MARIMEKKO

SISAANOSTAJIEN SYDAMENVALTAUS

Marimekko on suomalainen tekstiili- ja wvaate-
tusalan designyritys, joka tunnetaan ennen kaik-
kea omaleimaisista kuvioistaan ja <ireistdidn.
Tuotteita myyddidn noin 40 maassa. Vuonna 2014
Marimekko-tuotteiden brindimyynti oli 187
miljoonaa euroa ja yhtion litkevaibto 94 miljoo-
naa euroa. Keskeisid markkinoita ovat Pohjois-
Eurooppa, Pohjois-Amerikka ja Aasian-Tyynen-

meren alue.

marimekko

YHTEINEN B2B-MYYNTIMALLI

Kevaalld 2013 aloitetun Sisdanostajien Sydamenval-
taus -yhteistyon tavoitteena oli aikaansaada muutos
Marimekon B2B-myynnin tekemisessd ja kasvaa
ratkaisumyyntiorganisaatiosta  kohti  konsultoi-
vaa asiakkuudenhoitoa. "Marimekon tydntekijéilld on
suuri rakkaus brdndiimme. Halusimme kddntdd sen
rakkauden entistd vahvemmin kaupallisiksi onnistu-
misiksi. Lahdimme hakemaan myynnin kasvua yhteisen
B2B-myyntimallin kautta, jossa nojaudumme voimak-
kaammin ammattiosaamiseemme ja systemaattiseen
tekemiseen’, Marimekon Suomen maajohtaja Lea
Aarinen-Koski kertoo.

"Paadyimme Trainers’ Houseen nimenomaan ihmisten
takia. Lisdksi kaikki materiaalit olivat selkeitd ja ymmdr-
rettavid, niihin oli helppoa tarttua ja ne keskittyivat suo-
raan haasteemme ytimen ratkaisemiseen. Hyvin tehdyn
taustatyén ansiosta valmentajat puhuivat meidén kiel-
tdmme”, Aarinen-Koski sanoo. "Antoisa vaihe oli myds
valmennuksen suunnittelu yhdessd Trainers’ Housen
ammattilaisten kanssa, jolloin he todella pureutuivat
meiddn bisnekseemme. Tdmdn tuloksena valmennukset
olivat osallistavia.”

PYSYVIA KAYTANTEITA JA
TYOKALUJA ARKEEN

"Olen ollut erityisen tyytyvdinen tyékaluihin, joita
rakensimme yhdessd. Onnistuimme ennakkomyynnin
kasvattamisessa ja osaamisen tasonnosto ja tyékalut
ndkyvat arjen tekemisesséa’, Aarinen-Koski kertoo. "Yksi
mieleenpainuvimmista hetkistd oli Marimekko Training
Academyn syntyminen.”

"Saimme  yhteistyoltd juuri sen, mitd Iihdimme
hakemaan ja henkilékuntamme arvosti saamaansa
ammattitaitoista valmennusta. Valmentajat ymmdrsi-
vat liiketoimintamme lainalaisuuksia ja pystyivit anta-
maan vinkkejé myds muilta aloilta. Suosittelen Trainers’
Housea vastaaviin muutoshankkeisiin, paremmin ei
olisi voinut mennd!” Aarinen-Koski kiittaa.
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