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Opinndytetyon toimeksiantajana oli HUS TyGterveys ja aiheena oli HUSin tyoterveyshenkiloston markki-
nointiosaamisen kehittdminen. Opinndytetyon tavoitteena oli saada selville HUS Tyoterveyden henkiloston
markkinointiosaamisen nykytila, jotta saadaan ymmarrys asiakastilanteiden hallinnasta seka pystytaan nos-
tamaan esiin henkiléston markkinointiosaamisen kehitysehdotuksia. Tyon tarkoituksena oli laatia kehitys-
suunnitelma, jolla pystytaan ohjaamaan koko tulosalueen markkinointiosaamisen kehittamista erilaisissa
tapaamisissa seka asiakastilanteissa ja ndin lisdédmaan ammattimaisuutta seka tietoisuutta HUSin strategi-
aan perustuen.

Tutkimus toteutettiin kvantitatiivisena tutkimuksena, jossa oli my0s kvalitatiivisia piirteitd mukana kehitta-
misehdotusten esille saamiseksi. Tutkimusstrategia oli konstruktiivinen tutkimus, koska tydssa luotiin uusi
suunnitelma. Tutkimus- ja kehittdmismenetelmind kaytettiin toivelistatekniikkaa ja Gantt-menetelmas,
joita kaytettiin kehitysideoiden hankkimisessa seka kehityssuunnitelman laatimisessa. Aineistonhankinta-
menetelmana kdytettiin Forms-kyselya, johon sisallytettiin teemahaastattelun mukaiset teemat, etta saa-
tiin tarpeeksi hyodyllista ja kattavaa tietoa henkilostolta. Aineiston analysointimenetelmana oli teemoit-
telu, jolla pystyttiin jaottelemaan tiettyihin teemoihin nykytilaosaaminen ja kehitysehdotukset.

Tyon teoreettinen viitekehys rajattiin osaamisen johtamiseen seka markkinointiosaamiseen. Empiirisessa
osassa esitetdan kyselytutkimuksen tulokset markkinointiosaamisen nykytilasta, kehitysehdotukset seka
markkinointiosaamisen  kehityssuunnitelma. Markkinointiosaamisen nykytilasta saatiin  kattava
kokonaiskuva tulosalueelta. Nykytilan osalta kaytettiin kuutta taustamuuttujaa ja muut kysymykset oli
kohdistettuna HUSin strategian strategisiin paamaariin teemoitetusti. Markkinointiosaamisen
kehitysehdotukset oli sisallytetty kyselyyn teemoittain ja ehdotuksia nousi jokaiseen teemaan.

Kehityssuunnitelmaan otettiin mukaan teemoittain viisi toteutettavissa olevaa kehityskohdetta, jotka
liittyvat olennaisesti HUSin strategian strategisiin pdaamaariin, henkiléston nykytilaosaamiseen seka
henkiloston kehitysehdotuksiin. Kehityskohteet aikataulutettiin talouden seurannan mukaisesti
vuosikolmanneksittain, kuten osavuosikatsaukset ja tilinpdatds talouden vuosikellossa. Tutkimuksen
loppupohdintana voi todeta, ettd tutkimusongelma saatiin ratkaistua, tutkimuskysymyksiin saatiin
vastaukset ja konstruktiosta tulee olemaan kdaytannon hyotya HUS Tyoterveydelle.
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The thesis was commissioned by HUS Occupational Health Care, and the topic was to develop marketing
knowledge of occupational health personnel. The aim was to detect the current state of marketing skills of
occupational health personnel to gain an understanding of the management of customer situations and to
be able to highlight suggestions for the development of personnel marketing expertise. The purpose of the
work was to draw up a development plan that can guide the development of marketing expertise in the
entire result area in various meetings and customer situations, and thus increase professionalism and
awareness based on HUS's strategy.

The study was conducted as a quantitative study which also included qualitative features to highlight de-
velopment proposals. The research strategy was constructive research because the new plan was created
according to the work. The research and development method used was wish list technology and the Gantt
method which were used to obtain development ideas and to prepare a development plan. The Forms
survey was used as the data acquisition method, including the themes of the thematic interview to obtain
enough useful and comprehensive information from the staff. The method of data analysis was thematic
design which made it possible to divide current state expertise and development proposals into certain
themes.

The theoretical framework of the work was limited to competence management and marketing compe-
tence. The empirical part presents the results of the survey on the current state of marketing competence,
development proposals and a marketing competence development plan. A comprehensive overview of the
current state of marketing expertise was obtained in the result area. For the current state, six background
variables were used and other questions focused on the strategic goals of HUS's strategy themed. Sugges-
tions for the development of marketing skills were included in the survey by theme and suggestions were
raised for each theme.

The development plan included five feasible development targets thematically which are essentially related
to the strategic goals of HUS's strategy, the status of the personnel and the personnel development pro-
posals. Development targets were scheduled in accordance with financial monitoring by tertiary such as
interim reports and financial statements in the annual financial clock. The conclusion of the research is that
the research problem was solved, the research questions were answered and there will be practical benefit
from the construction to HUS Occupational Health.
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1 Johdanto

Markkinointiosaaminen on tarked osa yritysten toimintaa, jota on tarkeda kehittdaa nopeasti
muuttuvassa maailmassa. Osaamisen johtaminen korostuu entistda enemman jokaisen osaamisen
kehittamisessa, kun digitaaliset palvelut yleistyvat. Taytyykin muistaa, etta pystymme tulevaisuu-

dessa johtamaan markkinointiosaamisen kehittamista kehityssuunnitelmien mukaisesti.

Opinndytetyon toimeksiantajana oli HUS Tyoterveys, joka on yksi Helsingin ja Uudenmaan sai-
raanhoitopiirin (jatkossa HUS) tulosalueista. Se tuottaa tyoterveyspalveluita koko HUSin yli 27000
tyontekijalle. Opinnaytetydn aiheena oli HUSin tyoterveyshenkildston markkinointiosaamisen ke-
hittdminen. Aihe valikoitui tyon toimeksiantajan tarjoamana. Tutkijan oma rooli oli tutkimuskysy-
myksiin vastaaminen tyon toimeksiantajalle, jolla saadaan HUSin strategia toimimaan paremmin
asiakasrajapinnassa. Tutkimuksen tulokset perustuvat HUSin tyoterveyshenkiléston antamiin vas-
tauksiin ja niitd voidaan pitaa luotettavina, koska vastaajat ovat saaneet vapaaehtoisesti ja ano-
nyymisti vastata kyselyyn. Tyon toimeksiantajan ohjaajana toimi laatupaallikké Outi Molander-

Makela ja Kajaanin ammattikorkeakoulun ohjaajana toimi lehtori Mervi Vaisanen.

Opinndytetyon tavoitteena oli saada selville HUS Tyoterveyden henkiloston markkinointiosaami-
sen nykytila, ettd saadaan ymmarrys asiakastilanteiden osaamisesta seka nostaa esiin henkilston
markkinointiosaamisen kehitysehdotukset. Tyon tarkoituksena oli laatia kehityssuunnitelma, jolla
pystytdan ohjaamaan koko tulosalueen markkinointiosaamisen kehittamista erilaisissa tapaami-
sissa seka asiakastilanteissa ja ndin lisadmaan ammattimaisuutta seka tietoisuutta HUSIn strate-

giaan perustuen.

Tutkimusongelmana oli tutkia tyéterveyshenkilostén markkinointiosaamisen nykytilaa seka kehi-
tysehdotuksia markkinointiosaamisen kehittamiseksi. Tutkimuksessa oli kaksi tutkimuskysy-
mysta. Ensimmainen tutkimuskysymys oli "mika on tyoterveyshenkiloston
markkinointiosaamisen nykytila?”. Toinen tutkimuskysymys oli, "mitd markkinointiosaamisen
kehitysehdotuksia koko tyoterveyden henkilostoltd johtoa mydten nousee pohjautuen HUSIn

strategiaan?”.

Tutkimus toteutettiin kvantitatiivisena tutkimuksena, jossa oli my6s kvalitatiivisia piirteitd mu-
kana kehittamisehdotusten esille saamiseksi. Tutkimusstrategia oli konstruktiivinen tutkimus,
koska tyOssa luotiin uusi suunnitelma. Tutkimus- ja kehittdmismenetelmana kaytettiin

toivelistatekniikkaa ja Gantt-menetelmaa, joita kaytettiin kehitysideoiden hankkimisessa seka



kehityssuunnitelman laatimisessa. Aineistonhankintamenetelmana kaytettiin Forms-kysely3,
johon sisallytettiin teemahaastattelun mukaiset teemat, ettd saatiin tarpeeksi hyodyllista ja
kattavaa tietoa henkilostolta. Aineistonanalysointimenetelmana oli teemoittelu, jolla pystyttiin

jaottelemaan tiettyihin teemoihin nykytilaosaaminen ja kehitysehdotukset.

Tyon teoreettinen viitekehys rajattiin osaamisen johtamiseen sekd markkinointiosaamiseen.
Empiirisessa osassa esitetdaan kyselytutkimuksen tulokset markkinointiosaamisen nykytilasta,
kehitysehdotukset seka markkinointiosaamisen kehityssuunnitelma. Tyon lopussa on pohdintaa
tyon sisallosta. Tyd ei varsinaisesti liity kohdeorganisaation aiempiin tutkimuksiin. Tyo

toteutettiin 11/2021 — 2/2022 valisena aikana.



2  Osaamisen johtaminen

Osaamisen johtamisen tavoitteena organisaatiolle on hyddyllisen osaamisen hankkiminen, kehit-
tdminen ja sdilyttdminen. Tuottoisan osaamisen johtamisen laht6tilanteena on tavoiteltavan
osaamisen sisaltd. Maarittelyjen lahtokohdat tulevat organisaation strategisista tarpeista seka

tyon edellyttamistda ammattitaidon vaatimuksista. (Viitala 2002, 49; Ylihaavisto 2019, 13.)

Osaamisen johtamisen kokonaisjarjestelma muodostaa osaamisen kehikon, joka pitda osaamisen
johtamisen pystyssa. Sen suuntaus on huomioihin, tekemisen rytmittdmiseen, paatdksenteon ja-
sentdmiseen seka asioiden tapahtumisen varmistamiseen. Osaamisen hyodyntamisen, vaalimi-
sen ja kehittamisen vilineitd ovat tieto osaamisen johtamiseen liittyvista lomakkeista, tietojarjes-

telmista, asioista, kasikirjoista ja aikatauluista. (Viitala 2005, 204—-205.)

Osaamisen johtaminen ei ole minkaan yksittdisen osaamisen lisddmistad vaan strategian mukaisen
toiminnan ja tyon johtamista. Strategiaan pohjautuva osaamisen johtaminen on yleensd menes-
tyvan organisaation ydinpohja. Strategia ohjaa osaamisen kehittdmista ja osaaminen mahdollis-
taa strategian uudistamisen. Strategian ytimessa on organisaation yhteinen tulevaisuuteen kat-
sova ja ainutlaatuinen osaaminen. Uudistuva strategia on osaamisen johtamisen perusedellytys.

(Tuomi & Sumkin 2012, 14.)

Jatkuvasti muuttuva toimintaymparistd, organisaation rajat ylittdvat haasteet ja asioiden hankala
eteneminen vaikuttavat organisaatioiden osaamisen johtamiseen haastamalla organisaation ke-
hittdmaan, tunnistamaan ja hankkimaan osaamista jatkuvana prosessina. Osaamisen johtaminen
onkin jatkuva eri tasoilla eteneva prosessi, joka vaatii jatkuvaa arviointia ja suunnan toteutusta.
Esihenkilot edistavat osaamisen johtamisella organisaation strategian toteutumista. Esihenkilon
toimintaa ohjaavat periaatteet, joilla han voi edistda osaamisen kehittymista organisaatioissa eri-
laisilla menetelmilla ja valineilld. Osaamisen kehittyminen ja jakaminen tapahtuvat hyvin oppivan

organisaation periaatteilla. (Elonen 2015, 81-84.)

Osaamisen johtamisessa tarkedna tekijana vaikuttaa organisaation ilmapiiri. Ilmapiirin ollessa tu-
keva osaamiseen ja kehittamiseen niin sitd enemman strategia liittyy osaamisen johtamiseen. Il-
mapiiri vaikuttaa yhteisélliseen ja rakenteelliseen ldhestymiseen osaamisen johtamisessa. (Yli-
haavisto 2019, 16; Hyrkds 2009, 162.) Osaamisen johtamisen keinoja ovat perehdyttaminen, ke-

hityskeskustelu, mentorointi, tyokierto ja sijaisuuksien hoitaminen.



Perehdyttamisessa kandidaatti tutustuu organisaation tavoitteisiin ja toimintatapoihin, tulevai-
suuden nakymiin ja ulkoiseen toimintakenttdaan, mutta ytimen muodostaa oma tyotehtava. Hy-
valla perehdytystoiminnalla tuetaan uuden henkilon sitoutumista organisaatioon ja omaan tyo-
tehtavaan, jossa perehdyttdjan kasikirja on hyva apuvaline. Siihen laaditaan asioita, joita uuden
henkilon kanssa kdaydaan lapi heti perehdytyksen alussa. Tydnopastus on sen jalkeen varsinaiseen

tyohon perehdyttamista. (Viitala 2005, 357.)

Kehityskeskustelu kuuluu jokaisen esihenkilon tyétehtaviin, joka tarjoaa kokonaiskuvan alaisen
suoriutumisesta tarpeista ja odotuksista. Tilaisuudessa pystyy ohjaamaan alaisten kehittymista ja
toimintaa yrityksen tavoitteiden mukaan. Esihenkild voi saada tietoa tyoyhteisdon kehittamiskoh-
teista ja toiminnasta. Kehityskeskustelu antaa alaiselle mahdollisuuden saada suoriutumisestaan
palautetta seka tietoa yrityksen tulevaisuuden ndakymistd ja omista kehitysmahdollisuuksistaan
yrityksessa. Kehityskeskustelu onkin mahdollisuus ilmaista omia odotuksia, toiveita, tavoitteita ja

ideoita tyohon ja tydyhteiséon liittyen. (Viitala 2005, 361.)

Mentorointi on interaktiivinen, kokemuspohjainen oppimismenetelma ja yksilokeskeinen kehi-
tysprosessi. Sen avulla ohjataan ja tehostetaan henkildiden oppimista ja kehittymista heidan
omien tarpeiden pohjalta. Mentorointi on kahden henkilon valinen luottamuksellinen ja vuoro-
vaikutteinen keskustelu, jossa mentori on tukemassa, ohjaamassa ja auttamassa mentoroitavaa
oman kokemuksen ja osaamisen perusteella. Ndin mentoroitava paasee kehittymaan tehtavas-
saan ja laajentamaan mahdollisuuksiaan edeta tyourallaan. Mentorointia kdytetaan henkiloston
kehittdamisen valineena, jolla varmistetaan ja nopeutetaan ajan saatossa hankitun tiedon ja osaa-
misen siirtymistad kokeneilta kollegoilta nuoremmille tulokkaille. (Lankinen & Miettinen & Sipola

2004, 64-72.)

Kokemuksellinen osaamisen johtamismuoto on tyokierto, jossa henkild siirtyy erilaiseen toimin-
taan ja yksikoihin maaraaikaisesti oppimaan uusia asioita. Tyokierto on suunnitelmallista kehitta-
mistoimintaa, joka kytkeytyy urasuunnitteluun. Tyokierrossa on osaamisen kehittdmisen rinnalla

tavoitteena hyvien osaajien sitouttaminen yritykseen. (Viitala 2005, 262.)

Osaamisen johtamismuotona on myos sijaisjarjestelman kehittaminen, jolla huolehditaan kaytan-
nossa henkiloston ammatillisten taitojen kehittymisesta. Jarjestelmallisella ja asianmukaisella pe-
rehdyttamisella hoidettu sijaisjarjestelma vahentaa organisaation osaamisriskeja. Jokaiselle hen-

kilolle jarjestelmassa sijaisuus merkitsee useasti osaamisen laajentamista. (Viitala 2005, 263.)



2.1 Tiedon johtaminen

Tiedon johtaminen on uuden tiedon luontia, varastointia ja tietovirran hallintaa, kun tiedolla joh-
taminen on toimintatapoja, joilla tietoa jalostetaan ja hyodynnetaan johtamisessa. Tiedon johta-
minen tarkoittaa inhimillisen tietamisen seka tietotyontekijoiden johtamista, jossa opitaan, jae-
taan tietoa, jalostetaan tietoa seka luodaan kokonaan uutta tietoa. Tiedon johtaminen on osa
tietamyksenhallintaa seka tietojohtamisen tieteenalaa. Tietdmyksenhallinnan haasteisiin luetaan
turhan tiedon pakkautuminen. Tiedolla johtamisen lisdksi tiedon johtaminen on tarkeda paatok-

senteossa. (Mannermaa 2018, 13.)

Tiedon ja osaamisen johtaminen on organisaation strategiaan perustuvaa suunnitelmallista toi-
mintaa, jossa tietoa ja osaamista yhdistetdan, hallinnoidaan ja edistetdan prosessimaista opiske-
lua. Tiedon johtamisen ominaisuuksia ovat systemaattisuus, hallinta, yhdistettavyys, edistavyys
seka oppiminen. Lahikasitteita sille ovat tiedon hallinta, aineettoman pddaoman johtaminen seka

organisatorinen oppiminen. (Kivinen 2008, 56-60.)

Tiedon ja osaamisen johtaminen voidaan jaotella kolmeen sukupolveen, joista ensimmainen
paattyi vuonna 1995. Silloin osaamisen nahtiin olevan johdettavissa ja maailman olevan itsessdan
vakaana. Tiedon ja osaamisen johtamisen padpaino oli tietotekniikkaan perustuvassa tiedonku-
lussa ja tiedon strukturoimisessa. Toista sukupolvea taas edustaa hiljaisen ja nakyvilla olevan tie-
don keskustelu, jota nopeutti tiedon muuntumisen prosessi. Tiedon ja osaamisen johtamisen kol-
matta polvea kuvaa monimutkaisuus, kaoottisuus sekd kompleksisuus. (Snowden 2002, 100-101,

105; Moisanen, 2018, 64.)

Nykyinen yhteiskunta tarvitsee luonteensa vuoksi tiedolla johtamista. Organisaation eri tasoilla
on paljon toiminnan kannalta erilaista informaatiota tarjolla eri tahoille. Se luo tarpeen luoda eri-
laisia kdytantoja tietotuotteita ja toimenpiteitd, ettad saadaan jalostettua informaatiomassat hyo-

dylliseksi tiedoksi. (Kosonen 2015, Mannermaa 2018.)

Tietojohtaminen on tiedon johtamista ja tiedolla johtamista. Tietojohtamisen tavoitteena on
luoda erilaisia kaytantoja, joita yritykset voivat kdyttaa hyvaksi tunnistaakseen, kayttadkseen ja
johtaakseen tietdamyksenhallintaa. Tietojohtamisella pyritdan tutkimaan tiedon, tietdmyksen ja
osaamisen merkityksia erilaisissa ymparistoissa. (Ruuskanen 2019, 4; Laihonen ym. 2013; Koso-

nen 2015; Mannermaa 2018.)



Tiedon ja osaamisen merkitys on nykyaan kovassa nosteessa organisaation, yksikon ja yhteiskun-
nan tasoilla. Tietoperustainen johtaminen sisaltaa lilkketoimintaosaamisen ja osaavan henkil0sto-
johtamisen, johon kytkeytyy jarjestelmallinen ja jatkuva tiedonhaku. Tulevaisuudessa tarvitaan
monipuolisempaa tiedon hallintaa ja ymmarrysta, etta tietoa kdytetdaan toiminnan suunnitteluun
ja kehittamiseen, mutta sinalldan tietoa ei pysty johtamaan. Tiedolla johtava organisaatio mah-
dollistaa monipuolisia yhteistydverkostoja, joissa tietoa pystytdaan jakamaan, muodostamaan ja

kehittamaan. (Kivinen 2008, 202—-203; Rytild 2011, 3—4, 131-134; Mannermaa 2018, 18.)

2.2 Kompetenssijohtaminen

Kompetenssijohtaminen syntyi 1990-luvulla uutena ldhestymisena strategisen johtamisen kehit-
tdmiseen. Se vastaa osittain vallitsevaan strategiseen keskusteluun ja osittain taas haluun kasit-
teellisesti suunnata johtamisen teoriaa ja tutkimusta johtajille hyddyllisten suositusten suuntaan.
Lahestymistapa tarjosi merkittavia mahdollisuuksia kompetenssien, kyvykkyyksien, prosessien ja

resurssien johtamiseen. (Sanchez ym. 1996, 1; Sanchez & Heene 2005, 11; Moisanen 2018, 67.)

Kompetenssiperustainen johtaminen ilmenee strategiahallinnan kokonaisuutena, jonka tavoite
on tulevaisuuden haasteiden huomioiminen. Kokonaisuuteen kuuluu asioiden ja ihmisten johta-
minen, jossa hyddynnetaan erilaisia toiminnallisia mahdollisuuksia, ilmapiiria ja voimaannuttavaa
tukea. Kompetenssiperusteinen osaamisen johtaminen vaatii uudistumista, muutosta, organisaa-

tion joustavuutta ja ihmisten johtamisen ymmarrysta. (Ollila 2013, 568.)

Organisaation johdon ja muun henkildston tehtavana on kirkastaa, pohtia ja varmistaa jokaisen
tietoisuus yrityksen ydinosaamisesta. Organisaatiolla taytyy olla taitoa kasvattaa merkittavalla ta-
valla asiakkaiden kokemusperusteista arvoa, koska asiakkaat lopulta paattavat organisaation
ydinosaamisesta. Osaamista voidaankin pitdd ydinosaamisena, mikali se on palvelutuotannon
kannalta suhteellisen ainutlaatuista. Osaaminen ja my6s ydinosaaminen on kytkoksissa tulevai-
suuteen synnyttden uusia palveluita tai uusia tuotteita. (Moisanen 2018, 67-68; Hamel 1994, 13;

Hamel & Prahalad 2006, 256—260.)

Ydinosaamisen madrittelyyn kuuluu asiakkaiden tarpeiden pohtiminen seka voimavarojen huo-
mioiminen tarkastelussa. Ydinosaaminen sisdltdaa korkeintaan maksimissaan kymmenen osaamis-
aluetta, joiden lisdksi organisaatiossa tarvitaan ydinosaamisen tukevia toimintoja seka erilaisia

systeemeja. (Juuti 2015, 88.) Ydinosaamisen maarittelyn jalkeen yrityksen johto pystyy laatimaan



ydinosaamisen hankintasuunnitelman, joka tehddan organisaation strategian pohjalta. (Hamel &

Prahalad 2006, 280-281.)

2.3 Osaamispadoman johtaminen

Jatkuvasti muuttuvassa, kansainvalistyvassa ja teknologisesti kehittyvassa liiketoimintaymparis-
tossa kykyjen loytaminen ja niiden pitdminen on tarkeimpia kilpailutekijoita. Menestyneimmilla
yrityksilla on taito houkutella, kehittaa ja pitaa palveluksessa henkilot, jotka omaavat riittavasti
kokemusta, taitoa ja ndkemysta johtaa jopa kansainvalista liiketoimintaa. Osaamispddaoman var-
mistamiseen johtajuuden kasite maaritelladn uudelleen, koska tulevaisuuden johtajuutta kuvaa
vastuun jakaminen ja tiimityoskentely. Johtajuus tulee ndhda jatkuvana prosessina, jossa otetaan

riskeja ja padtetdan uraauurtavia ratkaisuja. (Ulrich 2007, 34-35.)

Osaamispadoman varmistamiseksi organisaation taytyy oppia jakamaan ideoita ja tietojaan ket-
terammin. Oppivia organisaatioita on tutkittu ja niista havaittiin, ettd oppimista tapahtuu sielld,
missa uusia ideoita luodaan. Osaamispadoman varmistaminen tarkoittaa, ettd uusia ideoita tulee
luoda seka yleistaa niita yrityksen sisalla moninaisempaan kayttoon. Esihenkiloiden seka henki-
|6ston tulee kehittda toimintaperiaatteita ja toimintakaytantoja, jotka kannustavat tallaiseen toi-

mintaan. (Ulrich 2007, 35.)

Johtajille kuuluu tiedon kokoaminen asiantuntijoilta, jonka jalkeen tulee toimia tietdmyksen poh-
jalta. Toiminta vaatii johtajilta herkkyytta ja erilaisen toiminnan sietdamista. Tarkeaa organisaation
kannalta on yhteisollisyyden rakentaminen ja tydyhteison sisalta keskindisen kilpailun poistami-
nen. Pysyvia rakennelmia ei pyritd luomaan vaan keskenerdisyys hyvaksytdaan osaksi toimintaa,
jolloin nousee esiin myds ihmisten valiset suhteet ja uudet prosessit. Osaamiselle tarvittavat edel-
lytykset ovatkin useasti olemassa organisaation sisdlla, mutta ne pitda vain nostaa kayttoon.

(Otala & Ahonen 2005, 192.)

2.4 Henkilostévoimavarojen johtaminen

Henkilostévoimavarojen johtamistermi (HRM) otettiin kayttoon 1970-luvulla. Tatd aiemmin on

puhuttu myos henkilostdjohtamisesta (personnel management). Kasitteen avulla kehitettiin oh-



jelmia, joiden avulla pystytdan optimoimaan inhimillistd potentiaalia yksildiden seka organisaa-
tioiden tavoitteisiin. Henkildstéjohtaminen on ymmarretty tydorganisaation muusta johtami-
sesta analyyttisesti erottuvaksi prosessiksi, joka mielletdan johdon vuorovaikutuksena henkil6s-
ton kanssa. Henkilostojohtamisella tavoitellaan osassa teoriaa tuottavuutta ja osassa tehok-

kuutta. Molemmat ovat erittdin tarkeitd organisaation menestymiselle. (Legge 1995, 65.)

Henkilostévoimavarojen johtaminen on jaettu neljaan dimensioon. Ensimmaiseksi henkildstévoi-
mavarojen tulee olla integroitunut yrityksen strategiaan. Toisena taytyy saada henkilosto si-
toutettua organisaatioon muutenkin kuin sopimusten perusteella. Kolmantena on sitouttamisen
onnistuminen, jossa hoidetaan asianmukaisesti rekrytointi, koulutus, arviointi ja palkitseminen.
Neljantena henkildstévoimavarojen johtaminen kuuluu esihenkildiden tehtaviin toisin kuin hen-
kilostdjohtaminen, joka kuuluu henkilostéasiantuntijoiden tehtaviin. Neljannen dimension toteu-
tuminen vaikuttaa, miten henkiléstovoimavarojen johtaminen integroituu strategiseen johtami-

seen. (Storey 1989, 20.)

Henkilostojohtamisesta on siirrytty enenevissa maarin henkilostévoimavarojen johtamiseen tai
strategiseen henkildstévoimavarojen johtamiseen. Henkildstévoimavarojen johtamisessa on ole-
massa kaksi suuntaa, pehmea suuntaus ja kova suuntaus. Pehmean mallin juuret ovat ihmissuh-
teissa, joka on kehityksellista humanismia. Mallissa tulee esiin inhimillisten voimavarojen nako-
kulma, jossa tyontekijat nahdaan aktiivisina, kehittyvina ja yhteistydhaluisina. Henkilostokaytan-
not liitetaan liikketoimintastrategian kanssa yhteen tyontekijoiden ja sitoutumisen seka arvostuk-
sen avulla. Mallissa tyontekijoiden sitoutuminen luodaan motivaation, johtamisen ja kommuni-

kaation avulla (Legge 1995, 66—68.)

Kova henkiléstdvoimavarojen johtamismalli painottaa resurssindakokulmaa, jossa tyontekijat nah-
daan enemmankin passiivisina. Toiminnan tehokkuuden kannalta on tarkeaa |0ytda optimaalinen
henkilostomaara, jossa sovitetaan henkilostomaara ja heidan taitonsa liikketoimintastrategiaan.
Kovassa mallissa painottuu resurssiajattelu, jonka mukaan henkiléstévoimavaroja pidetdan tuo-
tannollisten resurssien mukana. Henkildstévoimavarojen kovassa mallissa painotus on laskennal-

lisessa, maarallisessa seka strategisessa ndkdkulmassa. (Legge 1995, 67.)



2.5 Oppiva organisaatio

Oppiva organisaatio ja organisaatiossa oppiminen mielletdan useasti samaksi asiaksi, vaikka ka-
sitteet ovat eri asia (Vuori 2005, 218). Oppimista tapahtuu organisaatioissa, mutta oppivassa or-
ganisaatiossa henkilosto laajentaa jatkuvasti osaamistaan saavuttaakseen haluttuja tavoitteita.
Henkilosto vaalii uusia ajatusmalleja ja kehittda osaamistaan kollektiivisesti tydyhteiséssa. (Senge
1999, 3.) Oppiva organisaatio kuvataan ihannemallina, joka nayttaa johtajien pyrkimyksia kehit-

tda tyoyhteisdnsa henkildston osaamista (Viitala 2002, 18).

Johtajat yleensa kasitteellistavat ja konkretisoivat organisaation yhteistydta ja maarittelevat mah-
dollisuuden yhteisille keskusteluhetkille, jossa stimuloitava oppiminen pystyy tapahtumaan (Belle
2016, 338). Oppivan organisaation rakennuspuut on tehty tukemaan oppivaa organisaatio. Ra-
kennuspuiden osa-alueet on kuvattu taulukossa 1, jotka ovat oppimista tukeva ymparisto, konk-
reettiset oppimisen prosessit ja kdytannot sekd johtajuus, joka vahvistaa oppimista. (Garvin &

Edmondson & Gino 2008, 112-114; Moisanen 2018, 69.)

Taulukko 1. Oppivan organisaation rakennuspuut. (Garvin & Edmondson & Gino 2008, 112-114).

