koulutus oli suunnattu seka yrittajille, ettad pienten ja keskisuurten
yritysten markkinoinnista vastaaville paallikoille ja henkilostolle. Koulutuksen
suunnittelussa pyrittiin ottamaan huomioon ne tunnetut kouluttautumisen esteet,
joihin koulutuksen tarjoaja voi suoraan vaikuttaa, eli tietoisuus-, saavutettavuus- ja
talousesteet (Lange ym. 2000). Koulutusta markkinoitiin yrittdjajarjestojen ja erilaisten
yhteistydorganisaatioiden julkaisuissa, uutiskirjeissa, suorapostituksina, sahkopostin
kautta suoramarkkinointina kaikille Josekin rekisterissa oleville sihkdpostiosoitteellisille
yrityksille, lehti-ilmoituksin sekad kaymalla erilaisissa yrittdjille suunnatuissa
tilaisuuksissa esittelemassa koulutusohjelmaa. Tulevaisuutta ajatellen kohdennetumpi
suoramarkkinointi ja yritysten Idhestyminen esimerkiksi puhelinmyynnin avulla voisi
olla tehokkaampaa, mutta valitettavan kallista markkinointia.

Saavutettavuusestettd pyrittiin torjumaan tarjoamalla koulutus Joensuussa ja
yksipaivaisina koulutuksina, jotta mahdollisimman moni pystyisi irrottautumaan
koulutuksiin. Silti ajan puute ja toiden jarjestelyjen ongelmat vaikuttivat keskeisina
syina siihen, ettd alussa mukana olleista ja halukkuutensa useampaan teemaan
osallistumiseen ilmaisseista vain pieni osa jatkoi ja osallistui useampaan teemaan.

77



Yksi haastateltu, joka osallistui useampaan teemaan, ehdotti puolipaivakoulutuksia,
jotta jaisi aikaa myos paivittaisten rutiinitdidenkin tekemiseen. Puolipaivakoulutusta
testattiin yhden koulutuspaivan kohdalla siten, etta koulutus jarjestettiin

kahtena perdkkaisena iltana. Saadun palautteen perusteella paatettiin kuitenkin
pitaytya kokonaisen paivan kestavissa koulutuksissa. Nain laajassa ohjelmassa
puolipaivakoulutukset olisivat myds nostaneet kustannuksia, mutta tulevaisuudessa
kannattaisi harkita lyhempia paivia etenkin niissa tapauksissa, kun kouluttajat tulevat
koulutuspaikkakunnalta.

Taloudellinen este kyettiin tassa hankkeessa poistamaan ainakin koulutuksen hinnan
osalta, silla kukaan koulutukseen osallistuneista ei moittinut koulutuksen hintaa.

Tosin, ei voida tietaa, kuinka moni jatti osallistumatta kokonaan siksi, etta koulutus

oli maksullinen. Useampi haastateltu kuitenkin nosti esille myds kansainvalisessa
tutkimuksessa esille nousseen kysymyksen siita, etta myos koulutukseen uhrattu aika ja
koulutusajalta saamatta jaanyt tulo on huomioitava kustannuksena (Bryan 2006, Fuller-
Love 2006, Redmond & Walker 2008, Sargeant 1996, Storey 2004). Jotkut ahkerastikin
koulutuksiin osallistuneet eivat siis valttamatta nahneet koulutusta investointina, vaan
pelkkana kustannuksena.

Kulttuurisiin esteisiin, eli yrittajien koulutuskielteisiin asenteisiin vaikuttamiseen ei
koulutuksen jarjestajalla ole juurikaan mahdollisuutta vaikuttaa muuten kuin tarjonnan
sisallon ja koulutuksen vaikuttavuuden markkinoinnin avulla. Koulutuskielteista
asennetta voisi ehka yrittajille suunnatussa tarjonnassa kiertdaa puhumalla koulutuksen
sijaan tietotaidon valittamisesta tai siirrosta, ja ottamalla koulutuksen tuottajiksi
enemman alueella toimivia tunnettuja yrittajia. Koulutusten raataldinti tarkasti
kohdennetuille kohderyhmille ja nimenomaan yksittaisten toimialojen yrittajille on
kansainvalisten tutkimusten mukaan tehokkain tapa motivoida yrittdjia koulutuksiin
(Fuller-Love 2006, Redmod & Walker 2008, Sargeant 1996).

MARKOS-hankkeen koulutuskokonaisuuden kohdalla ainakin yhden osallistujan kohdalla
realisoitui se riski, jota kirjallisuudessa on esitetty yhdeksi koulutuskielteisyyden syyksi,
eli pelko siita, etta koulutettava hakeutuu koulutuksen aikana tai sen jalkeen muualle
toihin (Bryan 2006, Fuller-Love 2006, Kyriakidou & Maroudas 2010), mista aiheutuu
yritykselle hukkaan mennyt koulutuskustannus. Toisaalta, yhden henkilon koulutus
paattyi aiottua aiemmin, koska yritys vahensi vakea ja osallistuja oli irtisanottujen
joukossa. Toinen samoin jo pitemmalle eteenpain ilmoittautunut yrittdja joutui
jattdamaan koulutuksen kesken yrityksessa tapahtuneiden suurten muutosten takia.
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KOULUTUKSEN TOTEUTUKSESTA

Kahdeksan nelipdivadista koulutusteemaa muodostanutta koulutuskokonaisuutta
kehuttiin palautteissa onnistuneeksi ja mahdollisuutta osallistua pelkastdaan yhteen
teemaan tai vain yhteen paivaan pidettiin yleisesti ottaen hyvana. Ne, jotka osallistuivat
useampiin teemoihin, olivat arvioinneissaan yleensa tyytyvadisempia kuin ne, jotka
osallistuivat vain yksittdisiin paiviin.

Koulutusteemat suunniteltiin koulutustarvekyselyssa esille nousseiden teemojen
mukaisesti ja koulutuksen aikataulutuksessa ja muissa jarjestelyissa noudatettiin
kyselyssa esille nousseita toiveita. Alkuvaiheessa tehtiin haastatteluja, joissa nousseita
ajatuksia kuunneltiin herkalld korvalla. Nain pyrittiin valttamaan Redmondin ja Walkerin
(2008) mainitsemat pienyrityskoulutuksen yleisimmat virheet ja sen sijaan pyrittiin
toteuttamaan heidan suosittelemaansa yhteisollisen oppimisen ndakékulmaa tuomalla
koulutus koulutettavien lahelle omalle kotipaikkakunnalle helposti saavutettavaksi,
tarjoamalla mahdollisuus reflektointiin, ryhmassa oppimiseen ja keskinaisiin
keskusteluihin. Kouluttajiksi haettiin yliopistotaustaisten asiantuntijoiden lisdksi

myds kaytanndn markkinointitydssa ansioituneita luennoitsijoita, sekd muutamassa
koulutuspaivassa myos alueella toimivia pienyrityksia. Hankkeen palautteista ja
arviointihaastatteluista paatelleen voidaan todeta, ettd hankkeen koulutuksissa
pystyttiin padosin vastaamaan osallistujien odotuksiin.

Tulevia koulutuskokonaisuuksia ajatellen parannettavaakin I6ytyy. MARKOS-
koulutuskokonaisuus oli alun perin ajateltu sellaiseksi, ettd se soveltuisi nimenomaan
my0s henkiloille, joilta puuttuu markkinoinnista jopa perustietoja. Ensimmainen teema
ja ensimmaiset paivat jaivat siten anniltaan aiempaa markkinointikoulutusta jo saaneille
tai markkinointitehtavissa jo toimiville liian yleiselle tasolle. Tulevaisuudessa tulisi

ottaa huomioon, etta koulutuksen sisalldista viestittdessa tulisi tuoda paremmin esille
se, milta tasolta koulutus lahtee. Tulevaisuuden koulutushankkeissa voisi useamman
koulutuspaivan sisadltavan moduulin ensimmainen paiva olla aihealueeseen orientoiva
ja suunnattu nimenomaan vain heille, joilla ei ole aiheen perustietoja.

Osaavien paikallisten ja valtakunnallisesti tunnettujenkin yrittdjien ottaminen mukaan

vield useamman koulutuspaivan toteutukseen voisi tuoda koulutussisaltoihin viela
enemman sellaista konkretiaa ja hyvien kdytanteiden siirtoa, jota palautteissa kaivattiin.
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KOULUTUKSEN VAIKUTTAVUUDESTA

MARKOS-hankeen tarpeellisuutta perusteltiin sill3, ettd markkinointiosaamisen
kehittyminen vaikuttaisi parantavasti alueen yritysten kilpailukykyyn. Storey (2004)
toteaa, ettd monissa tutkimuksissa on esitetty, ettd ahkerasti koulutukseen osallistuvat
yritykset menestyvat muita yrityksia paremmin. MARKOS-hankkeen vaikuttavuuden
arvioinnissa haastatelluilta koulutukseen osallistujilta kysyttiin ensin, mita he
ymmartavat yrityksen kilpailukyvylla ja sen jalkeen heita pyydettiin arvioimaan, oliko
koulutuksella positiivista vaikutusta yrityksen kilpailukykyyn.

Karkeasti yleistaen voidaan todeta, ettd kilpailukyvyn katsottiin olevan kykya erottua
kilpailijoista, kykya olla asiakkaan kannalta kilpailijaa parempi vaihtoehto. Vahemman
huomiota kiinnitettiin kustannustehokkuuteen tai muihin tuotannollisiin nakékulmiin.
Naista maarittelyista johtuen lienee luonnollista, ettd tdssa arvioinnissa haastatellut
kokivat, ettd markkinointiosaamisen kehittdminen vaikuttaa suoraan myos kilpailukyvyn
kehittymiseen. Tassa arvioinnissa kiinnitettiin tietoisesti huomiota nimenomaan
koulutuksen vaikuttavuuden kokemiseen, subjektiivisiin ndakemyksiin koulutuksen
hyodyllisyydesta, eika edes pyritty kdyttdmaan niin sanottuja objektiivisia mittareita,
kuten liikevaihdon tai tuottavuuden kasvua, koska useiden tutkijoiden mukaan (Fuller-
Love 2006, Storey 2004, Bryan 2006) on darimmaisen vaikeaa osoittaa nimenomaan
vhden muuttujan, eli esimerkiksi koulutuksen yksinomaista vaikutusta yrityksen
kasvuun tai menestykseen.

