1. Koulutustilaisuus

Koulutuksen palaute 9.1.2008 1 = taysin eri mielta,

5 = tdysin samaa mielta

5.
taysin
Vaittamat samaa | tyhj&/en
2 3 4 mielta |[osaa Yhteensa | keski- | keski-
kpl/% | kpl/% | kpl/% | kpl/% |[sanoa | kpl/% arvo |hajonta

1. Tunnen asiakaslahtdisen 1 6 7 14 1 0 29 3,3 0,960
toimintatavan entuudestaan
hyvin

3.4 20,7 | 24,1 | 0,0 3.4 0,0 100,0
2. Asiakaslahtoinen 1 0 1 8 19 0 29 4.5 0,871
toimintatapa on yritykselleni
tarkea

3,4 0,0 34 | 27,6 65,5 0,0 100,0
3. Koulutuksen sisaltd soveltuu 0 2 3 15 9 0 29 4,1 0,842
yritykseni kehittamiseen hyvin

0,0 6,9 10,3 | 51,7 31,0 0,0 100,0
4. Koulutus antoi uusia 0 2 6 10 11 0 29 4,0 0,944
nakokulmia yritykseni
kehittamiseen

0,0 7,1 21,4 | 35,7 39,3 0,0 103,6
5. Koulutuksen sisalto 0 3 6 13 7 0 29 3,8 0,928
kokonaisuudessaan vastasi
odotuksiani

0,0 10,3 | 20,7 | 44,8 24,1 0,0 100,0
6. Koulutusmateriaalin sisaltd 0 6 6 13 4 0 29 3,5 0,986
vastasi tarpeitani

0,0 20,7 | 20,7 | 44,8 13,8 0,0 100,0
7. Kouluttaja(t) olivat 1 0 2 8 18 0 29 4.4 0,910
asiantuntevia

3,4 0,0 6,9 27,6 62,1 0,0 100,0
8. Koulutus oli riittavan selkeaa 1 0 4 12 12 0 29 4,2 0,928
ja kaytannonlaheista

3,4 0,0 13,8 | 41,4 41,4 0,0 100,0
9. Koulutuksen kesto oli 1 1 1 9 17 0 29 4.4 0,979
mielestani sopiva

3.4 3.4 3.4 | 31,0 58,6 0,0 100,0
ennakkoinformaatio oli riittava

0,0 3.4 17,2 | 34,5 44,8 0,0 100,0
11. Koulutustila ja 1 2 2 11 13 0 29 4,1 1,060
koulutusvalineet olivat
asianmukaiset

3,4 6,9 6,9 37,9 44,8 0,0 100,0
Yhteensi 6 23 43 123 124 0 319

1,9 7,2 13,5 | 38,6 38,9 0,0 100,0

%

2. Koulutustilaisuus




Koulutuksen palaute 25.1.2008 1 = taysin eri mielta,

5 = tdysin samaa mielta

5.
taysin
Vaittamat samaa | tyhj&/en
2 3 4 mielta | osaa Yhteensa | keski- | keski-
kpl/% kpl/% | kpl/% | kpl/% | sanoa kpl/% arvo | hajon

1.Tunnen asiakkuusjohtamisen 1 6 11 11 1 0 30 3,2 0,91¢
osa-alueet entuudestaan hyvin

3,3 20,0 36,7 | 36,7 3,3 0,0 100,0
2. Asiakkuudenhallinta on 0 1 1 10 18 0 30 4,5 0,731
yritykselleni tarkea

0,0 3,3 3,3 | 33,3 60,0 0,0 100,0
3. Koulutuksen sisaltd soveltuu 0 2 4 14 9 0 29 4,0 0,86¢
yritykseni kehittamiseen hyvin

0,0 6,9 13,8 | 48,3 31,0 0,0 100,0
4. Koulutus antoi uusia 0 1 5 13 9 0 28 4.1 0,81:
nakokulmia yritykseni
kehittamiseen

0,0 3,6 17,9 | 46,4 32,1 0,0 100,0
5. Koulutuksen sisalto 0 3 6 10 11 0 30 4.0 0,99¢
kokonaisuudessaan vastasi
odotuksiani

0,0 10,0 20,0 | 33,3 36,7 0,0 100,0
6. Koulutusmateriaalin sisaltd 0 4 S 13 8 0 30 3.8 0,98¢
vastasi tarpeitani

0,0 13,3 16,7 | 43,3 26,7 0,0 100,0
7. Kouluttaja(t) olivat 1 0 0 9 20 0 30 4,6 0,817
asiantuntevia

3,3 0,0 0,0 | 30,0 66,7 0,0 100,0
8. Koulutus oli riittavan selkeaa 2 1 3 15 8 0 29 3.9 1,081
ja kaytannonlaheista

6,9 3.4 10,3 | 51,7 27,6 0,0 100,0
9. Koulutuksen kesto oli 1 0 1 15 13 0 30 4,3 0,837
mielestani sopiva

3,3 0,0 3,3 50,0 43,3 0,0 100,0
10. Koulutuksen 1 0 2 10 17 0 30 4.4 0,89«
ennakkoinformaatio oli riittava

3.3 0,0 6,7 | 33,3 56,7 0,0 100,0
11. Koulutustila ja 1 5 2 13 9 0 30 3,8 1,157
koulutusvélineet olivat
asianmukaiset

3,3 16,7 6,7 | 43,3 30,0 0,0 100,0
Yhteensi 7 23 40 133 123 0 326
% 2.1 7,1 12,3 | 40,8 37,7 0,0 100,0

3. Koulutustilaisuus

Koulutuksen palaute 8.2.2008 1 = taysin eri mielta,

5 = tdysin samaa mielta



5.

taysin
Vaittamat samaa | tyhj&/en
2 3 4 mielta | osaa Yhteensa | keski- | keski-
kpl/% [ kpl/% | kpl/% | kpl/% | sanoa kpl/% arvo | hajonta

1.Tunnen asiakkuusjohtamisen 6 6 11 1 1 25 33 0908
osa-alueet entuudestaan hyvin ' '

0,0 24,0 | 24,0 | 44,0 4,0 4.0 100,0
2._Asiakkuu_dgnhq"inta on 0 0 0 8 16 1 25 4,7 0,482
yritykselleni tarkea

0,0 0,0 0,0 32,0 64,0 4,0 100,0
3. Koulutuksen sisaltd soveltuu 1 2 5 14 3 0 25 0952
yritykseni kehittamiseen hyvin '

4,0 8,0 20,0 56,0 12,0 0,0 100,0
4, Koulutus antoi uusia 2 4 6 10 2 1 25
nakokulmia yritykseni 3,3 1,113
kehittamiseen

8,0 16,0 | 24,0 | 40,0 8,0 4.0 100,0
5. Koulutuksen siséltod 4 4 11 4 2 0 25
kokonaisuudessaan vastasi 2,8 1,143
odotuksiani

16,0 16,0 | 44,0 | 16,0 8,0 0,0 100,0
6. Koulutusmateriaalin sisaltd 1 6 10 5 3 0 25 31 1.054
vastasi tarpeitani ’ '

4,0 24,0 | 40,0 | 20,0 12,0 0,0 100,0
7. Kouluttaja(t) olivat 1 2 8 9 5 0 25 36 1041
asiantuntevia , ,

4,0 8,0 32,0 36,0 20,0 0,0 100,0
8. Koulutus ol riittavéan selkeaa 3 3 8 5 5 1 25 33 1204
ja kaytannonlaheista

12,0 12,0 | 32,0 20,0 20,0 4,0 100,0
9. Koulutuksen kesto oli 1 3 3 1 6 1 25 38 1113
mielestani sopiva

4,0 12,0 | 12,0 | 44,0 24,0 4,0 100,0
10. Koulytuksen _ o 0 1 4 11 8 1 25 4,1 0,830
ennakkoinformaatio oli riittava