Rakennuspuu Rakennuspuun ominaisuudet

Psykologinen turvallisuus

Erilaisuuden arvostaminen

Avoimuus uusille ideoille

Aikaa reflektiolle

Uusien innovatiivisten toimintatapojen kokeilu

Systemaattinen tiedon keruu (mm.asiakkaista)

Konkreettiset oppimisen  |Analysointi {mm. erivat mielipiteet)
prosessit ja kdytannot Koulutus ja harjoittelu

Osaamisen jakaminen (mm. henkildstdn,

yksikdiden ja asiakkaiden kanssa

Johtajat kannustavat yhteisiin keskusteluihin,

nakokulmien esittdmiseen ja asiciden

kyseenalaistamiseen

Johtaja mahdollistavat osaamisen kehittdmisen

{aika, tila ja resurssi)

Oppimista tukeva ymparistd

Johtajuus, joka vahvistaa
oppimista

Oppivassa organisaatiossa johtajat kehittavat kykyaan tydskennella sykleissa, joita jaksottavat toi-
minta ja tulosten reflektointi (Senge 1999, 303). Lisaksi organisaation toimijat ymmartavat itsensa

oppijan rooliin, joka tarkoittaa itsearvioinnin ja oppimisvalmiuksien sisdistamista koko toimintaa
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ohjaavaksi strategiaksi (Soini & Rauste-Von Wright & Pyhanto 2003, 286). Oppivassa organisaa-
tiossa toimintaa arvioidaan johtamistiedon avulla, organisaation toimintatavoilla seka organisaa-

tion tavoitteiden asettamisella (Virtanen & Stenvall 2009, 31).

Perinteiset osaamisen johtamismallit eivat yksindan ole riittdvia kuvaamaan osaamisen johta-
mista asiakaslahtoisesti. Tarvitaan lisaksi asiakaskokemusten hyédyntamista palveluiden ja tuot-
teiden kuluttamisesta ja kayttdmisesta. Osaamisen johtamisen kehittyneissa malleissa palvelui-
den kehittdmiseen osallistuneet reflektoivat kokemuksiaan ja omia taitojaan sanallisesti. Asiak-
kaiden kokemuksia arvostava yhteis6 koostuu yhteisista reflektioista, joissa mietitdan asiakkaalle

elamyksia tuottavia elementteja asiakaskokemuksen eri vaiheisiin. (Juuti 2015, 100.)

2.6  Osaamisen kehittaminen

Yrityksen osaamisen kehittdmista kutsutaan useasti henkiloston kehittamiseksi, joka on loogista
silld koko yrityksen osaaminen, koostuu jokaisen henkilon omasta osaamisesta. Osaamisen kehit-
tamisen tarkoituksena on yrityksen kilpailukyvyn takaaminen, tyotehtavien ja yleisen toiminnan
tehostuminen sekd muutosten mahdollistaminen ja tukeminen. Yrityksen osaamisen kehittymista
tuetaan yleensa osaamisen johtamisella seka erilaisilla toimintamalleilla. Nykyaan osaamisen ke-
hittdminen ei ole pelkdstdaan organisaation vastuulla, vaan henkilostd kokee sen osaksi tyotaan.
Osaamisen kehittamisen prosessi (Viitala 2007, 181-183) etenee kuvassa 1 osaamisen tunnista-
misesta ja arvioinnista osaamisen vertailuun suhteessa tulevaisuuden tarpeisiin ja sen pohjalta

tehtavaan osaamisen kehittamiseen.

Osaamisten

Osaamisten arviointi ja Osaamisen

tunnistaminen vertailu FpEiET

ja arviointi tulevaisuuden kehittaminen
tarpeisiin

Kuva 1. Osaamisen kehittdmisen prosessi. (Viitala 2007, 181).

Yrityksen pyrkiessa kehittdmaan omaa toimintaansa taytyy henkiloston tietda yrityksen nykytila

ja visio. Yrityksen tulevaisuuden tavoitteita verrataan nykyosaamiseen, mista selvida osaamisen
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kehitystarpeet. Osaamista voidaan ostaa myos ulkopuoliselta palveluntuottajalta. (Otala 2004,
224.) Osaamisen kehittdminen alkaa osaamiskartoituksella, missa arvioidaan yrityksen toimintaa
suhteessa asetettuihin tavoitteisiin. Tydssa apuna voi kdyttdad osaamiskarttaa, mihin on maaritelty
yrityksen tarvittavat osaamisalueet. Nykyosaaminen pystytddan selvittdmaan itsearviointiky-
selyilla tai kehityskeskusteluilla. Osaamiskartoituksen tuloksena saadaan selville, miten yrityksen

nykyinen osaaminen eroaa asetetuista tavoitteista. (Hatonen 2004, 40-41, 49.)

Suunnitelmallisen osaamisen kehittamisen avulla varmistetaan yritykselle oikeat henkilot, oike-
assa paikassa tavoitteiden saavuttamiseksi. Henkil6illa taytyy olla tydhon vaadittavat tiedot ja tai-
dot osaamiseen. Osaamiskartoituksen jalkeen voidaan laatia kehityssuunnitelmat, jotka voivat
koskea koko organisaatiota, ydinosaamista, yksikkbosaamista tai yksildosaamista. Yleensa kehit-
tdminen toteutetaan joko koulutuksilla tai kehityskeskusteluilla. Kuvassa 2 nakyy toimintamalli

osaamiskartoituksesta kehittdmissuunnitelmiin. (Rinta-Laulaja 2015, 23; Hatonen 2004, 40-41,

49.)

Organis:aafion ' Visio

strategiat ja tavoitteet
Osaamiskartoitus [’: Kehitys- )
Mo I suunnitelmat
.'! Osaamiskartan “.' Osaamisen arviointi “.
E laatiminen iosaamiskartan avulla i * Organisaation
! ! : kehityssuunnitelmat
E »  Yhteinen kiisitys | * Itsearviointi i * Ryhmien/yksikdiden
! osaamisesta i . Kehityskeskusteluti kehityssuunnitelmat
i * Osaamisalueiden | = 360-arviointi ] *  Yksildiden
E kuvaaminen i i kehityssuunnitelmat
\ ¢ Osaamistasojen | E
i mairittely i Osaamistietojen i
E i dokumentointi E
1 1 ]
1 ] 1

\ n - e e IO
\‘_ —I \\-- e A e e ‘J
— =

Kehittéminen :

| Ryhmax | Palautteet ja

| Tehtavay | seuranta

Kuva 2. Osaamiskartoituksesta kehittamiseen. (Hatonen 2004, 50).
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Osaamiskartoituksen ja kehittamistoimenpiteiden avulla yrityksen on helpompi suunnata henki-
|6storesursseja ja tehda tarpeellisia muutoksia. Muutokset voivat kohdistua tyétehtavien uudel-
leenorganisointiin tai uusien toimintamallien omaksumiseen. Osaamiskartoitus mahdollistaa
myo6s henkil6ston moniosaamista, jonka avulla pystytaan oppimaan uusia taitoja ja laajentamaan
osaamista. Tallainen toimintamalli myo6s lisaa henkildstdon itseohjautuvuutta ja tuo organisaa-
tioon joustavuutta. Osaamisen kehittamisen avulla henkilostolla on mahdollisuuksia vaikuttaa
omaan tyohonsa ja kasvattaa siten tydmotivaatiota ja tyohyvinvointia. Tama hyodyttaa koko or-

ganisaation lisaksi myos yksiloosaamista. (Hatonen 2004, 54-55.)

Organisaation on luotava osaamisen vaatimat edellytykset ja mahdollisuudet (Viitala 2007, 182—-
183). Yhteinen ideointi haasteiden ratkaisemisessa lisda organisaatiotasolla oppimista (Mdnkko-
nen & Roos 2010, 262-264). Osaamisen kehittdmisen rinnalla taytyy myos muistaa kehittaa tie-

tojarjestelmia, organisaatiokulttuuria seka johtamista (Viitala 2007, 174).

Yksilon osaaminen pystytdan jakamaan substanssiosaamiseen, prosessiosaamiseen seka vuoro-
vaikutusosaamiseen, mutta ne ovat tiiviisti yhteydessa toisiinsa. Substanssiosaamisella tarkoite-
taan oman alan asiasisallon hallintaa, jonka laaja-alaisuus on nykyaan tyoelamassa merkittavassa
roolissa monilla toimialoilla. Useiden osaamisalueiden rajapinnoilla tyoskentely vaatii moniam-
matillista osaamista seka projekti- ja kehittdmisosaamista. Laaja-alaisempi osaaminen tekee hel-
pommaksi oman tyon kokonaisuuden hallinnan ja tyon linkittamisen laajempaan kokonaisuuteen.
Substanssiosaamiseen sisaltyy lisaksi tietotaidon lisdédaminen muiden ammattilaisten osaamisen
my6ta ja opitun tiedon soveltaminen. (Huikko 2013, 21; Monkkénen & Roos 2010: 202—-205, 211
213))

Prosessiosaaminen tarkoittaa kykya ymmartaa niin kokonaisuuksia, osakokonaisuuksia seka osa-
kokonaisuuksien yhteytta toisiinsa. Prosessiosaamiseen kuuluu taito ohjata prosessia seka asia-
kastyon hallinta jokaisessa prosessin vaiheessa. Osaamisalueeseen kuuluu lisdksi tavoitteiden
asettaminen ja tulosten arviointi oman tyon ja organisaation kehittdmisen kannalta. (Monkkoénen

& Roos 2010: 205-208, 212.)

Vuorovaikutusosaamista tarvitaan asiakastyossa ja tydyhteison valisessa kommunikoinnissa. Hy-
vaa vuorovaikutusosaamisella voidaan l6ytdaa yhteinen nakemys kollegoiden ja asiakkaiden
kanssa. Vuorovaikutusosaamisen haasteet muodostuvat henkiloéston ja tilanteiden vaihtuvuu-
desta. Sahkoiset tietoverkot taytyy muistaa ottaa huomioon myds vuorovaikutuksen toimintaym-
paristoissa. Osaamisen kehittamisalueiden jaottelun lisdksi on tarked miettia osaamisten merki-

tystd pdamaarien ja tavoitteiden saavuttamisessa. (Monkkonen & Roos 2010: 203, 209-212.)
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Organisaation jokaisen yksilon osaamisen tavoitteena on yrityksen perustehtavan hyodyntami-
nen ja strategian tukeminen. Oppimisella ja osaamisella on yksilolle merkitysta myos tydtehtavien
suoriutumisen lisdaksi. Oppiminen vahvistaa yksilén osaamisen tunnetta ja tuo lisda onnistumisen
kokemusta, mutta osaamisen hyodyntamiseen ja kayttamiseen vaikuttaa ratkaisevasti yksilon
motivaatio ja asenne. Osaamisen kehittaminen edellyttaa yksilolta oppimishalua eika siihen voi
pakottaa. Oppimiskyky vaihtelee yksil6sta riippuen ja silla on vaikutusta oppimisen tehokkuuteen.
Osaamisen vajauksella taas on vaikutuksia tydmotivaation heikkenemiseen. (Laamanen 2003,

182-184; Viitala 2007, 178-183.)

Osaamisen kehittdaminen ja muutos ovat vuorovaikutuksessa toisiinsa, koska muutos muuttaa ny-
kyhetken osaamisen riittdmattomaksi ja samalla taytyy haastaa hankkimaan uutta tietoa ja osaa-
mista. Toisaalta lisddntyva osaaminen on mahdollistamassa kehitysta ja sen mukana tulevia muu-
toksia. (Viitala 2005, 29.) Hallittu muutos edellyttaa tyoyhteisdssa yhteista suunnittelua seka li-
saksi toteutusmallia, joka tulee huomioimaan muutokset teknisesta ja inhimillisestda nakokul-
masta. Taulukossa 2 on kuvattu Pekka Huuhtasen malli jasennelld ja suunnitella muutokset.

(Huuhtanen 1994, 172.)

Ensimmaisessa vaiheessa tunnistetaan tarvittava muutostarve toiminnalle ja asetetaan tarvitta-
vat tavoitteet. Toisessa vaiheessa yritetdan tunnistaa muutosedellytykset, jossa huomioidaan tek-
niset ja inhimilliset nakékulmat. Kolmannessa vaiheessa valitaan eri vaihtoehdoista muutoksen
toteutustapa, jolla muutosta lahdetdan edistamaan. Neljannessa vaiheessa kdaynnistetdan muu-
tosprosessin toimeenpano. Viidennessa ja viimeisessa vaiheessa on kdynnissa toimeenpanon seu-
ranta ja arviointi. Koko muutosprosessiin kytkeytyy olennaisesti koko prosessin ajan tiedottami-

nen ja osallistuminen. (Huuhtanen 1994, 173; Keto & Méaenniemi 2011, 32.)

Taulukko 2. Muutosprosessi. (Huuhtanen 1994, 172).

Prosessin vaihe Tekninen nakdkulma Inhimillinen ndkdkulma
Sisaiset ja ulkoiset muutospaineet Muutostarpeiden ymmartaminen
Vaihe 1: muutostarpeen tunnistaminen ja |Mita pitad muuttaa? Muutostavoitteiden ymmartaminen
tavoitteen asettaminen Muutosten numeeriset ja toiminnalliset Sitoutus tavoitteisiin
tavoitteet Muutosten konkretisointi ja omakohtaistaminen
Aikatekija Tydilmapiiri
Tekniset mahdollisuudet Johtamisilmasto
Vaihe 2: muutosedellytysten tunnistaminen |Voimavarat
Fyysiset puitteet Osaaminen
Ympdristotekijit Tiedottaminen
Olemassa oleva organisaatio Henkilston motivointi Ja
Valtuudet Muutosvastarinnan lieventaminen osallistuminen
Vaihe 3: muutoksen toteutustavan valinta |Qsaaminen
Jarjestelmat Muutosvalmiuksien luominen
Voimavarat
Toimenpidesuunnitelmat Osaamisen kehittdminen
Vaihe 4: muutosprosessin toimeenpano alka:tal'fIUt g
Budjetit Kannustaminen
Vastuuhenkilot
Vaihe 5: seuranta ja arviointi Seuranta- ja tarkistusmenettelyt Palkitseminen
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3 Markkinointiosaaminen

Strateginen markkinointiosaaminen on nykypaivana tarkeaa, etta pysyy tilanteen tasalla varsinkin
kilpailluilla aloilla. Markkinointihenkisyyden tulee ulottua operatiiviselta tasolta ihan ylimpaan
johtoon saakka. Strategisen markkinoinnin on tarkoitus muuttaa yrityksen strategia yrityksen kay-
tantoihin. Strategisen markkinointiosaamisen on oltava asiakaslahtoista liiketoimintaprosessien
suunnitelmallista hallintaa, joista ydinprosessien keskiossa ovat asiakassuhteiden, toimittajasuh-
teiden seka tuotekehityksen johtaminen. Strategiseen markkinointiosaamiseen kuuluu myos asia-
kas- ja markkinointitutkimuksien tuottaminen, analysointi ja tutkimuksista saadun tiedon hyo-
dyntdminen, jotta asiakkaille saadaan palveluista mahdollisimman paljon lisdarvoa. (Tikkanen &
Vassinen 2010, 15, 41, 45-51; Rinta-Laulaja 2015, 11.) Nykyisin markkinointiosaamisessa koros-
tuu asiakas- ja henkilostokokemus, kokonaisvaltainen ajattelu strategian nakokulmasta, arvon

tuottaminen seka holistinen markkinointiajattelu.

3.1 Markkinointi

Markkinointi on hyvin laaja kokonaisuus, jonka osatekijat muodostuvat eri osa-alueista. Markki-
nointia on kaikkialla ymparistdssamme niin erilaisissa kanavissa kuin erilaisissa muodoissakin. En-
nen markkinointi oli yleisesti onnistunut prosessi, kun kaupat oli saatu suoritettua. Nykypaivana
markkinointi on onnistunut, kun asiakassuhde on vakiintunut ja asiakas on saatu tyytyvaiseksi.

(Kotler & Armstrong 2016, 29.)

Useat yritykset ovat huomanneet perinteisen tuote- ja palvelumarkkinoinnin tehokkuuden lasku-
suhdanteen, silla kuluttajien kayttaytyminen ostomarkkinoilla on muuttunut. Nykyaan asiakkaat
ovat erityisen aktiivisia tiedonhakijoita erilaisista vaihtoehtoista. Mielenkiintoisten vaihtoehtojen
|6ydyttya asiakkaan ostopdatos saattaa syntyd, kun on tarpeeksi perehtynyt yrityksen palveluihin

ja erilaisiin tuotteisiin. (Tanni & Keronen 2013, 12.)

Markkinointitavat muuttuvat, jonka myota myds yritysten on pakko muuttua. Yritysten ja asiak-
kaiden osaamisen tarve erikoistuu ajan myo6ta, jossa myos tiedon tarve tulee tarpeelliseksi. Mark-
kinointikanavia on nykyaan valtava maara, jonka vuoksi asiakkaiden tavoittaminen voikin nayt-
taytya hankalammaksi. Markkinoinnin muutoksiin onkin syyta varautua, jonka vuoksi onkin hyva
sulauttaa markkinointi osaksi arkea asiakaspalveluun, myyntiin ja viestintaan kohderyhmien mu-

kaisesti. (Tanni & Keronen 2013, 13-15.)
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Strategisen markkinoinnin tarkeimpia tehtavia on l0ytaa keinot, joilla yritykset tuottavat lisdarvoa
asiakkaille ja luovat kilpailuetua kilpailijoihin (Aaker 2001, 11). Strategisen markkinoinnin rooli on
olla toimintaa ohjaava koko organisaatiossa. Markkinoinnin paapaino on arvon luominen asiak-
kaille, asiakassuhdenakokulman painottaminen ja positiivisen tuloksen luominen yrityksen omis-

tajille. (Vahvaselkd 2009, 88.)

Strategisen markkinoinnin tehtavia ovat toimittajasuhteiden johtaminen, verkostosuhteiden joh-
taminen, asiakassuhteiden johtaminen seka tuotekehityksen johtaminen. Toimittajasuhteiden
johtaminen on asiakkaalle arvokkaiden resurssien ja palvelutarjonnan hallintaa ja hankintaa. Luo-
tettavilla toimittajasuhteilla yritykset vahentavat toiminnallisten riskien osuutta seka kayttavat
tarvittaessa ulkopuolisia resursseja palvelutarjonnan tuottamiseen. Verkostosuhteiden johtami-
nen korostuu verkostosuhteiden tunnistamisena ja kehittamisend, joka voi olla strategisen kump-
panuuden tunnistamista. Asiakassuhteiden johtaminen on potentiaalisten ja nykyisten asiakkai-
den tunnistamista ja asiakassuhteiden muodostamista. Se sisaltada markkinointitoimenpiteiden
kohdistamista onnistuneesti erilaisilla markkinatietojen hankinnalla ja analysoinnilla. Tuotekehi-
tyksen johtamisella yritys kehittaa palvelutarjontaa markkinoiden kehityksen mukana tuotteiden

kehittdmisena tai uusien tuotteiden luomisena. (Reinikka 2021, 4-5; Vahvaselka 2009, 89.)

Perinteisessa markkinoinnissa on totuttu kdayttamaan menetelmia, joissa markkinointia on tarkoi-
tus kehittda pidemman ajan tahtdimella ja julkaista tuotokset, kun ne ovat hiottu tarpeeksi val-
miiksi. Talla tavalla suunnitteluun kuluu paljon aikaa, ja asiat ovat valmistuneet kokonaan ennen
niiden julkaisuajankohtaa. Nykyaan on otettu kdytt6on lean-markkinointia, jossa toimitaan huo-
mattavasti ketterammin. Siina testataan vaihtoehtoisia markkinointikanavia kdytanndssa ja l0y-
detdan toimivimmat markkinoinnin keinot nopeammin ja pystytdan mittaamaan tuloksia. Lean-
markkinoinnissa digitalisaatio nousee tarkedan rooliin, joka edellyttda vuorovaikutusta asiakkaan
kanssa. Asiakasta taytyy kuunnella, ettd oppii uusia nakokulmia yrityksen omasta toiminnasta.
Lean-markkinointi sopii yrityksiin, joilla ei ole raskasta hierarkiaa ja jossa toiminnan paapaino on

operatiivisella tasolla. (Mervio 2020, 2-5.)

Lean-markkinoinnissa on hyva hyddyntaa neljaa vaihetta, joita ovat tuhlaamisen lopettaminen,
rajallisten resurssien venyttaminen, markkinoinnin tuottavuuden mittaaminen ja kasvuhakkeri-
markkinoinnin aloittaminen. Tuhlaamisen lopettamisessa yritys keskittyy ydintoimintaansa, jossa
suunnitellaan henkilostoresurssit jarkevasti ja lopetetaan tuloksettomat markkinointitoimet.
(Spehler 2015, 10-11.) Rajallisten resurssien venyttamisessd tehddan enemman tyota vahem-
malla toiminnalla. Prosessien kehittamisessa ja toimintojen ulkoistamisessa voidaan tuottaa huo-

mattavaa lisdarvoa toiminnalle. Tuottavuus tulee paranemaan, kun maksimoidaan kaytettavissa
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olevat resurssit. (Spehler 2015, 13.) Markkinoinnin tuottavuuden mittaaminen onnistuu yrityksen
liikevaihtoon tutustumisella, jossa myynnin muutokset maarittelevat markkinoinnin tehokkuu-
den. Prosessien kehittamisella ja resurssien kohdistamisella yrityksen markkinoinnista tulee ajan
saatossa ennustettavaa, toistettavaa sekd mitattavaa toimintaa. (Spehler 2015, 14.) Kasvuhakke-
rointi tarkoittaa uusia, kekselidita seka kokeilemattomia toimintamalleja liilketoiminnan kasvatta-
miseen. Kasvuhakkerimarkkinoinnin avulla saadaan uudet menestystuotteet markkinoille kohde-
ryhmien tietoisuuteen ja kasvatettua myyntid. Kasvuhakkerimarkkinoinnissa kaytetaan ketteria
asiakastyytyvaisyyskyselyja ja uusien ideoiden rohkeita kokeiluja. (Spehler 2015, 15-17; Reinikka
2021, 6.)

Asiakkaalle voidaan markkinointiprosessissa tuottaa arvoa viisivaiheisena menetelmana. Neljdssa
ensimmaisessa vaiheessa yrityksen on tarkoitus ymmartaa kuluttajan kayttaytymistd, luoda ku-
luttajalle arvoa ja luoda asiakassuhde kuluttajan kanssa. Viimeisen vaiheen onnistuminen edellyt-
taa, ettad nelja ensimmaista vaihetta on suoritettu huolellisesti. Viimeisessa vaiheessa yritys hyo-
tyy markkinoinnissa toteutuneiden kauppojen tuloksena. Koko prosessin onnistumisen myo6ta
saadaan kauppojen lisdksi rakennettua vankka asiakassuhde, joka voi heijastua myos suosittelu-

jen seurauksena laajemmalle yleisolle. (Kotler & Armstrong 2016, 30.)

Ensimmaisessa vaiheessa selvitetadan markkinatila, josta saadaan kasitys kuluttajien tarpeista.
Taustatyon tekemisen jalkeen voidaan markkinointia lahtea suunnittelemaan tarkemmalla ta-
solla, jossa voidaan hyodyntaa markkinatutkimuksen toteuttamista. Toisessa vaiheessa tullaan
suunnittelemaan markkinointistrategia. Sen suuntausvaihtoehdot voivat olla tuotantokeskeisyys,
tuotekeskeisyys, myyntikonsepti, markkinointikonsepti tai yhteiskunnallinen markkinointikon-
septi. Kolmannessa vaiheessa rakennetaan markkinointistrategian pohjalta markkinointiohjelma,
jonka on tarkoitus tunnistaa arvoa tuottavat tekijat kohderyhmalle. Neljannessa vaiheessa syven-
netddn kannattavaa asiakassuhdetta ja pidetdan nykyiset asiakkaat tyytyvaisind. Tdma vaihe on
yleisesti tarkein, koska tyytyvaiset asiakkaat tulevat uudelleen ja jakavat kokemuksiaan eteen-
pdin. Markkinointiprosessin viimeisessa vaiheessa poimitaan hyoty, mika asiakkailta on tullut.
Tama tarkoittaa yrityksen markkina-arvon kasvua liikevaihdon kasvun seurauksena. (Kotler &

Armstrong 2016, 31-39, 46.)
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3.1.1 Markkinoinnin johtaminen

Palvelujen markkinoinnin johtamiseen on useita osatekijoitd, jotka nakyvat kuvasta 3. Kolmion
ylakarjessa on organisaation kokopdivaiset markkinoijat ja myyjat, jotka huolehtivat markkinoin-
nin asianmukaisesta hoitamisesta yrityksille. Oikeassa reunassa ovat markkinat, johon markki-
nointia kohdistetaan. Kolmantena kulmana vasemmalla on henkilosto, tekniikka, osaaminen, asi-

akkaan aika seka itse asiakas, jotka ovat erittdin tarkedssa roolissa markkinoinnin onnistumisessa.

Tarkeinta markkinoinnissa on organisaation menestyminen markkinoilla ja siihen tarvitaan mark-
kinaldahtoista johtamista. Useimmissa organisaatioiden toiminnoissa asiakkaat on huomioitava
niin suunnittelussa kuin toteutuksessakin. Markkinoinnin nakoékulma onkin oltava lapindkyvaa
kaikessa organisaation paatoksenteossa. Organisaatioiden ylimman johdon on omattava koko-
naisnakemys toimintaan ja johdettava markkinointia. Viimeisen markkinointivastuun on oltava

tarpeeksi korkealla organisaation johdossa. (Gronroos 2009, 350; Keto & Maenniemi 2011, 44.)

Organisaatio
Kokopaivaiset markkinoijat ja myyjat

Lupausten mahdollistaminen
Jatkuva tuotekehitys
Sisdinen markkinointi

Lupausten antaminen
Ulkoinen markkinointi
Myynti

Henkilosto
Tekniikka
Osaaminen

Asiakkaan aika Lupausten pitaminen
Asiakas Vuorovaikutteinen markkinointi

Osa-aikaiset markkinoijat seka
asiakaslahtoiset tekniikat ja jarjestelmat

Markkinat

Kuva 3. Palvelujen markkinoinnin kolmio. (Grénroos 2009, 91).

Markkinointi on koko organisaation strategista suunnittelua ja edellyttaa pitkan- ja lyhyen tahtai-
men markkinoinnin suunnittelua. Markkinoinnin suunnittelu ajetaan aikajanteen ja sisallon mu-

kaan strategia-, suunnitelma-, kampanja- ja toimenpidetasoihin. Markkinointistrategia laaditaan
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yleensa 3-5 vuodeksi ja markkinointisuunnitelma tehddan paasaantoisesti vuodeksi kerrallaan.
Erilaiset kampanjat kestdvat useasti muutamia kuukausia ja yksittaiset markkinointitoimenpiteet
tehdaan paivittaisesti. Ulkoisen markkinoinnin suunnittelu taas on jatkuvaa prosessia, jossa suun-
nitelmat tasmentyvat markkinointisuunnittelun erilaisilla tasoilla, kuten taulukosta 3 on nahta-

villa. (Hollanti & Koski 2007, 24, 28.)

Taulukko 3. Markkinoinnin suunnittelun tasot. (Hollanti & Koski 2007, 27).

Ulkoisen markkinoinnin tasot
Strategia Suunnitelma Kampanja Toimenpide
n. 3-5 vuotta n. 1-3 vuotta n. 1-12 kuukautta n. 1-30 paivas
Ulkoisen markkinoinnin suunnittelu Ulkoisen markkinoinnin toteutus
Teoria Markkinoinnin suunnittelun ldhtékohdat Sovellus

sisdisen markkinoinnin suunnittelun tasot
Kannustava johtaminen | Koulutus ja palkitseminen Perehdyttdminen Sisdinen tiedottaminen

Lupausten antaminen henkilékunnalle
Henkildkunnalle annettujen lupausten lunastaminen

Johto > : :
Lupausten antaminen asiakkaille
Asiakkaille annettujen lupausten lunastaminen
Lupausten antaminen asiakkaille
Henkilasts -

Asiakkaille annettujen lupausten lunastaminen

Sisdisen markkinoinnin mahdollistavia asioita ovat kannustava johtaminen, palkitseminen, koulu-
tus, perehdyttaminen ja sisdinen tiedottaminen. Koko henkildstén on tiedettdava ennakkoon tar-
keista asiakkaisiin kohdistuvista ulkoisen markkinoinnin toimenpiteista, etta henkildsto voi lunas-

taa palvelulupaukset organisaation toiminnasta. (Hollanti & Koski 2007, 24.)

Organisaation strategisen suunnittelun prosessissa korostuu markkinointisuunnittelu. Markki-
noinnin strateginen suunnittelu organisaatiossa tarkoittaa osaamisen, resurssien, tavoitteiden ja
markkinoiden muuttuvien mahdollisuuksien yhteensovittamista (Hollanti & Koski 2007, 29.)
Markkinoinnin suunnitteluprosessi on kuvattu kuvassa 4. Se kaynnistyy organisaation ja ulkoisen

toimintaympariston markkinoiden analysoinnilla (Kotler & Andreasen 2008, 64).
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Organisaatio Ulkoinen toimintaympéristd

Mahdollisuudet,
uhat

P Missio, toiminta- |01 isaatiokul (Vah det, i %, S
Analysointi — _ISSID 0|rr.!|n B rgal.usaa RO a. RICE Asiakkaat (Kilpailijat
ajatus, tavoitteet |ttuuri heikkoudet |

LV
Asetetaan
markkinoinnin
tavoitteet

l

Asetetaan
Suunnittelu | .| markkinoinnin
ydinstrategia

Segmentointi
Fokusointi
Positiointi

Markkinointi mix

Organisointi, Taktiset ja
prosessit, > strategiset
aikataulutus paitikset

Ohjaus,
valvonta

v

Suunnitelman
toteutus

Toteutus

Toteutuksen
arviointi +

Kuva 4. Organisaation strategisen markkinoinnin suunnitteluprosessi. (Kotler & Andreasen 2008,

65).

Markkinoiden analysointi kasittelee toimintaympariston muutokset ja tulevaisuuden mahdolliset
muutokset. Suosittu malli on SWOT-analyysi, jolla pystytdan helposti kuvaamaan organisaation
sisdinen ja ulkoinen toimintaymparisto. Analyysiin voidaan yhdistaa laatuarviointeja, asiakastut-
kimuksia seka palautteita. Analyysin pohjalta ndhddan organisaation asema markkinoilla seka
mahdolliset uhat ja mahdollisuudet. Laht6tilanteen selvittdaminen antaa hyvan pohjan tavoittei-

den asettamiselle ja saavuttamiselle. (Kehusmaa 2010, 81-83.)