Vaikuttavuuden arviointia tulisi kuitenkin arvioida pitemmalla aikavalilla, eika vain
valittomasti koulutuksen jalkeen (Redmond & Walker 2008, Bryan 2006), mika vaatisi
tdssa tapauksessa nyt toteutettujen haastattelujen toistamista ainakin kertaalleen
vuoden 2013 aikana.
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Kaksi Ita-Suomen yliopiston kauppatieteiden laitoksen hanketta, MARKOS-hanke ja
HANKI (Julkisten hankintojen strateginen osaaminen) -hanke toteuttivat sahkdisen
kyselyn syksylla 2012. Molempien hankkeiden kohderyhmana ovat pk-yritykset, joten
yhteiskyselyn tekeminen nahtiin jarkevana ja hankkeiden valista yhteistyota tukevana.
Yhteystiedot kyselyn [ahettamista varten haettiin Joensuun seudun kehittamisyhtio
JOSEK Oy:n yllapitamasta yritysrekisterista. Tasta rekisterista valittiin ne yritykset, jotka
olivat ilmoittaneet rekisteriin sahkdpostiosoitteensa, toimivat Pohjois-Karjalan alueella
ja tyollistavat alle 250 henkil6a.

Kysely lahetettiin 3305 yritykselle ja vastauksia saatiin yhteensa 240. Kyselyn
vastausprosentti oli 7,2 prosenttia. Kyselyssa ei ollut ns. pakollisia kysymyksia, eli
vastaaja pystyi vastaamaan vain haluamiinsa kohtiin.

KYSELYYN VASTANNEIDEN TAUSTATIETOJA

Kyselyyn vastanneista suurin osa oli miehia (70 %), eli kyselyyn vastanneiden naisten
osuus jai siis alle kolmannekseen. Vastaajat olivat useimmin yrityksen omistajia,

jotka toimivat myds paatoimisina yrittajind (79 % vastaajista). Seuraavaksi eniten oli
yrityksen omistajia, joille yritystoiminta oli sivutoimista (8 %). Toimihenkil6ita (5 %) ja
palkattuja toimitusjohtajia (4 %) oli suunnilleen yhta paljon, samoin kuin asiantuntijoita
(2 %) ja tyontekijoita (1 %). Kysymykseen jatti vastaamatta 1 % kyselyyn vastanneista
henkildista.

Lahes puolet (48 %) kyselyyn vastanneista yrityksista oli osakeyhtiditd. Seuraavaksi
eniten oli toiminimia (32 %) ja kommandiittiyhtioita (12 %). Sen sijaan avoin yhtio tai
osuuskunta oli vain muutaman kyselyyn vastanneen yritysmuoto. Yrityksista suurin
osa oli 11-50 vuotta toimineita (50 %), eli toimintansa jo selvasti vakiinnuttaneita.
Tarkemmat tiedot yritysten toiminta-ajasta nakyvat alla olevassa kuviossa (n=228).

4 )
1-2 vuotta 5%
4-10 vuotta 37 %
11-50 vuotta 50%
yli 50 vuotta 3%
ei vastausta 5%
\_ ./
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LYHYESTI SELVITYKSEN TULOKSISTA

Koska MARKOS-hankkeessa jarjestettiin markkinointikoulutuksia, niin on hyva
tarkastella sitd, miten kyselyyn vastanneet ovat yleensa koulutuksiin osallistuneet.
Vastaajilta tiedusteltiin sitd, kuinka monta kertaa he ovat osallistuneet koulutukseen
viimeisen kahden vuoden aikana. Yli kolmannes vastaajista (36 %) oli osallistunut
koulutuksiin 1-2 kertaa ja vajaa kolmannes (28 %) 3-5 kertaa. Koulutuksiin ei ollut
osallistunut kertaakaan ldhes neljannes (24 %) vastaajista (katso alla oleva kuvio,
n=238).

-~

~

ei kertaakaan
1-2 kertaa 36%
3-5 kertaa
6-10 kertaa

11 kertaa tai enemman

ei vastannut

\_

Kyselyyn vastanneista 40 % muisti kuulleensa MARKOS-markkinointikoulutuksista
(katso alla oleva kuvio, n=236). Koulutuksiin oli osallistunut puolestaan 6 % vastaajista.
Tietamys koulutuksesta ei siis tassa tapauksessa taannut sitd, etta henkil6 olisi myos
osallistunut koulutukseen.

4 )

Kylla 20%

En 58 %

Eivastannut 2%

Hankkeen esiselvityksessa tutkittiin strategisia orientaatioita, silla eri tutkimusten
mukaan niiden on nahty parantavan yritysten suorituskykya (ks. tarkemmin Kokkonen
& Reijonen 2011). Tasta syysta strategiset orientaatiot otettiin mukaan myos tahan
kyselyyn. Nyt kartoitettiin yrittdjyys- ja markkinaorientaatiota, sillda ndiden kautta
voidaan tarkastella yrittdjamaista markkinointia. Strategisten orientaatioiden osalta
selvityksen tuloksia tullaan esittelemaan myéhemmin eri yhteyksissa.
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YHTEISTYO: KOULUTUS- JA KEMITTAMISPALVELU ADUCATE

Itd-Suomen yliopistolla MARKOS-hanketta toteutti Kauppatieteiden laitoksen lisdksi
Koulutus- ja kehittamispalvelu Aducate. Aducaten suunnittelija, Arja Kinnunen, oli
mukana koulutusten suunnittelussa, kouluttajavalinnoissa ja kilpailutuksissa seka
tiedottamisessa. Han oli myds asiantuntijajasenena hankkeen ohjausryhmassa.

MARKQOS-hanke jarjesti yhdessa Kauppatieteiden laitoksen ja Aducaten kanssa
Y-aamukahvit 17.5.2011.
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YHTEISTY®: POHIOIS-KARJALAN AMMATTIKORKEAKOULU
(NYKYISIN KARELIA-AMMATTIKORKEAKOULU)

MARKOS-hankkeen osatoteuttajana toimi Pohjois-KarjaIz.;m ammattikork‘eak'oulu
(PKAMK). PKAMK oli mukana hankkeessa tehdyn esiselwtyksgn analyﬁlglnnfts?;t
i ni a ittelussa ja toteuttamisessa. Yliopetta
edottamisessa seka koulutusten suunni ' ess :
It;I/Iika Pasanen ja Kim Wrange pitivat kumpikin yhden koulutus.,‘palv?n. Mlﬁ Pasanen
toimi hankkeen vastuuhenkilona PKAMK:ssa. Han oli jasenena myos hankkeen

ohjausryhmassa.

PKAMK osallistui tiedottamiseen siten, etta esitteli han!«.etta I.D.KAMK:.n.tyée!lar.napizgs;saa
ja YAMK-koulutuspaivien yhteydessa. MARKOS-esitteita jaettiin sellaisissa tilaisuu ,

joissa oli yrityselaman
edustajia paikalla.
Hankkeesta julkaistiin
juttu myoés PKAMK _fi
-tiedotuslehdessa.

— marketing training for SMEs —

“In the yearly survey of what SMEs think of their future
Prospects marketing and sales were once again highlighted
as the first things with which they need support and
training, And that is why we have MARKOS", says principal
lecturer MIKA PASANEN,

The purpase of MARKOS is ta offer knowledge and
tools of marketing which SMEs can use to improve thefr
business performance. This task is carried
‘out together by the University of
Eastern Finland, North Karelia
University of Applied Sciences
and Joensuu Regional

MARKOS tree below. The

training is held in 2011-2012

and it is meant for the SMEs in North Karelia.

"We are happy that we are able to provide lecturers
who are specialists in the marketing area at hand and
also know the special requirements of small business
marketing", says the project manager HELEN REIJONEN.

"Based on the feedback the participants have found the

training good and useful’, she continues,
The theme that ends MARKOS
year 2011 is digital marketing.
Nowadays customers are online

searching for information and
resting their buying decisions
on it. Furthermore, different
electronic media offer new

Service and

Development Company product development

JOSEK Ltd. The Centre of
Economic Development,

Transport and the
Envirenment in North
Karelia granted the
project ESR funding.

In order to meet

Relationsship Sales and
marketing customer service

and cost efficient ways
to communicate with
Customers and serve
them. MARKOS training
gives a great opportunity

the needs of SMEs in Brand Digital for SMEs to learn ahout

the best possible way management mar etll'ng different media and how

MARKDOS started with to use them in marketing

asurvey, 50 that costs are reduced
"We wanted to and sales increased.

know what the specific Integrated marketin

areas of marketing are
in which the training
is most needed”, states

communications

0

i References
PKAM Kﬁ Pas;?ge;:.t themes More information:
-ti tuslehdessa emerged from the data Marketing www.uef fi/markos
tiedo utt including branding management Principal lecturer-
j i uttu. and relationship mar- Mika Pasanen
J u I ka : Stu J keting. All the themes Project manaver-
‘covered in the training Custon sy .'J nanager:
are presented in the insight Helen Rejjenen
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YHTEISTYO: JOENSUUN SEUDUN KEHITTAMISYHTIO JOSEK OY

Joensuun seudun kehittdmisyhtié JOSEK Oy oli MARKOS-hankkeen osarahoittaja.
JOSEK oli my6s tarkea yhteistyokumppani tiedottamisessa. MARKOS-koulutuksista
tiedotettiin saannollisesti JOSEKin nettisivuilla. Taman lisaksi hankkeessa hyddynnettiin
JOSEKin yritysrekisteria. Sielta saatiin yhteystietoja esiselvityskyselyn lahettamista

ja koulutuksista tiedottamista varten. Markkinointipaallikkd Anne Mujunen toimi
hankkeen ohjausryhman puheenjohtajana.

YHTEISTYO: OHJAUSRYHMA

Ohjausryhmasta saatiin arvokasta tietotaitoa hankkeessa hyddynnettavaksi. Se
toimi myos tarkeana apuna tiedottamisessa. Ohjausryhma kokoontui kolme kertaa
vuodessa maksatuskausien mukaisesti. Kokouksissa kasiteltiin projektin etenemista,
rahoitustilannetta ja tulevia tapahtumia.