0,0 4.0 | 16,0 | 44,0 32,0 4.0 100,0
11. Koulutustila ja 0 2 5 16 2 0 25
koulutusvalineet olivat 3,7 0,737
asianmukaiset

0,0 8,0 | 20,0 | 64,0 8,0 0,0 100,0
Yhteensa 13 33 66 | 104 53 6 275
% 4.7 12,0 | 24,0 37,8 19,3 2,2 100,0

4. Koulutustilaisuus

Koulutuksen palaute 13.2.2008 1 = taysin eri mielta,

5 = tdysin samaa mielta




5

taysin
Vaittamat samaa | tyhja/en
2 3 4 mielta | osaa Yhteensa | keski- | keski-
kpl/% | kpl/% | kpl/% | kpl/% |sanoa | kpl/% arvo |hajonta
1.Tunnen asiakkuusjohtamisen 0 1 6 S S 0 17 38 095101
osa-alueet entuudestaan hyvin ’ '
0,0 5,9 353 | 29,4 29,4 0,0 100,0 |
2.'Asiakkungnhql_linta on 0 1 2 3 1 0 17 4,4 0,93934
yritykselleni tarkea
0,0 5,9 11,8 | 17,6 64,7 0,0 100,0 |
3. Koulutuksen sisaltd soveltuu 0 2 2 11 2 0 17 38 083137
yritykseni kehittdmiseen hyvin
0,0 11,8 | 11,8 | 64,7 11,8 0,0 100,0 |
4. Koulutus antoi uusia 0 2 5 10 0 0 17
nakokulmia yritykseni 3,5 0,71743
kehittamiseen
0,0 11,8 | 29,4 | 58,8 | 0,0 0,0 100,0 |
5. Koulutuksen sisaltoé 0 1 4 9 3 0 17
kokonaisuudessaan vastasi 3,8 0,80896
odotuksiani
0,0 5,9 23,5 | 52,9 17,6 0,0 100,0 |
iaalin cicE |t 0 3 2 10 2 0 17
6. Kou!utusm_ate_rlaalln sisaltod 3.6 0,93148
vastasi tarpeitani
0,0 176 | 11,8 | 588 | 11,8 0,0 100,0 |
7. 'Kouluttaj{;\(t) olivat 0 1 4 8 4 0 17 39 0,85749
asiantuntevia
0,0 5,9 235 | 471 23,5 0,0 100,0 |
| ity A 2 24 0 1 6 7 3 0 17
8. K_.oul.ytus_ oI.|_ r||t.ta\./.an selkeaa 3.7 084887
ja kaytannonlaheista
0,0 5,9 35,3 | 41,2 17,6 0,0 100,0 |
9._KouI_L_|tu_ksen_ kesto oli 1 0 5 7 4 0 17 3.8 103256
mielestani sopiva
5,9 0,0 29,4 | 41,2 23,5 0,0 100,0 |
10. Koull_Jtuksen _ o 0 1 1 10 4 : 1 41 0,7719
ennakkoinformaatio oli riittava
0,0 5,9 5,9 58,8 23,5 5,9 100,0 |
11. Koulutustila ja 0 1 2 10 4 0 17
koulutusvélineet olivat 4,0 0,79057
asianmukaiset
0,0 5,9 11,8 | 58,8 23,5 0,0 100,0
Yhteensi 1 14 39 90 42 1 187
% 0,4 5,1 14,2 | 32,7 15,3 0,4 68,0

5. Koulutustilaisuus

Koulutuksen palaute 3.3.2008 1 = taysin eri mielta,
5 = tdysin samaa mielta




5.

taysin
Vaittamat samaa | tyhj&/en
2 3 4 mielta | osaa Yhteensa | keski- | kes
kpl/% | kpl/% | kpl/% | kpl/% | sanoa | kpl/% arvo | haj
1. Tunnen palvelujohtamisen osa- 0 3 6 7 1 2 19 34 08
alueet entuudestaan hyvin
0,0 15,8 | 31,6 | 36,8 5,3 10,5 100,0
2. Palveluliiketoiminnan kehittdminen, 0 0 1 4 12 2 19 46 0,6
palvelun laatu ja johtaminen on
yritykselleni tarkea
0,0 0,0 5,3 21,1 63,2 10,5 100,0
3. Koulutuksen sisaltd soveltuu 0 4 1 8 4 2 19 37 1.1
yritykseni kehittamiseen hyvin
0,0 21,1 5,3 42,1 21,1 10,5 100,0
4., Koulutus antoi uusia nakdkulmia 1 2 7 3 4 2 19 34 11
yritykseni kehittamiseen ' ’
5,3 10,5 | 36,8 | 15,8 21,1 10,5 100,0
5. Koulutuksen sisaltoé 0 2 8 5 3 1 19 09
kokonaisuudessaan vastasi odotuksiani 3,5 ’
0,0 10,5 | 42,1 | 26,3 15,8 5,3 100,0
6. Koulutusmateriaalin sisaltd vastasi 0 2 1 4 2 0 19
tarpeitani 3,3 038
0,0 105 | 57,9 | 211 10,5 0,0 100,0
7. Kouluttaja(t) olivat asiantuntevia 0 0 5 9 5 0 19 40 0,7
0,0 0,0 | 26,3 | 47,4 26,3 0,0 100,0
8. Koulutus oli riittdvan selkeaa ja 0 1 S 8 S 0 19
kaytannonlaheista 39 08
0,0 53 | 26,3 | 42,1 26,3 0,0 100,0
9. Koulutuksen kesto oli mielestani 1 0 4 8 6 0 19
sopiva 39 10
5,3 0,0 | 211 ] 421 31,6 0,0 100,0
10. Koulutuksen ennakkoinformaatio oli 0 1 2 8 8 0 19
riittava 42 0,8
0,0 53 | 10,5 | 42,1 42,1 0,0 100,0
11. Koulutustila ja koulutusvalineet 0 1 1 9 8 0 19
olivat asianmukaiset 43 0,8
0,0 5,3 5,3 47,4 42,1 0,0 100,0
% 1,0 7,7 24,4 | 34,9 27,8 4,3 100,0

6. Koulutustilaisuus:

Koulutuksen palaute 11.3.2008 1 = taysin eri mielt,

5 = tdysin samaa mielta



5.

taysin
samaa | tyhja/en
2 3 4 mielta | osaa Yhteensa | keski-
kpl/% kpl/% | kpl/% | kpl/% | sanoa kpl/% arvo

Vaittamat

1. Tunnen yrityksen kansainvéalistymisen
johtamisen osa-alueet entuudestaan

hyvin 1 1 3 0 0 0 5 2,4
20,0 20,0 60,0 | 0,0 0,0 0,0 100,0

2. Kansainvalistyminen on yritykselleni

tarkea 0 1 1 1 2 0 5 3,8
0,0 20,0 20,0 | 20,0 40,0 0,0 100,0

3. Koulutuksen sisalto soveltuu

yritykseni kehittamiseen hyvin 0 0 0 3 2 0 5 4,4
0,0 0,0 0,0 60,0 40,0 0,0 100,0

4. Koulutus antoi uusia nakdkulmia

yritykseni kehittamiseen 0 0 0 1 4 0 5 4,8
0,0 0,0 0,0 20,0 80,0 0,0 100,0

5. Koulutuksen sisaltd

kokonaisuudessaan vastasi odotuksiani 0 0 0 3 2 0 5 4,4
0,0 0,0 0,0 60,0 40,0 0,0 100,0