Suunnitteluvaihe kdynnistetdadan asettamalla markkinoinnille tavoitteet, jotka johdetaan suoraan
organisaation tavoitteista. Markkinoinnin tavoitteet voidaan jakaa laadullisiin ja maarallisiin ta-
voitteisiin. Niiden tulee olla haastavia, mutta tietenkin saavutettavissa ja mitattavissa olevia. (Hol-
lanti & Koski 2007, 50.) Analyysien pohjalta voidaan maaritellda markkinointistrategia, joka perus-
tuu toimintastrategiaan ja sille asetettuihin tavoitteisiin (Sipild 1999, 87). Asiakassegmentoinnilla
tullaan luomaan pohja tehokkaalle asiakashallinnalle sekad kannattaville toimintamalleille. Asiak-
kuuksien segmentoinnissa taytyy 16ytaa ryhmat, joiden prosessit, toimintamallit, tarpeet ja odo-

tukset eroavat toisistaan. (Kehusmaa 2010, 92-93.)
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Suunnitteluprosessin viimeisessa vaiheessa suunnitelma otetaan kdytantdon, jonka toteutusta
valvotaan ja arvioidaan. Tassa vaiheessa tehdadan strategisen ja taktisen markkinoinnin paatokset.
Paatokset tehdaan organisaation profiloinnista, palvelukokonaisuuksista, kohderyhmista seka
markkinointikeinoista. Toimenpiteiden organisointi aikataulutus ja valvonta sovitaan etukateen.
(Hollanti & Koski 2007, 54.) Markkinointitoimenpiteiden onnistumisen taustalla on teorian ja tie-
don hyddyntaminen seka markkinointiosaaminen. Kaytannon kokemus on avainasemassa mark-

kinoinnin suunnittelussa ja toteutuksessa. (Hollanti & Koski 2007, 30.)

3.1.2 Asiakkuuden johtaminen

Asiakkaiden hankkiminen nykymarkkinoilta tarkoittaa kdytannossa toimimista nykyisessa kilpai-
lutilanteessa. Tama edellyttaa organisaatiolta hyvaa asiakastuntemusta seka lisdarvoa tuottavia
palvelukokonaisuuksia. (Selin & Selin 2005, 134.) Asiakassuhteiden hallinnan helpottamisen tu-
eksi tarvitaan tyokaluja, jotka pohjautuvat perinteisiin ulkoisen markkinoinnin keinoihin. Jatkuva
asiakassuhteiden hallinta edellyttdaa toimintojen sisallyttamista markkinointiin, joita voivat olla
laskutus, reklamaatiot seka vuorovaikutustilanteet. Suhdeldahtoinen asiakashallinta perustuu vuo-
rovaikutustilanteiden ja viestinndn yhdistamiseen. (Gronroos 2009, 70-71; Keto & Maenniemi

2011, 35-36.)

Asiakassuhteiden johtamisen osaprosesseihin kuuluu asiakassuhteiden luominen, yllapito, tie-
donkeruu, myynti ja markkinointi (Tikkanen & Vassinen 2010, 47). Menestyva asiakashallinta vaa-
tii organisaatioilta osaamistarpeiden huomioimisen, informaatioteknologian hyédyntamisen, or-
ganisaation ja toiminnan rakenteen muokkauksen asiakashallintaa tukevaksi. Lisdksi asiakkuuksiin
tarvitaan kokonaisvaltaisen ajattelun ja kulttuurin jalkauttamista organisaation sisalle. (Manty-
neva 2001, 14.) Asiakashallinnan avulla pystytdadn koordinoimaan toteutettua markkinointivies-
tintaa entistakin paremmin. Organisaatio pystyy mahdollisuuksien mukaan kayttamaan asiakkaan
toivomaa viestintdkanavaa. Jatkuva oppiminen mahdollistaa organisaation taidon ennakointiin

eika pelkastdan muuttuvien tarpeiden huomioimiseen. (Mantyneva 2021, 13.)

Asiakkaan muodostama mielipide palvelusta on keskeinen mittari ilmaisemaan palvelun laatua.
Palveluntarjoajat voivat kyseenalaistaa asiakkaan kyvyn arvioida palvelua. Laadullinen mittari voi
tuntua huonolta, koska asiakas vaikuttaa palvelun onnistumiseen omalla toiminnallaan. Asiakas-
suhteen jatkumisen ratkaisee asiakas omien mielipiteidensa perusteella. Asiakas paattaa lisaksi

millaisella mielikuvalla hdn mainostaa yritysta. (Sipilda 1999, 212-213; Gronroos 2009, 200.)
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Kuvaan 5 on kuvattu asiakkaan kokema kokonaislaatu, joka syntyy suoritetusta palvelusta (Gron-
roos 2009, 105). Asiakkaan nakdkulmasta koettu palvelun laatu jaetaan tekniseen ja toiminnalli-
seen laatuun. Tekninen laatu muodostuu palvelun lopputuloksesta ja toiminnallinen laatu palve-
luprosessista. Asiakas vertailee koettua laatua odotuksiinsa ja muodostaa sen perusteella mieli-
piteensa kokonaislaadusta. (Sipila 1999, 214-215; Lecklin 2006, 94; Gronroos 2009, 101.) Ensim-
mainen palvelukokemus on aina tarkea, koska siihen perustuu asiakkaan lopullinen kasitys palve-
luntuottajasta. Asiakas seuraa tarkasti palveluntuottajan toimintaa ja muistaa ensi kokemuksensa
palvelutilanteessa pitkdaan. Asiakkaan saadessa asiantuntevaa palvelua on asiakassuhteen jatku-

minen huomattavasti varmempaa jatkossa. (Sipild 1999, 299-301.)

Imago

Odotettu ) Koettu
Koettu kokonaislaatu
laatu laatu
A »
Imago

Markkinointiviestintd
Myynti
Imago
Suusanallinen
viestintd
Suhdetoiminta
Asiakkaiden tarpeet
jaarvot

Toiminnalli
nen laatu:
miten

Tekninen

laatu: mita

Kuva 5. Koettu kokonaislaatu. (Gronroos 2009, 105).

3.2 Markkinointiosaamisen nykytila Suomessa

Maailman talousfoorumin World Economic Forum teki kilpailukykyindeksitutkimuksen vuonna
2017, jossa Suomen markkinointiosaaminen sijoittui sijalle 87. Tutkimuksessa oli mukana yh-
teensd 137 maata. (Kauppalehti 2018.) Markkinointiosaaminen oli méaaritelty tutkimuksessa as-

teikolla 1-7, jossa Suomen tulos oli 4,2. Seitseman oli maksimi tulos ja tarkoitti, ettd kyseisen



22

maan yritykset hyodyntavat markkinointia hyvin kilpailussa erottuakseen. (World Economic Fo-
rum 2017.) Usein halutaan verrata Suomea naapurimaihin niin tutkimuksen mukaan Ruotsin

markkinointiosaaminen on kahdeksantena ja Norjan kuudentenatoista.

Markkinointitoimistot ToinenPHD ja OMD Finland tekivat tutkimuksen suomalaisten maailman-
laajuisesti toimivien B2B-yritysten markkinoinnin johtamisesta. Globaalisti toimivien suomalais-
yritysten B2B-markkinoinnin ongelmat ilmenevat digitaalisen markkinoinnin osaamisessa. Mark-
kinointiosaamista yritetaan kehittdd, mutta vastaan tulee resurssien puuttuminen nopeasti teh-
tdvien muutosten toteuttamiseen. Yritysten pitdisi kehittdd markkinointinsa organisointia luo-
malla uusia toimintamalleja parjatakseen nopeasti muuttuvilla markkinoilla. Tutkimuksesta selvisi
myo6s ongelmakohtia markkinoinnin mittaamisen osalta, koska yritykset keskittyvdt enemman
palvelupolun loppupdan mittaamiseen eivatka katso mittaamista kokonaisuutena. Yritysten osto-
henkildiden seuraamista ja mainonnan tehokkuutta ei pidetty tarkeina asioina mittaamisen kan-
nalta. Myyntia ja asiakastyytyvaisyytta pidettiin yleisesti tarkeimpina markkinoinnin mittareina.

(Yrittsjat 2018.)

Suomalaisten pk-yritysten markkinointitutkimuksesta on luettavissa, etta yli 70 %:ssa tutkimuk-
seen vastanneista yrityksista, yrittdja vastaa itse markkinoinnista. Ainoastaan 1,9 %:a tutkimuk-
seen vastanneista yrityksista on ulkoistanut markkinoinnin ulkopuolisen tahon vastuulle. Ulko-
puolisilta markkinointitoimistoilta on kuitenkin hankittu palveluita yritysilmeen suunnitteluun
seka verkkosivujen suunnitteluun ja toteutukseen. Yrittajan ollessa yritysten markkinointivastaa-
vana, varsinainen markkinointikoulutus |0ytyi alle 7 %:Ita vastaajista. Vastaajista 10 %:a oli itse
opiskellut markkinointia ja yli 40 %:lla vastaajista ei 16ytynyt markkinointiosaamista. Tutkimuk-
seen osallistuneista yrityksista alle 30 %:lla oli tehty kunnollinen markkinointisuunnitelma. (Kaup-

pinen 2017, 53-56.)

3.3 Markkinointiosaaminen tyoterveyshuollossa

Tyo6terveyshuollon markkinointi pohjautuu tavoitteisiin ja toimintatapoihin, jotka on maaritelty
tyoterveyshuoltolakiin liittyvdssa valtioneuvoston asetuksessa. Hyva tyoterveyshuoltokadytanto
ohjeistaa markkinoinnin olevan osa tyoterveyshuollon toimintaa ja sen tehtavana on tukea toi-
minnan tavoitteita. Hyvan tyoterveyskdaytanndon mukaisesti markkinointi on asiakkaiden moti-
vointia palvelujen hankkimiseen sisaltdaen palveluajatuksena, miten ja mihin asiakkaan tarpeisiin

voidaan vastata. Markkinointi on tyoterveyden hyodyista ja tarpeellisuudesta tiedottamista seka
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asiakassuhteiden hyodyntamista, luomista ja yllapitamista kaikkien osapuolten tavoitteiden saa-
vuttamiseksi. Vaikuttavuus ja tuloksellinen toiminta edellyttavat markkinointiosaamista tyoter-

veyshuollossa. (Juutilainen 2004, 187-190; Huikko 2013, 6.)

Tyoterveyshuollon markkinointi on yrityksen palvelujen ja asiantuntijuuden esille nostamista (Yli-
koski & Ylikoski 1994, 45). Markkinointiosaamisen perustana on oltava selkeé kasitys tavoitteista,
palveluista, osaamisen kehittdmisestd, asiakaskunnasta sekd toimintakokonaisuudesta (Sipila
2005, 15-18). Tyoterveyshuollon markkinointi edellyttaa asiakaslahtoista ajattelutapaa seka vuo-
rovaikutustaitojen hallintaa ja kehittamistd. Tyoterveyshenkiloston taytyy olla tietoisia asiak-
kaista, tarpeista, toivomuksista, miten vaatimuksiin vastataan seka kuinka palvelut jarjestetdan ja

toiminnasta tiedotetaan. (Ylikoski & Ylikoski 1994, 9-12.)

Asiakassuhteen yllapito edellyttdd tyoterveyshuollon ammattilaiselta markkinointiosaamista,
koska perustiedot asiakkaasta taytyy hallita ja keskusteluyhteydet on pidettdva kunnossa (Sipila
2005, 23, 33). Yritysten odotukset tyoterveyshuollon palveluista ovat kasvussa. Tyoterveyshuol-
lon on tunnettava yritysasiakkaan toimiala, arvot, toimintatavat, toimintaymparisto, resurssit

sekd mahdolliset muutokset liiketoiminnassa. (Martimo 2010, 231.)

Asiakassuhteen hyvassa yllapitamisessa taytyy pysya nakyvassa roolissa palvelutarjonnan ja asi-
antuntijuuden esittdmisen tavoilla (Foster 2007, 25). Asiakkaalle pitda antaa riittava ja selked ko-
konaiskuva tyoterveyshuollon organisaatiorakenteesta. Tarkeinta on viestia asiakkaalle, kuka or-

ganisaatiossa hoitaa juuri kyseisen asiakkaan asioita. (Sipild 1999, 186.)

Tyo6terveyshuollon abstraktisuus voidaan usein kokea hankalaksi tyon sisdltoa esitettdessa ja siita
tiedotettaessa. Osaamisen nostaminen nakyvaksi ja palvelujen aineellistaminen sekd konkreti-
sointi voivat tuoda asiakkaan tietoon jonkin tarpeen, jota ei aiemmin hahmotettu. Tyoterveys-
huollolle soveltuvia konkretisoinnin keinoja voi olla aiempien tekemisten ja tuotteiden esittely,
henkiloston esittely, toimintaprosessien ja projektien esittely seka toimintasuunnitelman esittely,

artikkelit, yrityksen imago ja yrityskuva. (Sipild 1999, 108-109.)

Hyva maine on erittdin tehokas markkinointikeino, koska maine kehittyy samanaikaisesti henki-
|6stéosaamisen kehityksen kanssa. Verkostoitumistaidot ja sosiaaliset tilanteet kuljettavat mai-
netta asiakkaiden tietoisuuteen. (Sipila 2005, 20-21.) Tehokkaita vuorovaikutustaitoja sisaisille ja
ulkoisille asiakkaille pidetdaan yhtena tarkeimmista markkinoijan henkilokohtaisista ominaisuuk-
sista. Onnistuneen markkinoinnin arvokkaita ominaisuuksia ovat lisdksi ongelmanratkaisutaidot,
organisointitaidot, tiimity6taidot, suunnittelutaidot sekd palvelualttius. (O'Connell 1996, 12;

Huikko 2013, 15.)
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Asiakasta arvostava kaytos jo ensitapaamisesta lahtien luo vankan pohjan tulevalle yhteistyolle.
Asiakkaan motivointi omaan osallistumiseen ja tiiviimpaan yhteistydhon on osa taitavaa tyoter-
veyshuollon markkinointiosaamista. Kaikkien henkiléstéon kuuluvien olemus, kaytos ja kommu-

nikointitaidot ovat luotettavuuden mittareita. (Sipila 2005, 15-27.)
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4  Tutkimus- ja kehittamismenetelmat

Konstruktiivisessa tutkimuksessa on olennaista sitoa kdytanndn ongelma ja sen ratkaisu teoreet-
tiseen tietoon. Konstruktiivisen tutkimuksen ja saadun ratkaisun avulla pyritddan muuttamaan or-
ganisaation toimintaa ja kdytanteita, kun ongelman ratkaisemiseksi tarvitaan teoreettista tietoa.
(Ojasalo & Moilanen & Ritalahti 2009, 67-68.) Tutkimusotteena tydssa oli konstruktiivinen tutki-
mus, jolla luotiin toimintamalli markkinointiosaamisen kehittamisesta tutkimuksen pohjalta HUS

Tyoterveyden henkildstolle.

Tutkimusmenetelmia pyritdan teoriassa kuvaamaan kvalitatiivisina ja kvantitatiivisina. Naiden
kahden otteen erot ovat useasti keskustelun kohteena eika kaikki tutkimuksia voida suoraan ero-
tella toiseen kategoriaan vaan otteiden erot tdydentadvat toisiaan. Kvantitatiivinen tutkimus voi
toimia esikokeena kvalitatiiviselle tutkimukselle ja painvastoin, mutta ne voivat toimia myds rin-

nakkain. (Hirsjarvi & Remes & Sajavaara 2004, 126; Denscombe 2003, 231.)

Keskeisia kvantitatiivisen eli maarallisen tutkimuksen piirteita ovat johtopaatokset aiemmista tut-
kimuksista, aiemmat teoriat, hypoteesien esittaminen seka kasitteiden maarittely. Aineiston ke-
raaminen on suunniteltu ja sille on tarkeda havaintoaineiston soveltuminen maaralliseen eli nu-
meeriseen mittaamiseen. Muuttujista tehdadan taulukko ja aineisto ilmaistaan tilastollisesti kasi-
teltavassda muodossa. Paatelmat tehdaan havaintoaineiston tilastolliseen analysointiin perus-

tuen, joita voidaan kuvata prosenttitaulukoiden avulla. (Hirsjarvi & Remes & Sajavaara 2004, 131.)

Kvalitatiiviselle eli laadulliselle tutkimukselle on tyypillista, ettd tutkija kayttaa tiedonlahteena
henkiloita, joiden havainnot ovat luotettavampia kuin hankittu tieto. Tutkijan pitda paljastaa
odottamattomia seikkoja, joiden vuoksi tutkimuksen perustana ei ole hypoteesin testaaminen
vaan aineistoa analysoiva yksityiskohtainen tulkinta. Laadulliselle tutkimukselle on tarkeaa, etta
tutkittavien ndakokulmat otetaan tutkimuksessa huomioon ja kohdejoukko valitaan tarkasti. Tut-
kittavat kohteet ovat ainutlaatuisia ja aineisto tulkitaan tapauskohtaisesti. (Hirsjarvi & Remes &

Sajavaara 2004, 155.)

Tutkimus toteutettiin kvantitatiivisena tutkimuksena, jossa oli my6s kvalitatiivisia piirteitd mu-
kana kehittamisehdotusten esille saamiseksi. Kvantitatiivinen eli maarallinen tuli nykytilaosaami-
sesta, jonka aineisto hankittiin Forms-kyselylla. Kvalitatiivinen yhdistettiin mukaan, jolla saatiin
kehitysehdotukset avoimilla kysymyksilla. Ne sisallytettiin henkiléston Forms-kyselyyn eika siten

jarjestetty erillisia haastatteluja.
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Toivelistatekniikan avulla selvitetaan kohderyhman odotuksia ja tarpeita, joten tekniikka sopii hy-
vin kehittamiseen. Toivelistatekniikan ideana on selvittdaa kohderyhmien toiveet ilman rajoituksia.
(Ojasalo & Moilanen & Ritalahti 2009, 156—157.) Positiivisuuteen perustuva toivelistatekniikka on
helppokayttéinen vapaassa keskustelussa, koska sita kayttamalla saadaan toiveita, jotta voidaan
luoda jotain uutta tai kehittdaa olemassa olevaa. Toivelistaa laatiessa huomio keskitetdaan hyotyi-
hin, joiden avulla rohkaistaan tuomaan esille odotuksia ilman rajoitteita. Tarkeaa on, ettei esiin
nousseita ideoita kritisoida. (Ojasalo & Moilanen & Ritalahti 2009, 172-173.) Kehittdmismenetel-
mana tyossa kdytetdan toivelistatekniikkaa, ettad saadaan koko henkiloston kehitysehdotukset na-

kyvaksi.

Gantt-menetelmaa kaytetddn paljon projektisuunnitelmien tekemisessa. Silla voidaan sijoittaa
kehitettavat teemat aikatauluineen taulukkoon. Menetelmallad voidaan myds luoda erilaisia muis-
tutuksia ja huomautuksia eri vaiheisiin. (Kettunen 2009, 55-56.) Toisena kehittdmismenetelmana
tyossa kaytetdaan Gantt-menetelmaa, koska sen avulla tullaan luomaan kehityssuunnitelma HUS

Tyoterveyden markkinointiosaamisen kehittamiseen.

Teemoittelu on laadullisen analyysin perusmenetelmad, jossa aineistosta pyritaan hahmottamaan
keskeisia aihepiireja eli teemoja (Koppa 2016). Kvantitatiivisessa osiossa aineisto analysoitiin ku-
vailevalla tilastoanalyysilla kuten keskilukujen ja hajonta-arvojen avulla. Kvalitatiivisessa osuu-
dessa kaytetdaan teemoittelua, ettd saadaan tarkasti kehitysehdotukset eri teemojen alle Gantt-

menetelmaa varten.

Kehittamismenetelmilld tullaan tuottamaan HUS Tyoterveydelle markkinointiosaamisen kehitta-
missuunnitelma, joka luodaan kyselyvastausten tuloksista teoriaan pohjautuen. Kehittdmisessa
tulee olemaan vahvasti mukana HUSin strategiset pdamaarat, jotka tulevat painottumaan kyse-

lyssa.
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5 Markkinointiosaamisen kehittaminen

Tyon toimeksiantajana oli HUS tyoterveys, joka on yksi Helsingin ja Uudenmaan sairaanhoitopiirin
tulosalueista. HUS Tyoterveydessa tyoskentelee noin 80 henkil6a. Se tuottaa tyoterveyspalveluita
koko HUSin yli 27000 tyontekijalle. HUS Tyoterveyden johtoon kuuluvat tyoterveysjohtaja, hallin-
topaallikko, laatupaallikko, johdon sihteeri, suunnittelija, yhteyspaallikko, vastaava tyoterveyslaa-
kari ja kaksi asiakaspalvelupaallikkoa. Tyoterveyden henkil6sto koostuu tydterveysladkareista,
tyoterveyshoitajista, sairaanhoitajista, tyoterveyssihteereista, tyofysioterapeuteista ja tyoter-

veyspsykologeista. Tyon tekija toimii HUS Tyoterveyden johdossa yhteyspaallikon tehtavassa.

Opinndytetydn tavoitteena oli saada selville HUS Tyoterveyden henkildston markkinointiosaami-
sen nykytila, ettd saadaan ymmarrys asiakastilanteiden osaamisesta seka nostaa esiin henkilston
markkinointiosaamisen kehitysehdotukset. Tyon tarkoituksena oli laatia kehityssuunnitelma, jolla
pystytddan ohjaamaan koko tulosalueen markkinointiosaamisen kehittamista erilaisissa tapaami-
sissa seka asiakastilanteissa ja ndin lisadmaan ammattimaisuutta seka tietoisuutta HUSIn strate-
giaan perustuen. Lahtotilannetta ei ollut tarkasti selvilld, joten se selvitettiin koko HUS Tyotervey-
den henkilostolle lahetetylla kyselylomakkeella, joka laadittiin tammikuun alussa tyon ohjaajan

kanssa. Kyselyn aineisto kasiteltiin aineistonhallintasuunnitelman mukaisesti (liite 1).

Tutkimusongelmana oli tutkia tyoterveyshenkilostén markkinointiosaamisen nykytilaa seka kehi-
tysehdotuksia markkinointiosaamisen kehittamiseksi. Tutkimuksessa on kaksi tutkimuskysy-
mysta. Ensimmainen tutkimuskysymys oli, "mika on tyoterveyshenkiloston
markkinointiosaamisen nykytila?”. Toinen tutkimuskysymys oli, "mitd markkinointiosaamisen
kehitysehdotuksia koko tyoterveyden henkilostoltd johtoa mydten nousee pohjautuen HUSIn
strategiaan?”. Tyon toimeksiantaja oli kiinnostunut aiheesta markkinointiosaamisen ajankohtai-

suuden vuoksi.

Kehittamistyon toteutus aloitettiin pohtimalla kohdentavat kysymykset, joilla selvitettaisiin tyo-
terveyshenkiloston markkinointiosaamisen nykytila. Kysymykset tuotettiin tammikuun 2022
alussa. Kysymykset teemoitettiin kohdennetusti HUSin strategisiin padamaariin. Kysymyksissa paa-
paino oli markkinointiosaamisen kehittamisessa. Kysymykset hyvaksytettiin tydnantajan ohjaa-
jalla seka ohjaavalla opettajalla ennen kyselyn julkaisua. Kysely saatteen kera ldhetettiin henki-
|6stolle 12.1.2022 (liite 2). Aineisto keréttiin tyoterveyden henkilostélle 12.1.-26.1.2022, jolla

huomioitiin henkiloston loma-ajat.
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Kyselyssa (liite 3) esitettiin kuusi taustamuuttujaa, jotka ovat 1) mihin ryhmaéan kuulut, 2) miten
pitkddn olet ollut tyoelamassa, 3) miten pitkdan olet tyoskennellyt HUS Tyoterveydessd, 4) oletko
opiskellut markkinointia, 5) onko sinulla tydkokemusta markkinoinnista seka 6) koetko tarpeel-

liseksi markkinointiosaamisen lisdamisen tyodssasi.

Markkinointiosaamisen nykytilan kysymykset teemoitettiin HUSin viiteen strategiseen paamaa-
raan. Teemat olivat teema 1, “mitatusti parasta hoitoa ja palvelua”, teema 2, ”paras yhteiso op-
pia, tutkia ja tehdd merkityksellistd tyota”, teema 3, "terveyttd tehokkaasti ja vaikuttavasti”,
teema 4 “vastuumme yhteiseksi hyvaksi” seka teema 5, "asiakaslahtoinen digitaalinen muutos”.

(HUS 2021b.)

Teemojen monivalintakysymysten vastausvaihtoehtoja oli viisi kappaletta. Vastausten selitteita
olivat 1) ei lainkaan/en lainkaan/hyvin heikoksi, 2) heikosti/heikoksi, 3) kohtalaisesti/kohta-
laiseksi, 4) hyvin/hyvaksi ja 5) erinomaisesti/erinomaiseksi. Teemoista tuotettiin havainnollistavat
kuvat, joiden vastausprosentit ovat pyoristettyja arvoja, tarkat arvot l0ytyvat liitteesta 4. Kyselyyn
sisallytettiin avoimia kysymyksia, joilla haettiin koko tyoterveyden henkildstolta kehitysideat tu-
levaisuudelle toivelistatekniikalla, etta jokaisen kehitysehdotukset tuli huomioitua. Avoimet ky-
symykset teemoitettiin kaikkiin viiteen HUSin strategiseen paamaaraan, etta saatiin mahdollisim-
man kattavat tiedot kehitysehdotuksista. Tutkimuksen tuloksia hyddynnettiin kehittamistyossa,
josta saatiin laadittua strategisten paamaarien mukainen markkinointiosaamisen kehityssuunni-

telma koko HUS Tyoterveyden henkildstolle.

Henkilostokyselyn sulkeuduttua 26.1., aloitettiin vastausten analysoiminen helmikuun alussa
2022. Maaralliset kyselyvastaukset siirrettiin Forms-kyselysta Excel-taulukkoon ja taulukon sisalto
siirrettiin PSPP-ohjelmistoon. Kehitysehdotukset siirrettiin Forms-kyselystd Excel-taulukkoon.
Maaralliset vastaukset kasiteltiin PSPP-ohjelmistolla, joka on suunniteltu tilastotieteelliseen ana-
lyysiin. PSPP-ohjelmiston tuottamat frekvenssitaulukot I6ytyvat tyon liitteesta 4. Silla tuotettiin
nykytilan vastauksista teemoittain keskiarvot ja keskihajonnat, jotka havainnollistettiin Excel-tau-
lukoilla (liite 4). Keskiarvo kuvaa jakauman huipun arvoa ja keskihajonta kuvaa jakauman leveytta.

Markkinointiosaamisen kehitysehdotukset teemoitettiin strategisten paamaarien mukaan.

Nykytila-analyysin ja kehitysehdotusten teemoittelun jalkeen laadittiin tuotoksena Gantt-mene-
telmalla janakaavio (Gantt-kaavio), josta valmistui HUS Tyoterveyden markkinointiosaamisen ke-

hityssuunnitelma. Markkinointiosaamisen kehityssuunnitelma jaettiin Gantt-kaaviossa teemoit-
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tain strategisten padamaarien mukaan. Kaavioon sisallytettiin markkinointiosaamisen kehityskoh-
teiden aikataulusuunnitelma tertiileittain eli vuosikolmanneksen mukaisesti. Kehittamisosio to-

teutettiin tammi-helmikuun 2022 aikana.

5.1 Markkinointiosaamisen nykytila

Kysely lahetettiin HUS Tyoterveyden 80 henkil6lle, johon vastasi 28 henkil6a eri ryhmista, jolloin
vastausprosentiksi saatiin 34 %: a. Ensimmadisenad taustamuuttajana kyselyssa kysyttiin, mihin ryh-
maan vastaaja kuuluu, ettd saatiin selville ryhmakohtaiset vastaajat. Tyoterveyshoitajia kyselyyn
vastasi 25 %:a, sairaanhoitajia 14 %:a ja tyoterveyssihteereitd 14 %:a kaikista vastaajista. Tyofy-
sioterapeutteja kyselyyn vastasi 25 %:a, tyoterveysladkareita 4 %:a ja tyoterveyden johdosta 18
%:a kaikista vastaajista (kuva 6). Tyoterveyspsykologeista ei ollut kyselyyn yhtaan vastaajaa, joka
oli harmillista, etta kaikista ryhmista ei saatu vastauksia. Kahdessa kysymyksessa vastaajia oli ryh-
mistd 27 henkil6a, joten jokainen vastaaja ei vastannut kaikkiin kysymyksiin. Kyseiset kysymykset

on merkitty kuviin 27 vastaajalla.
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Kuva 6. Ryhmaékohtaiset vastaajat. (n=28)

Toisena taustamuuttujana kysyttiin, miten pitkdaan vastaaja on ollut tyoeldamassa, jotta saadaan
selville vastaajien tyoelaman pituudet. Vastaajista alle 5 vuotta tydeldamassa olleita oli 4 %:a ja
tydelamassa 5-9 vuotta vaikuttaneita samoin 4 %:a kaikista vastaajista. Tyoeldamassa 10-14

vuotta vastaajia ei ollut ollenkaan. Vastaajista 15—19 vuotta tyoelamdssa olleita oli 11 %:a ja 20
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vuotta tai yli tydelamassa olleita oli 81 %:a kaikista vastaajista. Voidaan todeta suurimman osan

vastaajista omaavan pitkan tyokokemuksen.

Kolmantena taustamuuttujana kysyttiin, miten pitkdaan vastaaja on tyéskennellyt HUS Tyotervey-
dessa, etta saatiin selville vastaajien tyouran pituudet nykyiselld tydnantajalla. Vastaajista alle 5
vuotta HUS Tyoterveydessa tyoskennelleita oli 43 %:a ja 5-9 vuotta tyoskennelleita oli 14 %:a
kaikista vastaajista. Lisdaksi 10—14 vuotta tyoskennelleita vastaajia oli 11 %:a ja 15-19 vuotta tyos-
kennelleitd vastaajia oli 11 %:a kaikista vastaajista. 20 vuotta tai yli tyoskennelleitad vastaajia oli
21 %:a kaikista vastaajista. Voidaan todeta hajontaa olevan tyoskentelyssa nykyisella tyénanta-
jalla, kuitenkin melkein puolet vastaajista ovat suhteellisen uusia alle viiden vuoden tyokokemuk-

sella nykyiselld tyonantajalla (kuva 7).
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Kuva 7. Tyoskentelyaikana HUS Ty6terveydessa. (n=28)

Neljantena taustamuuttujana kysyttiin, onko vastaaja opiskellut markkinointia, josta saatiin sel-
ville vastaajien mahdollisesti omaavan markkinointiopintoja. Vastaajista 64 %:a ei ole lainkaan
opiskellut markkinointia, jonkin verran markkinointia opiskelleita vastaajia oli 25 %:a ja kolmella
henkil6lla oli liiketalouden/markkinoinnin tutkinto, joka on 11 %:a kaikista vastaajista (kuva 8).