MARKOS-hankkeen ohjausryhmaan kuuluivat

markkinointipaallikkd Anne Mujunen (pj) Joensuun Seudun Kehittamisyhtié JOSEK Oy,
toimitusjohtaja Jari Lauronen Joensuun Tiedepuisto,

koulutus- ja palvelupaallikké Mari Tuovinen Pohjois-Karjalan Kauppakamari,
yliopettaja Mika Pasanen Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulu,

professori Matti Turtiainen Ita-Suomen yliopisto,

professori Raija Komppula Itd-Suomen yliopisto seka

professori Tommi Laukkanen Ita-Suomen yliopisto

Asiantuntijajasenind toimivat

projektipaallikkd Jonna Valimaki Pohjois-Karjalan ELY-keskus,
suunnittelija Arja Kinnunen Koulutus- ja kehittamispalvelu Aducate seka
projektipaallikké Helen Reijonen Ita-Suomen yliopisto

Rahoittajan edustajana ohjausryhmaan kuului EU-koordinaattori Sirpa Raassina
Pohjois-Karjalan ELY-keskuksesta.
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Hankkeen lopussa (toukokuussa 2013) haluttiin selvittda ohjausryhman nakemyksia
MARKOS-hankkeesta. Ohjausryhman jasenille lahetettiin sahkoinen kysely,
jossa heita pyydettiin arvioimaan MARKOS-hankkeen etenemistd, johtamista ja

ohjausryhmatyoskentelya. Kyselyn arviointiasteikko oli 1-5 (1=erittdin huono - 5=erittain

hyva). Lisaksi oli mahdollista antaa kirjallista palautetta. Kyselyyn vastasi kuusi

ohjausryhman jasenta. Ohessa vastausten keskiarvot.

-

1. ARVIOI MARKOS-HANKKEEN TOIMINTAA
Eteneminen hankesuunnitelman mukaan
Hankkeen tavoitteiden toteutuminen
Hanketoimijoiden valinen yhteistyo

2. ARVIOI MARKOS-HANKKEEN JOHTAMISTA
Hankkeen tiedottaminen ja yhteydenpito

Hankkeen johtaminen
Hankkeen yleinen tunnettuus

Saitko tietoa hankkeen arviointia varten

Oliko sinulla aikaa paneutua hankkeeseen

puheenjohtaja jimdkké ja napakka”.

N\

4,3
4,5
4,0

4,0
4,2
3,7

3. ARVIOI MARKOS-HANKKEEN OHJAUSRYHMATYOSKENTELYA

Saitko tietoa valitettavaksi eteenpainomissa verkostoissasi

4,3
4,0
3,3

Kirjallisessa palautteessa todettiin, ettd “ohjausryhmdin kokouksissa hyvé henki,

~

/
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YHTEISTYO: MUUT POHJOISKARJALAISET TOIMIJAT

MARKOS-hanke teki tiedotusyhteistyota usean eri pohjoiskarjalaisen toimijan kanssa.
Pielisen Karjalan Kehittamiskeskus Oy PIKES ja Keski-Karjalan Kehitysyhtié Oy KETI
julkaisivat saanndllisesti nettisivuillaan tiedotteita MARKOS-koulutuksista. Myods Karelia
Expert tiedotti koulutuksista VisitKarelian sahkdisessa uutiskirjeessa. Pohjois-Karjalan
yrittdjat julkaisivat Neuvokas-jasenlehdessaan juttuja koulutuspaivista.

YHTEISTYO: HANKKEET

MARKOS-hanke jarjesti yhdessa Ita-Suomen yliopiston Yrittadjyys ja
innovaatiopalveluiden, Aducaten OSSI-hankkeen, Pohjois-Karjalan kauppakamarin
KNOT-hankkeen ja Pohjois-Karjalan Uusyrityskeskuksen Nuorisoneuvoja-hankkeen
kanssa Grande Munaus -tapahtuman kevaalld 2012. Yhteistyossa oli mukana myds
Joensuun Tiedepuisto.

Grande Munaus 2: Hulluutta vai liiketoimintaa -tapahtuman jarjestdjina MARKOS-
hankkeen lisdksi toimivat [td-Suomen yliopiston Yrittajyys ja innovaatiopalvelut,
Pohjois-Karjalan kauppakamarin KNOT-hanke, Pohjois-Karjalan Uusyrityskeskuksen
Nuorisoneuvoja-hanke ja Voimanainen 2020 -hanke seka Joensuun Tiedepuisto.

PKAMK:n hallinnoiman Korkeakouluista uutta osaamista Keski-Karjalaan -hankkeen
kanssa suunnittelimme, etta tarjoaisimme yhden MARKOS-koulutuspaivan

Kiteella videoneuvotteluyhteyden kautta. Valitettavasti Kiteelle ei tullut riittavasti
ilmoittautuneita, jotta suunnitelma olisi toteutunut.

Tiedotusyhteistyotd MARKOS-hanke teki Joensuun Tiedepuiston Sahkodisen
liiketoiminnan kehittamisohjelma Sahakan, Aducaten Taiten Tuottoa -hankkeen seka
PKAMK:n AKI-hankkeen kanssa. Koulutuksista tiedotettiin Sdhakan ja AKI-hankkeen
tapahtumissa seka Taiten Tuottoa -hankkeen osallistujille. Vastavuoroisesti hankkeiden
koulutuksista kerrottiin MARKOS-koulutusten osallistujille. Lisaksi AKI-hankkeen Living
labia esiteltiin MARKOSin palvelumuotoilua kasittelevassa koulutuspdivassa.

Ita-Suomen yliopiston Kauppatieteiden laitoksen HANKI-hankkeen kanssa [ahetimme
syksylla 2012 yhteisen kyselyn maakunnan pk-yrityksiin. MARKOS-hankkeen osalta
kyselyssa kartoitettiin mm. hankkeen tunnettuutta ja yrittajamaista markkinointia.

Lisaksi keskusteluja kaytiin PKAMK:n hallinnoimien Kaytantélahtdisen
innovaatiotoiminnan kehittaminen Pielisen Karjalassa -hankkeen ja Aasia-osaamisen
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kehittaminen -hankkeen seka Joensuun Tiedepuiston Uudistuvan liiketoiminnan
osaajat -ohjelman vetijien kanssa.

VERKOSTOITUMINEN: PK-YRITYKSET

Yhtena MARKOS-hankkeen tavoitteista oli edistaa pk-yritysten verkostoitumista niin
keskendan kuin hanketoimijoiden kanssa. Koulutuspaivat tarjosivat hyvan foorumin
keskusteluille ja samalla pohjoiskarjalaiset pk-yritykset paasivat tutustumaan toistensa
toimintaan. Koulutuspadivien lisaksi Grande Munaus ja Kuin Stromsdssa -seminaareissa
jarjestettiin erikseen aikaa osallistujien valiselle keskinaiselle verkostoitumiselle

ja keskusteluille kahvittelun ja napostelun merkeissa. Palautteessa kerrottiin, etta
koulutuspaivissa ja seminaareissa kaytyjen keskustelujen kautta esiin nousi toimivia
kaytanteita, joista monet saivat uusia ideoita oman toimintansa kehittamiseen. Lisdksi
oli vaihdettu yhteystietoja, mietitty yhteistydmuotoja ja hierottu kauppoja.

MARKOS-hankkeessa tuotetulla pk-yrityksille tarkoitetulla markkinoinnin
kehittamissivustolla (MARKIDEA) on my6s pyritty huomioimaan mahdollisuus
verkostoitua. Sitda varten MARKIDEA-sivustolla 10ytyy keskustelualueita ja yritysuutiset-
osio, jossa pohjoiskarjalaiset pk-yritykset voivat kertoa omia yrityskuulumisiaan.

Hankkeen koulutukset ovat edistéaneet pk-yritysten verkostoitumista myos Ita-Suomen
yliopiston kanssa. Verkostoitumista varten jarjestettiin lisaksi erillinen Y-aamukahvit
-tapahtuma yhdessa Kauppatieteiden
laitoksen ja Aducaten kanssa.

MARKIDEA-sivustoa suunniteltaessa
jarjestettiin yhteinen ideointipalaveri
pk-yritysten kanssa. Ohessa kuva
ideoinnin tuloksena syntyneesta
puusta. Sivustolle toteutettiin
keskustelualue, jolla pk-yritykset voivat
esittda kysymyksia yliopistovaelle.

MARKOS-hankkeessa tuotettiin myos
ensimmainen Kauppakatsaus-uutiskirje,
jossa kerrotaan ajankohtaisia, yrityksia
kiinnostavia kuulumisia Joensuun
kampuksen kauppatieteistd. Uutiskirje

julkaistaan MARKIDEA-sivustolla ja tieto
sen ilmestymisesta ldhetetddn suoraan
yritysten ja muiden yhteistyétahojen
sahkopostiin.




MARKOS-hankkeen tiedottamisessa oli kolme yleista tavoitetta: tiedottaa suurta
yleis6a hankkeen tarkoituksesta, tavoitteista ja tuloksista, markkinoida koulutuksia ja
tapahtumia pk-yrityksille ja luoda mahdollisuuksia verkostoitumisille ja yhteistydlle.

jopisto kehittdd
pienyritysten

markkinointia N

ITA-SUOMEN  yliopiston
kduppatieteiden laitos ryhtyy
kehittimain alueen pienten ja
keskisuurten yritysten mark-

kinointiosaamista. Hankkees-

‘otaan markkinoinnin
i:mtla\?tuﬂa, jota raataloidddn
myos toimialoittain. Nain
vahvistetaan yritysten _]oh.do‘n
ja henkildston mark}t:nﬂntl‘ilr-
osaamista sekd autetaan tur-
vaamaan yritysten k]lpaﬂu.ky
ky karistyvilld kotimaisilla ja
kansainvalisilla markkinoilla.