6. Koulutusmateriaalin sisaltd vastasi

tarpeitani 0 0 0 3 2 0 5 4,4
0,0 0,0 0,0 60,0 40,0 0,0 100,0

7. Kouluttaja(t) olivat asiantuntevia 0 0 0 2 3 0 5 4,6
0,0 0,0 0,0 | 40,0 60,0 0,0 100,0

8. Koulutus oli riittavan selkeéa ja

kaytannonlaheista 0 0 0 2 3 0 5 4,6
0,0 0,0 0,0 | 40,0 60,0 0,0 100,0

9. Koulutuksen kesto oli mielestani

sopiva 0 0 0 3 2 5 4,4
0,0 0,0 0,0 60,0 40,0 0,0 100,0

10. Koulutuksen ennakkoinformaatio oli

riittava 0 0 0 0 5 0 5 4
0,0 0,0 0,0 0,0 100,0 0,0 100,0

11. Koulutustila ja koulutusvélineet

olivat asianmukaiset 0 0 0 4 1 0 5 4,2
0,0 0,0 0,0 80,0 20,0 0,0 100,0

Yhteensa 1 2 4 18 20 0 45

% 2,2 4.4 8,9 | 40,0 44.4 0,0 100,0

7. Koulutustilaisuus
Koulutuksen palaute 14.3.2008 1 = taysin eri mielta,
5 = tdysin samaa mielta

5.
taysin
Vaittamat samaa | tyhj&/en
2 3 4 mielta | osaa Yhteensa | keski- | keski-
kpl/% | kpl/% | kpl/% | kpl/% |sanoa kpl/% arvo | hajonta




1. Tunnen vientikaupan
kaytannon toimenpiteet

entuudestaan hyvin 0 3 3 1 2 0 9 3,2 1,202
0,0 33,3 | 33,3 | 111 22,2 0,0 100,0

2. Vientikaupan kaytannon

toimenpiteiden osaaminen on

yritykselleni tarkea 0 1 1 4 3 0 9 4,0 1,000
0,0 11,1 | 11,1 | 44,4 33,3 0,0 100,0

3. Koulutuksen sisaltd soveltuu

yritykseni kehittamiseen hyvin 0 1 3 3 2 0 9 3,7 1,000
0,0 11,1 | 33,3 | 33,3 22,2 0,0 100,0

4. Koulutus antoi uusia

nakokulmia yritykseni

kehittamiseen 0 3 2 3 1 0 9 3,2 1,093
0,0 33,3 22,2 | 33,3 11,1 0,0 100,0

5. Koulutuksen siséalto

kokonaisuudessaan vastasi

odotuksiani 0 1 2 4 2 0 9 3,8 0,972
0,0 11,1 22,2 | 44,4 22,2 0,0 100,0

6. Koulutusmateriaalin sisalto

vastasi tarpeitani 0 2 1 4 2 0 9 3,7 1,118
0,0 22,2 11,1 | 44,4 22,2 0,0 100,0

7. Kouluttaja(t) olivat

asiantuntevia 0 0 0 5 4 0 9 4,4 0,527
0,0 0,0 0,0 | 55,6 44.4 0,0 100,0

8. Koulutus oli riittavan selkeaa

ja kaytannonlaheista 0 0 2 5 2 0 9 4,0 0,707
0,0 0,0 22,2 | 55,6 22,2 0,0 100,0

9. Koulutuksen kesto oli

mielesténi sopiva 0 0 2 5 2 9 4,0 0,707
0,0 0,0 22,2 | 55,6 22,2 0,0 100,0

10. Koulutuksen

ennakkoinformaatio oli riittava 0 0 3 4 2 0 9 3,9 0,782
0,0 0,0 33,3 | 44,4 22,2 0,0 100,0

11. Koulutustila ja

koulutusvélineet olivat

asianmukaiset 0 0 0 5 4 0 9 4,4 0,527
0,0 0,0 0,0 55,6 44,4 0,0 100,0

Yhteensa 0 11 19 43 26 0 99
0,0 11,1 | 19,2 | 43,4 26,3 0,0 100,0

%




8. Koulutustilaisuus

Koulutuksen palaute 19.3.2008 1 = taysin eri mielta,
5 = taysin samaa mielta

5.
taysin
Vaittamat samaa | tyhja/en
2 3 4 mielta | osaa Yhteensa | keski- | keski-
kpl/% kpl/% | kpl/% | kpl/% | sanoa | kpl/% arvo | hajont

1. Tunnen monikulttuurisessa
toimintaymparistossa
tyOskentelyn ominaispiirteet 0 1 1 3 0 0 5 3.4 0,894
entuudestaan hyvin

0,0 20,0 20,0 | 60,0 0,0 0,0 100,0
2. Monikulttuurisessa
toimintaymparistéssa 0 0 1 1 3 0 5 a4 0.894
tyoskentelyn osa-alueiden ' '
hallinta on yritykselleni tarkea

0,0 0,0 20,0 | 20,0 60,0 0,0 100,0
3. Koulutuksen siséltoé soveltuu 0 0 0 3 2 0 5 4.4 0.548
yritykseni kehittdmiseen hyvin ' '

0,0 0,0 0,0 | 60,0 | 40,0 0,0 100,0
4. Koulutus antoi uusia
nakodkulmia yritykseni 0 0 1 3 1 0 5 4,0 0,707
kehittdmiseen

0,0 0,0 20,0 | 60,0 20,0 0,0 100,0
5. Koulutuksen sisélto
kokonaisuudessaan vastasi 0 0 1 2 2 0 5 4,2 0,837
odotuksiani

0,0 0,0 20,0 | 40,0 | 40,0 0,0 100,0
6. Koulutusmateriaalin sisaltd 0 0 1 3 1 0 5 4.0 0,707
vastasi tarpeitani

0,0 0,0 20,0 | 60,0 20,0 0,0 100,0
7. _Kouluttaja(t) olivat 0 0 0 1 4 0 5 48 0.447
aslantuntevia , )

0,0 0,0 0,0 | 20,0 80,0 0,0 100,0
8. Koulutus oli riittavan selkeda 0 0 0 2 3 0 5 46 0.548
ja kaytannonlaheista ' ’

0,0 0,0 0,0 | 40,0 60,0 0,0 100,0
9. Koulutuksen kesto oli 0 0 0 5 0 5 4.0 0,000
mielestani sopiva

0,0 0,0 0,0 (100,0| 0,0 0,0 100,0
10. Koulutuksen o 0 0 0 1 4 0 5 4,8 0,447
ennakkoinformaatio oli riittava

0,0 0,0 0,0 | 20,0 80,0 0,0 100,0
11. Koulutustila ja
koulutusvalineet olivat 0 1 0 2 2 0 5 4,0 1,225
asianmukaiset

0,0 20,0 0,0 | 40,0 | 40,0 0,0 100,0
Yhteensa 0 2 5 26 22 0 55
% 0,0 3,6 9,1 | 47,3 | 40,0 0,0 100,0




9. Koulutustilaisuus

Koulutuksen palaute 8.4.2008 1 = taysin eri mielta,
5 = tdysin samaa mielta

5,
taysin
Vaittamat samaa | tyhja/en
2 3 4 mielta | osaa Yhteensa | keski- | keski-
kpl/% | kpl/%| kpl/% [ kpl/% |sanoa |kpl/% arvo |hajonte

1.Tunnen teollisen
palveluliketoiminnan osa- 0 1 5 1 0 0 7 3,0 0,577
alueet entuudestaan hyvin

0,0 14,3 71,4 | 14,3 0,0 0,0 100,0
2.Teollisen
palv_eluluketoymmnan osa- 1 0 0 5 4 0 7 41 1,464
alueiden hallinta on
yritykselleni tarkea

14,3 0,0 0,0 | 28,6 57,1 0,0 100,0
3._Kou|ut_ukse_n §|s:_:1Ito sovelt_uu 0 1 1 4 1 0 7 3.7 0,951
yritykseni kehittamiseen hyvin

0,0 14,3 71,4 | 14,3 0,0 0,0 100,0
4. Koulutus antoi uusia
nakokulmia yritykseni 0 1 1 4 1 0 7 3,7 0,951
kehittdmiseen

14,3 0,0 0,0 | 28,6 57,1 0,0 100,0
5. Koulutuksen siséltoé
kokonaisuudessaan vastasi 7 4,0 1,000
odotuksiani 0 4 0