Voidaan todeta, etta yli puolet vastanneista ei ole opiskellut markkinointia.
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= En lainkaan
= Jonkin verran (esim. yksittaisia kursseja)

» Minulla on liiketalouden/markkinoinnin tutkinto

Kuva 8. Vastaajien markkinointiopinnot. (n=28)

Viidentena taustamuuttujana kysyttiin, onko vastaajalla tyokokemusta markkinoinnista, josta
saatiin selville vastaajien mahdollisesti omaavan tyokokemusta markkinoinnista. Vastaajista 89
%:lla ei ole lainkaan tydkokemusta markkinoinnista ja 11 %:lla on kokemusta alle 5 vuotta. Vas-
taajilla ei ollut markkinoinnin tyokokemusta viidesta vuodesta ylospain. Tasta voidaan todeta,

etta suurella osalla vastaajista ei ole lainkaan taustalla tydkokemusta markkinoinnista.

Kuudentena taustamuuttujana kysyttiin, kokeeko vastaaja markkinointiosaamisen lisdamisen tar-
peelliseksi tyossaan. Vastanneista 25 %:a piti markkinointiosaamisen lisdamista joko erittdin tai
hyvin tarpeellisena, 29 %:a piti sitad tarpeellisena ja 46 %:a vdahan tai hyvin vahan tarpeellisena.
Tasta voidaan todeta, ettd yli puolet vastanneista piti markkinointiosaamisen lisddamista tarpeel-

lisena (kuva 9).
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Kuva 9. Vastaajien markkinointiosaamisen lisdamistarpeellisuus. (n=28)

Kuvassa 10 on esitetty teeman 1, "mitatusti parasta hoitoa ja palvelua”, vastausten keskiarvot.
Yhdessa kysymyksessa vastaajia oli 27 henkil6a. Vastaajat osaavat markkinoida ja esitella tyoter-
veyden palveluja asiakkaille kaikista korkeimmalla keskiarvolla 3,4. Vastaajat kokevat markkinoin-
nin johtamisen alhaisimmaksi keskiarvolla 2,7. Suurin keskihajonta vastauksissa on ollut markki-
noinnin mahdollisuuksien tunnistamisessa asiakkaille arvolla 1,03. Vastaajat ovat olleet eniten
samaa mieltd vastauksessa HUS Tyoterveyden tuottamisessa parasta mahdollista asiakaskoke-

musta asiakkaalle keskihajonnalla 0,69 (liite 4).
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mahdollista asiakaskokemusta asiakkaalle? (n=28)

Osaatko tunnistaa asiakasmarkkinoinnin
kehittamistarpeet? (n=28)

w
[=}

Tunnistatko markkinoinnin mahdollisuudet
asiakkaille? (n=28)

Kuinka hyvéaksi koet asiakkuuksien johtamisen _

tyoterveydessa? (n=28)

Osaatko markkinoida ja esitelld tyoterveyden _ 34
palveluja asiakkaille? (n=28) ’

0,0 1,0 2,0 3,0 4,0

Kuva 10. Teeman 1 tulokset.

Kuvassa 11 on esitetty teeman 2, "paras yhteiso oppia, tutkia ja tehda merkityksellista tyota”,
vastausten keskiarvot. Yhdessa kysymyksessa vastaajia oli 27 henkil6a. Vastaajat tietavat tyoter-
veyshenkildston vastuualueet korkeimmalla keskiarvolla 4,0. Vastaajat kokevat saamansa pereh-
dytyksen ja jatkuvan tydonjohdollisen ohjauksen tukevan markkinointiosaamistaan alhaisimmalla
keskiarvolla 2,6. Suurin keskihajonta oli kokemuksen jakamisen kokemisessa kollegoilta, joka aut-
taisi markkinointiosaamisen kehittamisessa arvolla 0,94. Vastaajat ovat olleet eniten samaa

mieltd tyoterveyshenkildstdon vastuualueiden tuntemisessa keskihajonnalla 0,69 (liite 4).
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Kuva 11. Teeman 2 tulokset.

Kuvassa 12 on esitetty teeman 3, "terveytta tehokkaasti ja vaikuttavasti”, kysymysten vastaus-
prosentit. Vastaajista 46 %:a tietda hyvin tyoterveyden kaikki palvelut ja 43 %:a osaa esitella hyvin
kaikki tyoterveyden palvelut asiakkaille. Vastaajat tietdvat kaikki tyoterveyden palvelut korkeim-
malla keskiarvolla 3,9, jossa myds vastaajat ovat eniten samaa mieltd pienimmalld vastausten

keskihajonnalla 0,74 (liite 4).

M Ei lainkaan / en lainkaan / hyvin heikoksi B Heikosti / heikoksi
m Kohtalaisesti / kohtalaiseksi m Hyvin / hyvaksi

B Erinomaisesti / erinomaiseksi

Osaatko esitella kaikki tyoterveyden palvelut
asiakkaille? (n=28)
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Kuva 12. Teeman 3 tulokset.



35

Kuvassa 13 on esitetty teeman 4, "vastuumme yhteiseksi hyvaksi”, kysymysten vastausprosentit.
Vastaajista 36 %:a kokee tydyhteisdn tukevan kohtalaisesti vastuullisen markkinoinnin toteutu-
mista HUS Tyoterveyden asiakkaille. Vastaajista 36 %:a kokee omaavansa kohtalaisesti ja hyvin
tarvittavat yhteistyotaidot asiakasmarkkinointiin. Vastaajat kokevat omaavansa tarvittavat yh-
teistyotaidot asiakasmarkkinointiin suurimmalla keskiarvolla 3,4. Teeman 4 kysymysten vastauk-

set olivat samalla keskihajonnalla 0,92 (liite 4).

M Ei lainkaan / en lainkaan / hyvin heikoksi m Heikosti / heikoksi
Kohtalaisesti / kohtalaiseksi M Hyvin / hyvaksi

B Erinomaisesti / erinomaiseksi

Koetko omaavasi tarvittavat yhteistyotaidot 36%
asiakasmarkkinointiin? (n=28) °
Koetko tydyhteisosi tukevan vastuullisen
markkinoinnin toteutumista HUS Tyoterveyden _ 36% -

asiakkaille? (n=28)
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Kuva 13. Teeman 4 tulokset.

Kuvassa 14 on esitetty teeman 5, “asiakaslahtoinen digitaalinen muutos”, kysymysten vastaus-
prosentit. Vastaajista 36 %:a kokee digitaalisen palvelukehittamisen tapahtuvan asiakaslahtoi-
sesti kohtalaisesti ja 43 %:a osaa markkinoida hyvin digitaalisia terveyspalveluja asiakkaille. Vas-
taajat osaavat markkinoida digitaalisia terveyspalveluja asiakkaille korkeimmalla keskiarvolla 3,7,
jossa myOs vastaajat ovat eniten samaa mielta vastausten pienimmalla keskihajonnalla 0,78 (liite

4).
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M Ei lainkaan / en lainkaan / hyvin heikoksi B Heikosti / heikoksi
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Koetko digitaalisen palvelukehittamisen tapahtuvan 36%
asiakaslahtoisesti? (n=28) :

0% 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 % 80 % 90 %100 %

Kuva 14. Teeman 5 tulokset.

Taulukkoon 4 on koostettu teemoittain keskiarvot eli teema 1-kohdassa on laskettu keskiarvo
kuuden kysymyksen pohjalta eri ryhmille. Teema 2-kohdassa on laskettu keskiarvo viiden kysy-
myksen pohjalta eri ryhmille. Teemojen 3-5-kohdissa on laskettu keskiarvo kahden kysymyksen
pohjalta eri ryhmille. Lisaksi taulukossa on kaikkien vastaajien keskiarvot jokaisesta teemasta.
Taulukkoon on varikoodattu hahmottamaan HUS ty6terveyden markkinointiosaamisen nykytilan
kokonaistilannetta. Varikoodien luokittelut ovat <2,49 Heikko (punainen), 2,50-3,49 kohtalainen

(keltainen), 3,50-4,49 hyva (vaaleanvihrea) ja >4,50 erinomainen (vihrea).

Teeman 1 vastaukset ovat kohtalaisella tyoterveyshoitajilla, sairaanhoitajilla, tydterveyssihtee-
reilld ja tyofysioterapeuteilla. Teeman 2 vastaukset ovat kohtalaisella tasolla tyoterveyshoitaijilla,
sairaanhoitajilla ja tyofysioterapeuteilla. Teeman 3 vastaukset ovat kohtalaisella tasolla sairaan-
hoitajilla ja tyofysioterapeuteilla. Teeman 4 vastaukset ovat kohtalaisella tasolla tyoterveyshoita-
jilla, sairaanhoitajilla, tydterveyssihteereilld, tyofysioterapeuteilla ja tyoterveyden johdolla. Tee-
man 5 vastaukset ovat kohtalaisella tasolla tyoterveyshoitajilla, tyoterveyssihteereilld ja tyofy-

sioterapeuteilla.
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Taulukko 4. Yhteenveto teemoista ryhmittain.

Kaikki vastaajat | Tyoterveys- | Sairaanhoitajat |Tydterveys-| Tyoterveys- Tyofysio- |Tyoterveyden
(28) hoitajat (7) (4) sihteerit (4) |  ladkarit (1) |terapeutit (7)| johto (5)

Teema 1) mitatusti parasta hoitoa ja 316 2,90 279 321 367 271 367
palvelua
Ti 2 hteiso ia, tutkia j

sama'Z) parss yhebso opmla, Luthiaia 3,42 3,18 3,05 3,50 4,00 2,94 3,84
tehda merkityksellista tyota
Te?ma 3) ter-veytta tehokkaasti ja 379 3903 325 388 4,00 336 430
vaikuttavasti
Teema 4) vastuumme yhteiseksi hyviksi 3,19 2,93 3,25 3,13 4,00 2,86 2,98
Teema 5) asiakaslahtéinen digitaalinen 333 286 350 313 4,00 257 3.90
muutos

2,50-3,49 | 3,50-4,49 |[S4500

5.2 Markkinointiosaamisen kehitysehdotukset

Kyselyssa kehitysehdotukset koottiin avoimilla vastauksilla, joihin vastaaminen oli vapaaehtoista
ja vastausten antaminen tehtiin anonyymisti. Kyselyvastausten maarat ja koostetut kehitysehdo-
tukset vaihtelivat teemoittain. Osassa vastauksista nousi samaa kehityskohdetta tarkoittava eh-
dotus, joita yhdisteltiin teemojen koosteisiin. Kaikki koosteissa olevat kehitysehdotukset eivat ole
suoraan kyselypohjasta, vaan ehdotuksista on muodostettu ydinsisallot teemojen koosteisiin. Ke-
hitysehdotusten ryhmitellyt vastaukset |0ytyvat liitteesta nelja. Jokaisessa teemassa saatiin po-
tentiaalisia kehitysehdotuksia HUS Tyoterveyden markkinointiosaamisen kehittdmiseen, jotka

ovat johdettu HUSin strategian strategisista padamaarista teemoitetusti.

Teemassa 1, "mitatusti parasta hoitoa ja palvelua”, kehitysehdotuksia tuottavia vastaajia oli 12
henkil6a, jotka nostivat kymmenen kehitysehdotusta (liite 4). Kehitysehdotukset ryhmiteltiin nel-
jaan ryhmaan, joita olivat palvelut, digitalisaatio, kyselyt ja raportointi. Palvelut-ryhmaan sisaltyi
parempi ajanvarausvalikoima, palvelujen priorisointi, toimintamallien selkeyttaminen seka laa-
jemmat ja monialaisemmat palvelut. Digitalisaatio-ryhmaan sisaltyi digitaalisten palvelujen kehit-
tdminen ja nettiajanvarauksien tarkemmat rajaukset. Kysely-ryhmaan kuului asiakkaiden palau-
tekysely palveluista ja niiden kehittamisesta seka erityyppisten asiakastyytyvaisyyskyselyjen kayt-
taminen. Raportointi-ryhmaan sisaltyi raporttien kehittaminen asiakaspalautteiden perusteella ja

mittaustulosten tuottaminen asiakkaille.

Teemassa 2, “paras yhteiso oppia, tutkia ja tehda merkityksellista tyotd”, kehitysehdotuksia tuot-

tavia vastaajia oli 12 henkil63, jotka nostivat 12 kehitysehdotusta (liite 4). Kehitysehdotukset ryh-
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miteltiin neljaan ryhmaan, joita olivat henkildosto, yhteistyo, viestinta ja tiimityd. Henkilosto-ryh-
maan kuului kannustavan ilmapiirin vahvistaminen, oman tydn kehittamis- ja vaikuttamismahdol-
lisuudet, koulutus markkinointiosaamisen kehittamisesta seka yhteisen ymmarryksen parantami-
nen ongelmakohdista ja parannusehdotuksista. Yhteistyo-ryhmaan kuului yliopistoyhteistyon ke-
hittdminen, asiakaspolun toiminnan parantaminen, tyon merkityksellisyys ja positiivisemman ot-
teen kayttaminen asiakaskontakteissa. Viestinta-ryhmaan sisaltyi tiedon lisddminen asiakkaille,
positiivisen palautteen valityskanava ja koulutustarjonnan tiedottamisen parantaminen. Tiimityo-
ryhmaan sisaltyi moniammatillisen tyon roolien kirkastaminen seka tiimitydn parantaminen yh-

teistyolla.

Teemassa 3, "terveyttd tehokkaasti ja vaikuttavasti”, kehitysehdotuksia tuottavia vastaajia oli 13
henkil6a, jotka nostivat 11 kehitysehdotusta (liite 4). Kehitysehdotukset ryhmiteltiin neljaan ryh-
maan, joita olivat markkinointi, asiakkuudet, viestinta ja prosessit. Markkinointi-ryhmaan kuului
ennaltaehkdisyn ja arvioinnin painottaminen markkinoinnissa, tiedottaminen palveluiden laa-
dusta ja sisallosta seka toiminnan tehokkuuden ja vaikuttavuuden esiin tuominen asiakkaille. Asi-
akkuudet-ryhmaan sisaltyi panostus asiakkaan tyéhyvinvointiin, asiakkaiden oikea ohjautuvuus
sekd luottamuksen lisadminen ydinosaamiseen. Viestinta-ryhmaan kuului tyofysioterapeuttien
tyon sisallon kirkastaminen toisille ammattiryhmille, intran paivitys ja tyoterveyden viestinnan
lapindkyvyys. Prosessit-ryhmaan sisaltyi toimiminen saumattomasti ammattiryhmien valilla seka

tyokykyprosessin tehokkuuden parantaminen.

Teemassa 4, "vastuumme yhteiseksi hyvaksi”, kehitysehdotuksia tuottavia vastaajia oli 13 henki-
163, jotka nostivat yhdeksan kehitysehdotusta (liite 4). Kehitysehdotukset ryhmiteltiin kolmeen
ryhmaan, joita olivat vastuullisuus, markkinointi ja tiedonsiirto. Vastuullisuus-ryhmaan sisaltyi
tyoterveyden tyontekijoille ammattiylpeyden ja oman tydn merkityksellisyyden tunnistamisen
tarkeys, jokaisen vastuunkanto omalta osalta asiakkaastaan seka yhteiset linjat ohjauksen ja neu-
vonnan palvelutilanteissa. Markkinointi-ryhmaan sisaltyi tyoterveyspalvelujen tuominen naky-
vammaksi asiakkaille palveluista, tyokaverin hyva kohtelu sekda markkinoinnin lisdéaminen koko-
naisuuden tunnettavuudella. Tiedonsiirto-ryhmaan sisaltyi perehdytyksen parantaminen ja mo-
nipuolistaminen, mentoroinnin kdyttddnotto seka informaation lisédaminen markkinoitavista pal-

veluista.

Teemassa 5, “asiakaslahtoinen digitaalinen muutos”, kehitysehdotuksia tuottavia vastaajia oli 13
henkil6a, jotka nostivat 13 kehitysehdotusta (liite 4). Kehitysehdotukset ryhmiteltiin kolmeen ryh-
maan, joita olivat markkinointi, kyselyt ja digipalvelut. Markkinointi-ryhmaan kuului informaation

lisddminen digitaalisista palveluista, nakyvyyden parantaminen kampanjoissa ja viestintdkanavien
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hyodyntaminen erilaisissa asiakastilaisuuksissa. Kyselyt-ryhmaan sisaltyi digitaaliset tarkastukset,
sahkaoisten terveyskyselyjen uudistaminen, palautekyselyiden parantaminen ja asiakaskysely tar-
peellisista digitaalisista palveluista. Digipalvelut-ryhmaan kuului ammattiryhmakohtaiset ajanva-
rausvalikot, sdhkoisen ajanvarauskalenterin monipuolisempi kdyttaminen, chat-palvelun kayt-
toonotto, yhteisen Teamsin rakentaminen henkilostolle seka erilaisten tulkkaus- ja kieliversioiden

hyodyntaminen.

5.3  Markkinointiosaamisen kehityssuunnitelma

HUS Tyoterveyden markkinointiosaamisen kehityssuunnitelma on kuvattu Gantt-menetelmalla
taulukossa 5. Kehityssuunnitelmaan otettiin mukaan teemoittain viisi hyodyllista ja toteutetta-
vissa olevaa kehityskohdetta, jotka pohjautuvat HUSin strategian strategisiin pdamaariin, henki-
|6ston nykytilaosaamiseen seka henkiloston kehitysehdotuksiin. Kehityskohteet aikataulutettiin
talouden seurannan mukaisesti tertiileittdin eli vuosikolmanneksittain, kuten osavuosikatsaukset
ja tilinpaatos talouden vuosikellossa. Kehityssuunnitelman aikataulut suunniteltiin siten, etta ke-
hityskohteet olisi toteutettu vuoden 2023 loppuun mennessa. Aikataulutukset antavat hyvan
pohjan kohteiden suunnittelulle seka toteutukselle ja varmasti osan kehityskohteista pystyy to-

teuttamaan resurssien salliessa ennen aikataulutettua ajankohtaa.
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Taulukko 5. Tyoterveyshenkildston markkinointiosaamisen kehityssuunnitelma.

Tydterveyshenkildstén markkinointiosaamisen kehityssuunnitelma

Aikataulusuunnitelma

Teema Kehityskohde T2/2022 | T3/2022 | T1/2023 | T2/2023 | T3/2023
Toimintamallien selkeyttdminen
Teema 1) Teemoitetut asiakastyytyvaisyyskyselyt
mitatusti parasta Asiakkaiden palautekysely
hoitoa ja palvelua Raportoinnin kehittdminen
Mittaustulosten tuottaminen
Koulutustarjonnan viestintdmalli

Teema 2)
paras yhteiso oppia,
tutkia ja tehd&
merkityksellista tyota

Yliopistoyhteistytn kehittdminen
Markkinointikoulutus
Roolien kirkastaminen

Tiimitydn parantaminen
Intran pdivitys
Teema 3) Yhteydenpidon toimintamalli
terveyttd tehokkkaasti Asiakaspolkujen selkeyttaminen
ja vaikuttavasti TyGkykyprosessin parantaminen
Markkinointiteemat

Prosessien ldpikdyminen q

Teema 4) Vastuiden kirkastaminen
vastuumme yhteiseksi Palvelundkyvyyden parantaminen
hyvéksi Perehdytysohjelman paivittaminen
Mentoroinnin kdyttdminen
Sahkoinen ajanvarauskalenteri

Teema 5) Sahkdinen asiointikanava
asiakaslahtdinen Digipalvelujen viestintamalli
digitaalinen muutos Digipalvelujen asiakaskysely

Digimarkkinoinnin hyédyntdminen

Teemassa 1 kehityskohteena ovat toimintamallien selkeyttdminen, teemoitetut asiakastyytyvai-
syyskyselyt, asiakkaiden palautekysely, raportoinnin kehittdaminen seka mittaustulosten tuotta-
minen. Toimintamallien selkeyttamisessa taytyy aluksi selvittaa nykyisten toimintamallien mah-
dolliset heikkoudet, joiden perusteella padsee pureutumaan ongelmakohtiin. Tahan on hyva osal-
listuttaa henkilostoa mukaan osaamisen kehittamiseksi, jonka jalkeen pystyy selkeyttdamaan asia-
kasrajapinnan toimintamallit. Teemoitetuilla asiakastyytyvaisyyskyselyilla pystytdan kohdenta-
maan kysymykset ja saadut vastaukset tarkemmin. Teemat voisivat olla johdettuna HUSin strate-
gian strategisista paamaarista palvellen nain tulevaisuutta monipuolisemmin, jolla saadaan kehi-

tettya tuotekehitysta kohdennetusti.

Asiakkaiden palautekyselylld kdynnin tai pidemman hoitojakson jalkeen saisi reagoitua palauttee-
seen ja mahdollisiin kehitysehdotuksiin pikaisellakin aikataululla ilman, ettd odottaa laajaa asia-
kastyytyvaisyyskyselya. Asiakkaiden palautekyselyn toteutus voisi olla toteutettavissa mobiililait-
teilla. Palautteiden perusteella pystytdadn toteuttamaan tiedon johtamista tyéterveydessa, kun
olisi olemassa reaaliaikaista asiakasdataa tulevaisuuden suunnitteluun. Asiakasorganisaatiossa on
kaivattu raportoinnin kehittamistd, joten raportoinnin kehittamistarpeet taytyy kartoittaa, etta

raportointi palvelee mahdollisimman kattavasti eri tahoja. Raportoinnin kehittamisella luodaan
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ylimmalle johdolle kokonaisndkemys toimintaan ja markkinoinnin johtamiseen. Mittaustulosten
tuottamiseen voidaan hyoddyntaa tietojarjestelmien tuottamia tietoja mittaamisen kohteista.
Tyoterveydelld voisi olla kdytdssa digitaalinen mittaamo eri mittauskohteista, joka vaatii tarken-
tavat maaritykset tavoitetilalle. Tama liittyy hyvin olennaisesti teemaan ja tukee kompetenssipe-
rusteista johtamista. Silla huomioidaan tulevaisuuden haasteet, hyddynnetaan erilaisia toimin-

nallisia mahdollisuuksia ja edistetdaan kehittavan ilmapiirin tukemista.

Teemassa 2 kehityskohteena ovat koulutustarjonnan viestintamalli, yliopistoyhteistyon kehitta-
minen, markkinointikoulutus, roolien kirkastaminen seka tiimitydn parantaminen. TyOterveyteen
olisi hyva luoda yhteinen viestintdmalli koulutustarjonnasta tiedottamiseen, etta tulevat koulu-
tukset ja koulutustarpeet ovat koko henkil6stdn tiedossa oikea-aikaisesti. Tama pohjautuu hyvin
teeman sisaltoon ja luo oppivan organisaation piirteet tulosalueelle. Yliopistoyhteistyon kehitta-
misessa pitaa selvittda lahtotilanne, mita yliopistoyhteisty6ta on talla hetkelld ja kirkastaa tavoit-
teet tulevaisuuden yhteistyolle. Sen perusteella pystytdaan laatimaan kehittamissuunnitelma yli-
opistoyhteistydn kehittamiselle tulevaisuuden tarpeet huomioiden. Kehittamistyolle on hyva ra-
kentaa kettera verkosto yliopiston kanssa, joka kokoaa yhteistyén ymparille kokonaisen ekosys-

teemin.

HUS Tyoterveyden henkilostolle tulee jarjestaa kohdennettu markkinointikoulutus, jossa koulut-
tajana voi olla HUSin sisdainen markkinointihenkil® tai vaihtoehtoisesti ulkopuolinen kouluttaja-
taho. Koulutus voidaan sisallyttaa tulosaluekokouksen yhteyteen, joka tulee tukemaan teemaa ja
substanssiosaamista markkinointiin. Roolien kirkastaminen henkildston tietoisuuteen voidaan to-
teuttaa roolikartan avulla. Kartalla on kuvattuna ammattiryhmien roolit asiakaspolun aikana.
Tama kuuluu esihenkildiden vastuulle eika vaadi suurta tyota. Talla pystytdan kehittdmaan oman
henkiloston osaamisen kehittdmistd ja ndin tuottamaan vaikuttavampaa markkinointia asiak-
kaille, kun tiedossa on jokaisen roolit asiakaspolun aikana. Tiimityon parantamista pystytaan edis-
tdmaan suunnitelmallisella toiminnalla, jota toteutetaan kiintedssa yhteistydssa muiden tiimilais-
ten kanssa. Toiminta pitaa olla integroituna tiimityota tekevien jokapaivadiseen toimintaan takaa-
maan tiimin toimintaedellytykset. Toteutustapana voi kayttaa tiimitydn toimintamallin luomista,

joka jalkautetaan tiimien toimintaan.

Teemassa 3 kehityskohteena ovat intran paivitys, yhteydenpidon toimintamalli, asiakaspolkujen
selkeyttaminen, tydkykyprosessin parantaminen ja markkinointiteemat. Intran paivitys on hyvin
olennainen markkinointikanava tyoterveyspalveluille ja toimenpiteet paivitykselle on jo aloitettu.

Paivityksen jalkeen onkin tarkeaa, etta tyoterveyden henkildstdé markkinoi ja ohjaa asiakkaita uu-



42

sille intra-sivuille. Yhteydenpidon toimintamalli auttaa selventamaan asiakkaille tyoterveyden yh-
teydenpitoa. Tassa voisi auttaa yksinkertaisen toimintamallin kuvaaminen asiakasorganisaation
kayttoon. Tama myos korostuu asiakkuuden johtamisessa asiakasorganisaation suuntaan, kun yl-

lapidetaan vaikuttavaa asiakassuhdetta.

Asiakaspolkujen selkeyttaminen vaatii asiakkaiden oikea-aikaisen ohjautuvuuden palvelutuotan-
nossa, joka luo pohjan tyéterveyden vaikuttavalle toiminnalle. Kaikki asiakaspolut tulisi avata yh-
teen dokumenttiin ja kdyda ne lean-menetelmalla lapi. Talla saataisiin toiminnallista tehokkuutta
ja asiakaspolut tulee olla niita tarvitsevien tahojen kdytossa. Tama luo myos pohjan asiakaslah-
toiselle ja suunnitelmalliselle liiketoimintaprosessien hallinnalle. Tyokykyprosessin parantaminen
vaatii prosessin avaamisen, etta sen nykytila saadaan selville mahdollisten pullonkaulojen tunnis-
tamiseksi. Taman jalkeen prosessia voidaan parantaa ja tehostaa tulevaisuudelle yhteistydssa
kaikkien prosessin ymparilla vaikuttavien henkildiden kanssa. Mahdollisista kohdentavista mark-
kinointiteemoista voisi rakentaa erillisen markkinointisuunnitelman, jota henkilosto pystyy hyo-
dyntamaan asiakasmarkkinoinnissa. Tyohon on hyva osallistuttaa tyoterveyden henkildst6a mo-
nialaisesti osaamispdadaoman johtamisella, etta saadaan uusia ideoita, joita voidaan yleistaa moni-

naisempaan markkinointikayttéon.

Teemassa 4 kehityskohteena ovat prosessien ldapikdyminen, vastuiden kirkastaminen, palve-
lundkyvyyden parantaminen, perehdytysohjelman paivittaminen ja mentoroinnin kayttaminen.
Prosessien lapikdyminen kohdistuu neuvontaan ja ohjaukseen, joista oli kehitysehdotuksena toi-
vottu yhteisia linjoja. Nama tulee esihenkildiden kdyda lapi ja kohdentaa prosesseille yhteiset lin-
jat ja jalkauttaa tiedot niin pidempaan tyossa olleille henkildille kuin uusille tulokkaille perehdy-
tyksen yhteydessa. Vastuiden kirkastaminen tulee tehda henkilostolle, etta jokainen kantaa vas-
tuunsa asiakkaastaan omalta osaltaan vastuullisen toiminnan kannalta. Tdaman voi sisallyttaa
osaksi kehityskeskustelua. Tdssa myos nousee esiin jokaisen vastuullisuus seka henkiléstovoima-

varojen johtaminen, jolla saadaan henkil6sto sitoutettua omaan tehtavakenttaansa.

Palvelunakyvyyden parantaminen voidaan toteuttaa sahkoisten viestintdkanavien kautta infor-
moimalla, mitka palvelut kuuluvat sopimukseen. Talla voidaan ehkaista turhia yhteydenottoja
tyoterveyteen ja saadaan lisaa kapasiteettia omaan palvelutuotantoon. Palvelunakyvyyden osa-
alueet ja mahdolliset ongelmakohdat on hyva kartoittaa ja tehda parannukset nykyiseen toimin-
taan. Perehdytysohjelman paivittaminen tarvitsee kattavan lapikdaynnin nykyisen perehdytysoh-
jelman osalta. Talla tavalla paastaan paivittamaan nykyiseltd mahdollisten puutteiden osalta ja

samalla vastaamaan tulevaisuuden tarpeisiin perehdytyksessa. Tassd on tarked huomioida, etta
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perehdytys ei tapahdu pelkastaan uusille tyontekijoille vaan tehtavakentan muuttuessa tulee pe-
rehdytys huomioida myds uusien tyotehtavien osalta. Tama pohjautuu teemaan hyvin ja kuuluu
osaksi osaamisen johtamista. Mentoroinnin kayttaminen on tarkeaa toiminnan jatkuvuuden kan-
nalta, ettd saadaan siirrettya hiljainen tieto uudemmille kollegoille. Tama pystytaan toteuttamaan
suunnitellusti henkiléiden valilla varaamalla mentoroijalle ja mentoroitavalle aikaa informaation
siirtoon. Tulosalueelle voisi perustaa erillisen mentorointipoolin, johon mentoroitavat ja mento-

roijat kokoontuvat jakamaan kokemuksia mentoroinnista.