_Kevaalld 2009 tekerndm-
me esiselvitys osoitti selvid
puutteita yritysten mp’kl(.l-
nointiosaamisessa. Yritykset
eivit esimerkiksi kerdd ale-
tiivisestl tietoa aslakkmtaan
tai kilpailijoistaan. Kestavaa
kilpailuetua ei kuitenkaan vol
luoda ilman markkinatietoa,
toteaa hanklkeesta vastaava
professori Tommi Laukka—
nen Iti-Suomen yliopiston
Joensuun lw.mquselta. ‘

—Markkinointiosaaminen
on heikkoa kaikkein pienim-
missi yrityksissd. Talouden
laskusuhdanne ja globaalit
markkinat koettelevat kuiten-
kin naitd yrityksid kaikkein
rankimmin, sanoo Tommi

e jtteena on
Hankkeen tavoitte
vahvistaa yritysten iskukykyd |
talouden laskusuhdanteen
jalkeen avautuvilla markki- \
noilla. ! _
—Selvitimme ensin tarkasti \
itysten markkinointiosaa-
yr;iﬁ tason. Koulutukset
suunnitellaan vastaamaan
itysten tarpeita ja ne toteu-
E:E:n vuosina 2011 ja ?Ul?,
kertoo hankkeen "pro;eku-
paallilks Helen Reijonen.

ey

Budjetti 600 000 euroa
Markkinointiosaamisen.
kehittyminen edesautiaa yTi-
tyksii%m tydpaikkoja
ja parantaa siten Iti-Suomen
elinvoimaisuutta.  Lisiksi
hanke edistdd yliopiston,
keiﬁﬂéijiiorganisa’apmden ja
yritysten yuorovaikutusta ja
verkottumista sekd tutkimus-
tiedon siirtymistd yliopistosta
elinkeinoelamain. Pohjois-
Karjalan ELY-keskus myonsi
hankkeelle ESR-rahoitusta.
Muita rahoittajia ovat Joen-
suun seadun kehittamisyhtid
JOSEK#Oy, Pohjois-Karjalan
ammattikorkeakouln ja Itd-
Suomen yliopisto.

’
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MARKOS MEDIASSA

Suurta yleis6a tiedotettiin
MARKOS-hankkeesta muun muassa
lehtijuttujen, tiedotteiden ja
kolumnien kautta.

Tiedotteita laadittiin hankkeen
aloittamisesta (ohessa Karjalan
Heilissa julkaistu tiedote), selvityksen
tuloksista ja hankkeen puolivalin
kuulumisista. Lisaksi tiedotteen
avulla pyydettiin pk-yrityksilta
vinkkeja ja ideoita MARKIDEA-
sivuston suunnittelua varten.
Tiedotteet lahetettiin Ita-Suomen
yliopiston viestinnan kautta aiheesta
riippuen valtakunnallisen tai
maakunnallisen median kayttoon.
Tiedotteita julkaistiin Karjalaisessa,
Karjalan Heilissa ja Pohjois-Karjalan
yrittajien Neuvokas-lehdessa seka
Kauppalehden ja Iskelma Rexin
verkkosivuilla.

Karjalainen julkaisi taloussivuillaan
kaksi projektipaallikon laatimaa
kolumnia, joissa kasiteltiin pk-
yritysten markkinointia.
Kolumneissa tuotiin esille myos
MARKOS-koulutuksia.



MARKOS-hankkeesta ja sen koulutuksista julkaistiin myds muita lehtijuttuja. Pohjois-
Karjalan Yritysmaailma raportoi hankkeesta ja sen koulutuksista maaliskuussa 2011.
Saman vuoden lokakuussa Suur-Saimaa -lehden Proosa-liitteessa kerrottiin pk-yritysten
markkinoinnista saaduista tutkimustuloksista ja samalla my0ds kdynnissa olevista
MARKOS-koulutuksista. Kuukautta myohemmin Karjalainen julkaisi seuraavalta
aukeamalta l6ytyvan jutun koulutuksista saaduista kokemuksista.

Kahdesta eri koulutuspdivasta kertovat jutut julkaistiin Pohjois-Karjalan yrittdjien
Neuvokas-lehdessda. Nama jutut ovat nahtavilla taman raportin sivuilla 18-19 ja 27.
Naiden lisaksi Neuvokkaan koulutukseen keskittyvassa teemalehdessa kysyttiin myos
MARKOS-koulutuksiin osallistuneiden mielipiteita (vastaukset ndhtavilla seuraavalla
sivulla). Luo(v)uutta! -koulutuspaiva oli esilld radiossa, kun YLEn toimittaja kavi
haastattelemassa koulutuksen vetanyttd Jari Parantaista.

Ensimmainen Grande Munaus -tapahtuma sai laajaa julkisuutta paikallisessa

mediassa. Siita julkaistiin jutut Karjalaisessa, Karjalan Heilissa, SAIMA Ita-

Suomen Yliopistolehdess3, Ita-Suomen yliopiston sdahkoisessa Oiva-julkaisussa ja
Ylioppilaskunnan Uljas-lehdessa seka Pohjois-Karjalan yrittdjien Neuvokas-lehdessa.
Karjalaisen juttu l0ytyy tdman raportin sivulta 37. Muita esimerkkeja lehtijutuista 16ytyy
seuraavalta aukeamalta.

Koulutuksia mainostettiin jonkin verran lehdissa. IImoituksia julkaistiin Iahinna
Karjalaisessa, Neuvokkaassa ja Karjalan Heilissa.

SAHKOINEN TIEDOTTAMINEN

MARKOS-hankkeelle luotiin omat kotisivut osoitteeseen www.uef.fi/markos. Sivuilla
kerrottiin hankkeen tavoitteista ja markkinoitiin koulutuksia. Sinne koottiin kouluttajien
kdyttdma materiaali seka tuotettiin itse lisdmateriaalia oppimisen tueksi. Sivuilla
julkaistiin myos hankkeesta tehdyt tiedotteet sekd kansainvalisissa konferensseissa
esitetyt, hankkeessa tehdyn selvityksen aineiston pohjalta laaditut tutkimuspaperit.
Sivuille kirjoitettiin myds blogia hankkeen koulutuksista.

Koulutuksista pk-yrityksille tiedottaminen hoidettiin suurimmaksi osaksi sahkdisesti.
Yrityksiin lahetettiin sahkopostia tulevista koulutusteemoista ja -paivista. Yhteystiedot
kerattiin padsaantoisesti JOSEKin yritysrekisterista. Sahkopostilla vastaanottajia ohjattiin
MARKOSin nettisivuille tutustumaan tarkemmin koulutussisaltéihin ja ilmoittautumaan
niihin.
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LLUP — KOULUTUS

2. Missé kévit sen?

1. Milloin viimeksi olet kouluttautunut tai k3

ynyt jonkin kurssin?

3. Minkalaista koulutusta kaipaisit/tarvitsisit juuri nyt?

KOULUTUS JA

YRITTAJYYSKASVATUS

4. Onko suunnitelmissasi aloittaa tulevana syksyn jonkin uuden opiskelu? Miss3?

Yrittdja Hilkka Ronkainen, Suo
1. Viimeksi olen opiskellut markk

Suomen Liikuntaopistossa,

3. Markkinointiosaamisen lisaksi haluaisin opi a5 yritysj
inointiosaamis n apiskella myds yritysjohtami
4. Markkinainnin taidoissa riitta3 viel3 opiskeltavaa tuyeva?'(wansry{csyna'aﬁsm

inointiosaamista Markos-

men Fysiomentorit Oy, FHL Fysioment

hankkeen jarjestamassa koulutuks
olen oliut viimeksi v. 2003, kun o

Uusia ammatillisia taitoja opiskelen myds kaynniss olevassa akupunktiokoulutuksessa

Yrittdja Jukka Nevalainen, Scene Nation Oy
1. Kevailld 2011 osallistuin Markes-hankkeen markkinointikoulutukseen.
Sita ennen on kouluttautuminen tapahtunut I3hinna itsecpiskeluna.

2. Koulutus tapahtui Joensuussa yliopiston tiloissa.
3. Markkinointiin liittyvé lisdkoututus ei ole ikind pahasta.
Lisaksi kiinnostaisi tybyhteisén kehittdmiseen ja hyvinvointiin liittyvd koulutus.

24, Kalenteri ei télli hetkelld anna periksi osallistua ainakaan pidempikestoisiin opintaihin. Jos vastaan tulee
sopivia yhden péivan koulutustarjouksia, niihin voisin mahdoliisesti osallistua aikataulujen niin saliessa.

essa kevidalls ja jatkan
» kun opiskelin hierojaksi,
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Blaain 1530l

DU Wi anal

-

Pk-yrityksissa koetaan olevan eniten kehitettavai

mattikorkeako

men yliopisto.
Markos-hank

i i i hméini ovat pienet
nen vaikuttaminen, Kauppatie-  Sen kohderyhmd
b de on kiytinnonldheinenalaja  ja keskisuuret yntykzla(e:h ety
e K= - piin padsemme lihemmas yri- Koulutuksissa ‘.’.‘3 ot 0‘311 =0
en yliopiston jirjestd- tyskenttdd, sanco markkinoin-  teemaa ]E y];lﬁr;s;:t iy
:ﬁ?:llaﬂdnnom i gint?koulutus kiin- nin professori Tommi Laulda- Bglr‘irﬁo n?ea.
: KaJ{quhiOis’tisessa' u%ﬂ?uk: i Osallistuneet yrittéjat ovatol-
sid. Nu?] olfut Iﬂﬁgal':l I’:i' Taﬂ)eeseel'l 5 le'ett'ymh_\?ij:i saamaansa mark-
epalkalllstaﬁ'sao' itysti, joista Valtakunnallisen pk-yritysba- kinointiopp Tk
s ylil-lenke’ﬁ tydl-  rometrin mukaan eniten kehit- - Olen saanut_ ool
\faltfaqsamqn adlei:x}.iﬁ‘ jenyrityk- timistarvetta pk-yrityksissd on ideoita ja a]auﬂm_ a. z mlgge-
highgga]]iSNVien y]:ltly’isten kirjo markkinoinnissa ja myynnissi. 1l:ut lfy_?_eanmalmst. ] mmsunnni :
3 ‘laaja rockyhtyeestd perintei- Vastauksena tihiin tarpeeseen ;ﬂ%m mmmsanoo i
ggena%tllaotantoyﬁtykseen. alkoivat Marko;—lioulu:cuksen e
Kauppatieteiden laitoksen jotka jatkuvat vield ensi vuon- e s astvtis] avaniat
Markoml-gaénld.t \‘;iltle;a !ir)ol':g;le!njg ml-lanketta varten toteutettiin  ajattelua ﬂr:lyﬁis‘;s;a;:: nakolzulm-_
e e
ista ja - juksia. Yritysten min alu Tity ;
mlisaksfmi]iu;lall.l]mtuksestauksm }:;/tlﬁteis- ta markkinointikoulutusta lli:u rakennuetaan: s
st hyotyy myos yliopisto. tarvitsevat. Kyselyn perusteell: 'Kmﬁat toisﬂt'lﬂmmmanja el
tl{omuusmh 5 kayﬂmmutta heru‘;umtu't. eréimhl =Y ; E;yhteistyﬁn muotoja.
i i i i 'a a n 2 . 3 : s . a
E““takt Fltafgoulutuspﬁihenb'gﬁ Markos-hankkeessa erityls- -On qell;) ts;ldettu muenutampa]_ ?
ontaxte)a. aailmaa t4 on, ettd se kasittelee mark- !muppakm pia, Karttun e
Hede- 18 Y poruskou-  kinointia hyvin laaja-alaises-  jastaa. ta Muta it ovtJor
o Vhop col ti markkinoinnin johtamises- Hanke saa ESR-tukea Po e ot e
B o ggfeli)smkunnm l;ﬁ}- ta?‘élﬂcﬁiseen markkinointiin. jois-Karjalan ely-keskuksel- Josek oy,
mas tehtédvi on -
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Hizionen j2 Henna Kokkonen, Kuvat Mera Blombery

Tekstiz Helen

GRA
M

Arkkitehti katseli kulmat kurtussa
vuoronperadn piirustuksiaan ja
keskenerdists rakennelmaa, Jokin
tissd mattda. Jossain on pakko olla
virhe. Miten se néyttas silts kuin
tornista olisi tulossa vino?