0,0 14,3 143 | 57,1 14,3 0,0 100,0
6. Kou]utusrr!aterlaalln sisaltod 7 3.6 0,976
vastasi tarpeitani 2 3 0

0,0 14,3 14,3 | 57,1 14,3 0,0 100,0
7. .Kouluttajz_al(t) olivat 1 0 0 5 1 0 7 3.7 1,254
asiantuntevia

14,3 0,0 0,0 | 71,4 14,3 0,0 100,0
8. Kgu[ytu§. oI.|. rutlta\./.an selkeaa 0 1 2 3 1 0 7 3.6 0,976
ja kaytannodnlaheista

0,0 14,3 28,6 | 42,9 14,3 0,0 100,0
9..KouI_L.|tu_ksen. kesto oli 0 2 1 2 2 7 3.6 1,272
mielestani sopiva

0,0 28,6 14,3 | 28,6 28,6 0,0 100,0
10. Koulutuksen 0 0 2 3 2 0 7 40 0816
ennakkoinformaatio oli riittava

0,0 0,0 28,6 | 42,9 28,6 0,0 100,0
11. Koulutustila ja
koulutusvélineet olivat 0 1 2 4 0 0 7 3,4 0,787
asianmukaiset

0,0 14,3 28,6 | 57,1 0,0 0,0 100,0
Yhteensa 2 7 14 28 12 0 77
% 2,6 9,1 18,2 | 36,4 15,6 0,0 100,0

1. Koulutustilaisuus. Avoimet kysymykset 9.1.2008



11. Mit& uutta/ideoita koulutus antoi yrityksellenne?

2. Asiakassegmentointi
3. Asiakaslahtdisyyteen tuli uusia ndkokulmia, palveluja pystytaan tarjoamaan yrityksessamme nykyista
enemman ja laajemmin. Sai hyvaa pohjatietoa siita, mien asioita lahdetaan kehittamaan.

4. Ylipalvelun kartoittaminen. Poikkeustilanteiden varalta on oltava selkeat ohjeet (mm. hyvityskaytant6 tuo
/toimitusvirheen kohdalla). Ydinprosessien vahvistaminen ja niiden merkityksen korostaminen koko
henkilokunnalle (tavallaan strategian vahvistaminen myos)

5. Enemman huomiota asiakassegmentointiin ja toimintamallien hiomiseen ja viestinnan yksildimiseen eri
asiakasryhmille.

6. Hankin ensin kirjat ja syvennan tietoutta asiasta. Enemmaéan asiakasndkdkulman huomioon ottaminen.

9. Asiakkaan saamaan hyodtyyn panostettava mm. ajan saastd. Asiakaspalautteen keraaminen on otettave
tosissaan.

10. Keskittymisen/keskittamisen tarkeys.

15. Ajatuksen lahtd enemman/lisaa asiakkaasta lahtien kuin valmistajasta. "Ei osteta tuotetta tai palvelua, v
hyotya."

16. Hyvia tyokaluja kehittamiseen.

20. Olemme juuri aloittanut osuuskunta, jolle kaikki tieto on tarpeen ja hyvaksi tutkailla.

21. Segmentointi, asiakaslahtoisyys, prosessimalli.

22. Liiketoimintamallin monipuolinen esittely.

23. Vaikea yksildida. Joka tapauksessa paljon ajateltavaa.

26. Laittoi ajattelemaan asioita. Oma yritys viel& nuori, joten ei omia kokemuksia juurikaan, mutta oli hyva
saada tietoa ja kasitys aiheen tarkeydesta.

28. Asiakasajattelun vieminen koko organisaatioon paremmin.

29. Koulutus lisasi ymmarrysta, kuinka tarkeasta asiasta on kysymys

12. Mita koulutuksessa esitettyja asiakaslahtdisen liiketoimintamallin osa-alueita aiotte kehittaa yrityksessan
ja miten pian?

2. Palvelumallin kehittaminen. Heti.

3. Toimintamallin kehittaminen, asiakaspalvelutilanteen parempi organisointi, nopeus, logististen asioiden, e:
tavaran tilaamisen luotettavuus, palvelutarjonnan kohdentaminen eri asiakassegmenteille.

4. Toimintamallit: organisointi (ensimmainen tyo paikkakoulutus jos 12.1.2008.). Prosessit: asiakaspalveluproses
toimivuus, nopeus, tavarantoimituksen luotettavuuden parantaminen. Asiakassegmentointi jossain maarin €
mydhemmin.

5. Asiakkaiden lajittelu kannattavuuden mukaan - tama vuosi. Asiakasviestinnan jaottelu - tama vuosi.
6. Enemman asiakaslahtdiseen suuntaan.

7. Asiakassegmenttikohtaiset prosessit.

9. Toimintamallien kehitys/ niihin panostaminen ehdottoman tarkeaa. Heti.

10. Markkinointi asiakaslahtoisesti.

14. Ravintola/toimintamallit, palvelun laatu/palveluprosessi

16. Sisaiset ja ulkoiset verkostot (=asiakkaat). Palveluiden paketointi, asiakkaiden segmentointi.

17. Segmentointi ja sen kehittaminen kevaan aikana.

18. On menossa ja jatketaan, kun tuotteistaminen on kunnossa.

19. Uusasiakashankinnan nakékulmat - asap.

20. Kaikki kasittelyyn, vaikka kukin jasen, ei pelkastaan hallitus, on vastuussa oman toimialansa kehittamisest:
21. Prosessi palvelusta > segmentointi.

25. Asiakassegmentointia/toimintamallien hahmottelua v. 2008 aikana.



26. Oman ajankayton organisointi erilaisten asiakasryhmien kautta. Oman toiminnan aktivointi aiheen
perusteella heti.

27. Asiakashallinnan kehittaminen; jo aloitettu.
29. Asiakasstrategiaa ja markkina- ja asiakastuntemusta. Vuoden 2008 aikana.

13. Mita olisitte toivonut teht&dvéan koulutuksessa toisin? Esittdk&é kehittamisehdotuksia.

4. Oppimismateriaali olisi ehka voitu monistaa oikeaan jarjestykseen. (Pikku juttu). Esimerkkien kautta tapaht
esitys oli hyva tapa lahestya.

9. case-esimerkkeihin havisi ajatus - tiivistelmaa.

10. Vuorovaikutusta.

11. Hamaraa koko ajan kun kaytdssa PP-ohjelmat kaikilla luennaisijoilla. Ei vuorovaikutusta kuuntelijoiden kar
12. Aanentoisto.

20. Jossain méaarin itse yrittajan profiili ja ominaisuudet jai toissijaiseksi aiheeksi. Nahdaanké niin, etta yrittaja
aina ylivertainen.

26. Ohjeita, miten analysoida omaa yrittamista. Olisi otettu "caseksi' ryhnman (paikalla olijoiden) sisalta.

27. Enemman painoa kannattavuudelle.

28. Perusteellinen, mutta hidas esitystapa > likaa aikaa.

29. Koulutuksen toteuttaminen n&in on hyva.

Muuta:
13. Yhtio6 on niin suuri, ettd mahdoton vastata kaikkiin, koska eri toimintatapoja en edes tieda kaikista. Sorry.

2. Koulutustilaisuus. Avoimet kysymykset 25.1.2008

11. Mita uutta/ideoita koulutus antoi yrityksellenne?

4. Uusien asiakkaiden hankkiminen ja nakyvyyden lisd@aminen. Asiakassegmentoinnissa selvitettava, mistéa
tulee suurin tulos > ydinprosessien (laakemyynti) lis&ksi panostaminen lisdmyyntiin (vapaakaupan myynnin
lisaaminen esille panolla ja markkinoinnilla. Nykyista syvallisempi segmentointi ei ole meilla tarpeen.