Teemassa 5 kehityskohteena ovat sahkoinen ajanvarauskalenteri, sdhkoinen asiointikanava, di-
gipalvelujen viestintamalli, digipalvelujen asiakaskysely ja digimarkkinoinnin hyddyntaminen.
Sahkoinen ajanvarauskalenteri on osittain kdytossa tyoterveyspalveluissa. Sahkdisen ajanvaraus-
kalenterin monipuolisempi kayttéonotto nostettiin esiin kehitysehdotuksissa. Kalenterin moni-
puolisemman kayttoonoton lahestyessa, taytyy asiakasorganisaatiolle eri kanavissa markkinoida
sahkoista ajanvarauskalenteria, ettd ajanvaraukset siirtyvat paasaantoisesti sahkdiseen palve-
luun. Sahkoinen asiointikanava tulisi palvelemaan asiakkaita monipuolisesti. Taman kadyttéonotto
vaatii tarkat toiminnallisuuksien maarittelyt. Tuotantoon ottamisen jalkeen asiakkaille taytyy
tehda monipuolista markkinointia sahkoisen asiointikanava kadyttamisesta, etta asiakkaiden siir-

tyminen kdyttamaan sahkoista kanavaa onnistuu mahdollisimman kattavasti.

Digipalvelujen viestintamalli kasittaa informaatiokanavan kaytdssa olevista digitaalisista tyoter-
veyden palveluista, jolla tuotetaan lisdarvoa asiakaspalvelun toimintaan. Kanavana voi kayttaa
markkinointiosiota tyoterveyden intra-sivuilla seka viestintd voi tapahtua myos sahkopostien ja-
kelulistoilla. Digipalvelujen asiakaskysely voidaan toteuttaa ennalta maaritetyilld aikavaleilla asi-
akkaille, joissa pyydetdan tietoa siita, millaisia uusia digitaalisia palveluita asiakkaat tarvitsevat
tyoterveydelta. Talla myds pystytadn toteuttamaan asiakkaille asiakaslahtoista palvelumuotoilua
olemassa olevista sahkoisista palveluista, joita muokataan asiakkaiden tarpeiden mukaisesti. Ta-
han toimintatapaan kytkeytyy myos tiedon johtaminen, jota saadaan asiakkaiden tarpeista. Digi-
markkinointia voidaan hyddyntaa kohdentavassa markkinoinnissa asiakkaille. Digimarkkinointia
voidaan kohdentaa tietylle sosiaalisen median alustalle, josta asiakkaat saavat ajankohtaisimmat
tiedot tyoterveyspalveluista. Tyoterveyden taytyy maaritellda digimarkkinoinnista vastaava hen-
kilo, jolle pyydetdan viestintdosastolta kumppani toteuttamaan digimarkkinointia. Markkinointia
varten pystyy laatimaan suunnitelman tulevien ajankohtaisten asioiden ja tulevaisuuden kehitys-

suunnitelmien pohjalta.
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6 Pohdinta

Markkinointiosaamisen nykytilasta saatiin kyselyllda kattavasti tietoa tyoterveyshenkilostolta,
jotka kasiteltiin tilasto-ohjelmistolla. Tiedoista selvisi, ettda nykytilaosaaminen on kohtalaisella ja
hyvalla tasolla, kun katsotaan tietoja kaikkien vastaajien osalta. Heikkoa ja erinomaista tasoa ei
kuitenkaan ollut yhdellakaan ryhmalla. Taytyy huomioida, etta vastaukset kyselyssa ei ole pelkas-
taan kytkoksissa henkildiden ja ryhmien omaan markkinointiosaamiseen. Kyselyssa oli mukana
kysymyksia, joihin vastaaminen tulee omista kokemuksista toimintaympariston toimintaan liit-
tyen. Teeman ollessa kohtalaisella tasolla ryhman osalta niin se ei suoraan tarkoita, ettd ryhmalla
olisi kohtalainen markkinointiosaaminen vaan ryhmassa voidaan kokea kohtalaiseksi toimintaym-

paristdssa tapahtuva toiminta.

Kehitysehdotuksia kyselyssa tuli kattavasti tyoterveyden henkilostolta teemoittain. Kaikki kehi-
tysehdotukset eivat olleet selkeasti aseteltu, joten ne paatyivat yhdistelyn kohteeksi. Kehityseh-
dotusten antaminen oli erittdin tarkeaa ja niista sai hyvin nostettua osan ehdotuksista kehitys-
suunnitelmaan, joita pystytaan tyoterveydessa lahtea edistimaan. Pohdittavaksi jaa tyotervey-
delle, miten kehityssuunnitelman ulkopuolelle jaaneita kehitysehdotuksia kannattaisi [ahtea edis-

tdmaan tai onko ne relevantteja kehityskohteita toiminnan kannalta.

Tutkimus- ja kehittamistulokset antavat hyvan pohjan tulevaisuuden suunnittelulle. Tutkimuson-
gelmana oli tutkia tyoterveyshenkiloston markkinointiosaamisen nykytilaa seka kehitysehdotuk-
sia markkinointiosaamisen kehittamiseksi. Tutkimuksessa oli kaksi tutkimuskysymysta. Ensimmai-
nen tutkimuskysymys oli “mika on tyoterveyshenkilostén markkinointiosaamisen nykytila?”. Toi-
nen tutkimuskysymys oli, “mitd markkinointiosaamisen kehitysehdotuksia koko ty&terveyden

henkilost6ltd johtoa myoten nousee pohjautuen HUSin strategiaan?”.

Onnistumisena tydssa oli, ettd tutkimusongelmaan ja tutkimuskysymyksiin tyolla saatiin kattavat
vastaukset, koska tiedossa on vastaajien osalta markkinointiosaamisen nykytila ja kehitysehdo-
tukset. Kehitettdvana asiana tyossa on, ettd vastaajia oli vaan 34 %:a kyselyn vastaanottajista,
joten 66 %:lta kyselyn vastaanottajista jai vastaukset saamatta, joten tdydellistd kokonaiskuvaa
nykytilaosaamisesta ja kehitysehdotuksista ei tyoterveyshenkilostolta saatu tutkimuksella. Lisaksi
tyoterveyspsykologeista kyselyyn ei vastannut yhtakaan henkil6a, joten kyseisen ryhman nykyti-

lasta ja kehitysehdotuksista ei ole mitaan tietoa.
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Tutkimuksen ja kehittamisen suhde teoreettiseen viitekehykseen kytkeytyy kattavasti, koska ky-
selyn nykytilakysymysten laatiminen perustui teoreettisen viitekehyksen osaamisen johtamiseen
ja markkinointiosaamiseen. Osaamisen johtaminen ja markkinointiosaaminen linkittyi myos ky-
selyn kehitysehdotuksiin, jotka oli tarkoituksenmukaisesti teemoitettu HUSin strategian strategi-
siin paamaariin. Lisaksi kehityssuunnitelmaan nostetut kehityskohteet linkittyvat teoreettiseen
viitekehykseen, nykytilaosaamiseen, kehitysehdotuksiin sekda HUSin strategian strategisiin paa-

maariin.

Tyon jatkotutkimusaiheeksi voisi olla tutkimus kehityssuunnitelman ulkopuolelle jddneista kehi-
tysehdotuksista. Tutkimuksessa pitdisi selvittda niiden vaikutukset toiminnan kannalta ja miten
relevantteja ne ovat HUSin strategian strategisten paamaarien osalta. Lisaksi niiden vaikuttavuus
on hyva saada todettua seka aikataulutettua niiden mahdolliset toteutukset ja kuvata kehityskoh-

teiden toteutustavat.

Keratty ja kasitelty aineisto on dokumentoitu osaksi tutkimustyota ja liitteista [6ytyy aineiston-
hallintasuunnitelma seka kyselyyn liittyva aineisto. Lisaksi liitteena on kasitellyn aineiston yhteen-
vetotaulukoita nykytilasta. Konstruktiivisen tutkimuksen luotettavuus ja patevyys ei ole valtta-
matta helppoa analysoida, kun tehddaan muutosta nykyiseen toimintaan. Tutkimuksen tulokset
perustuvat HUSin tyoterveyshenkildston antamiin vastauksiin ja niita voidaan pitaa luotettavina,

koska vastaajat ovat saaneet vapaaehtoisesti ja anonyymisti vastata kyselyyn.

Tyon kehittamisosio oli tydelamalahtdinen, jossa seka ohjaava opettaja, etta tyon toimeksianta-
jan ohjaaja oli mukana ohjaamassa kyselyn kysymysten asettelua, joten tutkimuksessa on ajateltu
eettisyytta. Tutkimusstrategia, aineistonkeruu- ja aineistonanalysointimenetelmat ovat olleet pe-
rusteltuja, joten niissakin korostuu eettisyys. Tutkimustyon tulokset pitdisi pystya siirtdmaan kay-
tantdon suurilta osin suunnitelmien perusteella. Tyon toimeksiantaja hyotyy tydsta varmasti,
josta saa myos monipuolisesti jatkokehitysideoita. Tyon tekijan oma asiantuntijuus on kasvanut
tutkimustydn tekemisen yhteydessa niin osaamisen johtamisessa, markkinointiosaamisessa kuin

tyoterveyden toiminnan kehittamisessa.



46

Lahteet

Artikkelit:

Belle, Stuart. (2016). Organizational learning? Look again. The Learning Organization 23(5), 332—
341.

Foster, Genifer. (2007). OH business skills. Building a client base. Occupational Health, 59(11), 25.

Garvin, David, A., Edmondson, Amy, C. & Gino, Francesca. (2008). Is your learning organization?

Tool Kit. Harvard Business Review 86(3), 109-116.

Mannermaa, K. (2018). Hyvat tiedon johtamisen kaytannot tydterveyshuolto-organisaatioissa.

Tyo6terveyslaitos. Juvenes Print. Tampere. ISBN 978-952-261-772-9 PDF.

O’Connell, Martin (1996). Marketing-Driven Change Management. Journal of Health Care Mar-
keting, 16(1), 11-13.

Ollila, Seija. (2013). Productivity in Public Welfare Services is Changing: The Standpoint of Strate-
gic Competence-Based Management. Social Work in Public Health 28(6), 566—-574.

Snowden, David. (2002). Complex acts of knowing: paradox and descriptive self-awareness. Jour-

nal of Knowledge Management 6(2), 100-111.

Soini, Tiina, Rauste-Von Wright, Marjaliisa & Pyhanto, Kirsi. (2003). Oppiva organisaatio — tyhja

kasite vai kehittamisen valine. Aikuiskasvatus 23(4), 283-291.

Virtanen. Petri & Stenvall, Jari. (2009). Reflektio, luottamus ja tieto muutosprosessissa. Kunnallis-

tieteellinen aikakauskirja 37(1), 29-39.

Kirja:

Aaker, D. (2001). Strategic Market Management. John Wiley & Sons Ltd.

Denscombe, Martyn. (2003). The Good Research Guide: For Small - Scale Social Research Projects.

2nd edition. Maidenhead: Open University Press.



47

Gronroos, C. (2009). Palvelujen johtaminen ja markkinointi. 3. uudistettu painos. Helsinki:

WSOYpro.

Hamel, Gary. (1994). The Concept of Core Competence. Competence - Based Competition. Eng-

land: John Wileys & Son Ltd.

Hamel, Gary & Prahalad, C., K. (2006). Kilpajuoksu tulevasta - for the Future. Hdimeenlinna: Talen-

tum kirjapaino Oy.

Hirsjarvi, S., Remes P. & Sajavaara, P. (2004). Tutki ja kirjoita. 10. osin uudistettu laitos. Jyvaskyla:

Tammi.

Hollanti, J. & Koski, J. (2007). Visio — Markkinoinnin soveltaminen liiketoiminnassa. Helsinki:

Otava.

Huuhtanen, P. (1994). Muutoksen hallinta ja johtaminen. Terve tyoyhteiso — kehittdmisen malleja

ja menetelmia. Helsinki: Tyoterveyslaitos.

Hatonen, H. (2004). Osaamiskartoituksesta kehittdmiseen. 3. painos. Helsinki: Edita Prima Oy.

Juuti, P. (2015). Johda henkil6sto asiakaskeskeisyyteen. Juva: PS-kustannus.

Juutilainen, I. (2004). Tyoterveyshoitajan kasikirja. Helsinki: Edita Publishing Oy.

Kehusmaa, K. (2010). Strategiatyo — Organisaation voimanldahde. Helsinki: Kauppakamari.

Kettunen, S. (2009). Onnistu projektissa. Helsinki: WSOYpro.

Kotler, P. & Andreasen, A. (2008). Strategic Marketing for Nonprofit Organisation 7. ed. Upper

Saddle River: Prentice Hall.

Laamanen, K. (2003). Johda liiketoimintaa prosessien verkkona. ldeasta kaytantdon. Helsinki:

Suomen Laatukeskus Oy.

Laihonen, H., Hannula, M., Helander, N., llvonen, I., Jussila, J., Kukko M., Karkkdinen, H., Lonnquvist,
A., Myllarniemi, J., Pekkola, S., Virtanen, P., Vuori, V. & Yliniemi, T. (2013). Tiedolla johtaminen.

Tampereen teknillinen yliopisto. Tietojohtamisen tutkimuskeskus. Juvenus print.

Lankinen, P & Miettinen, A. & Sipola, V. (2004). Kehitd osaamista-hyodynna kokemusta. Talen-

tum: Karisto Oy.



48

Lecklin, O. (2006). Laatu yrityksen menestystekijana. 5. p. Helsinki: Talentum.

Legge, K. (1995). Human resource management. Rhetorics and realities. Macmillan, Basingstoke.

Martimo, K-P. (2010). Yhteistyon periaatteet. TyOsta terveytta. Helsinki: Kustannus Oy Duodecim.

Mantyneva, M. (2001). Asiakkuudenhallinta. Helsinki: WSOY.

Monkkonen, K. & Roos, S. (2010). Tydyhteisétaidot. Kuopio: Oy UNIpress Ab.

Ojasalo, K., Moilanen, T. & Ritalahti, J. (2009). Kehittamistydn menetelmat. Uudenlaista osaa-

mista kehittamistoimintaan. Helsinki: WSOYpro.

Otala, L. (2004). Oppimisen etu — kilpailukykyd muutoksessa. Helsinki: WSOY.

Otala, L. & Ahonen, G. (2005). Ty6hyvinvointi tuloksen tekijana. Juva: WS Bookwell Oy.

Sanchez, Ron & Heene, Aimé. (2005). Introduction. Teoksessa Sanchez, Ron & Heene,
Aime’(toim.) Advances in applied business Strategy. Vol 9. Competence Perspectives on Re-

sources, Stakeholders, and Renewal. Oxford: Elsevier.

Sanchez, Ron, Heene, Aimé & Thomas, Howard. (1996). Introduction: Towards the theory and
practice of Competence-Based Management. Teoksessa Sanchez, Ron, Heene, Aimé & Howard,
Thomas (toim.) Dynamics of Competence-Based Competition. Theory and practice in the new

Strategic Management. Great Britain: Elsevier-Science.

Selin, E. & Selin, J. (2005). Kaikki on kiinni asiakkaasta — avaimia asiakasrajapintojen hallintaan.

Helsinki: Tietosanoma.

Senge, P. (1999). The Fifth Discipline: The Art and Practice of the Learning Organization. London:

Random House.

Sipila, J. (1999). Asiantuntijapalvelujen markkinointi. Porvoo: WSOY. 3. painos.

Sipila, J. (2005). Asiantuntija myy ja markkinoi. Asiantuntija viestii. Ajatuksesta vaikutukseen. Keu-

ruu: Otavan Kirjapaino Oy.

Storey, J. (1989). Human Resource Management in the Public Sector. Public Money and Manage-

ment. Autumn.



49

Tikkanen, H. & Vassinen, A. (2010). StratMark: Strateginen markkinointiosaaminen. Helsinki: Ta-

lentum.

Tuomi, L. & Sumkin, T. (2012). Osaamisen ja tyon johtaminen. Organisaation oppimisen oivalluk-

sia. Helsinki: Sanoma Pro.

Ulrich, D. (2007). Henkilostdjohtamisella huipulle. Talentum. Helsinki: Gummerus Kirjapaino Oy.

Vahvaselka, I. (2009). Kansainvalinen liiketoiminta ja markkinointi. Helsinki: Edita Prima Oy.

Viitala, R. (2005). Johda osaamista! Osaamisen johtaminen teoriasta kaytantoon. Infoviestinta Oy.

Otavan kirjapaino Oy, Keuruu.

Viitala, R. (2007). Henkilostéjohtaminen — strateginen kilpailutekija. Helsinki: Edita Publishing Oy.

Vuori, J. (2005). Paatoksenteko dialogisesti oppivassa ja johdetussa tydyhteisdkulttuurissa. Ter-

veys ja johtaminen. Terveyshallintotiede terveydenhuollon tydyhteisoissa. Helsinki: WSOY.

Ylikoski, T & Ylikoski, M. (1994). Ty6terveyshuolto tutuksi. Markkinointiajattelua tyoterveyshuol-

toon. Helsinki: Tyoturvallisuuskeskus.

Vaitoskirja:

Hyrkas, E. (2009). Osaamisen johtaminen Suomen kunnissa. Vaitoskirja. Lappeenrannan teknilli-
nen yliopisto. No 338. http://lutpub.lut.fi/bitstream/han-
dle/10024/43678/isbn9789522147172.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Kivinen, T. (2008). Tiedon ja osaamisen johtaminen terveydenhuollon organisaatioissa. Vaitos-
kirja. Terveyshallinnon ja talouden laitos. Kuopion yliopisto. Kuopion yliopiston julkaisuja E. Yh-
teiskuntatieteet no 15. http://epublications.uef.fi/pub/urn_isbn_978-951-27-1068-
3/urn_isbn_978-951-27-1068-3.pdf

Moisanen, K. (2018). Asiakaslahtdisen osaamisen johtaminen vanhuspalveluissa. Vaitoskirja. Ita-
Suomen yliopisto. No 170. https://erepo.uef.fi/bitstream/han-
dle/123456789/19335/urn_isbn_978-952-61-2775-0.pdf?sequence=1&isAllowed=y



50

Rytila, M. (2011). Tietoperustainen johtaminen palvelutoiminnan suunnittelussa julkisella tervey-
denhuoltoalalla. Akateeminen vaitoskirja. Lapin yliopisto. Yhteiskuntatieteiden tiedekunta. Acta

Electronica Universitatis Lapponiensis 81. www.lauda.ulapland.fi

Viitala, R. (2002). Osaamisen johtaminen esimiestydssa. Universitas Wasaensis. No 109. Liiketa-

loustiede 44. Vaasa. https://www.univaasa.fi/materiaali/pdf/isbn_951-683-987-8.pdf

Internet-sivut:

Elonen, M. (2015). Motivoiva osaamisen johtaminen asiantuntijaorganisaatioissa-case Helsingin
kaupungin tyoterveyskeskus. Hallintotiede. Johtamiskorkeakoulu. Tampereen yliopisto. Haettu
6.12.2021 sivustolta Docplayer internetosoite: https://docplayer.fi/16620140-Motivoiva-osaami-

sen-johtaminen-asiantuntijaorganisaatiossa-case-helsingin-kaupungin-tyoterveyskeskus.html

Huikko, A. (2013). Tyoterveyspalvelujen markkinointi. Henkildstén markkinointiosaaminen. Met-
ropolia ammattikorkeakoulu. Terveys- ja hoitoala. Opinndytety6. Haettu 6.12.2021., sivustolta
Theseus osoitteesta: https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/66267/ONT_Theseuk-

seen.pdf?sequence=1&isAllowed=y

HUS. (2021b). Arvot ja strategia. Haettu 27.12.2021, sivustolta HUS internetosoite:

https://www.hus.fi/tietoa-meista/strategia-ja-vastuullisuus/arvot-ja-strategia

Kauppalehti (2018). Kannanotto: Suomi kaipaa satsauksia markkinointiosaamisen lisddmiseksi.
Haettu 6.12.2021., sivustolta Kauppalehti internetosoite: https://www.kauppalehti.fi/uuti-
set/kannanotto-suomi-kaipaa-satsauksia-markkinointiosaamisen-lisaamiseksi/7df61ff0-6851-

3321-aec3-55d42eef57d9 . Vaatii kayttdoikeuden.

Kauppinen, E. (2017). Pk-yritysten markkinoinnin murros. Jyvaskylan ammattikorkeakoulu. Liike-
talouden koulutusohjelma. Opinndytetyd. Haettu 6.12.2021., sivustolta Theseus internetosoite:
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/139784/Kauppinen%20Elina.pdf?se-

quence=1&isAllowed=y

Keto, M. & Maenniemi, P. (2011) Markkinointiosaamisen kehittdminen tyoterveyshuollossa. Sei-
ndjoen ammattikorkeakoulu. Sosiaali- ja terveysalan kehittdmisen ja johtamisen koulutusoh-

jelma. Opinnaytetyo. Haettu 6.12.2021., sivustolta Theseus osoitteesta:



51

https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/29351/Keto_Maria.pdf?sequence=1&isAllo-

wed=y

Koppa. (2016). Teemoittelu. Jyvaskylan Yliopisto. Haettu 27.12.2021. https://koppa.jyu.fi/avoi-

met/hum/menetelmapolkuja/menetelmapolku/aineiston-analyysimenetelmat/teemoittelu

Kosonen, M. (2015). Tietojohtaminen ja tiedolla johtaminen- luento. Mikkeli. Haettu 6.12.2021.

https://www.slideshare.net/miiak/tietojohtaminen-ja-tiedolla-johtaminen

Kotler, P. & Armstrong, G. (2016). Principles of marketing. 16 Global Edition. Boston: Pearson.

Haettu 6.12.2021. Ebsco eBooks. Vaatii kdyttdoikeuden.

Mervio, E. (2020). Liini markkinointi ja idean pitchaus. Hippa-hanke blogi. Haettu 6.12.2021.
https://hippa.metropolia.fi/2020/06/liini-markkinointi-ja-idean-pitchaus/

Reinikka, S. (2021). Markkinoinnista potkua liiketoimintaan. Kajaanin ammattikorkeakoulu. Yrit-
tajyys ja liiketoimintaosaaminen. Opinndytetyd. Haettu 6.12.2021., sivustolta Theseus osoit-
teesta: https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/495110/Reinikka_Sanna.pdf?se-

guence=2&isAllowed=y

Rinta-Laulaja, M. (2015). Digitaalisen markkinointiosaamisen tarpeet mainosalalla. Himeen am-
mattikorkeakoulu. Liiketalouden koulutusohjelma. Opinndytety6. Haettu 6.12.2021., sivustolta
Theseus  osoitteesta: https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/102784/Rinta-Lau-

laja_Merita.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Ruuskanen, M. (2019). Lahijohtajan tiedolla johtaminen Kainuun sosiaali- ja terveydenhuollon
kuntayhtymassa. Kajaanin ammattikorkeakoulu. Sosiaali- ja terveysalan johtaminen ja kehittami-
nen. Opinnaytetyo. Haettu 6.12.2021., sivustolta Theseus osoitteesta:
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/265863/Ruuskanen%20Mira-Maria.pdf?se-

quence=2&isAllowed=y

Spehler, N. (2015). Lean Marketing for Startups. Marketing Research Paper. Haettu 6.12.2021.
https://www.datocms-assets.com/58056/1636437869-leanmarketingforstartups-nicolasspeh-

ler.pdf

Tanni, K. & Keronen, K. (2013). Johdata asiakkaasi verkkoon. Opas koukuttavan sisaltostrategian

luomiseen. Haettu 6.12.2021. Saatavilla https://kamk.finna.fi, Alma Talent Bisneskirjasto



52

World Economic Forum. (2017). The Global Competitiveness Report 2017-2018. Haettu
6.12.2021., sivustolta WEF internetosoite: http://www3.weforum.org/docs/GCR2017-
2018/05FullReport/TheGlobalCompetitivenessReport2017%E2%80%932018. pdf

Ylihaavisto, P. (2019). Osaamisen johtaminen — Toimintamalli esimiestyohoén. Turun ammattikor-
keakoulu. Sosiaali- ja terveysalan kehittaminen ja johtaminen. Opinnadytety6. Haettu 6.12.2021.,
sivustolta Theseus internetosoite: https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/226410/Yli-
haavisto%20P%c3%adivi.pdf?sequence=2&isAllowed=y

Yrittajat. (2018). Tutkimus paljastaa — tdma on yritysten suurin haaste markkinoinnissa. Haettu
6.12.2021., sivustolta Yritt3jat internetosoite: https://www.yrittajat.fi/uutiset/574477-tutkimus-

paljastaa-tama-yritysten-suurin-haastemarkkinoinnissa



Liite 1 1/1 Opinnaytety6n aineistonhallintasuunnitelma

1. Aineistojen yleinen kuvaus

e Opinndytetyossa kerattiin kyselylla tietoja koko tyoterveyshenkiléston markkinointiosaa-
misen nykytilasta ja kehitysehdotuksista pohjautuen HUSin strategisiin pdamaariin. Opin-
ndytetyossa ei pidetty erillisia haastatteluja johdolle vaan kyselyyn sisallytettiin kysymyk-

set, joita olisi voitu kayttaa teemahaastattelussa.

2. Aineiston dokumentaatio ja laatu

e Tutkimusaineisto dokumentoitiin opinnaytetydn tekijan koneelle tydon tekemisen ajaksi,
jonka jalkeen se poistettiin opinndytetyon tekijan toimesta. Opinnaytetyon tekija ei saa-
nut kyselyssa vastaajien nimitietoja eikd vastaajat ollut tunnistettavissa opinnaytetyon
aineistossa. Aineiston ja dokumentoinnin laatu varmistettiin toimivalla Forms-kyselyll3,

jolla tuotettiin tiedot Excel-taulukkoon ja PowerPoint-ohjelmaan.

3. Sailytys ja varmuuskopiointi

e Aineisto tallennettiin opinnaytetyon tekijan tietokoneelle, jossa tiedot olivat opinnayte-
tyon tekemisen ajan turvassa. Tyon valmistuttua tiedot tuhottiin. Opinndytetyon aineis-

toa paasi kasittelemaan ainoastaan opinnaytetyon tekija.

4. Sailyttamiseen liittyvat eettiset ja laillisuuskysymykset

e Aineisto sailytettiin opinndytetyon tekijan tiedoissa eika niihin ollut muilla paasya. Kyse-
lyyn vastaaminen oli vapaaehtoista. Aineiston omistus- ja kdyttéoikeudet olivat opinnay-

tetyon tekijalla tydon tekemisen ajan, jonka jalkeen ne poistettiin.

5. Aineiston avaaminen ja pitkaaikaissailytys

o Kyselytulokset purettiin opinndytetyohon, joten aineistoa ei sdilytetd myohempaa kayt-

toa varten.



Liite 2 1/1 Markkinointiosaamisen kehittdmiskyselyn saatekirje

Hei,

pyrimme HUS TyoOterveydessa [6ytamaan keinoja, joilla tyosi asiakaspalvelutilanteissa kehittyisi
tyoterveyden ammattilaisena. Opiskelen Kajaanin ammattikorkeakoulussa ylempaa ammattikor-
keakoulututkintoa tietojenkasittelysta ja liiketoiminnasta. Teen tutkintoon liittyvan opinnayte-
tyon HUSille tyoterveyshenkiloston markkinointiosaamisen kehittamisesta. Tydn tavoitteena on
saada selville tyoterveyshenkiloston markkinointiosaamisen nykytila ja kehitysehdotukset, joiden

perusteella valmistuu tydterveyshenkiloston markkinointiosaamisen kehityssuunnitelma.

Vastaukset kasitelladn luottamuksellisesti ja nimettdmina. Toivon mahdollisimman monen vas-
taavan kyselyyn, koska jokaisen vastaus on tarkea. Kysely on avoinna 12.1. — 26.1.2022. Arvioitu

vastausaika kyselyyn on noin viisi minuuttia.

Linkki kyselyyn |6ytyy taalta: https://forms.office.com/Pages/Respon-
sePage.aspx?id=PVYH481fEk6IVIkn84ixz82egZQptYBAhOFNE2IrBOhUMUKSUTAwW-
WjFJNOXWNONDT1E1SjNNOEhTRC4u

Jos sinulla on kysyttavaa kyselyyn liittyen, niin otathan yhteytta sahkopostitse juha.manty-

maa@hus.fi tai puhelimitse 0504288111.

Kehittamisterveisin,

Juha Mantymaa
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Markkinointiosaamisen kehittaminen

Hyva tySterveyshuchokaytantd ohjeistaa markkinoinnin olevan osa tySterveyshucllon toimintaa ja sen tehtdvana
on tukea toiminnan tavoitteita, Hyvan tydterveyskaytannan mukaisesti markdancinti on asiakkaiden motivointia
palvelujen hanklimiseen sisaltden palveluajatuksena sen, miten ja mihin asiakkaan tarpeisiin voidaan vastata.
Markkinointi on tyaterveyden hyodyista ja tarpeellisuudesta tiedottamista seka asiakassuhteiden hyadyntamista,
luomista ja yllapitamista kaikdaen osapuolten tavoitteiden saavuttamiseksi. Yaikuttavuus ja tuloksellinen toiminta
edellyttavat markkinointiosaamista tySterveyshuollossa

Markkinointiosaamisen perustana on oltava selked kasitys tavoitteista, palveluista, osaamisen kehittamisestd,
asiakaskunnasta seka toimintakokonaisuudesta, Tydterveyshenkiloston taytyy olla tietoinen asiakkaista, heidan
tarpeistaan ja tovomuksistaan sekd miten vaatimuksiin vastataan, kuinka palvelut jarjestetdan ja miten
toiminnasta tiedotetaan. Asiakassuhteen yllapito edellyttaa tydterveyshuollon ammattilaiselta
markkinointiosaamista, koska perustiedot asiakkaasta taytyy hallita ja keskusteluyhteydet on pidettava kunnossa.
Asiakkaalle on annettava riittava ja selkead kokonaiskuva tydterveyshuollon organisaaticrakenteesta. Tarkeinta on
viestid asiakicaalle, kulka organisaatiossa hoitaa juun asiakkaan asioita. Osaamisen nostaminen nalgvaksi |
pahrelujen aineellistaminen sekd konkretisointl voivat tuoda asiakkaan tietoon jonkan tarpeen, jota ei alemmin
ollut hahmotettu.