Elettiin vuotta 1178, Katedraalin kellotomia oli
rakennettu viisi vuotta, kun huteralle maaperil
I rakennettu heppoinen perustus alkoi pettis,
Toistuvien sotien takia tyiit keskeytyivit moneen
kertaan ja kallistumaa jouduttiin tasapainotta-
maan tekemilld toisesta seinsti korkeampi
kuin toisesta. Sinnikis tyd palkittiin vuonna
1372, kun rakennelma lopulta valmistui, Tarina
Dpettaa, ettei epionnistumisista tarvitse fan.
nistua, luovuudelta tilanteita vaidaan korjata ja
vastoinkdymisisti huolimatta kannatraa yrinaa
uudelleen, Lopputuloksena voi olla jopa jotain
Parempaa kuin mitd alun perin suunniteltiin,
Kuinka moni ofisi kuullut Pisasta ilman sen kal-
tevaa tomia?

Nautitaan mokailusta
Helmikuussa noin sadan hengen porukka pk-
writyksid ja korkeakouluopiskelijoita kokoontui
Grande Munaus -tapahtumaan kuulemaan 1a-
rinoita epaonnistumisista ja kuinka ne kiinne-
taan voitoksi

- Amerikoissa yrittaja el ole viels mitddn, el-
lei hin ole lapikaynyt konkurssia, totesi tapah
tWwman juontanut Jethra Rostedt. Hanen mu-
kaansa suurin moka on pelatd mokia., Omassa
kiinteistovalittajan tydssadn hin on kohdannut
kaikenlaista, esimerkiksi Idytanyt asunnon isin-

NDE ;
UNAUS

— UUSI MAHDOLLISUUS

F %
- @

nan kelteisilladn kesken niytan vaatehuonees-
1a. Kaikesta on kuitenkin selvitty ja tilanteista
opittu,

- Kaikkien olisi weenattava mokausmuskelia,
kehotti Keskuskauppakamarin viestintijohtaja
Senja Larsen. - Mokailusta voi nauttia, hin jat-
koi, Larsen toivai yrityskulttuuria, jossa mokaily
sallitaan, koska ihmiset joka tapauksessa teke-
vat vicheitd, - Parasta, miti mokalle voi tehdi,
on mydntii se avoimest, oppia siitd sekd pyy-
133, kunnella ja kiittda palautteesta,

“Viestinta epaennistuy aina paitsi
sattumalta”™

Nain siteerasi mainostoimista Fabrikin copy Jan-
ne "Rysky” Rilhelsinen Wiion lakia, Han ker-
toi markkinointiviestinnan mokista, - Ketddn el
kiinnasta, miten makkara on tehty, Ritheldinen
aloitti. Viestinnissi kannattaa nostaa esiin se,
it hydtyd asiakas tuotteesta tai palvelusta saa,

Pomon tai itsensa mieflyttaminen on myss
huono I3htikohta viestinnan suunnittelsun,
Ensimmaisend mieless3 pitaa olla kohderyhma,
Maailma on pullollaan esimerkkejd eponnisty-
neista kansainv&lislrmisyﬁukflslé. joissa ei ale
tunnettu kehdemaan kulttuuria eiks historiaa,
Hanke on karahtanut kiville jo tuotenimen tai
sloganin valinnassa,

-Valehdella ei kannata missian tapauksessa,
Ritheldinen jatkoi, Kun siita j88 Kiinni seurauk-
sena on ylenkatsetta, jops vihaa Ja asiakkaat
sanovat itsensd irti bréndists. Brindin symity-
miselle on Riiheldisen mukaan tarkeds, ettd
yritys pitkjinteisesti vetss valitsemaansa lin
jaa. - Huonsinta markkinointia on s&, ettel jaa
migleen, Rithel3inen totesi lopuksi. - Kun ef saa
huomiota, & ole vaikutusta, eika myyntiz,

POHIDIS-KARIALAN YRITTAJAT AN JASENLEHTI
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“Ei 5e mitidn!" -asenteella eteenpiin
Veikko Halonen, nykyinen Valamon lupstarin
liiketaiminnan johtaja, ofi 1990-luvulla mukana
rakennusliikkesn toiminnassa ja kehittimassa
teollista rakennuskompanenttia vientimarkki-
naille. Tuote voitti vuonna 1997 Suomi keksii
puusta ~kilpailun, Yhieistydsopimus  saatiin
solmittua ja (dpimurraksi suunniteliin vuoden
2007 asuntomessuja Kajaanissa, Ennen messuja
yhteistyBsopimus kuitenkin paattyi kumppanin
tekemin strategisen linjauksen takia, — Pitkaan
suunnitellusta projektista i jaljelie vain mes-
sutalo, mappeja ja kustannukset, eiki wutta
kumppania fGytymt Lopulta tuotekehitysyritys
haettiin konkurssiin, kuvasi Halonen tilanneta,

lalkikateen an helpompi katsoa taaksepdin ja
miettid, mikd meni pieleen. Tissi tapauksassa
mokattiin mm. siind, ettd kehitetsiin vientitug-
tetta, jota el kuitenkaan testattu vientimarkki-
noilla. Mokista voi kultenkin aina oppla; - Asi-
akkaal ja markkinat on tunnettava. Kumppanit
ovat trkeitd, mutta kaikkia munia ei pidd pitsd
yhdessd korissa Ja fopuksi "Ei se mitdan!”
-asenne, el mokla el pidd jaads kantamaan
mukanaan, vaikka ne tietysti harmittavatkin,
Halonen padtt

Grande Munaus -lapahtuman  jarjestivat
It8-Suemen yliopiston Yritt3yys ja innovaatio-
palvelut, markkincintikoulutusta ph-yrityksille
tarjoava  MARKOS-hanke, usaamisperustaists
yrittafyyttd edistdvd O55I-hanke sekd Pohjois-
Karjalan kauppakamarin kansainvalisis tydhar
joittelijoita yrityksiin v3littavs KNOT-harke ja
Pohjois-Karjalan Uusyrityskeskuksen  nuorten
yrittdjyyttd edistiv Nuorisoneuvoja-hanka, Yh-
teistybssa olf my8s Joensuun Tiedepuisto,

-’I\.I."f_"‘:{:f]:-'\ MB



Koulutuksista tiedotettiin sahkoisesti myos yhteistydkumppaneiden kautta. limoituksia
koulutupadivista oli JOSEKin, KETIn, PIKESin ja Yrittajat.fi:n nettisivustoilla seka
VisitKarelian ja Pohjois-Karjalan kauppakamarin sahkoisissa uutiskirjeissa.

Markos-hankkeelle perustettiin myds oma Facebook-sivu, jossa tiedotettiin
koulutuksista tai kerrottiin yrityksia kiinnostavia tutkimus- tai muita uutisia.

RAPORTIT

Esiselvityksen tuloksista julkaistiin raportti: Henna Kokkonen & Helen Reijonen:
Pohjoiskarjalaisten pk-yritysten markkinointiosaaminen ja koulutustarpeet. Raportti
on luettavissa MARKOSin nettisivuilla www.uef.fi/fi/markos/tiedotteet tai Itd-Suomen
yliopiston sahkdisissa julkaisuissa epublications.uef.fi/pub/urn_nbn_fi_uef-20110092/

Esiselvityksen aineiston pohjalta tuotettiin useita tutkimuspapereita, jotka kaytiin
esittdmassa kansainvalisissa konferensseissa. Naihin konferenssipapereihin voi tutustua
MARKOSin nettisivuilla www.uef.fi/fi/markos/tiedotteet

Reijonen, H., Pdrddnyi, S., Hirvonen, S., Laukkanen, T. 2012. Entrepreneurial marketing
orientation (EMO): An empirical test. Proceedings of the EMAC 2012 Conference.

Hirvonen, S., Laukkanen, T., Reijonen, H.. 2011. The Brand Orientation-Performance
Relationship and Industrial Contingencies - Some Empirical Evidence of Moderating
Effects. Proceedings of the ANZMAC 2011 Conference.

Laukkanen T., Nagy G., Hirvonen S., Reijonen H., Pasanen M.. 2011. The effect of
strategic orientations on business growth - a cross-national study. Proceedings of the
ANZMAC Conference.

Laukkanen T., Hirvonen S., Reijonen H., Tuominen S.. 2011. How market orientation
determines high brand orientation in SMEs? Proceedings of the European Marketing
Academy Conference.

Hankkeen loppuseminaaria varten ja koulutuksiin aktiivisesti osallistuneille
lahetettavaksi painettiin MARKOS-koulutusten satoa 2011-2013 -lehtinen. Siina
kerrottiin hankkeesta ja koulutuksista saaduista kokemuksista. Myos tama lehtinen on
luettavissa MARKOSIn nettisivuilla www.uef.fi/fi/markos/tiedotteet
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MUU TIEDOTTAMINEN

Ennen kuin koulutukset alkoivat, painettiin esitevihkonen, jossa esiteltiin hankkeen
tavoitteet, koulutusteemat ja niiden sisaltamat koulutuspaivat. Jokaisesta hankkeen
koulutusteemasta painettiin liséksi erillisia esitteitd. Naita esitteita jaettiin erilaisissa
pk-yrityksille tarkoitetuissa tilaisuuksissa ja tapahtumissa esimerkiksi Pohjois-

Karjalan ELY-keskuksen jarjestamalla projektitorilla, Grande Munaus -tapahtumissa,
Y-Busines Forum-tilaisuudessa, Matkailun kehittdmisaamupadivassa ja Kauppakamarin
valiokuntapaivilla. Lisdksi esitteitd postitettiin maakunnan yrittdjajarjestoille,
kehittamisjarjestdjen yritysneuvojille, Uusyrityskeskukseen ja TE-toimistoihin. Esitteita
oli jaossa myos Tiedepuiston aulassa ja yrityskeskuksessa.