6. Edellinen koulutus antoi enemman. Tassa oli jonkun verran kertaamisen makua.

9. Raportoinnin lisatehostaminen: pilkkominen sopiviin osa-alueisiin.

20. Tuki tehtyja suunnitelmia ja ideointia.

22. Segmentointi on tehostamisen edellytys.

30. Tama ei tuonut edelliseen tapaan uutta. En pysyty/osaa soveltaa tanaan opittua kaytantoon. Asia olisi
tarkea, mutta palveluyrityksen toiminta olisi pitanyt nostaa esiin.

32. Tarkempia tietoja segmentoinnin kriteereista

35.Lahinn& uutta tietoa henkildkunnalle

42. Segmentoinnin tarkeys

12. Mita koulutuksessa esitettyja asiakkudenhallinnan ja asiakkuusjohtamisen osa-alueita aiotte kehittaa
yrityksessanne ja miten pian?
2. Tiimien alullepano ja asiakkuuden ryhmittely. Myos palvelu ---- ??7? ja sen suunnittelu.

3. Tiimitydskentelyn& tulemme varmasti miettimaan avainasiakkuuden kehittamista. Asiakkuuksien lisaamisté
sek& jo saavutetun asiakaskunnan pitamista.



4. KAM-tiimit tiedonkulun parantamiseksi etenkin.

5. Asiakasstrategian viilaaminen -08.

9. Mittareita tehokkaammaksi ja tarkemmiksi. Aikataulu heti.

19. Asiakastietojarjestelman kehittdminen "mutusta” johonkin, kun asenteet muutetaan ensin - pikkuhiljaa siis

20. Budjetointi.
31.Parempi segmentointi ja niihin liittyvat palvelumallit ja palvelukanavat

32. Asiakkuudenhallinnan osa-alueita on aloitettu kehittamé&aé&n. Nyt koulutus on vahvistanut ndkemyksiani
siité, ett& mihin suuntaan pitaisi menna eli miten ja miksi kehittd& néit& osa-alueita.

33. Myynnin kehittaminen, CRM

34. Asiakashallintajarjestelmien mietinté/kayttoonotto.

35. Segmentointia jossakin maarin, ehk&a kevaan aikana. Avainasiakastiimi alalle sovellettuna.
37. Segmentoinnin tarkentumista ja jarkiperaistamista. Muutos seuraavan 3 vuoden aikana.
39. Kehitetdan avainasiakastiimit, jotka esitellaan avainasiakkaille.

41. Vahvisti jo tah&n asti tehtya kehitysta ja sen tarpeellisuutta.

42. Segmentointi.

13. Mita olisitte toivonut tehtavan koulutuksessa toisin? Esittakaa kehittamisehdotuksia.

3. Enemman olisin toivonut kaytannon esimerkkeja, mutta toisaalta kuulijakunta edusti niin montaa eri alaa,
etta kaytannossa varmaan vaikeaa nostaa jotain tiettya alaa esille.

4. Kopiot olivat jo oikein eli kehityst&a 1. kerrasta tapahtui ihan heti. [T-asioita meidan yrityksen kannalta olisi
tarvetta kasitella. Tassa lomakkeessa voisi olla vaihtoehto "en tieda".

6. Tama uusi sali oli huonompi. Ihmiset haluavat valita istumapaikkansa itse.

9. 2 taukoal! Jaloittelu + kahvi, parantaa keskittymist& ja antaa mahdollisuuden keskustella aiheesta
osallistujien kesken.

19. Jukka on alansa mestari ja asiantuntija.

32. Odotin Irma Vahvaselan osallistumista vahan enemman. Olisin halunnut kuulla hanen luennointiakin
vierailijan lisaksi. Nain koulutus olisi ollut moniulotteisempi kun 4 tunnin ajan puhuu enemman kuin yksi
henkilo.

33. Valikoidumpi sisalté pk/mikroyrityksen tarpeisiin.

35. Ehka vahan interaktiivisempi ote > Osallistujiita kokemuksia koulutettavista asioista.

36. 2 taukoa.

40. Paikalla olleet yritykset/edustajat ovat pk-yrityksia. Seminaarit suunnattu liiaksi isoille yrityksille.

41. Koska koulutus on pk-yrittajille, ei ehka ole laitteita/henkildkuntaa asiakkuudenhallintaan riittavéasti, joten
kaytannon vinkkeja olisi saanut olla.

42. 1) Palveluorganisaation nakdkulma, 2) Mikroyrityksen nakékulma, 3) Ajankayttd: Osiot 1-2/3 t 25 min;
osiot 3-4/50 min. Osa 3 /30 min. Osa 4/ 20 min.

Muuta:

1. Kahvitus joustavammaksi. Esim. 2-linjaa nopeuttaisi. Nyt odoteltiin 20 min.
8. Tilan muoto.

33. Kirkkaampi videotykin valo/heijastus.

3. Koulutustilaisuus. Avoimet kysymykset 8.2.2008



12. Mit& uutta/ideoita palveluliiketoiminnan ja palvelujohtamisen 1. koulutustilaisuus antoi yrityksellenne?

2. Jukka Ala-Mutkan esitysten jalkeen tama luennoitsija oli pettymys, eli ensi kerralla toivottavasti joku
muu. Irma Vahvaselk& esimerkiksi itse.

4. Irman kommentti palveluhinnastosta: Laitamme palveluhinnaston valittdmasti esille
suoratoimituspisteisiin. Henkilbkunnan osallistuminen strategian kehittamiseen.

7. Laadusta tulee keskustella hloston kanssa, nimenomaan palvelun laadusta yhteinen kasitys.
Asiakaspalautteen kera&misen organisointi.

14. Kertausta. Ala vaatii innovatiivisuutta koko ajan. Koulutus "herattaa" ajatuksia, "piilossakin olevia"!
16. Kokonaisuuksien hallinta. Asiakkaan "saappaisiin” -astuminen. Asiakashallinnan kehittaminen.

17. Muistutti tarkeista asioista. Toisaalta asiakasprosessien kehittamisesta ettd myds kaytannon asioista
kuten meidan nettisivujen asiakaspalveluosion yhdistamisen muuhun asiakaspalvelujarjestelmaan.

19. Olen aloittanut syksylla aivan uudessa tehtavassa, jota ei ole ennen ollut. Opit olivat jo entuudestaan
tuttuja. Olen alusta saakka saattanut muokata tyotani simalla pitaen ao. seikkoja. Lea Kivela
nappiluennoitsijia omaa alaa silmalla pitaen.

20. Yrityksen idean kristalloiminen ja yhteinen suunnittelu.

23. Pikemminkin tilaisuudessa palautuivat mileen jo aiemmin opitut, sittemmin ehk& taka-alalle jaaneet
palveluliiketoiminnan tarkeé&t periaatteet.

26. Vahvisti kasitysta siita, ettei itse tarvitse tehda kaikkea, vaan on hyva hankkia verkostoitumisen avulla
yhteistybkumppaneita, joille jaka prosessin/palvelukokonaisuuden osia.

35. Kahvitaukoon mennessa ei mitdan (paitsi Irman esittamat asiat, ei nekaan taysin uusia). >> Irmalle
vinkkina: tan&an olisit itse osannut esittaé asiat paremmin kuin tilattu luennoitsija! Pelastit, mita oli
pelastettavissal!

38. Pitaisi aika ajoin "kerrata" itsestaanselvyyksia.
48. En osallistunut (Osallistui, Rl:n kommentti).

13. Mita koulutuksessa esitettyja palvelujohtamisen osa-alueita aiotte kehittaa yrityksessanne ja miten
pian?

4. Strategian kehittamista vietava eteenpain: henkilokunnan osallistuminen ja sitouttaminen. Seurantaa
(mittarit) aloitettu, lisada mittareita kehitteilla. Asiakaspalvelukysely tulossa (kevaalla).

7. ks. Edella. Kevat 2008.