Tyaterveyshucllolle soveltuvia konkretisoinnin keinoja voi olla aiempien tekemisten ja tuctteiden esittely,
henkilaston esittely, toimintaprosessien ja projektien esittely seka toimintasuunnitelman esittely, artildeelit,
yrityksen image ja yrityskuva, Hyva maine on enttain tehokas marklancintikeino, koska maine kehithyy
samanaikaisesti henkilgstGosaamisen kehityksen kanssa. Verkostoitumistaidot ja sosiaaliset tilanteet kuljettavat
mainetta asiakkaiden tietoisuuteen, Tehokkaita vuorovaikutustaitoja sisaisille ja ulkoisille asiakkaille pidetaan
yhtena tarkeimmists markkinoijan henkilGkohtaisista ominaisuuksista.

Kysymykset 1-6 ovat yleisia ja kysymykset 7-28 ovat teemoitettu HUSin strategisten paamasanen mukaan.
Teema 1: Mitatusti parasta hoitoa ja palvelua

Teema 2: Paras yhieist oppia, tutkia ja tehd3 merkityksellists tyota

Teema 3: Terveytia tehoklaasti ja vaikuttavasti

Teema 4: Vastuumme yhteiseksi hyvalksi

Teema 5: AsiakaslshtGinen digitaalinen muwtos

DOle hyva ja valitse monivalintakysymylksissa jokaiselta nvilts yksi vaihtoehto. Teemojen lopussa oleviin
kehitysehdotuksiin voit kinoittaa omat ehdotukses.
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1. Mihin ryhm&an kuulut? (Valitse yksi, johon ensisijaisesti kuulut)

() tybterveyshoitajat

"
A

sairaanhoitajat

y
o

tySterveyssihteerit
L/ tyOterveyslGakarit
CJ tyofysioterapeutit
) tybterveyspsykologit

': tyoterveyden johto

2. Miten pitk33n clet ollut tydeldmassa?

“y

e ”
_/ alle 3 vuotia

O

5-9 vuotia

]

10-14 vuotia

"y

3 15-19 vuotta

|

20 vuotta tai yli

3. Miten pitk33n clet tyGskennegllyt HUS Tydterveydessa?
':x alle 3 vuotta

ﬁ 5-%9 vuotia

() 10-14 vuotta

() 15-19 yuotta

':__:' 20 vuotta tai yli
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4, Oletko opiskellut markkinointia?
/:\J en lainkaan

b, Jjonkin verran {esim. yksittdisid kursseja)

S

ﬁ minulla on liiketalouden/markkinoinnin tutkinto

5. Onko sinulla tydkokemusta markkinoinnista?

s

() eilainkaan

. o
/ alle 3 vuotia

“y

5-9 vuotia

i
s

() 10-14 vuotta

i

&)

15-19 vuotia

20 vuotia tai yli

|

6. Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisd8misen tydssisi?

{?x erittdin tarpeellista
L/ hyvin tarpeellista
[} tarpeellista

ﬁ vahan tarpeellisia

() hyvin vihan tarpeellista
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7. Tuottaako HUS Tydterveys mielestdsi parasta mahdollista asiakaskokemusta asiakkaalle?

"y

'f__ erinomaisesti
':.:' hyvin

r_\' kohtalaisesti
() heikosti

T

I} eilainkaan

8. Osaatko markkinoida ja esitelld tydterveyden palveluja asiakkaille?

"y

'f__ erinomaisesti
':.:' hyvin

r_\‘ kohtalaisesti
() heikosti

T

() en lainkaan

9. Kuinka hyvaksi koet asiakkuuksien johtamisen tySterveydessa?

"y

() erinomaiseksi
O hyviksi
() kohtalaiseksi
() heikoks

T

) hyvin heikobksi
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10, Kuinka hyvdksi koet markkincinnin johtamisen ty&terveydessa?
':\ erinomaiseksi
O hyvaksi
(O kohtalaiseksi
(O heikoksi

() hyvin heikoksi

11. Osaatko tunnistaa asiakasmarkkinoinnin kehittamistarpeet?

{_J erinomaisesti

O

hiyvin
() kohtalaisesti

() heikosti

"
.

en lainkaan

12. Tunnistatke markkincinnin mahdcllisuudet asiakkaille?
'.:\ erinomaisesti
O hyvin
r_\' kohtalaisesti

() heikosti

Ty

en lainkaan
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13. Mitd markkinointiosaamisen kehitysehdotuksia sinulla on teemaan 1: "Mitatusti parasta hoitoa ja
palvelua"?

Kirjoita vastaus

14. Tied3tks tydterveyshenkildstén vastuualueet?

(_) erinomaisesti

'C) hywin
() kohtalaisesti

() heikosti

r_j en lainkaan

15.5aatko oppia asiakaskohtaamisista tydyhteisolidsi? (esim. kollegalta, esihenkildlts, johdolta)

(_) erinomaisesti

'l:) hywin
) kohtalaisesti

() heikosti

(_“] en lainkaan

16. Koetko kokemuksen jakamisen kollegaltasi auttavan markkincintiosaamisen kehittamista?
C) erinomaisesti
D hywin
O kohtalaisesti
O heikosti

() en lainkaan
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17. Koetko saamasi perehdytyksen ja jatkuvan tydnjohdollisen ohjauksen tukevan
markkinointioszamistasi?

O erinomaisesti
O hywin

Q kohtalaisesti
O nheikosti

P 2
_/ en lainkaan

18. Osaatko markkinoida palvelujamme paivittisessa tydssisi?
O erinomaisesti
O hywin
Q kohtalaisesti
O heikosti

P g
_/ en lainkaan

19. Mitd markkinointiosaamisen kehitysehdotuksia sinulla on teemaan 2: "Paras yhteisd oppia, tutkia
ja tehd3 merkityksellists tyots"?

Kirjoita vastaus
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20. Tiedatkd tyoterveyden kaikki palvelut?
/:' erinomaisesti
O nyin
() kohtalaisesti
/:' heikosti

T e
_/ en lainkaan

21. Ozaatko esitelld kaikkl tydterveyden palvelut asiakkaille?
O erinomaisesti
"_\] hywin
(0 kohtalaisesti
() heikosti

e o=
I} en lainkaan

22, Mitd markkinointiosaamisen kehitysehdotuksia sinulla on teemaan 3: "Terveyttsd tehokkaasti ja
vaikuttavasti"?

Kirjoita vastaus




Liite 3 9/10 Markkinointiosaamisen kehittamiskyselyn lomake

23. Koetko tydyhteisdsi tukevan vastuullisen markkinoinnin toteutumista HUS TySterveyden
asiakkaille?

f__j erinomaisesti

Y

() hyvin
() kohtalaisesti
C_\,' heikosti

r_j en lainkaan

24, Koetko omaavasi tarvittavat yhieistyotaidot asiakasmarkkinointiin?
"__j erinomaisesti

Y

) hyvin
(__} kohtalaisesti
() heikosti

lﬁJ en lainkaan

25. Mitd markkinointiosaamisen kehitysehdotuksia sinulla on teemaan 4: "Vastuumme yhteiseksi
hyvaksi"?

Kirjoita vastaus
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26. Koetko digitaalisen palvelukehittZmisen tapahtuvan asiakasldhtdisesti?
C} erinomaisesti
f_—j hyvin
() «ohtalaisesti
() heikosti

o L
\_) en lainkaan

27. Osaatko markkinoida digitaalisia terveyspalveluja asiakkaille?
O erinomaisesti
If_—_) hiyvin
() kohtalaisesti
() heikosti

P 5
\_/ en lainkaan

28. Mitd markkinointiosaamisen kehitysehdotuksia sinulla on teemaan 5: "Asiakasl3htdinen
digitaalinen muutos™?

Kirjoita vastaus
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Mihin ammattiryhmaan kuulut?

Cumulative Percent

Frequency

Valid Tydterveyshoitajat 7
Sairaanhoitajat 4
Tydterveyssihteerit 4
Tyoterveyslaakarit 1
Tydofysioterapeutit 7
Tyoéterveyden johto 5

Total 28

Percent Valid Percent
25,0% 25,0%
14,3% 14,3%
14,3% 14,3%

3,6% 3,6%
25,0% 25,0%
17,9% 17,9%

100,0%

25,0%
39,3%
53,6%
57,1%
82,1%
100,0%

Miten pitkaan olet ollut tyoelamassa?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid Alle 5 vuotta
5-9 vuotta
15-19 vuotta

Total

20 vuotta tai yli

1 3,6% 3,6%
1 3,6% 3,6%
3 10,7% 10,7%
23 82,1% 82,1%

28 100,0%

3,6%
7,1%
17,9%
100,0%

Miten pitkaan olet tyoskennellyt HUS Tyoterveydessa?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid Alle 5 vuotta
5-9 vuotta
10-14 vuotta
15-19 vuotta

Total

20 vuotta tai yli

12 42,9% 42,9%
4 14,3% 14,3%
3| 10,7% 10,7%
3| 10,7% 10,7%
6 21,4% 21,4%

28 100,0% |

Oletko opiskellut markkinointia?

42,9%
57,1%
67,9%
78,6%
100,0%

Frequency | Percent |Valid Percent Cumulative Percent

Valid En lainkaan

Total

Jonkin verran (esim. yksittdisia kursseja)
Minulla on liiketalouden/markkinoinnin tutkinto

18 64,3%
7| 25,0%
3 10,7%

28/100,0%

64,3% 64,3%
25,0% 89,3%
10,7% 100,0%




Liite 4 2/28 Markkinointiosaamisen kehittamiskyselyn vastaukset

Onko sinulla tyokokemusta markkinoinnista?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid Ei lainkaan

Total

Alle 5 vuotta

25| 89,3%
3 10,7%
28 100,0% |

89,3%
10,7%

89,3%
100,0%

Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisaamisen tyossasi?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid

Total

Hyvin vahan tarpeellista
Vahan tarpeellista
Tarpeellista

Hyvin tarpeellista
Erittain tarpeellista

3 10,7%
10 35,7%
8 28,6%
6 21,4%
1 3,6%

28 100,0%

Teema 1) mitatusti parasta hoitoa ja palvelua

Statistics

10,7%
35,7%
28,6%
21,4%

3,6%

10,7%
46,4%
75,0%
96,4%
100,0%

Osaatko markkinoida

Tuottaako HUS Tyéterveys ja esitella

Kuinka hyvaksi koet
asiakkuuksien

Kuinka hyvaksi koet
markkinoinnin

Osaatko tunnistaa

Tunnistatko
markkinoinnin

mlelesta5| parasta mahdollista tyoterveyden palveIUJa johtamisen johtamisen asiakasmarkkinoinnin mahdollisuudet
kemusta asiakkaalle? tySterveydessa? tyéterveydessa? kehittamistarpeet? asiakkaille?
N Valid 28 28 28 27 28 28
Missing 0 0 0 1 0 0
Mean 2,96 3,39 3,14 2,67 3,04 3,11
Std Dev ,69 83 ,76

,83

,96

1,03

Tuottaako HUS Tyodterveys mielestdsi parasta mahdollista asiakaskokemusta asiakkaalle?

25,0%
78,6%
100,0%

_ Frequency | Percent Valid Percent Cumulative Percent\
Valid Heikosti 7| 25,0% 25,0%

Kohtalaisesti 15| 53,6% 53,6%

Hyvin 6| 21,4% 21,4%
Total 28/100,0%
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Osaatko markkinoida ja esitella tyoterveyden palveluja asiakkaille?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Heikosti 2 7,1% 7,1% 7,1%
Kohtalaisesti 17 60,7% 60,7% 67,9%
Hyvin 5/ 17,9% 17,9% 85,7%
Erinomaisesti 4 14,3% 14,3% 100,0%

Total 28 100,0%

Kuinka hyvaksi koet asiakkuuksien johtamisen tyoterveydessa?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Hyvin heikoksi 1 3,6%] 3,6% 3,6%
Heikoksi 3 10,7% 10,7% 14,3%
Kohtalaiseksi 15 53,6% 53,6% 67,9%
Hyvaksi 9 32,1% | 32,1% 100,0%

‘Total 28 100,0%!

Kuinka hyvaksi koet markkinoinnin johtamisen tyoterveydessa?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
'Valid  Hyvin heikoksi 2| 7,1% 7,4% 7,4%
Heikoksi 9 32,1% 33,3% 40,7%
Kohtalaiseksi 12 42,9% 44,4% 85,2%
Hyvaksi 4 14,3% 14,8% 100,0%
Missing . 1 3,6%
'Total 28/100,0%

Osaatko tunnistaa asiakasmarkkinoinnin kehittamistarpeet?

| Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
\Valid En lainkaan 1 3,6% 3,6% 3,6%
Heikosti 8 28,6% 28,6% 32,1%
Kohtalaisesti 9 32,1% 32,1% 64,3%
Hyvin 9 32,1% 32,1% 96,4%
Erinomaisesti 1 3,6% 3,6% 100,0%
| Total 28 100,0% |
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Tunnistatko markkinoinnin mahdollisuudet asiakkaille?

f Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
'Valid En lainkaan 1 3,6% 3,6% 3,6%
Heikosti 8 28,6% 28,6% 32,1%
Kohtalaisesti 8 28,6% 28,6% 60,7%
Hyvin 9 32,1% 32,1% 92,9%
Erinomaisesti 2| 7.1% 7,1% 100,0%
| Total 28 100,0%

Teema 2) paras yhteiso oppia, tutkia ja tehda merkityksellista tyota

Tiedatkd

Saatko oppia
asiakaskohtaamisista
tydyhteisoltasi? (esim.

vastuualueet?

tyterveyshenkiloston

kollegalta, esihenkildlta,
johdolta)

Statistics

Koetko kokemuksen jakamisen
kollegaltasi auttavan
markkinointiosaamisen
kehittamista?

Koetko saamasi perehdytyksen ja
jatkuvan tyonjohdollisen ohjauksen
tukevan markkinointiosaamisestasi?

Osaatko markkinoida
palvelujamme
paivittdisessa

tydssasi?

N Valid
Missing

Mean

Std Dev

28

0
3,96
69

28

3,36
73

28

3,29
94

28
0
2,57
88

Tiedatko tyoterveyshenkiloston vastuualueet?

27

1
3,30
,82

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Total

Valid Kohtalaisesti 7 25,0%
Hyvin 15| 53,6%
Erinomaisesti 6 21,4%

28 100,0%

25,0%
53,6%
21,4%

25,0%
78,6%
100,0%

Saatko oppia asiakaskohtaamisista tydyhteisdltasi? (esim. kollegalta, esihenkil6ltd, johdolta)

Frequency Percent Valid Percent|Cumulative Percent |

Valid Heikosti
Kohtalaisesti
Hyvin

Total

4| 14,3%
10| 35,7%
14| 50,0%
28/100,0%

14,3%
35,7%
50,0%

14,3%
50,0%
100,0%

Koetko kokemuksen jakamisen kollegaltasi auttavan markkinointiosaamisen kehittamista?

Valid En lainkaan
Heikosti
Kohtalaisesti
Hyvin
Erinomaisesti

Total

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
1 3,6% 3,6% 3,6%
5 17,9% 17,9% 21,4%
8 28,6% 28,6% 50,0%
13 46,4% 46,4% 96,4%
1 3,6% 3,6% 100,0%
28 100,0%
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Koetko saamasi perehdytyksen ja jatkuvan tyonjohdollisen ohjauksen tukevan markkinointiosaamisestasi?

Frequency | Percent Valid Percent| Cumulative Percent |

Valid En lainkaan 3 10,7% 10,7% 10,7% |

Heikosti 10 35,7% 35,7% 46,4% |

Kohtalaisesti 11/ 39,3% 39,3% 85,7%

Hyvin 4 14,3% 14,3% 100,0%
Total 28 100,0%

Osaatko markkinoida palvelujamme paivittdisessa tyossasi?

'Frequency | Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid  Heikosti 4 14,3%
Kohtalaisesti 13 46,4%
Hyvin 8 28,6%
Erinomaisesti 2| 71%
Missing . 1 3,6%
Total 28 100,0%

14,8%
48,1%
29,6%

7,4%

14,8%
63,0%
92,6%
100,0%

Teema 3) terveytta tehokkaasti ja vaikuttavasti

Statistics
| Tiedétkd tySterveyden kaikki palvelut? Osaatko esitelld kaikki tydterveyden palvelut asiakkaille? |
N Valid 28 28|
Missing 0 0
Mean 3,89 3,61
Std Dev 74 .88/

Tiedatko tyoterveyden kaikki palvelut?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Total

Valid Kohtalaisesti 9 32,1% 32,1% 32,1%
Hyvin 13| 46,4% 46,4% 78,6%
Erinomaisesti 6 21,4% 21,4% 100,0%

28 100,0%

Osaatko esitella kaikki tyoterveyden palvelut asiakkaille?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Heikosti 3| 10,7% 10,7% 10,7%
Kohtalaisesti 9 32,1% 32,1% 42,9%
Hyvin 12| 42,9% 42,9% 85,7%
Erinomaisesti 4 14,3% 14,3% 100,0%

Total 28 100,0%
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Teema 4) vastuumme yhteiseksi hyvaksi

Statistics
Koetko tydyhteistsi tukevan vastuullisen markkinoinnin toteutumista HUS Ty6terveyden Koetko omaavasi tarvittavat yhteisty6taidot
asiakkaille? asiakasmarkkinointiin?
N Valid 28 28
Missing 0 0
Mean 2,79 3,39
Std Dev ,92 ,92

Koetko tydyhteisosi tukevan vastuullisen markkineinnin toteutumista HUS Tyoterveyden asiakkaille?
Frequency | Percent Valid Percent Cumulative Percent|

Valid En lainkaan 2| 7,1% 7,1% 7,1%|
Heikosti 9| 32,1% 32,1% 39,3%
Kohtalaisesti 10| 35,7% 35,7% 75,0%
Hyvin 7| 25,0% 25,0% 100,0%

Total 28|100,0%

Koetko omaavasi tarvittavat yhteistyotaidot asiakasmarkkinointiin?

Teema 5) asiakaslahtoinen digitaalinen muutos

Statistics

Freguency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid Heikosti 5 17,9% 17,9% 17,9%

Kohtalaisesti 10| 35,7% 35,7% 53,6%

Hyvin 10| 35,7% 35,7% 89,3%

Erinomaisesti 3| 10,7% 10,7% 100,0%
Total 28 100,0%

|Koetko digitaalisen palvelukehittidmisen tapahtuvan asiakasléhtdisesti? | Osaatko markkinoida digitaalisia terveyspalveluja asiakkaille?

N Valid
Missing

Mean

Std Dev

28
0

3,36

78
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Koetko digitaalisen palvelukehittamisen tapahtuvan asiakaslahtoisesti?

Frequency | Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid En lainkaan 1 3,6% 3,6% 3,6%
Heikosti 9 32,1% 32,1% 35,7%
Kohtalaisesti 10| 35,7% 35,7% 71,4%
Hyvin 7 25,0% 25,0% 96,4%
Erinomaisesti 1 3,6% 3,6% 100,0%

Total 28/100,0%

Osaatko markkinoida digitaalisia terveyspalveluja asiakkaille?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Heikosti 4 14,3% 14,3% 14,3%
Kohtalaisesti 11 39,3% 39,3% 53,6%
Hyvin 12| 42,9% 42,9% 96,4%
Erinomaisesti 1 3,6% 3,6% 100,0%

Total 28/100,0%

Taustamuuttujat teemakysymyksissa

Mihin ammattiryhméén kuulut? x Tuottaako HUS Tyéterveys mielestési parasta mahdollista asiakaskokemusta asiakkaalle?
Tuottaako HUS Tydterveys mielestdsi parasta mahdollista asiakaskokemusta asiakkaalle?

Hyvin Kohtalaisesti Heikosti Total

Mihin ammattiryhmaan kuulut? Tyéterveyden johto Count 2 3 0 5
Tyofysioterapeutit 1 4 2 7

TyGterveyslaakarit 1 0 0 1

Tyoterveyssihteerit 1 2 1 4

Sairaanhoitajat 0 1 3 4

Tydéterveyshoitajat 1 5 1 7

Total 6 15 7 28

Mihin ammattiryhmaan kuulut? x Osaatko markkinoida ja esitella tyoterveyden palveluja asiakkaille?

Osaatko markkinoida ja esitelld tyterveyden palveluja asiakkaille?

Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti | Heikosti | Total

Mihin ammattiryhmaan kuulut? Tyéterveyden johto Count 1 2 2 0 5
Tyofysioterapeutit 1 0 4 2 7

Tyoterveysladkarit 0 1 0 0 1

Tyoterveyssihteerit 0 1 3 0 4

Sairaanhoitajat 1 0 3 0 4

Tyéterveyshoitajat 1 1 5 0 7

Total 4 5 17 2 28
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Mihin ammattiryhm&an kuulut? x Kuinka hyviéksi koet asiakkuuksien johtamisen tyoterveydessa?

Kuinka hyvéksi koet asiakkuuksien johtamisen tyterveydessa?

Mihin ammattiryhméan kuulut? x Kuinka hyviksi koet markkinoinnin johtamisen tydterveydessa?

Kohtalaiseksi Heikoksi Hyvin heikoksi Total

Mihin ammattiryhmaan kuulut? Tyéterveyden johto Count 2 3 0 0 5
Tyofysioterapeutit 2 2 2 1 7

Tyéterveyslaakarit 1 0 0 0 1

Tyéterveyssihteerit 3 1 0 0 4

Sairaanhoitajat 0 4 0 0 4

Tyoterveyshoitajat 1 5 1 0 7

Total 9 15 3 1 28

Total

Mihin ammattiryhm&an kuulut? Ty&terveyden johto Count '

Tyofysioterapeutit
Tyéterveyslaakarit
Tyéterveyssihteerit
Sairaanhoitajat
Tyéterveyshoitajat

AOONOF -

Kohtalaiseksi

ANEFE O~ N

Heikoksi

O WN=EPNO

Kuinka hyviksi koet markkinoinnin johtamisen tyéterveydessa? |
| Hyvin heikoksi Total

0

Mihin ammattiryhmaan kuulut? x Osaatko tunnistaa asiakasmarkkinoinnin kehittamistarpeet?

N A=W

Total

Mihin ammattiryhmaan kuulut? Tysterveyden johto Count

Tyofysioterapeutit
Tycterveyslaakarit
Tyéterveyssihteerit
Sairaanhoitajat
Tyéterveyshoitajat

O OO OO+H

—_ = N W

9

1

H = NO

9

= N=Oh~O

8

Osaatko tunnistaa asiakasmarkkinoinnin kehittémistarpeet?‘
Erinomaisesti| Hyvin | Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total

d
0
0
0

Mihin ammattir_yhméiiin kuulut? x Tunnistatko markkinoinnin mahdollisuudet asiakkaille? )
Tunnistatko markkinoinnin mahdollisuudet asiakkaille?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti | Heikosti En lainkaan Total

5

R N |

Total

Mihin ammattiryhmaan kuulut? Tyéterveyden johto Count

Ty6fysioterapeutit
Ty6terveyslddkarit
Tyoterveyssihteerit
Sairaanhoitajat
Tyoterveyshoitajat

1

NO+—=OOoOo

4
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Mihin ammattiryhmaan kuulut? x Tiedatko tyoterveyshenkiloston vastuualueet?

Tiedatko tydterveyshenkiloston vastuualueet?

Erinomaisesti Hyvin

Kohtalaisesti

Total

Mihin ammattiryhmaan kuulut? Tyéterveyden johto Count

Total

Tyofysioterapeutit
Tyoterveyslaakarit
Tyoterveyssihteerit
Sairaanhoitajat
Tyoterveyshoitajat
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Mihin ammattiryhméaan kuulut? x Saatko oppia asiakaskohtaamisista tyoyhteisoltasi? (esim. kollegalta, esihenkildltd, johdolta)

Saatko oppia asiakaskohtaamisista tyGyhteiséltasi? (esim. kollegalta, esihenkildltd, johdolta)

Kohtalaisesti

Heikosti

Hyvin

Mihin ammattiryhmaan kuulut? Tydterveyden johto Count

Total

Tyofysioterapeutit
Tyoterveyslaakarit
Tybterveyssihteerit
Sairaanhoitajat
Tyéterveyshoitajat
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Mihin tiryl kuulut? x Koetko kok L kollegaltasi auttavan markki kehitta a?
| Koetko kokemuksen jakamisen kollegaltasi auttavan markkinointiosaamisen kehittamista?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Mihin ammattiryhmaan kuulut? Ty6terveyden johto Count 0 3 2 0 0 5
Tyofysioterapeutit 0 2 3 1 1 7
Tyoterveyslaakarit 0 1 0 0 0 1
Tydterveyssihteerit 0 2 2 0 0 4
Sairaanhoitajat 1 1 0 2 0 4
Tydterveyshoitajat 0 4 1 2, 0 7
Total 1 13 8 5 1 28
Mihin tiryt kuulut? x Koetko i perehdytyksen ja jatkuvan tyonjohdollisen ohjauk tuk markkii i?
Koetko saamasi perehdytyksen ja jatkuvan tydnjohdollisen ohjauksen tukevan
markkinointiosaamisestasi?
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Mihin ammattiryhmaan Tyéterveyden Count 3 1 1 0 5
kuulut? johto
Tyofysioterapeutit 0 2 4 1 7
Tyoterveyslaakarit 1 0 0 0 1
Tyoterveyssihteerit 0 3 1 0 4
Sairaanhoitajat 0 1 3 0 4
Tyoterveyshoitajat 0 4 1 2 7
Total 4 11 10 3 28
Mihin ammattiryhmaan kuulut? x Osaatko markkinoida palvelujamme paivittdisessa tyGssasi?
Osaatko markkinoida palvelujamme pdivittdisessd tydssdsi?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti  Total
Mihin ammattiryhmaan kuulut? Ty&terveyden johto Count 2 1 2 0 5
Tydfysioterapeutit 0 1 4 2 7
Tyéterveyslaakarit 0 1 0 0 1
TyGterveyssihteerit 0 2 2 0 4
Sairaanhoitajat 0 1 1 2 4
Tyéterveyshoitajat 0 2| 4 0 6
Total 2 8 13 4, 27
Mihin ammattiryhmaan kuulut? x Tiedatko tyoterveyden kaikki palvelut?
Tiedatkd tydterveyden kaikki palvelut?
Erinomaisesti Hyvin | Kohtalaisesti Total
Mihin ammattiryhmaan kuulut? Ty&terveyden johto Count 3 1 1 5
Tydfysioterapeutit 1 3 3 7
Tytterveyslaakarit 0 1 0 1
Tydterveyssihteerit 0 4 0 4
Sairaanhoitajat 0] 1 3 4
Tydterveyshoitajat 2 3 2| 7
Total 6 13 9 28
Mihin tiryh kuulut? x O ko esitella kaikki tyoterveyden palvelut asiakkaille?
Osaatko esitelld kaikki tydterveyden palvelut asiakkaille?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti  Total
Mihin ammattiryhmaan kuulut? Ty6terveyden johto Count 3 0 2 0 5
Tydfysioterapeutit 0 3 1 3 7
Tyoterveyslaakarit 0 1 0 0 1
Tyo6terveyssihteerit 0 3 1 0 4
Sairaanhoitajat 0 1 3 0 4
Tyoterveyshoitajat 1 4 2 0 7
Total 4 12 9 3 28
Mihin tiryk kuulut? x Koetko tydyhteisosi tukevan vastuullisen markkinoinnin toteutumista HUS Ty6terveyden asiakkaille?
Koetko tydyhteisosi tukevan vastuullisen markkinoinnin toteutumista HUS Tyoterveyden asiakkaille?
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Mihin ammattiryhm&an kuulut? Tyéterveyden johto Count 1 3 0 1 5
Tyofysioterapeutit 2 0 4 1 7
Tyoterveyslaakarit 1 0 0 0 1
Tyoterveyssihteerit 2 1 1 0 4
Sairaanhoitajat 1 2 1 0 4
Tydterveyshoitajat 0 4 3 0 7
Total 7 10 9 2| 28
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Mihin ammattiryhmaan kuulut? x Koetko omaavasi tarvittavat yhteistyGtaidot asiakasmarkkinointiin?

Koetko omaavasi tarvittavat yhteistyGtaidot asiakasmarkkinointiin?

Mihin ammattiryhmaan kuulut? x Koetko digitaalisen palvelukehittamisen tapahtuvan asiakaslahtoisesti?

Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti | Total

Mihin ammattiryhmaan kuulut? Tydterveyden johto Count il 2 2 0 5
Tyofysioterapeutit 2 0 3 2] 7

Ty6terveyslaakarit 0 1 0 0 1

Tyb&terveyssihteerit 0 1 2 1 4

Sairaanhoitajat 0 2 2 0 4

Tyoterveyshoitajat 0 4 1 2 7

Total 3 10 10 5/ 28

Koetko digitaalisen palvelukehittédmisen tapahtuvan asiakaslahtgisesti?

Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti = Heikosti En lainkaan Total
Mihin ammattiryhmaan kuulut? Ty&terveyden johto Count 1 2 2 0 0 5
Tyofysioterapeutit 0 1 2 3 1l 7
Tyéterveysladkarit 0 1 0 0 0 1
Tyéterveyssihteerit 0 1 1 2 0 4
Sairaanhoitajat 0 2 1 1 0 4
Tyéterveyshoitajat 0 0 4 3] 0 7
Total i 7 10 9 1 28
Mihin ammattiryh kuulut? x Osaatko markkinoida digitaalisia terveyspalveluja asiakkaille?
Osaatko markkinoida digitaalisia terveyspalveluja asiakkaille?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti | Total
Mihin ammattiryhmé&an kuulut? Tyéterveyden johto Count 1 3 1 0 5
Tydfysioterapeutit 0 1 3 3 7
Tyoterveyslaakarit 0 1 0 0 1
Tydterveyssihteerit 0 2 2 0 4
Sairaanhoitajat 0 3 1 0 4
Tyoterveyshoitajat 0 2 4 1 7
Total 1 12 11 4, 28
Miten pitkain olet ollut tyéeldméassa? x Tuottaako HUS Tydterveys mielestdsi parasta hdollista asiakaske a asiakkaalle?
Tuottaako HUS Tydterveys mielestési parasta mahdollista asiakaskokemusta asiakkaalle?
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti Total
Miten pitkaan olet ollut tydelamassa? 20 vuotta tai yli Count 5 i 7 23
15-19 vuotta 1 2 0 3
5-9 vuotta 0 il 0 1
Alle 5 vuotta 0 1 0 1
Total 6 15 7 28
Miten pitkdan olet ollut tydelaméassa? x Osaatko markkinoida ja esitella tyoterveyden palveluja asiakkaille?
Osaatko markkinoida ja esitella tyéterveyden palveluja asiakkaille?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti | Total
Miten pitkaan olet ollut tyoelamassa? 20 vuotta tai yli Count 4 5 13 1| 23
15-19 vuotta 0 0 2 1 3
5-9 vuotta 0 0 1 0 1
] Alle 5 vuotta 0 0 1 0 1
Total 4 5 17 2| 28
Miten pitkaan olet ollut tyéelamassa? x Kuinka hyvaksi koet asiakkuuksien johtamisen tyoterveydessa?
Kuinka hyvaksi koet asiakkuuksien johtamisen tyGterveydessa?
Hyvaksi Kohtalaiseksi Heikoksi Hyvin heikoksi Total
Miten pitkaan olet ollut tydelamassa? 20 vuotta tai yli Count 7 13 2 1] 23
15-19 vuotta 2 1 0 0 3
5-9 vuotta 0 1 0 0 1
Alle 5 vuotta 0 0 il 0 1
Total 9 15 3 1 28
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Miten pitkdan olet ollut ty6eldamassa? x Kuinka hyvaksi koet markkinoinnin johtamisen tydterveydessa?

