OSAAMISEN JOHTAMISEN YRITYS
& MYYNNIN JA MARKKINOINNIN
YHTEISKEHITTAMINEN

Tama yhteiskehittdmisen esimerkki tulee yhteistyosta yritystoiminnan kehittéjien ja osaamisen johtamisen
asiantuntijayrityksen valilld. Case yrityksessd asiantuntijapalvelut ja asiantuntijuus pohjaavat vankkaan
tutkimus- ja kehitystyohon osaamisen ennakoinnin alueella. Yrityksen ajatusmaailmassa ja palveluissa
yhdistyvit menestyvien organisaatioiden kaksi keskeistd aluetta: henkil6ston osaamisvalmiudet ja
tulevaisuuden osaamistarpeet. R44tiloidyt palvelut ja ohjelmistot muodostavat kokonaistarjooman eri
asiakasryhmille. Kéytannossa tavoitteena on hyodyntda ohjelmistoa osaamisen johtamiseen yhteistyGssa
asiakkaan kanssa. Yrityksen palvelut tukevat asiakkaiden osaamisresurssien hallintaa ohjaamalla oikeat
kyvyt oikeisiin tehtéviin ja selvittimélld osaamistarpeita tdlld hetkelld ja tulevaisuudessa.

Myynnin ja markkinoinnin kehittdmisen teki erityisen ajankohtaiseksi organisaation kasvaminen kolmella
itsenaiselld yrittdjakumppanilla. Sen vuoksi oli tairkedd muodostaa yhteinen kisitys siitd, miten viestid
asiakkaalle yhteistyon hyotyja ja mika karki edellé tulisi lahted keskusteluissa liikkeelle. Téssé case —
kuvauksessa keskitytddn kahteen markkinoinnin ja myynnin kehittdmisen teemalla jirjestettyyn tydpajaan.
Niissé tyOpajoissa yhteiskehittiminen oli vahvasti ldsn, silla tyopajoihin osallistuivat osaamisen
johtamisen yrityksen edustajat ja heiddn uusina kumppaneinaan toimivat itsendiset yrittajat.
Jalkimmaisessd tyopajassa mukana oli koko osaamisen johtamisen yrityksen henkil6st6 lukuun ottamatta
yrittdjakumppaneita. Molemmat tydpajat olivat ohjattuja. Ensimmadisessa tyopajassa ohjaajana toimi
markkinoinnin asiantuntija ja opettaja ja toisessa yrityskehittéja.

Yhteiset pelisddnnot ohjaavat tyoskentelyd

Tyopajoissa olennaista oli avoimuus, positiivisuus ja keskusteleminen, jotta kaikkien ideat saataisiin esiin ja
péastiisin yhteiseen nakemykseen siitd, milld tavoin ja mihin suuntaan yrityksen markkinointia tulisi
kehittaa. Avoimen ilmapiirin luomista tukivat esimerkiksi yhdessa tyopajan alussa sovitut pelisdannot: ei
kritiikkia, kaikkia ideoita voi tuoda esiin, huumorilla eteenpéin, pyritadn konkreettisiin tuloksiin ja maltetaan
kuunnella toisia sekd saa ajatella isosti.

Ohjaaja voi nostaa esiin teemoja, joihin saa peilata omia kokemuksiaan

Ensimmaisessé tydpajassa ohjaajana toiminut markkinoinnin asiantuntija toi esiin markkinointiajattelun
muutosta vaihdannasta yhi enemman suhdemarkkinoinnin suuntaan, asiantuntijapalvelujen markkinoinnin
erityspiirteitd ja henkilokohtaisen myyntityon kehittymisté. Osallistujilla oli mahdollisuus peilata naitd
ajatuksia omiin kokemuksiin ja omaan yritykseen. Kun pohdittiin yhdessé arvolupauksen tuomista esiin
viestinniss ja erilaisia myyntityyleja, jokainen saattoi tunnistaa sielté piirteité ja tyylejd, joita itse edustaa.
Tyopaja pidetiin tilassa, jossa tapahtuu taiteellisen alan opetusta ja tilassa olevat materiaalit ja tyokalut
loivat tekemisen meininkia. Keskustelu asiakkaista, asiakasarvon sanoittamisesta ja oman osaamisen
sanoittamisesta oli johdatusta tygskentelyyn, jotta pureuduttiin potentiaalisen asiakkaan kontaktointiin,
joka tapahtuu yleensa puhelimitse. Jokainen pohti omalta kohdaltaan, miten valmistautuu, mité tapahtuu
puhelinsoiton aikana ja mita sen jalkeen. Kokemukset ja ajatukset purettiin yhdessa. Tyopajan aikana
nousivat esiin osallistujien erilaiset taustat ja osaamisalueet, jotka nahtiin vahvuutena yhteistyossé
tietynlaisten asiakkaiden kanssa. Ndiden vahvuuksien hyodyntidmisessd paastiin konkreettisiin tuloksiin ja
sovittiin tydnjaosta ja vastuualueista.
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Mddritetddn yhdessad, milta yrityksemme ndyttad ja missa ollaan hyvia

Toisessa tyOpajassa yhteiskehitettiin erityisesti yrityksen sdhkoéisen markkinoinnin strategiaa. Ennen
varsinaisen strategian muotoilua ldhdettiin viestintdd pohjustamaan yrityksen vahvuuksien kautta. Kaikki
osallistujat nimesivét vuorollaan asioita, joissa osaamisen johtamisen yritys on heiddn mielestdan ollut
todella hyvi. Sen jélkeen listattiin asioita, joita yrityksessé oli sen henkildston mukaan tehty oikein
viimeisen puolen vuoden aikana. T4td kautta saatiin esiin konkreettista tekemisté ja onnistumisen
kokemuksia. Sdhkéisen markkinoinnin suunnitelma, jossa nousivat esiin mm. Internet - sivujen
kehittdminen sisédltimddn enemmin tarinallisuutta ja blogi tekstejd sekd sosiaalisen median
hy6dyntaminen muodosti pohjan keskustelun jatkolle.

Jotta ns. hullutkin ideat saataisiin esiin, ohjaaja pyysi kaikkia miettimédan ihan konkreettisesti, ettd jos
osaamisen johtamisen yritys olisi henkild, millaisen elokuvan hanesti saisi, millainen hén olisi? Néin
osallistujat haastettiin miettimadn: miten olla yrityksend erottuva ja kiinnostava huomioiden sen, ettd
asiakaskokemus muodostuu monen kanavan kautta? Osallistujat nostivat esiin asiakaskokemusta
muovaavia tekij6itd ja kun oli listattu sahkoéisen vuorovaikutuksen keinoja: kotisivut, helpdesk chat, blogit,
slideshare, videoklipit, Twitter, Facebook ja LinkedIn, kaikki saivat ihan konkreettisesti ddnestdan niistd
mielestddn tairkeimmit mediat, joihin keskittyé aluksi. Lisdksi listattiin ihan konkreettisia juttuja, joita
lahdetddn heti tuomaan esiin. Koska kehittdminen on kuitenkin jatkuvaa yhdessd tekemistd, kotitehtavaksi
osallistujille jdi sen miettiminen, mité asiakaskokemus tarkoittaa eri viestimissd ja miten ne ovat linjassa
keskenidn, silld viestit yhdessd muodostavat asiakaskokemuksen.
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