Kesalld 2011 painettiin MARKOS-lehti, jonka artikkelit kasittelivat syksyn
markkinointikoulutusten
teemoja. Lehti sisalsi
lisaksi osallistuja- ja
kouluttajahaastatteluja

seka lyhyen esittelyn
[td-Suomen

yliopistosta. Lehti
julkaistiin sahkoisesti
MARKOSin nettisivuilla
www.uef.fi/fi/markos/
tiedotteet. Painettua Markkinointikysymysten 3irell3
versiota lehdesta
jaettiin muun muassa
aiemmin MARKOS- Kurkataan asiakkaan aivoituksiin
sivujen kautta
kiinnostuksensa
koulutuksia kohtaan
ilmaisseille.

Markkinoinnillakin oma rooli teatterissa

Markos-lehden kansi-
sivu.




ui\;iasililgeZOUBﬁMkAF.{KOS—hEnkkeessa tuotettiin ensimmainen sahkdinen Kauppakatsaus
. Uutiskirjeessa kerrotaan Ita-Suomen yliopiston J _
Kauppatieteiden yrityksia kiinnostavi isi e P
; avista kuulumisista. Tarkoitus on, etta K

; . , auppak
ilmestyy jatkossa kolme kertaa vuodessa. Se julkaistaan MARKIDEA—sivustoIIzp e

www.uef.fi/fi/markidea/info ja viesti sen il isests |3
. mestymisest i . .
yhteistydkumppaneiden sahképostiin. Yy sta lahetetdan yritysten ja muiden

% Kauppakatsaus

|ta-Suomen yliopiston Kauppatieteiden Joensuun kampuksen ajankohtaiskatsaus 12013

Ideoita ja ihmisi: Yritykset ja yliopisto:

KUN MENEE "KUIN STROMSOSSA" LIIKETOIMINTANIAHDOLLISUUKSIA 2 000 MILJARDILLA EUROLLA
*Jossakin vaineessa prosessia EU:ssa julkisten hankintojen vuotuinen arvo on yli 2 biljoonaa eurca. Pahjois-Karjalassakin
pitaa paattaa, etta tama julkinen sektori {ekee hankintoja kymmenill3 miljoonilla euroilia vuodessa. Julkisen sektorin
tehdaan. Silloin keskityidan, tekemat ostot yksityisilia tarjoavat merkittavia liiketoimintamahdollisuuksia yrityksille. Lue lis3a.
miten ongelmia ratkaistaan, eikd
siihen etta teemmekd tata vai KAUPPATIETEISSA KEHITETAAN POHJOIS-KARJALAISTEN TILITOIMISTOJEN
emme,’ sanco Elisabeth Morney. PALVELUKONSEPTIA

Elisabeth kertoo WMARKOS-hankkeen Toukokuussa alkanut TIKETO-projekti kehittad poh}oiskaria\aisten tilitoimistojen

loppuseminaarissa siita, kuinka ideasta saadaan palvelukonaeptia pk-yritysten talouschjaamisen tueksi. Perinteisesti filitoimisto hoitaa pienen

menestyva konsepti ja kuinka Stromsd-brandia on yrityksen kirjanpidon ja laatii veroilmoituksen, mutta nyt kartoitetaan sitd, millaisia muita tarpeita

kehitetty. Lue lisad... ph-yrityksilla on. Lue lig34...

Tutkittu juttu: Ideoita ja ihmisid:

TYOPAIKOILLA LUOTTAMUSTA PIDETAAN USEIN TARINOITA EPATYYPILLISISTA IDEOISTA JA

ITSESTAANSELVYYTENA ROHKEISTA YRITTAJISTA: GRANDE MUNAUS 2

Hulluutta vai liiketoimintaa? Tata pohdittiin
Tiedepuiston Louhela-salissa huhtikuun
lopussa, kun Grande Munaus 2 -seminaari
kerasi paikalle epatyypillisia likeideoitaan
asitelleita ronkeita yrittéjia, kuten Armar
Alizadin, ja salilisen esityksia sguraamaan
saapuneita yritys- ja opiskelijakuulijoita.
Lue lisaa..

Luottamusta rapauttavat usein arkiset asiat,
esimerkiksi toistuva mydhastely. Toisaalta
luottamuksen rikkoutumisen taustalla on usein
sehittamatdmia vasrinkasityksia, jotka
herattavat pelkoa ja saattavat lahted eldmaan
“ihan omaa elamaansa.” Nain toteaa
maaliskuussa vaitellyt Mirjami [konen.

Lue lisdd...

Osa Kauppakatsauksen (1/2013) paaotsikoista

96




MARKOS-hanke sai tiedotusapua myos yhteistyokumppaneiltaan. Ohjausryhman
jasenet veivat viestia eteenpdin. Koulutus- ja kehittamispalvelu Aducate ja Pohjois-
Karjalan ammattikorkeakoulu tiedottivat hankkeesta omissa kanavissaan. Myds Pohjois-
Karjalan yrittajat viestivat jasenistolleen koulutuksista. Tiedotusyhteistyota tehtiin myds
PKAMK:n, Aducaten ja Tiedepuiston hallinnoimien hankkeiden kesken.

MARKOS-hanke oli esilla myos erilaisissa tilaisuuksissa. Esimerkiksi MARKOS-hanke,
Aducate ja Kauppatieteiden laitos jarjestivat yhdessa Y-Aamukahvit tilaisuuden, jonka
tarkoituksena oli tiedottaa yritysten seka yrittaja- ja kehittamisjarjestdjen edustajia
yliopiston tarjoamista koulutus- ja tutkimuspalveluista. Hanke kavi esittaytymassa myos
muun muassa ICT-aamukahveilla ja JOSEKin henkilostdpalaverissa.

Kauppatieteiden laitoksen viettdessa 10-vuotissyntymapaiviaan vuonna 2011 MARKOS
oli mukana juhlassa omalla esittelysermillaan.

MARKOS-hankkeen
sermi Kauppatieteiden
10-vuotisjuhlan kunniaksi
pystytetyssa esittelyssa.
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KOULUTUSPAIVAT JA MUUT TAPAHTUMAT

MARKOS-hankkeessa jarjestettiin yhteensa 32 koulutuspaivaa kahdeksasta eri
markkinoinnin teemasta. Koulutuspaivat on esitelty taman raportin sivuilla 10-29.

Koulutuspaivien lisdksi MARKOS-hankkeessa jarjestettiin avaustapahtuma Menestyjan
asennetta ja loppuseminaari Kuin Stromsossa. Yhdessa muiden hankkeiden kanssa

MARKOS organisoi kaksi Grande Munaus tapahtumaa. Naistad on tarkempi esittely
raportin sivuilla 34-41.

KIRJALLISET
TUOTOKSET

arkos y Eer
Henna Kokkonen ja Helen
Reijonen koostivat hankkeessa
tehdysta esiselvityksesta raportin:
Pohjoiskarjalaisten pk-yritysten
markkinointiosaaminen ja
koulutustarpeet. Raportin
kansilehti on ohessa. Raportista
on luettavissa sahkdinen

versio Itd-Suomen yliopiston
verkkojulkaisuissa osoitteessa:
epublications.uef.fi/pub/urn_
nbn_fi_uef-20110092/

Esiselvityksen aineiston

pohjalta kirjoitettiin myos
utkimuspapereita, jotka esiteltiin
kansainvalisissa konferensseissa.
Nama konferenssipaperit on
lueteltu tdman raportin sivulla 94
CEERETEUEUE ja tarkemmin niihin voi tutustua
osoitteessa
www.uef.fi/fi/markos/tiedotteet

Henna Kokkonen

JLA5LC 2 £ G

a

98



Hankkeen ja sen tulevien koulutusten tiedottamiseksi laadittiin MARKOS-lehti, joka
julkaistiin kesalla 2011. Sahkéinen versio siitd on luettavissa osoitteessa www.uef.fi/fi/
markos/tiedotteet

Hankkeen lopussa koostettiin lyhyt raportti koulutuspaivistd ja muista tapahtumista,
joissa hanke on ollut osallisena. Kattavammin hankkeen kulkua ja tuloksia on kuvattu
tdssa loppuraportissa. Nama molemmat raportit ovat nahtdvissa sahkoisina osoitteessa
www.uef.fi/fi/markos/tiedotteet

SAHKOISET TUOTONSET

MARKOS-hankkeen nettisivut 16ytyvat osoitteesta www.uef.fi/fi/markos. Nettisivuilla
on esitelty kattavasti koulutuspaivat, niiden sisdllot seka kouluttajat. Sivuille on

my0s koottu kouluttajien kayttama materiaali. Sinne on lisdksi tyostetty oppimista
tukevaa lisdimateriaalia. Sivuilta l16ytyy myos Kirjakurkkaus, jossa esitellaan lyhyesti
markkinointiin liittyvia uutuuskirjoja seka blogi, johon on kirjattu yl6s muun muassa
koulutuspaivien herattdmia ajatuksia. Sivulla on linkit MARKOS-hankkeessa laadittuihin
kirjallisiin tuotoksiin kuten raportteihin ja konferenssipapereihin.

MARKOS-hankkeen
loppurutistuksena suunniteltiin

ja laadittiin MARKIDEA |
-markkinoinnin kehittamissivusto D EA
pk-yritysten kayttoon. IDECITA PR-YRITYSTEN aa,

Tarkoituksena on, etti pk- MARKKINOINTIIN
yritykset voivat |16ytaa sivustolta

ideoita omaan markkinointiinsa. WWW UE F: F,ffMA RKI D EA

Sivustolla on kuusi eri osiota:
Ahjosta l6ytyy tietopaketteja
ja oppaita markkinoinnista.
Pajassa on kokoelma

Aulan linkkien kautta paasee TETOA

markkinoinnin tydkaluja.
LINKLT

muille hyodyllisille nettisivuille. FOORUM|T

Cafessa keskustellaan ja

kerrotaan yrityskuulumisia.
Mars-kalenterissa on tietoa ﬁ
Pohjois-Karjalassa jarjestettavista '
tapahtumista pk-yrityksille ja IMO
Info-osiosta |0ytyy taustatietoja
hankkeesta ja Kauppatieteista.