10. Ympéristdasiat. Timin kehittdminen edelleen.

14. Toimintasuunnitelmassa ravintola 2008 = kaydaéan palveluprosessien sisallot uudestaan lapi,
kartoitetaan jokaisen asenne hoitaa palveluprosessi sovitulla tavalla. Laatu (auditointip&ivitys 11.3.)

16. Yhteistydn rakentaminen. Palveluiden laatuistaminen.

17. ks. Edellinen vastaus, kohta 12. Kehittamistyd em. asioihin alkaa valittdmaéasti.

19. Ao. seikkojen ja ajattelutavan siirtaminen tyotovereilleni, joista osa on ollut kymmeni& vuosia yrityksen

palveluksessa ja tekee asioita niin kuin aina ennenkin on tehty (muutosvastarinta).
20. Erilaisuuden hyvéaksyminen. Avoimuus.

26. Palvelun laatu

30. Laatu - laadun méaatrittely ja asiakkaan tarpeiden kuuntelu. Lupausten tayttaminen. Delight - oli hyva
muistutus. (Nuoli edelliseen kohtaan 12.)

35. Palveluprosessin sisalléon lapikayminen, laatuun panostaminen.

37. Pyrimme tekeméaan asiakaskyselyn, mika koskee aihetta: "Mitka tekijat vaikuttavat palvelun laatuun?"
43. Asiakastyytyvaisyys. Palveluprosessien tehostaminen.



45. Asiakaspalaute nettisivuille.
48 Jatkuvan asiakaspalautteen kehittaminen. Palautteen antamisen kehittaminen.

14. Mita olisitte toivonut tehtavan koulutuksessa toisin? Esittakaa kehittamisehdotuksia.

2. Alkuldpinat lyhyemmiksi. Luennoitsija ei paassyt asiaan. Kahvitunnin jalkeen tuli esille "oikeasti" asiaa,
tosin esimerkit huonoja. Irman tuomat esimerkit ja asiat pelastivat tilannetta.

4. Alkuesittelyyn meni likaa aikaan. Luonnollisesti Laurea on esittelijan sydamen asia, mutta Laurean &
yhteistydbkumppaneiden esittelya lian paljon. Osallistujien esittelyakin arsyttava kayda lapi monella
kerralla. 8.2. oikeaan asiaan paastiin vasta 9.05. Sitten viel& Kivelakin kertoi taustoistaan liian tarkasti.
NOPEAMMIN ASIAAN!!! Megatrendien yksityiskohtainen lapikaynti TAYSIN TURHAA! Eli ennen kahvituntia
ei ollu mitadan yritystamme hyddyntavaa asiaa. Kun paastiin asiaan, Irman kommentit paljon
antoisampia kuin luennoitsijan oudot esimerkit. Itsestaan selvyyksia kaytiin likaa. ENEMMAN KAYTANNON
VINKKEJA/OPPIA. Kommentti: Koska alkuosa oli huono, meni kiinnostus ja keskittymiskyky eika
lopustakaan saanut taysia tehoja irti. Jatkossa: heti alkuun ajatuksia herattavaa UUTTA asiaa. Yleislapéatys
mahdollisimman vahaiseksi. Joku muu luennoitsija, esim. Irma Vahvaselka itse.

6. Ottaen huomioon, etta talla osa-alueella minulla on riittavasti teoreettista tietdmysta, olisin toivonut
enemman kaytannonlaheista.

7. Voikkujen haku toimi hitaasti, syotavat ihania eli tehokkaampi organisointi tarpeen. Mietinta
kaytannon nadkokulmasta.

10. Vuorovaikutusta enemman, lian luentomainen.

14. Irma Vahvaselka esittaa asiat selkedasti ja asiantuntevasti. Kivela kaytti alussa turhan paljon aikaa
jaaritteluun. "Jaarittelu” myos osassa esimerkkeja, ei palvele odotuksiani.

16. Osa kalvojen tekstista oli todella pienella. Kiitos. Tuli uusiakin asioita ja nyt on lisda hyvia evaita
kehittd& omaa toimintaa!!

17. Ei aina niita esittelyja aluksi. Nimilistat jokaiselle kopiona. Aikaa kuluu turhaan kun esittelyt tehdaan
jokaiselle luennoitsijalle.

18. Ns. hotellipalvelu ei sovellu meidan toimialaan. Paremmat konkreettisia esityksia myos palkitsevat
vaihtoehdot.

20. Kahvipdydan tarjottavat molemmille puolille péytaa.

30. Esittelykierros oli tanaéan turha, koska esittaydyttiin jo viimeksi. Luennoitsija olisi voinut katsoa
iimoittautumiset.

35. Onko aina tarpeen kayttaa ensimmaista tuntia esittdytymiseen? Suunnilleen ensimmaiseen kalvoon
(Megatrendit=itsestaanselvyyksia) meni ensimmainen puoli tuntia. Kallista tydaikaa menee hukkaan!
Oliko tamé& esiintyjan oman yrityksen markkinointipuheenvuoro? Oleellisia asioita kaytiin lapi
pikakelauksella. Kahvitaukoon mennessa teki mieli lahteéa pois.

37. Olisi hyva, jos osallistujille jaettaisiin valmiit listat osanottajista. Nyt aikaa tuhlaantuu ihmisten esittelyyn,
mitk& isossa salissa ei edes kuulu kunnolla. Valitut luennoitsijat voisivat kayttadd vahemman aikaa
yrityksensa esittelemiseen. Kahvipdydan jarjestelyt "vaarin pain“. Voisi olla 2-puoleinen, kun on paljon
ihmisi&.

38. Osallistujien esittelyt saisivat jo riittaa: tauolla on kylla aikaa verkostua, jos on kiinnostusta.

40. Ensimmainen tunti meni kaytannodssa hukkaan: ei paasty asiaan! Laurea-puheen voi jattaa suosiolla
pois. Siita voi jakaa materiaalia uusille kuuntelijoille, jos heita on.



44. Luennoitsijalla oli erittain epaselva ulosanti. Mielenkiinto aiheeseen lopahti heti ensiminuuteilla, kun
hanta ei jaksanut kuunnella > puhetapa jotenkin esityksess& huono. Lahdin aikaisemmin, koska katsoin
paremmaksi kaytta& ajan paremmin. Aihe erittain tarkea ja mielenkiintoinen, mutta valitettavasti
luennoitsija ei saanut asiaa esitettya kiinnostavasti.

45. Alku pitkaveteista! Parani loppua kohti.

47. Alustus ja Vahvaselan kommentit olivat napakat ja selkeat. Itse luennoitsija kertoi asiat lian laveasti,
oli jaarittelun makua.

48. Alkuesittelyt veivat kovasti aikaa; mitéa hyotya siité oli, en tieda!. Enemmaén tauotusta. Likaa
luennointia, voisi olla vaikka pikkuisen porinaa ja puukua tasta. Mielenkiintoinen luennoitsija ja paljon
tietoa ja kokemusta takana. KIITOS!.

Muuta:
2. Varmaan asiantunteva, muttei tassa luennossa paassyt alkua pidemmalle eika kunnolla asiaan.
4. Kohta 7. Irma 5, Lea 2. Alku oli lian yleista.

17. Alku oli heikko Kivelan osuudessa. Koulutusmateriaalin painatus oli heikkoa, puhekuplat mustia.
Alkuun oli likaa valoa, videotykki "vilkutti". Luennoitsijan aanta ei aluksi tahtonut kuulla.

35. Kohdat 5-8. Milloin paastaan palvelujen kehittamiseen > vasta kahvitunnin jalkeen. Tosi paljon turhaa
asiaa.

37. Aanentoisto ja kuuluvuus heikko.

4. Koulutustilaisuus. Avoimet kysymykset 13.2.2008
12. Mit& uutta/ideoita palveluliiketoiminnan ja palvelujohtamisen 2. koulutustilaisuus antoi yrityksellenne?