Kuinka hyvaksi koet markkinoinnin johtamisen tyoterveydessa? \

Miten pitk&an olet ollut tydeldmassa? 20 vuotta tai yli Count

15-19 vuotta

5-9 vuotta

Alle 5 vuotta
Total

Miten pitkddn olet ollut tyéeldmassa? x Osaatko tunnistaa asiakasmarkkinoinnin kehittamistarpeet?

Hyvéksi  Kohtalaiseksi | Heikoksi | Hyvin heikoksi Total|
2 1 7 2| 2
2 0 1 0 3
0 1 0 0 1
0 0 1| 0 1
4 12 9 2 27

Osaatko tunnistaa asiakasmarkkinoinnin kehittamistarpeet?

Erinomaisesti| Hyvin | Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total

Miten pitkdan olet ollut tydelamdssa? 20 vuotta tai yli Count i 8 6 7 1 23
15-19 vuotta 0 0 2 1 0 3

5-9 vuotta 0 il 0 0 0 1

Alle 5 vuotta 0 0 1 0 0 1

Total 1 9 9 8 1 28

Miten pitkdan olet ollut ty6elamassa? x Tunnistatko markkinoinnin mahdollisuudet asiakkaille?

Tunnistatko markkinoinnin mahdollisuudet asiakkaille?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total

Miten pitkaan olet ollut tydeldmassa? 20 vuotta tai yli Count 2 7 6 7 1 23
15-19 vuotta 0 1 1 1 0 3
5-9 vuotta 0 1 0 0 0 1
Alle 5 vuotta 0 0 1 0 0 1
Total 2 9 8 8 1 28
Miten pitkdan olet ollut tydelamdssa? x Tiedatko tyoterveyshenkiloston vastuualueet?
Tiedatkd tydterveyshenkildston vastuualueet?
Erinomaisesti | Hyvin = Kohtalaisesti Total
Miten pitkdaan olet ollut tyoelamassa? 20 vuotta tai yli Count 6 11 6 23
15-19 vuotta 0 2 1
5-9 vuotta 0 1 0 1
| Alle 5 vuotta 0 1 0 1
Total 6 15 7 28
Miten pitkaan olet ollut tydelamassa? x Saatko oppia asiakaskohtaamisista tydyhteisoltdsi? (esim. koll a, esihenkillta, johdolta‘)

Saatko oppia asiakaskohtaamisista tydyhteisoltési? (esim. kollegalta, esihenkildlts, johdolta)\

Hyvin Kohtalaisesti Heikosti | Total
Miten pitkaan olet ollut tydelamassa? 20 vuotta tai yli Count 13 3| 23
15-19 vuotta 1 0
5-9 vuotta 0 0
Alle 5 vuotta 0 1
Total 14 10 4 28
Miten pitkdan olet ollut tydelaméassa? x Koetko kol J kollegaltasi auttavan markkinointiosaamisen kehittamista?
Koetko kokemuksen jakamisen kollegaltasi auttavan markkinointiosaamisen kehittdmista?
Erinomaisesti | Hyvin | Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan  Total
Miten pitkaan olet ollut tydelamassa? 20 vuotta tai yli Count 1 10 7 4 1 23
15-19 vuotta 0 2 1 0 0 3
5-9 vuotta 0 1 0 0 0 1
Alle 5 vuotta 0 0| 0 1] 0 1
Total 1] 13 8 5 1 28
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Miten pitkdan olet ollut tydela a? x Koetko i perehdytyksen ja jatkuvan tyonjohdollisen ohjauk tuk markki i?
Koetko saamasi perehdytyksen ja jatkuvan tydnjohdollisen ohjauksen tukevan
markkinointiosaamisestasi?
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Miten pitkaan olet ollut 20 vuotta tai  Count 2 10 9 2( 23
tyOelamassa? yli
15-19 vuotta 1 1 1 0 3
5-9 vuotta 1 0 0 0 1
Alle 5 vuotta 0 0 0 1] 1
Total 4 11 10 3 28
Miten pitkaan olet ollut tydela a? x Osaatko markkinoida palvelujamme paivittaisessa tyossasi?
Osaatko markkinoida palvelujamme péivittdisessa tydssasi?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti  Total
Miten pitkaan olet ollut tydeldmassa? 20 vuotta tai yli Count 2 8 9 3] 22
15-19 vuotta 0 0 2 1 3
5-9 vuotta 0 0 1 0 1
Alle 5 vuotta 0 0 1 0 1
Total 2 8 13 4| 27
Miten pitkdan olet ollut tydelamassa? x Tiedatko tydterveyden kaikki palvelut?
Tiedatkd tydterveyden kaikki palvelut?
Erinomaisesti  Hyvin  Kohtalaisesti Total
Miten pitkdan olet ollut tydelamdssa? 20 vuotta tai yli Count 6 11 6 23
15-19 vuotta 0 1 2 3
5-9 vuotta 0 1 0 1
Alle 5 vuotta 0 0 1 1
Total 6 13 9 28
Miten pitkddn olet ollut tydeldmassa? x Osaatko esitella kaikki tydterveyden palvelut asiakkaille?
Osaatko esitella kaikki tyterveyden palvelut asiakkaille?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti  Total
Miten pitkaan olet ollut tydelamdssa? 20 vuotta tai yli Count 4 11 6 2 23
15-19 vuotta 0 1 1 1 3
5-9 vuotta 0 0 1 0 1
i Alle 5 vuotta 0 0 1] 0 1l
Total 4 12 9 3 28
Miten pitkaan olet ollut tyoela a? x Koetko tyoyhteisosi tul llisen markki in toteut HUS Tyodterveyden kaille?
Koetko tydyhteisdsi tukevan vastuullisen markkinoinnin toteutumista HUS Ty&terveyden asiakkaille?
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Miten pitk&an olet ollut tydelamassa? 20 vuotta tai yli Count 5 9 7 2 23
15-19 vuotta 2 0 1 0 3
5-9 vuotta 0 1 0 0 1
Alle 5 vuotta 0 0 1 0 1
Total 7 10 9 2 28
Miten pitkdan olet ollut tyoela a? x Koetko omaavasi tarvittavat yhteistyotaidot iin?

Koetko omaavasi tarvittavat yhteistyotaidot asiakasmarkkinointiin?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti | Total
Miten pitkaan olet ollut tyéeldmassa? 20 vuotta tai yli Count 2 8 9 4 23
15-19 vuotta 1 1 0 i 3
5-9 vuotta 0 0 1 0 1
Alle 5 vuotta 0 1 0 0 1
Total 3 10 10 5 28

Miten pitkaan olet ollut tydelamassa? x Koetko digitaalisen palvelukehittamisen tapahtuvan asiakaslahtoisesti?
Koetko digitaalisen palvelukehittamisen tapahtuvan asiakasléhtoisesti?

Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti = Heikosti  En lainkaan Total

Miten pitk&an olet ollut tydeldméssa? 20 vuotta tai yli Count 1 5 8 8 1| 23
15-19 vuotta 0 2 1 0 0 3

5-9 vuotta 0 0 1 0 0 1

Alle 5 vuotta 0 0 0 1 0 1

Total 1 7 10 9 1 28

Miten pitkaan olet ollut tydelamassa? x Osaatko markkinoida digitaalisia terveyspalveluja asiakkaille?

Osaatko markkinoida digitaalisia terveyspalveluja asiakkaille? |

Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti  Total

Miten pitkaan olet ollut tydeldmassa? 20 vuotta tai yli Count 1 8 11 3] 23
15-19 vuotta 0 2 0 1 3

5-9 vuotta 0 1 0 0 1

Alle 5 vuotta 0 1| 0 0 1

Total 1 12 11 4 28
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Miten pitkaan olet tyosk llyt HUS Tyoterveydessd? x Tuottaako HUS Tyoterveys asi parasta mahdollista asiakaskok iakkaalle?
Tuottaako HUS TyGterveys mielestasi parasta mahdollista asiakaskokemusta
asiakkaalle?
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti Total
Miten pitkaan olet tyoskennellyt HUS 20 vuotta tai  Count 2 2 2 6
Tyoterveydessa? yli
15-19 vuotta \ 1 2 0o 3
10-14 vuotta | 1 2 0o 3
5-9 vuotta | 1 1 2 4
Alle 5 vuotta | 1 8 3 12
Total | 6 15 7 28
Miten pitk olet tyosk llyt HUS Tyoterveydessa? x O markkinoida ja esitella tyoterveyden palveluja asiakkaille?
Osaatko markkinoida ja esitelld tyoterveyden palveluja asiakkaille?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti  Total
Miten pitkaan olet tydskennellyt HUS Tyoterveydessa? 20 vuotta tai yli Count 1 1 3 1 6
15-19 vuotta 0 2 1 0 3
10-14 vuotta 1 1 1 0 3
5-9 vuotta 0 1 3 0 4
Alle 5 vuotta 2 0 9 1] 12
Total 4 5 17 2 28

Miten pitkaan olet tyoskennellyt HUS Tydterveydessa? x Kuinka hyvaksi koet asiakkuuksien johtamisen tyoterveydessa?

Kuinka hyvaksi koet asiakkuuksien johtamisen tyoterveydessa? |

Hyvaksi Kohtalaiseksi Heikoksi Hyvin heikoksi | Total

Miten pitkdan olet tydskennellyt HUS Tyoterveydessa? 20 vuotta tai yli Count 3 2 0 1 6
15-19 vuotta 1 1 1 0 3

10-14 vuotta 2 il 0 0 3

5-9 vuotta 1 2 1 0 4

Alle 5 vuotta 2 9 1 0 12

Total 9 15 3 1 28

Miten pitkdan olet tyoskennellyt HUS Tyéterveydessa? x Kuinka hyviksi koet markkinoinnin johtamisen tyoterveydessa?
Kuinka hyvéksi koet markkinoinnin johtamisen tyéterveydessa?

Hyvaksi Kohtalaiseksi Heikoksi | Hyvin heikoksi Total

Miten pitk&én olet tydskennellyt HUS Tydterveydessa? 20 vuotta tai yli Count 1 3 1 il 6
15-19 vuotta 0 2 0 0 2

10-14 vuotta 1 1 1 0 3

5-9 vuotta 0 0 4 0 4

Alle 5 vuotta 2 6 3 1| 12

Total 4] 12 9| 2| 27

Miten pitkadn olet tydskennellyt HUS Tybterveydessd? x Osaatko tunnistaa asiakasmarkkinoinnin kehittamistarpeet?

Erinomaisesti

Hyvin  Kohtalaisesti

Osaatko tunnistaa asiakasmarkkinoinnin kehittamistarpeet?
Heikosti En lainkaan Total

Miten pitk&an olet tydskennellyt HUS Ty&terveydessa? 20 vuotta tai yli Count 1 3 2| 0 0 6
15-19 vuotta 0 1 1 1 0 3
10-14 vuotta 0 1 1 1 0 3
5-9 vuotta 0 1 1 2 0 4
Alle 5 vuotta 1] 3 4| 4 1 12
Total 1 9 9 8 1 28
Miten pitkaadn olet tydskennellyt HUS Tydterveydessd? x Tunnistatko markkinoinnin mahdollisuudet asiakkaille?
Tunnistatko markkinoinnin mahdollisuudet asiakkaille?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan  Total
Miten pitkaan olet tyoskennellyt HUS Tyoterveydessé? 20 vuotta tai yli Count 1 3 1 1 0 6
15-19 vuotta 0 1 1 ik 0 3
10-14 vuotta 0 i 2| 0 0 3
5-9 vuotta 0 i 1 2 0 4
Alle 5 vuotta 1 3 3] 4 1 12
Total 2 9 8 8 1 28
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Miten pitkéaén olet tyosk llyt HUS Tyoterveydessa? x Tiedatko tyGterveyshenkiloston lueet?
Tiedatko tyoterveyshenkildston vastuualueet?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti  Total
Miten pitk&an olet tydskennellyt HUS Ty6terveydessa? 20 vuotta tai yli Count 3 3 0 6
15-19 vuotta 1 1 i 3
10-14 vuotta 1 2 0 3
5-9 vuotta 0 4 0 4
Alle 5 vuotta 1 5 6 12
Total 6 15 7 28
Miten olet tyosk llyt HUS Tyoterveydessa? x Saatko oppia kot tyoyhteisoltasi? (esim. kollegal ihenkilolta, johdolta)
Saatko oppia asiakaskohtaamisista tydyhteisoltasi? (esim. kollegalta, esihenkildlta,
johdolta)
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti Total
Miten pitkaan olet tydskennellyt HUS 20 vuotta tai  Count 3 2 1 6
Tyoterveydessa? yli
15-19 vuotta 2 p 0 3
10-14 vuotta 3 0 0 3
5-9 vuotta 1 2 1 4
Alle 5 vuotta 5 5 2 12
Total 14 10 4 28
Miten pitkdan olet tyosk llyt HUS Tyodterveydessa? x Koetko k jakami kollegaltasi auttavan mar! kehitta a2
Koetko kokemuksen jakamisen kollegaltasi auttavan markkinointiosaamisen
kehittamista?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan  Total
Miten pitkaan olet tyoskennellyt HUS 20 vuotta tai  Count 0 1 4 0 1 6
Tyéterveydessa? yli
15-19 vuotta 0 2 1 0 0 3
10-14 vuotta 0 3 0 0 0 3
5-9 vuotta 0 2 2 0 0 4
Alle 5 vuotta 1 5 1 5 0 12
Total 1 13 8 5 1 28
Miten pitkdan olet tyoskennellyt HUS Tyoterveydessa? x Koetko saamasi perehdytyksen ja jatkuvan tyonjohdollisen ohj K
markkinointi i i?
Koetko saamasi perehdytyksen ja jatkuvan tyénjohdollisen ohjauksen tukevan
markkinointiosaamisestasi?
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Miten pitkaan olet tydskennellyt HUS 20 vuotta tai  Count 1 2 2 1 6
Tyéterveydessa? yli
15-19 vuotta 0 2 1 0 3
10-14 vuotta 0 3 0 0 3
5-9 vuotta 1 1 1 1 4
Alle 5 vuotta 2 3 6 1| 12
Total 4 11 10 3 28
Miten pitkdan olet tydskennellyt HUS Tyoterveydessa? x Osaatko markkinoida palvelujamme pdivittdisessa tydssasi?
Osaatko markkinoida palvelujamme paivittdisessd tydssdsi? |
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti = Heikosti  Total|
Miten pitkdan olet tydskennellyt HUS Tydterveydessa? 20 vuotta tai yli Count 1 2 3 0 6
15-19 vuotta 1 0 1 0 2
10-14 vuotta 0 2 1 0 3
5-9 vuotta 0 2 2 0 4]
Alle 5 vuotta 0 2 6 4 12|
Total 2 8 13 4| 27|
Miten pitkadn olet tyoskennellyt HUS Tyoterveydessa? x Tiedatko tydterveyden kaikki palvelut?
Tiedatkd tydterveyden kaikki palvelut?
Erinomaisesti Hyvin | Kohtalaisesti | Total
Miten pitkdan olet tydskennellyt HUS Tyéterveydessa? 20 vuotta tai yli Count 3 3 0 6
15-19 vuotta 1 1 1 3
10-14 vuotta 1 2 0 3
5-9 vuotta 1 3 0 4
Alle 5 vuotta 0 4| 8 12
Total 6 13| 9 28
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Miten pitkdan olet tyosk llyt HUS Tyoterveydessa? x Osaatko esitelld kaikki tyoterveyden palvel iakkaille?
Osaatko esitelld kaikki tyterveyden palvelut asiakkaille?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti \ Heikosti  Total
Miten pitkaan olet tydskennellyt HUS Tyoterveydessa? 20 vuotta tai yli Count 2 3 1| 0 6
15-19 vuotta 1 j 0 1 3
10-14 vuotta 1 2 0 0 3
5-9 vuotta 0 3 1 0 4
Alle 5 vuotta 0 3 i 2 12
Total 4 12 9 3 28
Miten pitkaan olet tyoskennellyt HUS Tyoterveydessa? x Koetko tydyhteisdsi tukevan vastuullisen markkinoinnin toteutumista HUS Tyo6terveyden
iakkaille?
Koetko ty6yhteistsi tukevan vastuullisen markkinoinnin toteutumista HUS TyG6terveyden
asiakkaille?
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Miten pitkaan olet tyoskennellyt HUS 20 vuotta tai  Count i, 2 1 2 6
Tyéterveydessa? yli
15-19 vuotta 0 2 1 0 3;
10-14 vuotta 2 1 0 0 3
5-9 vuotta 2 0 2 0 4
Alle 5 vuotta 2 5 5 0 12
Total 7 10 9 2 28

Miten pitkaan olet tyoskennellyt HUS Tyoterveydessa? x Koetko omaavasi tarvittavat yhteistyotaidot asiakasmarkkinointiin?

Koetko omaavasi tarvittavat yhteistyGtaidot asiakasmarkkinointiin?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti | Total
Miten pitkdaan olet tydskennellyt HUS TyGterveydessa? 20 vuotta tai yli Count 0 2 3 1 6
15-19 vuotta 1 1 1 0 3
10-14 vuotta l 1 1 0 3
5-9 vuotta 1 i 1 1 4
Alle 5 vuotta 0 5 4 3 12
Total 3 10 10 5 28
Miten pitk&in olet tydsk llyt HUS Tybterveydessa? x Koetko digitaalisen pa littami tapahtuvan asiakaslédhtoisesti?
Koetko digitaalisen palvelukehittémisen tapahtuvan asiakaslahtisesti?
Erinomaisesti | Hyvin Kohtalaisesti = Heikosti En lainkaan |Total
Miten pitk&an olet tydskennellyt HUS Tyéterveydessd? 20 vuotta tai yli Count 1| 2 0 2 1 6
15-19 vuotta 0 0 2 ! 0 3
10-14 vuotta 0 0 2 1 0 3
5-9 vuotta 0 2 0 2 0 4
Alle 5 vuotta 0 3 6 3| 0] 12
Total 1 7 10 9 1 28
Miten pitkaan olet tyosk llyt HUS Tyoterveydessa? x Osaatko markkinoida digitaalisia terveysp 1j iakkaille?
Osaatko markkinoida digitaalisia terveyspalveluja asiakkaille?
Erinomaisesti | Hyvin Kohtalaisesti Heikosti | Total
Miten pitkaan olet tydskennellyt HUS Tyoterveydessa? 20 vuotta tai yli Count il 1 4 0 6
15-19 vuotta 0 2 0 1 3
10-14 vuotta 0 1 1 1 3
5-9 vuotta 0 2 1 1 4
Alle 5 vuotta 0 6 5 1| A2
Total 1 12 11 4 28
Oletko opiskellut markkinointia? x Tuottaako HUS Tyoterveys mielestdsi parasta hdollista asiakaskok iakkaalle?
Tuottaako HUS TyGterveys mielestasi parasta mahdollista asiakaskokemusta
asiakkaalle?
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti Total
Oletko opiskellut Minulla on liiketalouden/markkinoinnin Count 1 1 1 3
markkinointia? tutkinto
Jonkin verran (esim. yksittaisia kursseja) 2 3 2 7
En lainkaan 3 11 4 18
Total 6 15 7 28
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Oletko opiskell

markkinointia? x Osaatko markkinoida ja esitelld tydterveyden palveluja

ille?

Osaatko markkinoida ja esitella ty6terveyden palveluja asiakkaille?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti | Total
Oletko opiskellut markkinointia? Minulla on liiketalouden/markkinoinnin tutkinto Count 1 0 2 0 3
Jonkin verran (esim. yksittaisia kursseja) 1 1 4 1 7
En lainkaan 2 4 11 1] 18
Total 4 5 17 2| 28|
Oletko opiskellut markkinointia? x Kuinka hyviksi koet asiakkuuksien johtamisen tyoterveydessa?
Kuinka hyvaksi koet asiakkuuksien johtamisen ty6terveydessa?
Hyvaksi Kohtalaiseksi | Heikoksi | Hyvin heikoksi | Total
Oletko opiskellut markkinointia? Minulla on liiketalouden/markkinoinnin tutkinto Count 2 1 0 0 3|
Jonkin verran (esim. yksittaisia kursseja) 2 3 1 1 7
En lainkaan 5 11 2 0 18
Total 9 15 3| 1 28]
Oletko opiskellut markkinointia? x Kuinka hyvaksi koet markkinoinnin johtamisen tydterveydessa?
Kuinka hyvéksi koet markkinoinnin johtamisen ty&terveydessa?
Hyvéksi | Kohtalaiseksi Heikoksi Hyvin heikoksi | Total
Oletko opiskellut markkinointia? Minulla on liiketalouden/markkinoinnin tutkinto Count 0 2 1 0 3
Jonkin verran (esim. yksittaisia kursseja) 2 2 1 2 7
En lainkaan 2 8 7 0 17
Total 4 12 9 2| 27

Oletko opiskellut markkinointia? x Osaatko tunnistaa

kehittdmistarpeet?

Osaatko tunnistaa asiakasmarkkinoinnin kehittamistarpeet?
Erinomaisesti| Hyvin Kohtalaisesti| Heikosti |En lainkaan Total

Oletko opiskellut markkinointia? Minulla on liiketalouden/markkinoinnin tutkinto Count 0 2 1 0 0

Jonkin verran (esim. yksittaisia kursseja) 0 3 2 2 0

En lainkaan 1 4 6| 6 1

Total 1 9 9 8 1
Oletko opiskellut markkinointia? x Tunnistatko markkinoinnin mahdollisuudet asiakkaille?

Tunnistatko markkinoinnin mahdollisuudet asiakkaille?

3
7
18
28

Erinomaisesti |Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Oletko opiskellut markkinointia? Minulla on liiketalouden/markkinoinnin tutkinto Count 0 2 0 1 0 3
Jonkin verran (esim. yksittdisia kursseja) 0 4 2 1 0 7
En lainkaan 2 3 6 6 1 18
Total 2 9 8 8 1 28
Oletko opiskellut markkinointia? x Tieddtko tyotervey kiloston vast ?
Tiedatko tyéterveyshenkiléstén vastuualueet?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti |Total
Oletko opiskellut markkinointia? Minulla on liiketalouden/markkinoinnin tutkinto Count 1 2 0 3
Jonkin verran (esim. yksittaisia kursseja) 2 3 2 7
En lainkaan 3] 10 5 18
Total 6 15 7/ 28
Oletko opiskellut markki ? x ko oppia asial tydyhteiséltisi? (esim. kollegal ihenkildltd, johdolta)
Saatko oppia asiakaskohtaamisista tydyhteisoltasi? (esim. kollegalta, esihenkil6lta,
johdolta)
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti Total
Oletko opiskellut Minulla on liiketalouden/markkinoinnin Count 2 1 0 3
markkinointia? tutkinto
Jonkin verran (esim. yksittdisia kursseja) 4 2 1 7
En lainkaan 8 7 3 18
Total 14 10 4 28
Oletko op markkinointia? x Koetko kok L kollegaltasi auttavan markki kehittamista?
Koetko kokemuksen jakamisen kollegaltasi auttavan markkinointiosaamisen
kehittamista?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan  Total
Oletko opiskellut Minulla on liiketalouden/markkinoinnin Count 0 2 1 0 0 3
markkinointia? tutkinto
Jonkin verran (esim. yksittdisia kursseja) 0 3 2 1 4 7
En lainkaan 1 8 5 4 0 18
Total 1 13 8 5 1 28
Oletko opiskellut markki ia? x Koetko i perehdytyksen ja jatk tyénjohdollisen ohjauk L markki i?
Koetko saamasi perehdytyksen ja jatkuvan tyonjohdollisen ohjauksen tukevan
markkinointiosaamisestasi?
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Oletko opiskellut Minulla on liiketalouden/ Count 0 2 1 0 3
markkinointia? markkinoinnin tutkinto
Jonkin verran (esim. yksittaisia 1 3 2 i /
kursseja)
En lainkaan 3 6 7 2 18
Total 4 11 10 3 28
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Oletko opiskellut markkinointia? x Osaatko markkinoida palvelujamme pdivittdisessa tyossdsi?

Osaatko markkinoida palvelujamme paivittaisessa tydssasi?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti | Heikosti | Total
Oletko opiskellut markkinointia? Minulla on liiketalouden/markkinoinnin tutkinto Count 0 1 2 0 3
Jonkin verran (esim. yksittdisia kursseja) 1 2 3 ik Z
i En lainkaan 1 5 8 3| w7
Total 2 8 13] 4 27
Oletko opiskellut markkinointia? x Tiedatko tyoterveyden kaikki palvelut?
Tiedatko tyoterveyden kaikki palvelut?
Erinomaisesti| Hyvin | Kohtalaisesti |Total
Oletko opiskellut markkinointia? Minulla on liiketalouden/markkinoinnin tutkinto Count 0 3 0 3
Jonkin verran (esim. yksittdisia kursseja) 2 3 2| 7
) En lainkaan 4 7 7 18
Total 6 13: 9 28
Oletko opiskellut markkinointia? x Osaatko esitella kaikki tydterveyden palvelut asiakkaille?
Osaatko esitella kaikki tydterveyden palvelut asiakkaille?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti | Total
Oletko opiskellut markkinointia? Minulla on liiketalouden/markkinoinnin tutkinto Count 0 3 0 0 3
Jonkin verran (esim. yksittdisia kursseja) 1 2 3 1 7
i En lainkaan 3 7 6 2 18]
Total 4 12 9 3 28
Oletko kellut markk ia? x Koetko tyoylt tuk vastuullisen markki in toteutumista HUS Tyoterveyden asiakkaille?
Koetko tydyhteisdsi tukevan vastuullisen markkinoinnin toteutumista HUS
Tydterveyden asiakkaille?
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Oletko opiskellut Minulla on liiketalouden/markkinoinnin ~ Count 55 1 1 0 3
markkinointia? tutkinto
Jonkin verran (esim. yksittaisia 2 2 2 1 7
kursseja)
En lainkaan 4 7 6 1 18
Total 7 10 9 2 28
Oletko opisk markk ia? x Koetko omaavasi tarvittavat yt yotaid iak iin?
Koetko omaavasi tarvittavat yhteistyctaidot asiakasmarkkinointiin?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti Total
Oletko opiskellut markkinointia? Minulla on liiketalouden/markkinoinnin tutkinto Count 1 1 0 i 3
Jonkin verran (esim. yksittaisia kursseja) 1 2 3 1 7
En lainkaan 1 7 7 3 18
Total 3 10 10 5 28]
Oletko opiskellut markkinointia? x Koetko digitaali palveluk pal lahtoisesti?
Koetko digitaalisen palvelukehittdmisen tapahtuvan asiakasl'éhtéisesti?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti | Heikosti En lainkaan |Total
Oletko opiskellut markkinointia? Minulla on liiketalouden/markkinoinnin tutkinto Count 0 0 1 2 0 3
Jonkin verran (esim. yksittaisia kursseja) 0 2 2 2 1 7
En lainkaan 1 5 7 5 0 18
Total 1 7 10 9| 1 28
Oletko opiskellut markkinointia? x Osaatko markkinoida digit ia terveyspalveluja asiakkaille?
Osaatko markkinoida digitaalisia terveyspalveluja asiakkaille?
Erinomaisesti |  Hyvin Kohtalaisesti | Heikosti  Total
Oletko opiskellut markkinointia? Minulla on liiketalouden/markkinoinnin tutkinto Count 0 0 3 0 3
Jonkin verran (esim. yksittaisia kursseja) 0 3 3 1 7
En lainkaan 1 9 5 3 18
Total 1] 12 11 4 28
Onko sinulla tyok markkinoinnista? x Tuottaako HUS Tyoterveys asi parasta mahdollista asiakaskok ista asiakkaalle?
Tuottaako HUS Tyoterveys mielestdsi parasta mahdollista asiakaskokemusta asiakkaalle?
Hyvin ‘ Kohtalaisesti Heikosti Total
Onko sinulla tyékokemusta markkinoinnista? Alle 5 vuotta Count 1 0 2 3
Ei lainkaan 5 15 5 25
Total 6 15 7 28
Onko sinulla tyokok markki ista? x Osaatko markkinoida ja esitella tyoterveyden palveluja asiakkaille?
Osaatko markkinoida ja esitelld tyéterveyden palveluja asiakkaille?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti Total
Onko sinulla tyékokemusta markkinoinnista? Alle 5 vuotta Count 0 0 3 0 3
Ei lainkaan 4 5 14 2| 25
Total 4 5 17 2| 28
Onko sinulla tykokemusta markkinoinnista? x Kuinka hyvéksi koet asiakkuuksien johtamisen tydterveydessa?
Kuinka hyvéksi koet asiakkuuksien johtamisen ty('jterveydesséﬂ
Hyvéaksi Kohtalaiseksi Heikoksi Hyvin heikoksi \Total
Onko sinulla tyékokemusta markkinoinnista? Alle 5 vuotta Count 1 1 1 0‘ 3‘
B Ei lainkaan 8 14 2 1] 25
Total 9 15 3 1] 28
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Onko sinulla ty6kokemusta markkinoinnista? x Kuinka hyviksi koet markkinoinnin johtamisen tydterveydessa?