FaLs Y-

TYORALLUT
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LISTA TUOTOKSISTA

22 KOULUTUSPAIVAA

Koulutuspaivien sisallot ja kouluttajat on esitelty tarkemmin MARKOS-sivuilla

osoitteessa www.uef.fi/markos/koulutukset

YMMARRA ASIAKASTASI -teema
Asiakasymmarryksen aakkoset 2.3.2011
Tunne asiakkaasi 16.3.2011

Tiedon lahteilld 29.3.2011

Sisapiirin tietoa 14.4.2011

JOHDA TOIMINTAASI -teema

Navigoi suunta 27.4.2011

Pohjusta polku menestykseen 11.5.2011
Tee matkasuunnitelma 26.5.2011
Tarkista koordinaatit 7.6.2011

VIESTI TEHOKKAASTI -teema
Kokonaisuus ratkaisee 6.9.2011
Paukuta ja rummuta 20.9.2011
Luo(v)uutta! 4.10.2011

Mainio mainos & Co. 11.10.2011

SAHKOISTA VIESTISI -teema
Kytkeydy verkkoon 2.11.2011
Verkossa vareilee 15.-16.11.2011
Verkot veteen 30.11.2011
Pk-verkko2.0 13.12.2011

LUO BRANDISI -teema

Brandaa priimaa 2.2.2012
Brdandiavaimet kateen 23.2.2012
Maineen koko kuva 1.3.2012
Brandin kurssi 14.3.2012
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SOLMI SUHTEITA -teema
Suhteellisen selkeda 27.3.2012
Suhdesolmuja 13.4.2012
Tarkista verkkosi 24.4.2012
Kanavaluotsi 9.5.2012

KEHITA INNOLLA -teema
Innoa puhkuen 15.8.2012
Tuota luovasti 7.9.2012
Virita palvelusi 14.9.2012
Realisoi ideasi 25.9.2012

MYY MALLIKKAASTI - teema
Aina valmiina 10.10.2012
Onnistu ongelmitta 24.10.2012
Mittarit kaakkoon 6.11.2012
Kohtaa osuvasti 21.11.2012

KOULUTUSMATERIAALIT
Materiaali on koottu MARKOS-sivuille osoitteeseen www.uef.fi/markos/materiaalit

Osoitteesta 16ytyy:

Kouluttajien kdayttdma materiaali

Oppimista tukeva lisamateriaali jokaisesta teemasta
Kirjakurkkaus, jossa esitelldadn tuoreita markkinoinnin alan kirjoja
Ohjeita Google Analyticsin kdyttdonottoon

Hyodyllisia markkinointilinkkeja

MUUT TAPAHTUMAT

Menestyjan asennetta -avaustapahtuma 9.2.2011
Grande Munaus -tapahtuma 8.2.2012

Grande Munaus 2: Hulluutta vai liiketoimintaa? 25.4.2013

Kuin Strémsdssa -loppuseminaari 22.5.2013

Naita tapahtumia on esitelty tarkemmin taman raportin sivuilla 34-41.
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TIEDOTTEET JA JULKAISUT

Hankkeessa tuotettuja julkaisuja on koottu MARKOS-sivuille osoitteeseen www.uef.fi/
markos/tiedotteet

RAPORTIT

Selvitysraportti esiselvityksen tuloksista:

Henna Kokkonen & Helen Reijonen: Pohjoiskarjalaisten pk-yritysten
markkinointiosaaminen ja koulutustarpeet. Sahkdinen versio luettavissa: epublications.
uef.fi/pub/urn_nbn_fi_uef-20110092/

Konferenssiartikkelit:

Reijonen, H., Pardanyi, S., Hirvonen, S., Laukkanen, T. 2012. Entrepreneurial marketing
orientation (EMO): An empirical test. Proceedings of the EMAC 2012 Conference.
Hirvonen, S., Laukkanen, T., Reijonen, H.. 2011. The Brand Orientation-Performance
Relationship and Industrial Contingencies - Some Empirical Evidence of Moderating
Effects. Proceedings of the ANZMAC 2011 Conference.

Laukkanen T., Nagy G., Hirvonen S., Reijonen H., Pasanen M.. 2011. The effect of
strategic orientations on business growth - a cross-national study. Proceedings of the
ANZMAC Conference.

Laukkanen T., Hirvonen S., Reijonen H., Tuominen S.. 2011. How market orientation
determines high brand orientation in SMEs? Proceedings of the European Marketing
Academy Conference.

Raportti koulutuksista: MARKOS - koulutusten satoa 2011-2013

Loppuraportti: Itdsuomalaisten pk-yritysten markkinointiosaamisen kehittaminen
-hankkeen loppuraportti. Koulutukset ja niiden vaikuttavuus

MUUT JULKAISUT

Helen Reijosen ja Henna Kokkosen kirjoittamat jutut koulutuspaivista Pohjois-Karjalan
yrittdjien Neuvokas-lehteen:

Paukuta ja rummuta: pk-yrityksen pr:aa, Neuvokas 5/2011

Grande Munaus - uusi mahdollisuus, Neuvokas 2/2012

Innoa puhkuen - valjasta luovuutesi, Neuvokas 4/2012

Helen Reijosen kirjoittamat kolumnit Karjalaisessa:
Markkinoinnin tasmaiskuja, Karjalainen 29.9.2011

Onnea yrittdja! Karjalainen 5.9.2012

102



Tiedotteet:

21.9.2010: Itd-Suomen yliopisto kehittda pienyritysten markkinointiosaamista
3.8.2011: Maakunnan pk-yrityksissa markkinointi-intoa

16.1.2012: Markkinointikoulutuksista nostetta yritystoimintaan

24.1.2013: Pk-yrityksille uusi tyokalu markkinoinnin kehittamiseen

Markos -lehti

ESITTEET JA MUU ESITTELYMATERIAALI

Hankkeen ja sen koulutusten kokonaisesittelyvihko
Teemakortteja (7 kpl)

Erilaisia muita esitteitd teemoista ja koulutuspaivista
Koulutuskansiot

Roll up

NETTISIVUSTOT

MARKOS-sivut: www.uef.fi/markos

Hanke-esittely

Teema- ja koulutuspaivaesittelyt

Koulutusmateriaali

Tiedotteet ja julkaisut

Yhteystiedot ja yhteydenottolomake

Blogit: Helen Reijosen ja Henna Kokkosen kirjoittamat blogit koulutusteemoista ja
-paivista (27 kpl)

MARKIDEA-sivusto: www.uef.fi/markidea

Sivuston tarkoituksena on tarjota ideoita ja tukea pk-yritysten markkinointiin. Sivustolla
on kuusi osiota:

Ahjo - opi uutta markkinoinnista: tietopaketteja ja oppaita markkinoinnista

Paja - hyddynna valmiita valineita: tyokaluja markkinointiin

Aula - klikkaa tiedon lahteille: hyodyllisia linkkeja pk-yrityksille

Cafe - vuorovaikuta: mahdollisuus keskustella ja tiedottaa

Mars - katso ja osallistu: tapahtumakalenteri pk-yrityksille

Info - tutustu meihin: taustatietoa tekijoista, osiossa mm. julkaistaan kolme kertaa
vuodessa Kauppakatsaus-uutiskirje, jossa kerrotaan pk-yrityksia kiinnostavista Ita-
Suomen yliopiston Joensuun kampuksen Kauppatieteiden laitoksen kuulumisista

MARKOS-hankkeella on myos omat, kaikille avoimet Facebook-sivut:
https://www.facebook.com/pages/MARKOS/193645437368591
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MARKOS-hankkeen tavoitteena oli vahvistaa pohjoiskarjalaisten pk-yritysten
markkinointiosaamista koulutusten avulla. Taman lisaksi tarkoituksena oli lisata
yhteisty6ta eri hanketoimijoiden valilla seka tukea pk-yritysten verkostoitumista niin
hanketoimijoiden kanssa kuin keskenaankin. Seuraavaksi arvioidaan lyhyesti hankkeen
tuloksia naita tavoitteita silmalla pitaen.

MARKKINOINNIN KEHITTAMISTARVEKARTOITUS

Koulutussuunnittelun lahtékohtana oli yrityslahtoisyys. Ndin ollen MARKOS-hankkeen
aluksi tehtiin kartoitus, jonka avulla selvitettiin pohjoiskarjalaisten pk-yritysten
markkinointiosaamista ja kehittamistarpeita. Samalla kysyttiin koulutusjarjestelyihin
liittyen, millaiseen koulutukseen pk-yritysten olisi helpointa osallistua.

Selvityksen tulokset osoittivat, ettd markkinointikoulutuksille on tarvetta ja etta
maakunnan yritykset ovat myos halukkaita osallistumaan koulutukseen. Erityisina
kehittamiskohteina nousivat esille markkinoinnin johtaminen, asiakaspalvelu,
palveluiden ja tuotteiden laatu seka asiakassuhteiden hoito. Koulutusjarjestelyihin
liittyen kyselyyn vastanneet yritykset suosivat lyhytkestoisia, arkipaivisin jarjestettavia
koulutuksia. Lisaksi toivottiin kdaytannonlaheisia koulutusmenetelmia.

KOULUTUKSET JA NITDEN VAIKUTTAVYUUS

Kehittamistarvekartoituksen tulosten pohjalta suunniteltiin koulutuskokonaisuus, joka
kasitteli markkinointia laajasti useasta eri nakdkulmasta. Koulutuksissa kaytiin [api
kahdeksan eri markkinoinnin teemaa. Ymmarra asiakastasi -teemassa paneuduttiin
asiakaslahtoisyyteen ja markkinatiedon hyddyntamiseen. Johda toimintaasi -teemassa
kasiteltiin markkinoinnin suunnittelua ja johtamista. Viesti tehokkaasti -teemassa
opiskeltiin integroitua markkinointiviestintaa ja Sahkaoista viestisi -teemassa digitaalista
markkinointia. Luo brandisi - teema johdatteli pk-yritysten brandin rakentamiseen.
Solmi suhteita -teema liittyi asiakas- ja muiden sidosryhmasuhteiden ylldpitoon ja
kehittamiseen. Kehita innolla -teemassa paneuduttiin tuote- ja palvelukehitykseen ja
viimeisessa, Myy mallikkaasti -teemassa, kasiteltiin asiakaspalvelua ja myyntia.