2. Pieni& kivoja vinkkeja kaytannon arkeen. Heratti esiin asioita, jotka valilla paasevat asiakaspalvelussa
unohtumaan.

3. Henkilokunnan tiedon lisdaminen hyvan asiakaspalvelun edellytyksille. Avoin keskustelu olisi tarpeen.
Meillakin on asiakaspalvelussa "henkiloita”, jotka eivat siihen oikein luonnistu.

4. sivulla 3 kalvo "hyvan asiakaspalvelun ajatuksia” oli kayttokelpoinen.

14. Hyva paival

16. Syventaa omia asiakastaitoja.

17. Uutta asiaa ei minun nakékulmastani tullut.

20. Palveluprosessin analysointi > eri vaiheiden kehittaminen.
23. Paljon tarkeita asioita kaytiin lapi, enemman tai vAhemman uusia. Sanoisin, etta koulutus antoi
ajateltavaa.

38. Ihmisten rekrytointiin panostaminen.
42. Asiakastyypit <> palveluroolit , riippuvuus toisistaan.

13. Mit& koulutuksessa esitettyja asiakaspalvelun ja palveluprosessin osa-alueita aiotte kehittaa
yrityksessanne ja miten pian?



3. Asiakaspalvelukoulutuksen jarjestaminen saanndllisin valiajoin olisi tarpeen. Siin& olisi kehittamisen varaa,
vaikka tuntuisikin vailla "vanhan kertaukselta". Tata ehdotusta vien esimiestasolla eteenpain.

14. 8.2. Selvitys

16. Mittareita ja analyyseja.

17. Asiakaspalvelua kehitetaan koko ajan ja jatkuvasti.

20. Markkinointi.

23. Naita asioita varmasti tullaan kaymaan lapi lahikuukausina.

37. Henkildkohtainen asiakaspalvelu ja palveluprosessin ymmartaminen. Lisédkoulutusta l&hitulevaisuudessa.
38. Menestyksekkaan palvelutiimin piirteisin paneutuminen.

42. Asiakastietoisuuden lisaaminen - mita asiakkaamme toivovat?

49. Olemme vuoden alusta aloittaneet uusissa myyntitimeissa, joten syvennamme asiakaslahtoisyytta.

14. Mita olisitte toivonut tehtavan koulutuksessa toisin? Esittakaa kehittamisehdotuksia.

2. Talla kertaa luennoitsija paéasi asiaan nopeasti. Luento oli selkeasti vime kertaa parempi. Tosin esimerkit
edelleen aika "kéyhia".

3. Enemman viela yleison mukaan ottamista. Kannustamista kertomaan omista kokemuksista
asiakaspalvelun tehtavissa ja erilaisten asiakkaiden kohtaamisesta.

4. Oli parempi kuin edellisella kerralla, koska mentiin heti asiaan. Kouluttajan esimerkit ontuu yha (Elisa-
esimerkki huono, koska kaikki puhelinyritykset tekee ihan samaa). Liian suppea katsantokanta esim. vrt.
Irma Vahvaselka, jolla valtavan laaja yleisnadkemys eri toimialoista.

14. Parempi kuin 8.2.

17. Koulutus soveltuisi hyvin henkildbkunnalle. Johdolle asiat jo hyvin tuttuja. Imoittautumisvaiheessa olisi
voinut merkité ilmoittautumislomakkeessa etté: "kurssi suunnattu henkildkunnalle, joka suorassa
asiakaspinnassa”

42. Luennoitsija yllattavan jannittynyt ja pelokkaan oloinen. Konsulttina saattaa olla hyva, luennoitsijana ei.
Asia oli kaytannonlaheinen > pystyy soveltamaan suoraan.

Muuta:

16. Kiitos kaksipuoleisesta kahvipoydasta. Vinkki: tulosuunnasta katsottuna leivat ensin ja kahvi viimeiseksi :)

17. Tama osio oli tarkoitettu varmaankin koko henkilokunnalle, nakdkulma johdolle oli suppea.

5. Koulutustilaisuus. Avoimet kysymykset 3.3.2008

12. Mit& uutta/ideoita palveluliiketoiminnan ja palvelujohtamisen 3. koulutustilaisuus myyntity6n
tehostamisesta antoi yrityksenne kehittamiseen?

4. lhanaa, etta Koski korosti tekemista. Valilla tuntuu, etta strategiaa ja segmentointia ja muuta tehdaan
"oikean" tuloksellisen tyon kustannuksella (ajankaytdn priorisointi).

9. Tehostettava aktiivisuutta. Selkeytti yrityksen tavoitteita, vahvisti kehityksen suuntaa. Antoi hyvia tyodkaluja.
11. Jouni Kosken esitys oli loistava, yksinkertainen ymmartaa. Hyva materiaali, jopa muistinpanotilaa varattu
16. Asiakaskampanjoiden tehostaminen.

17. Antoi segmentoinnista btob -puolella lisatietoa. Diffferoinnissa sai lisdideoita.

18. Korosti olennaisia asioita => muistutus/palautus maan pinnalle.



32. Myyntityon suunnitteluun littyvat ideat, myyntitavoitteiden maarittelyyn littyvat ehdotukset.

33. Monia hyvia mietinnan paikkoja. Koski: myyntity6 vaatii toimintaa. Kivela: segmentoinnista ja
asiakaskontaktien hoitamisesta.

38. Avainasiakkuuksien segmentointi /ABC-asiakkaat.

52. Hyvana kertauksena perusasioita, suunnitelmallisuus ja varsinaisen myyntitydn tekeminen /tarkeys!
54. Verkostoitumisen kehittdminen on tarkeaa pienille yrityksille.

55. Nettimarkkinoinnin ja asiakaspalvelujarjestelman kehittaminen/laajentaminen. Myynnin osa-alueisiin
paneutuminen esimerkkien mukaisesti. Palvelukokonaisuuksien kehittaminen entisestaan.

13. Mit&a koulutuksessa esitettyja myyntityon tehostamisen osa-alueita aiotte kehittaa yrityksessanne ja
miten pian?

4. En saanut tasta mitaan irti tehostamisen kannalta.

9. Kaikki osa-alueet tehostetaan valittomasti. Tavoitteet 2008 loppuun mennessa.

11. Aktiivista uusasiakkaiden hankintaa. Hyva jalkihoito Tukivalineista huolehtiminen koko ajan. Myyntity6n
tavoitteiden asettaminen konkreettisesti kaikille.

17. Segmentointiprosessin vaiheet. Myyntiprosessi. Differointi.

32. Pyrimme vahentamaan myyntisuunnitteluun littyvat tydt ja tehostamaan myyntia, sen tekemista. Myos
asiakaspalautteen kayttéonottoa aiomme paremmin kayttaa hyvaksi as.tyytyvaisyyden selvittelyyn.

33. Avainasiakkaiden etsiminen. Myyntisoittojen lisd@aminen uusille asiakkaille. S&hkodisen palautejarjestelman
hankkiminen.

38. Avainasiakkaiden tunnistaminen.

52. ks. Edellinen

54. Asiakkaiden "hoitaminen". Palvelupaketit.

55. Face to face -myyntityon lisddminen ja parantaminen (taméan kevaan aikana). Markkinoinnin
tehostaminen (tdmé& vuosi). Uusia nakodkulmia segmentointiin (parhaillaan menossa -tamé& vuosi).

14. Mita olisitte toivonut teht&dvan koulutuksessa toisin? Esittdk&é kehittamisehdotuksia.

4. Olisitte ottaneet Jouni Kosken jo aiemmin: Ihan mieletdn! Kivelan olisi voinut korvata Koskella tai
Vahvaselalla. Ehka asia oli hyva, mutta kun esitystapa on a) tylsa, b) ylimielisella puhetavalla valitetty, ei
oikein sisaltédnkaan pystynyt keskittymaan. Tuli jo toistoa esim. "jalkihoidosta" ja esimerkkeja voisi keksia
muualtakin kuin "tasta hotellimaailmasta, jonka MA tunnen". Ja jos kalvossa lukee, etta 80 % asiakkaista - 20
% myynnista, ei ehka olisi ollut tarpeen selittaa, etta "jos teilla on vaikka 100 asiakasta, niin 80 niista tuo 20 %
myynnist&". Ja uskon my®ds, etta kaikki osallistujat ovat oikolukutaitoisia. Voisi tehda kalvot, joissa on
vahemman tekstia tai sitten puhua muuten enemman kalvotekstin liséksi UUTTA asiaa, El itsestaanselvyyksier
toistoa.