Kuinka hyvaksi koet markkinoinnin johtamisen tyoterveydessa?
Hyvéksi Kohtalaiseksi Heikoksi Hyvin heikoksi | Total
Onko sinulla tydkokemusta markkinoinnista? Alle 5 vuotta Count 1 0 2 0 3
Ei lainkaan 3| 12 7] 2| 24
Total 4 12 9 2| 27
Onko sinulla ty6kokemusta markkinoinnista? x Osaatko tunnistaa asiakasmarkkinoinnin kehittamistarpeet?
Osaatko tunnistaa asiakasmarkkinoinnin kehittémistarpeet?
Erinomaisesti| Hyvin Kohtalaisesti| Heikosti |En lainkaan Total
Onko sinulla tydkokemusta markkinoinnista? Alle 5 vuotta Count 0 1 1 1 0 3
Ei lainkaan 1‘ 8 8 7 1 25
Total 1 9 9 8 1 28
Onko sinulla tyokokemusta markkinoinnista? x Tunnistatko markkinoinnin mahdollisuudet asiakkaille?
Tunnistatko markkinoinnin mahdollisuudet asiakkaille?
Erinomaisesti Hyvin | Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Onko sinulla tybkokemusta markkinoinnista? Alle 5 vuotta Count 0 2 0 1 0 3
Ei lainkaan 2! 7 8 7 1| 25
Total 2| 9 8 8 1 28
Onko sinulla tydkokemusta markkinoinnista? x Tieddtko tyoterveyshenkiloston vastuualueet?
Tiedatkd tydterveyshenkiloston vastuualueet?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti | Total
Onko sinulla tykokemusta markkinoinnista? Alle 5 vuotta Count 0 3 0 3
] Ei lainkaan 6 12 7, 25
Total 6 15 7 28
Onko sinulla tyokok markkil ? x Saatko oppia asiakaskok tyoyhteisoltasi? (esim. kollegal ihenkil6lta, johdolta)
Saatko oppia asiakaskohtaamisista tydyhteisoltasi? (esim. kollegalta, esihenkildlta, johdolta)
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti Total
Onko sinulla tykokemusta markkinoinnista? Alle 5 vuotta Count 1 2 0 3
Ei lainkaan 13 8 4 25
Total 14 10 4 28
Onko sinulla tyokok markkii ? X Koetko k koll: Itasi auttavan markkinointi kehittamista?
Koetko kokemuksen jakamisen kollegaltasi auttavan markkinointiosaamisen kehittamista?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Onko sinulla tyokokemusta markkinoinnista? Alle 5 vuotta Count 0 2 1 0 0 3
Ei lainkaan 1 11 7 5 1 25
Total 1 13 8| 5 1 28
Onko sinulla tydk mar ? x Koetko saamasi perehdytyksen ja jatkuvan tydonjohdollisen ohjauksen tukevan
markkinointi i i?
Koetko saamasi perehdytyksen ja jatkuvan tyénjohdollisen ohjauksen tukevan
markkinointiosaamisestasi?
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Onko sinulla tydkokemusta Alle 5 Count 1 0 2 0 3
markkinoinnista? vuotta
Ei lainkaan 3 11 8 3 25
Total 4 11 10 3] 28
Onko sinulla tyokok markki ? x Osaatko markki pal paivittdisessa tyossasi?
Osaatko markkinoida palvelujamme paivittdisessa tydssasi?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti  Total
Onko sinulla tyokokemusta markkinoinnista? Alle 5 vuotta Count 0 0 3 0 3
Ei lainkaan 2 8 10 4 24
Total 2 8 13 4, 27
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Onko sinulla tyokok markkil ? x Tiedatko tyoterveyden kaikki palvelut?
Tiedatko tyoterveyden kaikki palvelut?
Erinomaisesti ~ Hyvin | Kohtalaisesti | Total
Onko sinulla tydkokemusta markkinoinnista? Alle 5 vuotta Count 0 2 1! 3
Ei lainkaan 6 11. 8 25
Total 6 13 9 28
Onko sinulla tyo markk ? x Osaatko esitella kaikki tyoterveyden palvelut asiakkaille?
Osaatko esitelld kaikki ty6terveyden palvelut asiakkaille? |
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti | Total
Onko sinulla tyckokemusta markkinoinnista? Alle 5 vuotta Count 0 1 2 0 3
Ei lainkaan 4 1] 7 3] 25
Total 4 12 9 3 28
Onko sinulla tyokok markk ? x Koetko tyoyhteisosi tuk vastuullisen markkinoinnin toteutumista HUS Tyoterveyden asiakkaille?
Koetko tydyhteisdsi tukevan vastuullisen markkinoinnin toteutumista HUS Ty&terveyden
asiakkaille?
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Onko sinulla tydkokemusta Alle 5 Count 1 0 2 0 3
markkinoinnista? vuotta
Ei lainkaan 6 10 7 2 25
Total 7 10 9 2 28
Onko sinulla tyokok markki ? x Koetko omaavasi tarvittavat yt idi iak kKki iin?
Koetko omaavasi tarvittavat yhteistytaidot asiakasmarkkinointiin? |
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti Total |
Onko sinulla tytkokemusta markkinoinnista? Alle 5 vuotta Count 0 2 i 0 3
Ei lainkaan 3 8 9 5| 25
Total 3 10 10 5 28|
Onko sinulla tyokok markk ? x Koetko digitaali Ivelukehitta tapahtuvan asiakasldhtdisesti?

P
Koetko digitaalisen palvelukehittdmisen tapahtuvan asiakaslahtdisesti?

Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti = Heikosti En lainkaan | Total
Onko sinulla tyékokemusta markkinoinnista? Alle 5 vuotta Count 0 1 0 2 0 3
Ei lainkaan 1 6 10 7 1 25
Total 1 7 10 9 1 28
Onko sinulla tyokok markki ? x Osaatko markkinoida digitaalisia terveysp: j iakkaille?
Osaatko markkinoida digitaalisia terveyspalveluja asiakkaille?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti  Total
Onko sinulla tyokokemusta markkinoinnista? Alle 5 vuotta Count 0 1 1 1 3
Ei lainkaan 1 11] 10 3] 25
Total 1 12 11 4 28
ielestasi parasta hdollista asiakaskokemusta

Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisidmisen tydssdsi? x Tuottaako HUS Tydterveys
T

Tuottaako HUS Tyoterveys mielestdsi parasta mahdollista asiakaskokemusta

asiakkaalle?
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti Total
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisdémisen  Erittdin tarpeellista ~ Count 1 0 0 1
tydssasi? Hyvin tarpeellista 1 5 0 6
Tarpeellista 2 3 3 8
Vahan tarpeellista 2 5 3 10
Hyvin véhan 0 2 1 3
tarpeellista
Total 6 15 7 28
Koetko tarpeelliseksi mark li tyossdsi? x Osaatko mar ida ja esitella tyoterveyden palveluj. iakkaille?

Osaatko markkinoida ja esitella ty6terveyden palveluja asiakkaille?

Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti  Total
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisédmisen ty6ssasi? Erittdin tarpeellista Count 0 1 0 0 1
Hyvin tarpeellista 1 1 4 0 6
Tarpeellista 0 1 6 i | 8
Vahan tarpeellista 3 1 5 1 10
Hyvin vdhan tarpeellista 0 1 2 0 3
Total 4 5 17 2| 28
Koetko tarpeelliseksi markk li tyossasi? x Kuinka hyvaksi koet asiakkuuksien jot tyoterveydessa?
Kuinka hyvaksi koet asiakkuuksien johtamisen tyoterveydessa?
Hyvaksi Kohtalaiseksi Heikoksi Hyvin heikoksi | Total
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisaamisen tydssasi? Erittdin tarpeellista Count 1 0 0 0 ol
Hyvin tarpeellista 2 3 1 0 6
Tarpeellista 2 5 0 1 8
Vahan tarpeellista 4 5 1 0 10
Hyvin vdhan tarpeellista 0 2 1 0 3
Total 9 15 3 1 28
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Koetko tarpeelliseksi markki

tyossasi? x Kuinka hyvéksi koet markk

tyoterveydessi?

Kuinka hyvaksi koet markkinoinnin johtamisen tydterveydessa?

Hyvaksi Kohtalaiseksi Heikoksi Hyvin heikoksi | Total

Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisdé@misen tydssasi? Erittdin tarpeellista Count 0 1 0 0 1
Hyvin tarpeellista 2 1 3 0 6

Tarpeellista il 4 1 2 8

Vahan tarpeellista 1 5 4 0 10

Hyvin vahan tarpeellista 0 1 1 0 2

Total 4 12 9 2| 27

Koetko tarpeelliseksi markki

lisddmisen tyossdsi? x Osaatko t

peet?

Osaatko tunnistaa asiakasmarkkinoinnin kehittamistarpeet?

Erinomaisesti Hyvin | Kohtalaisesti Heikosti |En lainkaan Total
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisaédmisen tydssasi? Erittdin tarpeellista Count 1 0 0 0 0 1
Hyvin tarpeellista 0 Al 4 1 0 6
Tarpeellista 0 3 3 2 0 8
Véhan tarpeellista 0 4 2 3 1 10
Hyvin vahan tarpeellista 0 1 0 2 0 3
Total 1 9 9 8 1 28
Koetko tarpeelliseksi markki lisen lisaami tyossasi? x Tur ko markkinoinnin mahdollisuudet asiakkaille?
Tunnistatko markkinoinnin mahdollisuudet asiakkaille?
Erinomaisesti | Hyvin | Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisdd@misen tydssasi? Erittdin tarpeellista Count 1 0 0 0 0 1
Hyvin tarpeellista 0 2 4 0 0 6
Tarpeellista 0 3 3 2 0 8
Véhan tarpeellista 1 3 1 4 1 10
Hyvin véhan tarpeellista 0 1 0 2 0 3
Total 2| 9 8 8 1 28
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisdéamisen tyossasi? x Tiedatko tyoterveyshenkiloston vastuualueet?
Tiedatkd tydterveyshenkiloston vastuualueet?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti | Total
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisddmisen tyossasi? Erittain tarpeellista Count 1 0 0 1
Hyvin tarpeellista i 5 0 6
Tarpeellista i 4 3 8
Vahan tarpeellista 2 5 3] 10
Hyvin vahan tarpeellista 1 1 1 3
Total 6 15 7/ 28
Koetko tarpeelliseksi markk li tyossasi? x Saatko oppia asiakaskot tyoyhteisoltdsi? (esim. kollegall
ihenkiloltd, johdolta)
Saatko oppia asiakaskohtaamisista tydyhteisoltdsi? (esim. kollegalta,
esihenkilolta, johdolta)
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti Total
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisdéémisen Erittdin tarpeellista ~ Count 1 0 0 1
tyOssdsi? Hyvin tarpeellista 3 2 1 6
Tarpeellista 4 3 i 8
Vahan tarpeellista 5 4 1 10
Hyvin véhén 1 i1 1 3
tarpeellista
Total 14 10 4 28
Koetko tarpeelliseksi markkinointic li tyossadsi? x Koetko kok K L kollegaltasi auttavan markk
Kehittimisti?
Koetko kokemuksen jakamisen kollegaltasi auttavan markkinointiosaamisen
kehittamista?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan  Total
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen Erittdin tarpeellista ~ Count 0 0 it 0 0 1
lisddmisen tydssasi? Hyvin tarpeellista 0 4 il 1 0 6
Tarpeellista i 3 ] 2 1 8
Véhan tarpeellista 0 5 4 1 0 10
Hyvin véhan 0 1 1 1 0 3
tarpeellista
Total il 13 8 5 1 28
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Koetko tarpeelliseksi markki li tyossasi? x Koetko saamasi perehdytyksen ja jatkuvan tyonjohdollisen ohjauk tuk
markkinointi i i?
Koetko saamasi perehdytyksen ja jatkuvan tyénjohdollisen ohjauksen tukevan
markkinointiosaamisestasi?
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen Erittdin tarpeellista Count 1 0 0 0 1
lisdamisen tydssasi? Hyvin tarpeellista 1 3 1 i 6
Tarpeellista 1 3 3 i 8
Vahan tarpeellista 1 4 4 1 10
Hyvin véhan 0 1 2 0 3,
tarpeellista
Total 4 11 10 3 28
Koetko tarpeelliseksi markk Ii ty ? x O markk ida palveluj paivittdisessa tyossasi?
Osaatko markkinoida palvelujamme péivittdisessa tydssasi?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti  Total
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisaamisen tydssasi? Erittain tarpeellista Count 1 0 0 0 1
Hyvin tarpeellista 0 2 4 0 6
Tarpeellista 0 1 4 2 7
Vahan tarpeellista 0 5 4 1 10
Hyvin véhan tarpeellista 1 0 1 1 3
Total 2 8 13 4 27
Koetko tarpeelliseksi markk lisadmisen tyossasi? x Tiedatko tyoterveyden kaikki palvelut?
Tiedatko tydterveyden kaikki palvelut?
Erinomaisesti  Hyvin | Kohtalaisesti Total
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisaéamisen tyossasi? Erittain tarpeellista Count 1 0 0 1
Hyvin tarpeellista 2 2 2 6
Tarpeellista 1 4 3 8
Véhan tarpeellista 1 7 2| 10
Hyvin vaéhan tarpeellista 1 0 2 3
Total 6 13 9 28
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisda tyossdsi? x Osaatko esitella kaikki ty6terveyden palvelut asiakkaille?
Osaatko esitelld kaikki tydterveyden palvelut asiakkaille? |
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti  Total |
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisddmisen tydssasi? Erittdin tarpeellista Count 1 0 0 0 1
Hyvin tarpeellista 2 2 2 0 6
Tarpeellista 0 3 4 1 8
Vahan tarpeellista 0 7 2 1 10
Hyvin véhan tarpeellista 1 0 1 1] 3
Total 4 12 9 3] 28]
Koetko tarpeelliseksi markki lisadmi tyossadsi? x Koetko tyoyhteisosi tukevan vastuullisen marl in toteut HUS
Tyoterveyden asiakkaille?
Koetko tydyhteistsi tukevan vastuullisen markkinoinnin toteutumista HUS
Tyéterveyden asiakkaille?
Hyvin Kohtalaisesti Heikosti En lainkaan Total
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen Erittéin tarpeellista Count 0 1 0 0 1
lisaamisen tydssasi? Hyvin tarpeellista 3 3 1 1 6
Tarpeellista 2 3 2 1 8
Véhén tarpeellista 2 3 5 0 10
Hyvin véhan 0 2 1 0 3
tarpeellista
Total . 10 9| 2 28
Koetko tarpeelliseksi markk lisadmisen tyossasi? x Koetko i tarvittavat yhteistyotaid ial kkinointiin?
Koetko omaavasi tarvittavat yhteistydtaidot asiakasmarkkinointiin?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti  Total
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen liséamisen tydssasi? Erittain tarpeellista Count 0 1 0 0 1
Hyvin tarpeellista 1 3 2 0 6
Tarpeellista 0 3 4 1 8
Véhan tarpeellista 1 3 2 4 10
Hyvin vahan tarpeellista 1 0 2 0 3
Total 3 10 10 5 28
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Koetko tarpeelliseksi markkinointi i lisaa tyossasi? x Koetko digitaali: palvelukehitta tapahtuvan lahtoisesti?
Koetko digitaalisen palvelukehittamisen tapahtuvan
asiakaslahtoisesti?
Erinomaisesti | Hyvin Kohtalaisesti = Heikosti | En lainkaan Total
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen liséédmisen Erittain tarpeellista Count 0 1 0 0 0 1
tydssasi? Hyvin tarpeellista 1 2 1 2 0 6
Tarpeellista 0 1 3 3 1 8
Véhan tarpeellista 0 2 5 3 0 10
Hyvin védhan 0 1 1 1 0 3
tarpeellista
Total 1 7 10 9 1 28
Koetko tarpeelliseksi markk li tydssasi? x Osaatko markkinoida digitaalisia terveyspalveluja asiakkaille?
Osaatko markkinoida digitaalisia terveyspalveluja asiakkaille?
Erinomaisesti Hyvin Kohtalaisesti Heikosti  Total
Koetko tarpeelliseksi markkinointiosaamisen lisad@misen tyossasi? Erittdin tarpeellista Count al 0 0 0 dl
Hyvin tarpeellista 0 4 1 1 6
Tarpeellista 0 4 4 0 8
Vahan tarpeellista 0 2 6 2 10
Hyvin véhan tarpeellista 0 2 0 1 3
Total 1 12 11 4 28
1 = ei laink:
el, HilEEn 2 = heikosti / |3 = kohtalaisesti (4 =hyvin/ |5 =erinomaisesti . .
en lainkaan / Lo o o . ) . Keskiarvo | Keskihajonta
hyvin heikoksi h / hyvaksi / erinomaiseksi
t
Tuottaako HUS Tyoterveys mielestéasi
parasta mahdollista asiakaskokemusta 7 (25%) 15 (53,6%) 6(21,6%) 2,96 0,69
asiakkaalle? (n=28)
Osaatk kkinoida ja esitelld
RS 2 (7,1%) 17(60,7%) | 5(17,9%) |  4(14,:3%) 3,39 0,83
tyoterveyden palveluja asiakkaille? (n=28)
Kuinka hyvéksi koet asiakkuuksi
. uinka . W= SI octasia "uu sien 1(3,6%) 3(10,7%) 15 (53,6%) 9 (32,1%) 3,14 0,76
johtamisen tyéterveydessa? (n=28)
Kuinka hyvéaksi koet kkinoinnii
L e SO 2(7,1%) 9(32,1%) 12 (42,9%) 4 (14,3%) 2,67 0,83
johtamisen tyéterveydessa? (n=27)
Osaatko tunnistaa asiakasmarkkinoinnin
el (=] 1(3,6%) 8 (28,6%) 9(32,1%) 9 (32,1%) 1(3,6%) 3,04 0,96
Tunnistatk kkinoinni hdollisuudet
a:i':;:;:k;’ ('::zrs)'m'""'" i 1(3,6%) 8 (28,6%) 8(28,6%) | 9(32,1%) 2(7,1%) 3,11 1,03
1 = ei laink
e', Effilieen 2 = heikosti / |3 = kohtal i [4=hyvin/ |5 = erinomaisesti . o
en lainkaan / . P 5 . ) ) . Keskiarvo | Keskihajonta
N ) . / koht hyvéksi / erinomaiseksi
hyvin heikoksi
Tiedstks tyst henkilsts
V';tzua'l’u::t:(rxffs)e" fosten 7(250%) | 15(53,6%) | 6(21,4%) 3,96 0,69
Saatko oppia asiakaskohtaamisista
tydyhteiséltési? (esim. kollegalta, 4(14,3%) 10 (35,7%) 14 (50,0%) 3,36 0,73
esihenkil6ltd, johdolta) (n=28)
Koetko kokemuksen jakamisen kollegaltasi
auttavan markkinointiosaamisen 1(3,6%) 5(17,9%) 8(28,4%) 13 (46,4%) 1(3,6%) 3,29 0,94
kehittamista? (n=28)
Koetko saamasi perehdytyksen ja jatkuvan
tyonjohdollisen ohjauksen tukevan 3(10,7%) 10 (35,7%) 11 (39,3%) 3 (14,3%) 2,57/ 0,88
markkinointiosaamistasi? (n=28)
Osaatk kkinoida palveluj
gt s S 4(14,3%) 13(46,4%) | 8(28,6%) 2(7,1%) 33 0,82
péivittdisessa tydssasi? (n=27)
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1=eilainkaan/ | _ P e At L
en lainkaan / 2 _ i |Bsldd . dis hyvm / 5= ?rlnonjalse?tl Keskiarvo | Keskihajonta
o heikok / kohtalaisel hyviksi / erinomaiseksi
hyvin
Tiedatko tyoterveyden kaikki palvelut? P S S on ~on
SHEZ ) 13 (46,4%) ©(21,4%) 3,85 0,74
(n=28)
Osaatko esitelld kaikki tyéterveyden palvelut . " " "
asiakkaille? (n=28) 3(10,7%) 9(32,1%) | 12(42,9%) | 4(14,3%) 3,61 0,88
18 el, [Effieem)/ = heikosti/ (3= i [4=hyvin/ |5=erinomaisesti ) o
en lainkaan / B . . N ) . Keskiarvo | Keskihajonta
. N . heikok kohtal ' hyvaksi / erinomaiseksi
hyvin heikoksi
Koetko tyoyhteisosi tukevan vastuullisen
markkinoinnin toteutumista HUS 2 (7,1%) 9(32,1%) 10 (35,7%) 7 (25,0%) 2,79 0,92
Ty6terveyden asiakkaille? (n=28)
Koetko omaavasi tarvittavat yhteistyotaidot o o . o
R 5 (17,9%) 10 (35,7%) 10 (35,7%) 3(10,7%) 3,39 0,92
ie el_ [Eilten 2 = heikosti/ |3 = kohtalai: i [4=hyvin/ |5 =erinomaisesti ) o
en lainkaan / ) N ) . . ) ) . Keskiarvo | Keskihajonta
g heikok / kohtalaisel hyviksi / erinomaiseksi
hyvin
Koetko digitaalisen palvelukehittamisen 1(3,6%) 9(32,1%) 10 (35,7%) 7 (25,0%) 1(3,6%) ACE) A
tapahtuvan asiakaslahtoisesti? (n=28) ! = P =0 27 ! !
Osaatko marklflnmfia dlg.ltaallsm 4(14,3%) 11 (39,3%) 12 (42,9%) 1(3,6%) 336 0,78
terveyspalveluja asiakkaille? (n=28)
. . . . . Tyéfysio- |_ .
Tyoterveys- | Sairaanhoitajat | Tyoterveys- | Tyoterveys- .. | Tyoterveyden
P - ? g terapeutit i
hoitajat (7) () sihteerit (4) | 1aakarit (1) ) johto (5)
Tuottaako HUS Tyéterveys
mielestasi parasta mahdollista 3 2,25 3 4 2,8 3,4
asiakaskokemusta asiakkaalle?
Osaatko markkinoida ja esitella
tyoterveyden palveluja 3,43 3,5 3,25 4 3 3,8
asiakkaille?
Kuinka hyvaksi koet
asiakkuuksien johtamisen 3 3 3,75 4 2,71 3,4
tyoterveydessa?
Kuinka hyvaksi koet
markkinoinnin johtamisen
. J 2.57' 2,5 3:25 2 207, 3,2
tyoterveydessa? (1 x tyhja
vastaus)
Osaatko tunnistaa
asiakasmarkkinoinnin 2,71 2,75 3 4 2,71 4
kehittamistarpeet?
Tunnistatko markkinoinnin — - 3 " 5 85 e
mahdollisuudet asiakkaille? ! ! ! !
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palvelut?

. . - . . Tyofysio- | _ .
Tyoterveys- |Sairaanhoitajat | Tyoterveys- | Tyoterveys- .. | Tyoterveyden
T : . terapeutit .
hoitajat (7) (4) sihteerit (4) | 1aakarit (1) 7) johto (5)
Tiedatko tyoterveyshenkiloston
3,86 3,5 4 4 3,86 4,6
vastuualueet?
Saatko oppia
asiakaskohtaamisista
tyoyhteisoltasi? (esim. 3,14 3,5 3,75 4 3 3,6
kollegalta, esihenkil6lta,
johdolta)
Koetko kokemuksen jakamisen
kollegaltasi auttavan
R ) 3,29 3,25 3,5 4 2,86 3,6
markkinointiosaamisen
kehittamista?
Koetko saamasi perehdytyksen
ja jatkuvan tyonjohdollisen
1 tyen) 2,29 2,25 2,75 4 2,14 3,4
ohjauksen tukevan
markkinointiosaamistasi?
Osaatko markkinoida
palvelujamme paivittdisessa 3,33 2,75 3,5 4 2,86 4
tyOssasi? (1 x tyhja vastaus)
Tvéfvsio-
Tyoterveys- |Sairaanhoitajat | Tyoterveys- | TyGterveys- " VOfVSI:_t Tyoterveyden
erapeuti
hoitajat (7) () sihteerit (4) | 1aakarit (1) (l;) johto (5)
Tiedatko tyoterveyden kaikki
hyotenvey 4 3,25 4 4 371 4,4

Osaatko esitella kaikki
tyoterveyden palvelut
asiakkaille?

.. . - .. .. Tyofysio- |_
Tyoterveys- |Sairaanhoitajat | Tyoterveys- | Tyoterveys- .. | Tyoterveyden
P . . terapeutit .
hoitajat (7) (4) sihteerit (4) | 1aakarit (1) 7) johto (5)
Koetko tyoyhteisosi tukevan
vastuullisen markkinoinnin
i % 2,57 3 3,25 4 2,43 2,8
toteutumista HUS Tyoterveyden
asiakkaille?
Koetko omaavasi tarvittavat
yhteistyotaidot 3,29 3,5 3 4 3,29 3,16
asiakasmarkkinointiin?
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. . - . . Tyofysio- | _
Tyoterveys- |Sairaanhoitajat | Tyoterveys- | Tyoterveys- .. | Tyoterveyden
P . . terapeutit .
hoitajat (7) (4) sihteerit (4) | 1aakarit (1) 7) johto (5)
Koetko digitaalisen
palvelukehittamisen tapahtuvan 2,57 3,25 2,75 4 2,43 3,8
asiakaslahtoisesti?
Osaatko markkinoida digitaalisia
) ) ) 3,14 3,75 3,5 4 2,71 4
terveyspalveluja asiakkaille?

Teema l

Palvelut

Parempi ajanvarausvalikoima
Palvelujen priorisointi

Toimintamallien selkeyttaminen

Laajemmat ja monialaisemmat palvelut

Digitalisaatio

Digitaalisten palvelujen kehittdminen
Nettiajanvarauksiin tarkemmat rajaukset

Kyselyt
Asiakkaiden palautekysely palveluista ja niiden kehittdmisesta
Erityyppiset asiakastyytyvaisyyskyselyt kdyttoon

Raportointi

Raporttien kehittaminen asiakaspalautteiden perusteella
Mittaustulosten tuottaminen asiakkaille
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Teema 2

Henkilosto

Kannustavan ilmapiirin vahvistaminen

Kehittdmis- ja vaikuttamismahdollisuudet omaan tyéhén
Koulutus markkinointi-osaamisen kehittamisesta
Yhteinen ymmarrys ongelmista ja parannusehdotuksista

Yhteistyo

Yliopistoyhteistyon kehittdminen

Asiakaspolun toiminnan parantaminen, etta asiakaskokemus
onnistuu ja tyé on merkityksellista

Positiivisempi ote asiakaskontakteissa

Viestinta

Tiedon liséaminen asiakkaille toiminnasta ja osaamisesta
Positiivisen palautteen valityskanava
Koulutustarjonnan tiedottamisen parantaminen

Tiimityo

Moniammatillisen tyén roolien kirkastus, etta tiedetdan toisen
ammattiryhman rooli asiakaspolun aikana

Tiimityon parantaminen yhdessa suunnittelulla ja tekemisella

Teema 3

Markkinointi

Markkinoinnin punaisena lankana ennaltaehkaisy ja
terveydellisten merkityksen arviointi tyossa

Tiedottamista palveluiden laadusta ja sisallosta
Toiminnan tehokkuuden ja vaikuttavuuden esiin tuominen

asiakkaille

Asiakkuudet
Panostus asiakkaan tydhyvinvointiin

Asiakkaiden oikea ohjautuvuus luo pohjan vaikuttavalle
toiminnalle
Luottamuksen lisddminen ydinosaamiseen

Viestinta

Tyofysioterapeuttien tyodn sisdllon kirkastaminen toisille
ammattiryhmille

Intran paivitys, jossa tuodaan esiin palvelut ja niiden merkitys
Tyoterveyden yhteydenpito organisaatioihin vahvana ja
lapindkyvana

Prosessit
Toimitaan saumattomasti ammattiryhmien valilla
Tyokykyprosessin tehokkuuden parantaminen
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Teema 4

Vastuullisuus
Tyoterveyden tyontekijoille ammattiylpeyden ja oman tyon
merkityksellisyyden tunnistaminen tarkeaa

Teema toteutuu, kun jokainen kantaa vastuun asiakkaastaan
omalta osaltaan

Yhteiset linjat ohjauksessa ja neuvonnassa

Markkinointi

Tyoterveyspalvelujen tuominen nakyvammaksi asiakkaille,
mitka palvelut kuuluvat sopimukseen

Tyokaverin hyva kohtelu voisi olla markkinoinnin todellinen
pohja

Kokonaisuuden tunnettavuudella ja tyén arvostuksella
lisdtdan markkinointia

Tiedonsiirto

Tyohon perehdytyksen parantaminen ja monipuolistaminen
Mentoroinnin kayttéonotto pitkdan tydssa olleilta
uudemmille kollegoille

Tarvitaan tietoa, mitd voidaan markkinoida
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Teema5

Markkinointi

Asiakkaille infoa kdytossa olevista digitaalisista palveluista

HUS Tyoterveys nakyvdmmaksi esim. koronarokotus / kausi-
influenssa rokotuskampanja aikaan

HUSARIIN /HUS Twitteriin tyéterveydesta artikkeleita, juttuja,
kuvia ja ilmoituksia

Informaatio uudistuksista asiakkaille ja henkilokunnalle esim.
tyoterveyden puheenvuorolla videoesitys

Kyselyt

Digitaalisten palveluiden lisédminen mm. terveyskyselyt,
ikdryhmatarkastukset ja muut terveystarkastukset

Sahkoisten terveyskyselyjen uudistaminen ja digitalisoiminen

Erilaisten mielipide- ja palautekyselyiden parantaminen ja
digitalisoiminen

Kysely asiakkaille, millaisia digitaalisia palveluja halutaan

Digipalvelut

Ajanvaraukseen ammattiryhmavalikot

Asiakkaan pitdisi paastad tekemaan ajanvaraus digitaalisia
kanavia kayttden

Palvelujen pdivitysta esim. chat-palvelu kayttéon

Teamsiin yhteiset tiimisivut Tyoterveydelle

Erikieliset asiakkaat olisi hyva ottaa huomioon esim. Tulkkaus-
/ kieliversioilla