Koulutuspaivia jarjestettiin kahden vuoden aikana yhteensa 32, nelja kustakin teemasta.
Osallistujat voivat omien tarpeidensa ja osallistumismahdollisuuksiensa mukaan valita,
mihin teemoihin tai koulutuspaiviin he halusivat osallistua. Kaiken kaikkiaan
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koulutuksiin osallistui 121 henkil6a 94 yrityksesta ja viidesta muusta organisaatiosta.
Koulutuksista saatu palaute oli hyvaa. Osallistujat olivat paasaantoisesti tyytyvaisia
sisaltoihin, kouluttajiin ja jarjestelyihin.

Koulutusten vaikuttavuudesta tehtiin laadullinen arviointi. Arviointia varten aineistoa
kerattiin hankkeen alussa, puolivalissa ja lopussa strukturoiduin ja puolistrukturoiduin
haastatteluin seka paperilomakkeilla. Melkein kaikki haastatelluista kokivat, etta
koulutuksista oli ollut hyotya yritystasolla ja kaikki olivat sita mieltd, etta he olivat
saaneet koulutuksista hyotya henkilékohtaisella tasolla. Hy6ty oli ollut kokonaisvaltaista
markkinointiajattelun kehittymista tai yksittaisiin markkinoinnin osa-alueisiin liittyvaa
osaamisen parantumista.

Yksi peruste markkinointiosaamisen vahvistamiselle pk-yrityksissa on se, etta sen
katsotaan parantavan niiden kilpailukykya. Haastatellut osallistujat nakivat kilpailukyvyn
olevan erityisesti kykya erottua kilpailijoista naita parempana vaihtoehtona.
Haastatellut myos kokivat, ettda markkinointiosaamisen kehittaminen vaikuttaa suoraan
my0s kilpailukyvyn kehittymiseen.

TOIMIJOIDEN VALISEN YHTEISTYON VAHVISTUMINEN

MARKOS-hanke kokosi yhteen toimijoita, jotka eivat aiemmin ole tehneet

vastaavaa yhteistyota. Hankkeen kautta niin Ita-Suomen yliopiston kuin Pohjois-
Karjalan ammattikorkeakoulun asiantuntijuutta ja osaamista saatiin pk-yritysten
hyodynnettavaksi. Hanke tiivisti yhteistyota myos ndiden korkeakoulujen ja maakunnan
yritys- ja kehittdjatahojen kanssa. Ohjausryhmasta hanke sai arvokasta tieto-taitoa

ja tukea hankkeen eteenpain viemiseksi. Muodostuneita yhteistyokuvioita voidaan
hyodyntaa myos tulevaisuudessa.

PK-YRITYSTEN VERKOSTOITUMINEN

Koulutuspaivat tarjosivat hyvan foorumin pk-yritysten valiselle verkostoitumiselle.
Palautteessa osallistujat kertoivat, etta keskustelut muiden yritysten edustajien kanssa
herattivat uusia ideoita ja ajatuksia. Mahdollisuus konkreettisempaan yhteistyéhon jai
myds itamaan monen osallistujan mieleen.

MARKOS-hanke edisti hanketoimijoiden tunnettuutta pk-yritysten keskuudessa.
Hankkeen tuotoksena syntyi myods uusia kanavia yllapitaa vuorovaikutusta esimerkiksi
[ta-Suomen yliopiston ja yritysten kesken. MARKIDEA-sivustolle luotiin keskustelu- ja
kyselyalueita. Lisaksi Kauppakatsaus-uutiskirje [ahetetdaan kolme kertaa vuodessa
alueen pk-yrityksiin. Siina kerrotaan yrityksia kiinnostavia kuulumisia Joensuun

kampuksen Kauppatieteiden laitokselta.
105



MARKOS-hankkeessa syntyi hyvia kaytdnteita, joita kannattaa hyddyntaa tulevissa
hankkeissa. Hankkeessa kerattya aineistoa ja tuotettua materiaalia voidaan kayttaa
tutkimuksessa ja opetuksessa. Ndiden lisaksi MARKIDEA-sivustolta pk-yritykset voivat

jatkossakin saada tukea ja ideoita omaan markkinointiinsa.

HYVAT KAYTANTEET

MARKOS-koulutusten suunnittelussa painotettiin yrityslahtoisyytta. Lahtékohtana
oli, etta koulutusten sisallot vastaisivat yritysten todellisia tarpeita. Tata varten
hankkeen alussa tehtiin kysely, jonka avulla kartoitettiin yritysten kehittamistarpeita
ja koulutustoiveita. Koulutukset suunniteltiin sitten taman kyselyn tulosten pohjalta.
Tama kaytanto osoittautui toimivaksi ja sita kannattaa soveltaa myos tulevissa
koulutushankkeissa. Yrityslahtoisyys otettiin huomioon myés MARKIDEA-sivuston
suunnittelussa. Yrityksia kutsuttiin mukaan sivuston sisallén suunnitteluun.

Koulutuskokonaisuus jaettiin teemoihin ja ne edelleen neljaan eri koulutuspaivaan.
Osallistujat saivat omien tarpeidensa ja osallistumismahdollisuuksiensa mukaan
valita, mihin koulutuspaiviin ja -teemoihin he halusivat osallistua. Nain osallistujat
saivat tasmatietoa ja -valineita jostakin yksittdisestda markkinoinnin kysymyksesta tai
pystyivat halutessaan kehittamaan osaamistaan laajemmin tietysta kokonaisuudesta
tai markkinoinnista yleisemminkin. He pystyivat ndin raataléimaan oman
koulutuskokonaisuutensa omista Idhtokohdistaan kasin.

Koulutusten vaikuttavuudesta tehtiin laadullinen arviointi. Koulutuksiin osallistuneilta
kerattiin aineistoa hankkeen alussa, puolivalissa ja lopussa. Arvioinnissa painotettiin
osallistujien henkilokohtaisia, subjektiivisia nakemyksia koulutuksen vaikuttavuudesta
ja osaamisen vahvistumisesta. Vaikuttavuuden arvioinnilla saadaan arvokasta

tietoa koulutusten merkityksesta yritysten liiketoimintaan. Samalla pystytaan myos
arvioimaan sita, miten koulutushankkeen tavoitteet saavutetaan.

Yliopiston ja ammattikorkeakoulun osaamisen integrointi laajensi ja syvensi
hankkeessa hyodynnettavaa asiantuntijuutta. Yliopiston Kauppatieteiden laitoksen ja
ammattikorkeakoulun Liiketalouden ja tekniikan keskuksen lisaksi yhteistyota tehtiin
naiden korkeakoulujen eri hankkeitten valilla. Yhteistyo edisti molempien toimijoiden
tunnettuutta maakunnan pk-yritysten keskuudessa. Yhteistyota kannattaa kehittaa ja
hyodyntaa myos jatkossa.
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JATKUYUUS

Esiselvityksen tuloksia voidaan hyodyntaa myos tulevaisuudessa suunniteltaessa
mahdollisia uusia markkinointikoulutuksia pk-yrityksille. Selvityksia varten

kerattyja aineistoja kaytetaan pohjana tutkimuksissa, joissa selvitetaan pk-yritysten
markkinointiosaamista. Julkaisujen kautta tulokset ovat kaytettavissa markkinoinnin ja
pienyritystutkimuksen asiantuntijoiden ja kehittdjien piirissa.

Hankkeessa tuotettuja koulutusmateriaaleja voidaan kayttaa ammattikorkeakoulussa
ja yliopistolla perusopetuksen tukena. Samoin pk-yrityksiin luotuja verkostoja voidaan
hyodyntaa perusopetuksessa, esimerkiksi vierailupuheenvuorojen muodossa.

Pk-yritykset voivat hyédyntaa koulutusmateriaaleja esimerkiksi MARKIDEA-sivuston
kautta. Sivusto on kehitetty tukemaan pk-yritysten markkinointia. Sielta l6ytyy
ideoita, tietopaketteja ja tyokaluja markkinoinnin suunnitteluun ja toteuttamiseen.
Keskustelualueiden kautta pk-yritykset voivat olla vuorovaikutuksessa ja verkostoitua
toistensa tai yliopiston kanssa. Sivustolta voi myds kdayda katsomassa, millaisia
koulutuksia tai muita tapahtumia maakunnassa on pk-yrityksille tarjolla.

Koulutuksista saatuja kokemuksia voidaan hyodyntaa tulevia koulutuksia
suunniteltaessa niin hankkeisiin kuin perusopetukseenkin. Koulutus- ja
kehittamispalvelu Aducate on jo huomioinut MARKOS-koulutuksista hankittuja
kokemuksia ja palautteita eMBA-ohjelman suunnittelussa.

Hyvin sujunut yhteisty6 yliopiston Kauppatieteiden laitoksen ja ammattikorkeakoulun
Liiketalouden ja tekniikan keskuksen valilla on luonut hyvat edellytykset myds tulevalle
yhteistyolle. Yhteisty6 voisi olla hankkeisiin liittyvaa tai esimerkiksi asiantuntijavaihtoa
perusopetuksen piirissa. Tarkoituksena on jatkaa ja kehittaa yhteistyota myés muiden
hankkeessa olleiden kumppaneiden kanssa.

Hankkeessa syntyneita kanavia maakunnan pk-yritysten ja hanketoimijoiden valilla
aiotaan yllapitaa ja kehittaa. Tarkoituksena on esimerkiksi Kauppakatsaus-uutiskirjeen
muodossa tiedottaa yrityksia muun muassa siita, millaisia yritysten hyodynnettavissa
olevia palveluja kauppatieteissa on tarjolla. Lisdaksi uskomme, ettda MARKOS-hankkeen
kautta pk-yritysten kynnys osallistua korkeakoulujen jarjestamaan koulutukseen on
madaltunut.

MARKOS-hanke oli ensimmainen ESR-rahoitteinen, pk-yrityksille suunnattu

koulutushanke Kauppatieteiden laitoksen Joensuun kampuksella. Hankkeesta saatuja
kokemuksia tullaan hyédyntamaan laajasti tulevissa vastaavanlaisissa hankkeissa.
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MARKIDEA

IDEOITA PK-YRITYSTEN MARKKINOINTIIN

WWW.UEF.FI/MARKIDEA

TYOKALUT LINKIT FOORUMIT TIETOA KALENTERI TAUSTAA
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