9. Taysin onnistunut koulutus. Paperimateriaali: Jouni Koski onnistunut todella hyvin, selked, luettava, tilaa
muistinpanoille, helppo kayttaa/esittaa esim. tydpaikalla. Lea Kivela: lian pieni printti, joutuu tihrustamaan,
likaa asiaa/sivu.

32. Olisin halunnut kuulla lisda myyntitarjouksista, niiden tekemisesta, ei tarjousten kirjoittamisesta. Myds
enemman kaytannollisia esimerkkeja kaipasin. Lisaksi toivoin enemman vuorovaikutusta luennoitsijan ja
osallistujien valilla. Toivoin, etta Jouni Koski olisi pitanyt pidemman luennon.

33. Ei vastannut otsikkoa "Tehoa myyntineuvotteluun" kovin tiiviisti. Enemman neuvottelutilaisuuksista olisin
kaivannut infoa.

52. Enkapa useampia Caseja laajemmalta palvelutarjonnalta.

54. Koulutukseen kaytetty aika oli "venytetty" - samat asiat toistuivat useaan kertaan. Liikkaa
itsestaanselvyyksia.

55. Lis&da kaytannodn esimerkkeja (caset tms.)!

Muuta:

4. Voisi olla muitakin kuin hotelliesimerkkej&. Kouluttajat olivat asiantuntevia-kohdassa Kivelélle arvio 2 ja
Koskelle arvio 4.

11. Kysymys 7. Kouluttajat olivat asiantuntevia: Arvo 5 Jouni Koskelle. Kysymys 6. Lea Kivelan matksuun
ympatty paljon asiaa ja pieneen tilaan. Ei pysty lukemaan kaikkia laatikoita jalkikateen. Levoton esitystapa.
Kauhea kiire eteenpéin.



6. Koulutustilaisuus. Avoimet kysymykset 11.3.2008

12. Mit&a uutta/ideoita PK-yrityksen kansainvalistymisen ja markkinointikyvykkyyden 1.
koulutustilaisuus "Yrityksen kansainvalistyminen, kansainvalistymisstrategiat ja
kansainvalistysmisprosessin toteuttaminen” antoi yrityksenne kehittamiseen?

40. Vaihtoehtoja, miten lahtea kasvattamaan kansainvalista myyntia
56. PTS:n taydennys

13.Mit& koulutuksessa esitettyja kansainvalistymisen johtamisen osa-alueita aiotte kehittaa
yrityksessanne ja miten pian?

18. Tarkistaa - pian

40. Strategista johtamista 1-3 vuoden sisalla.

56. PTS 1 vuoden sisall&, muu 3 > ? Vuotta

14. Mita olisitte toivonut tehtavan koulutuksessa toisin? Esittakaa kehittamisehdotuksia.

40. Edelleenkin esimerkit painottuivat yhteisollisyyteen, soveltuuko kuulijakuntaan?
56. 1 lyhyt WC-tauko/kahvin santsaus klo 11.45 paikkeilla.

Muuta:

7. Koulutustilaisuus. Avoimet kysymykset 14.3.2008

12. Mita uutta/ideoita PK-yrityksen kansainvéalistymisen ja markkinointikyvykkyyden 2.
koulutustilaisuus "Vientikaupan kaytannon toimenpiteet" antoi yrityksenne kehittamiseen?

40. Ei uutta asiaa. Hyvaa vanhan kertausta.
56. Vakavoitti.
59. Antoi paremman kokonaiskuvan. Hankittava laivauskasikirja ja Incoterms 2000 -kasikirja.

13.Mita koulutuksessa esitettyja vientikaupan kaytannon toimenpiteit& aiotte kehittda
yrityksessanne ja miten pian?

23. Juuri talla hetkella ei varsinaista kehittamisen tarvetta. Toimenpiteet, rutiinit vakiintuneet.
Jatkossa tilanne tietenkin voi muuttua.

40. Kuriirit voisi taas kilpailuttaa.

56. Ei ajankohtaista vuoteen.



58. Tehdaan excel-taulukko, jolla kilpailutetaan eri huolitsijat/kuljetusyhtiot. Incoterms 2000
kerrattava yksityiskohtaisesti myyjiille.

59. Vientipapereiden oikeaoppista tayttamista.

14. Mita olisitte toivonut tehtavan koulutuksessa toisin? Esittakaa kehittamisehdotuksia.

40. Koulutukset tuppaa venymaan joka kerta.
56. Kahvi/tee santsausta varten koulutustilaan tauon jalkeen.
58. Enemman elavien esimerkkien kautta. Irma-Liisa Byman todella hyva luennoitsija.

59. Olisi ehditty kaymaan itse asiakirjojen tayttamista paremmin lapi.

Muuta:

8. Koulutustilaisuus. Avoimet kysymykset 19.3.2008

12. Mit&a uutta/ideoita PK-yrityksen kansainvalistymisen ja markkinointikyvykkyyden 3.
koulutustilaisuus "Ty8skentely monikulttuurisessa toimintaymparistdssa ja tiimeissa" antoi
yrityksenne kehittamiseen?

32. Yksilo- ja ryhmé&kulttuurin erot tulivat selviksi. Small talkin térkeys seka kaytannollisia vinkkeja
suomalaiskulttuurin arvojen vahvistamisessa tai niiden "piilottamisessa”. Naita asioita varmasti
huomioidaan seuraavalla asiakaskaynnilla.

33. Uutta kommunikointitapaa amerikkalaisen paamiehen kanssa.

13.Mité koulutuksessa esitettyja monikulttuurisen toimintaympariston tyoskentelyn osa-alueita
aiotte kehittaa yrityksessanne ja miten pian?
32. Small talkia.

14. Mita olisitte toivonut tehtavan koulutuksessa toisin? Esittakaa kehittamisehdotuksia.

32. Tyokulttuuriin liittyvia asioita olisi voinut olla vielakin enemman. Jonkun verran puhuttiin
neuvottelutilanteista, mutta viela enemman tasta olisi voinut olla.

Muuta:

33. Kommentti kohta 11: Liian kylma.

9. Koulutustilaisuus. Avoimet kysymykset 8.4.2008

12. Mit& uutta/ideoita "Teollisesta yrityksesta teolliseksi palveluyritykseksi" -seminaari antoi
yrityksenne kehittamiseen?

2. Vahvisti entisestaan verkostoitumisen tarkeytta, mietittava, missa kannattaa olla mukana. Tietoa
siitd, ettd apua on saatavissa suunnattomasti.

9. Keskittyminen kehittamiseen esim. sopimukset.

43. Palvelun tarkeys ja integrointi liketoimintaan.



61. Systeemi -nakokulma palvelutuotteeseen.

13.Mité koulutuksessa esitettyja teollisen palveluliiketoiminnan kehittamisen osa-alueita aiotte
kehittaa yrityksessanne ja miten pian?

8. Osana Tikon Oy:n valmennus- ja konsultointituotteita.

9. Panostuksen kasvattaminen valittomasti.

43. Palvelun taso, henkiléston kouluttamisprojektit, palvelutason mittaaminen.
61. Palveluprosessin kuvaaminen/kehittdminen kevaan aikana.

62. Palvelun tuotteistaminen.

14. Mita olisitte toivonut tehtavan koulutuksessa toisin? Esittakaa kehittamisehdotuksia.

43. Innovatiivisempia, taysin uusia ndkokantoja.

Muuta:



