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Paivakirjamuotoisessa opinnaytetydssa kuvattiin valikoimaneuvojan, sekd eCom-
merce Specialistin tehtavia yritys X: palveluksessa. Opinnaytetydn tavoitteena oli tar-
kastella omaa osaamista ja osaamisen kehittymista jakson aikana. Paivakirja koostui
kolmestatoista seurantaviikosta. Jokaisen seurantaviikon paatteeksi kirjoitettiin ana-
lyysi, jossa pohdittiin viikon ty6tehtévia ja miten niista suoriuduttiin, seka miten oma
osaaminen oli kehittynyt viikon aikana.

Valikoimaneuvojan tehtavéassa oltiin aktiivisesti kontaktissa myymaldiden ja tavaran-
toimittajien kanssa. P&&asiallinen tehtava, oli toimia yritys X:n ja myymaloiden vali-
send yhteyshenkilona, seka avustaa molempia osapuolia saavuttamaan parhaat tu-
lokset omassa toiminnassaan.

eCommerce Specialistin tehtavassa tavoitteena oli kehittaa toimialan verkkokauppaa.
Tarkeimmat tyotehtavat liittyivat hakukoneoptimointiin, Kilpailijaseurantaan, tuotetieto-
jen rikastamiseen ja verkkokaupan kampanjahinnoittelun péaivittamiseen.

Paivakirjamuotoisen tydn tuloksena havaittiin selvaa edistymista varsinkin eCom-
merce Specialistin tehtavien osalta. Hakukoneoptimoinnin ty6tavat ja keinot tulivat
jakson aikana tutummiksi ja osaamisessa tapahtui selkeda kehitysta. Valikoimaneu-
vojan tehtavassa tydtavat paranivat kokonaisvaltaisesti ja erityisesti parani osaaminen
asiakaskohtaamisissa. Opinnaytety6n kirjoittamisen aikana kehittyi parempi ymmarrys
siitd, miten omaa tyota tulee aikatauluttaa ja mitka ovat omassa tydssa niité osa-alu-
eita, joita tulee tulevaisuudessa parantaa lisaa.
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Thesis report was written in journal format. It described the category advisors and
eCommerce Specialists work in company X. The objective of thesis was to observe
own competence and the development of that competence. Journal consists of thir-
teen weekly periods. At the end of every week, there was an analysis, where weekly
tasks were reflected and how they were managed, as well as how author’s know how
had developed over the week.

In category advisors position we were actively in touch with stores and vendors. Main
job was to be contact person between company X and stores, as well as help both
sides to achieve best results in their operations.

Main objective in eCommerce Specialists position was to develop our line of business
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veillance, product information enrichment and updating e-commerce campaign pric-
ing.
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and especially improved the know how in customer encountering. During the thesis
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1 JOHDANTO

Tama paivakirjamuotoinen opinnaytety0 kirjoitettiin 19.7.2017 — 17.10.2017. Opinnayte-
tyota kirjoitettaessa tydskentelen yritys X:n palveluksessa. Tarkemmin sanottuna tyosken-
telen yritys X:n toimiala A:lla. Kyseinen yritys tunnettiin aikaisemmin nimell& yritys B,
mutta se sulautettiin vuoden 2017 alussa osaksi yritys X:aa. Talla hetkella minulla on
kaksi eri tehtéavaa kyseisessa yrityksessa. Tydskentelen valikoimaneuvojana ja olen aloit-
tanut tassa tehtavassa 1.9.2016. Tyoskentelen myods tuotelinja H:n eCommerce Specialis-
tin tehtavissd. eCommerce Specialistin tehtéavaa olen hoitanut 1.4.2017 alkaen. Tydaikani
naiden kahden tehtavan valilla on jaettu periaatteessa niin, etta valikoimaneuvojan tehté-
vaan kayttaisin 70 % viikkotydajastani ja eCommerce Specialistin tehtaviin kayttaisin jaljel-
lejaavan 30 %. Kaytdnnossa eCommerce Specialistin tehtdva on ainakin talla hetkella vie-

nyt enemman kuin tuon 30 % viikkotybajastani.

Valikoimaneuvojan tehtavassa toimin Kaakkois-Suomen myymaléiden ja toimiala A:n vali-
sené yhteyshenkilona. Valikoimaneuvoja auttaa myymaloita heidan ongelmissaan, kay
kouluttamassa myymaléiden henkildstéa jarjestelmien ja uusien tuotteiden osalta, seuraa
kuukausittain oman vastuualueensa kauppojen myyntilukuja, seka valikoiman toteutusta
ja ohjeistaa tarvittaessa naihin liittyen. Kyseisessa tehtavassa lahin esimies on titteliltdéan
International Category Manager / Tuotepaallikkd. Sidosryhmid joiden kanssa olen tekemi-
sissa paivittain, ovat yrittdjat, myymaldiden henkilékunta, tavarantoimittajat, valikoimaneu-

voja kollegat seké tuotelinja H:n tuotepaallikot.

eCommerce Specialistin tehtavassa vastaan verkkokauppa X:n rakennustarvike ja puuta-
vara tuotteiden nakyvyydesta, hakukoneoptimoitujen verkkotekstien kirjoittamisesta, verk-
kokaupan sisaisen haun optimoinnista, kilpailijaseurannan suorittamisesta ja tuotteiden
rikastusprosessien ohjaamisesta tuotelinjalla. eCommerce Specialistin tehtavassa lahin
esimies on sama, kuin valikoimaneuvojan tehtavassa. Matriisiesimiehené kyseisessa teh-
tavassa toimii verkkokauppapdadllikkd. Sidosryhmat ovat myds hyvin pitkalti samoja, mutta
asiat joista heidan kanssaan keskustellaan, ovat hyvin erilaisia kuin valikoimaneuvojan
tehtavassa. Valikoimaneuvojan tehtdva antaa vahvan pohjan eCommerce Specialistin
tehtavan hoitamiseen. Esimerkiksi tuotetuntemus, jonka valikoimaneuvojan tehtavasta

saa, auttaa monella tapaa eCommerce Specialistin tehtavassa.



2 NYKYTILANTEEN KUVAUS

2.1 Oman nykyisen tyon analyysi

Nykyinen ty6tehtavani koostuu monista erilaisista tydsuorituksista ja minun on mahdo-

tonta tehda kaiken kattavaa listaa kyseisista tehtavista. Voin kuitenkin nostaa esille mie-

lestani tarkeimpia ja eniten tydaikaani vaativia tehtavid. Koska minulla on kaksi eri tehta-

vanimikettad, jaan myds tyttehtavieni listan naiden kahden eri toimenkuvan alle, silla ky-

seisten toimenkuvien tehtavét eroavat hyvin paljon toisistaan. Toisaalta toimenkuvat myds

tukevat toisiaan ja antavat paremman kasityksen koko toimiala A:sta.

2.1.1 Valikoimaneuvoja

Valikoimaneuvojan tytssa tarkeimpia tehtavia ovat:

Kivijalkakauppojen valikoimien kehittdminen, joka tapahtuu yhteistydssa kaupan
henkildston kanssa. Apuna kyseisessa tydssa kaytdamme kollegoideni kanssa vali-
koimantoteutusta mittaavaa raporttia, jonka analyytikkomme tuottavat meille kuu-
kausittain. Valikoimajaksoja on kalenterivuoden aikana kaksi ja molempien jakso-
jen aikana tavoitteemme on nostaa jokaisen vastuullamme olevan myymalan vali-
koimantoteutus riittdvan hyvalla tasolle verrattuna kyseessa olevan myymalan lah-
totasoon valikoimajakson alussa. Kaytannossa kayn raportin 1api myymalahenki-
|6ston kanssa ja kerron heille mitké& tuotteet heidéan valikoimistaan viel& puuttuvat
ja jos myymalalla on jokin vastaava valikoiman ulkopuolinen tuote, suosittelen
heita vaihtamaan kyseisen tuotteen vastaavaan valikoimatuotteeseen.

Kauppojen henkildston kouluttaminen on yksi tarkeimmisté valikoimaneuvojan teh-
tavistad. Kaupoissa henkiloston vaihtuvuus on melko nopeaa ja valikoimaneuvojan
tehtaviin kuuluu perehdyttaa uusi henkildsto yritys X:n tarjoamien palveluiden
osalta, kertoa kumppanit joiden kanssa teemme yhteisty6ta ja yhdessa tavarantoi-
mittajien kanssa jarjestaa tuotekoulutuksia.

Kampanjoiden ja ennakko- seké karkiostojen jalkauttaminen tapahtuu myds vali-
koimaneuvojien toimesta. Varsinkin ennen kampanjoiden alkua ja esimerkiksi en-
nen joidenkin tuotteiden kovimpia myyntikuukausia on tapana jarjestaa ennakko-
ostoja, joilla pyritddn varmistamaan, etta myymaldisté 10ytyy kampanjan tai kauden
aikana oikeat tavarat. Valikoimaneuvojan tehtdvana on kdyda oman alueensa
myymaldissa lapi kyseiset materiaalit ja tarvittaessa auttaa myymaldita tilausten

tekemisessa, jotta jokainen saa tilauksensa tehtya asetettujen aikarajojen sisalla.



Uusien toimintamallien ja konseptien jalkauttaminen on myés vahvasti valikoima-
neuvojien vastuulla. Esimerkiksi uusien myymalaesillepanojen toteuttamisessa ja
avattavien myymaldiden tuotteiden tilaamisessa ja hyllyttdmisessa valikoimaneu-

vojat ovat vahvasti mukana.

2.1.2 eCommerce Specialist

eCommerce Specialistin tyossa tarkeimpié tehtévid ovat:

Hakukoneoptimoidun sisallon tuottaminen verkkokaupan kategoriasivuille, sekéa
erikseen luotaville landing-sivuille. Liséksi autamme tuotetieto tiimidmme hakuko-
neoptimoitujen tuotetietojen rakentamisessa. Teksteja kirjoittaessani pyrin [0yta-
maan sellaiset termit, joilla ihmiset kulloinkin kyseessa olevan tuotekategorian
tuotteita hakevat netistd. Tahan tydohon kaytan esimerkiksi Googlen avainsana-
suunnittelijaa. Kaytan myds apunani tuotelinjani muita tydntekijéita, joilta saan esi-
merkiksi synonyymeja ja muuta terminologiaa jota kannattaa tuoda esille kirjoitet-
tavassa tekstissa. Valmiin tekstin lisdén oikealle kategoria sivulle verkkokaup-
paamme ja taman jalkeen kayn tekemassa indeksointipyynndén Googlen Search
Console palvelussa, jolloin Google kay "lukemassa” sivun uuden sisallon ja sen
jalkeen sisalté on nopeammin nakyvissa myds Googlen hakutuloksissa. Tekstien
tarkoituksena on nostaa verkkokauppamme nékyvyyttd Googlen hauissa ja tavoit-
teenani on Kirjoittaa sellainen teksti, jotta tAma toteutuu. Kyseinen ty6 vaatii tuote-
tuntemusta, seka ymmarrysta siitd mita ja miten ihmiset verkossa hakevat.
Tuotteiden rikastusprosessin edistaminen, eli kdytdnnossa autan tuotetieto tii-
midmme saamaan tuotteille hyvét tuotetiedot, jotka palvelisivat parhaalla mahdolli-
sella tavalla asiakkaitamme. Rikastavia tuotetietoja on monia erilaisia. Niihin kuu-
luvat tuotekuvat, tuotteen tekniset ominaisuudet, markkinointiteksti tai vaihtoehtoi-
sesti hakukoneoptimoitu teksti. Yleensa autan siten, etta hankin materiaalia, josta
tuotetieto tiimi padsee kirjoittamaan markkinointitekstia tai sitten toimin linkkina
valmistajan ja tuotetieto tiimin valilla. Joskus saatan myds itse osallistua tekstin
tuottamiseen tai teknisten ominaisuuksien tadydentamiseen. Kyseisessa tyossa on
todella suuri hyo6ty siitd, jos tuntee oman tuotealueensa tuotteet. Myos siita on
suuri hyoty, jos ymmartaa mista tuotetiedoista on asiakkaalle hy6tya ja mista he
ovat kiinnostuneita tuotteita tutkiessaan.

Kampanjatuotteiden rikastusten ja hinnoittelun tarkistaminen on viikoittain toistu-
vaa tekemista. Tuotteilta jotka ovat kampanjoissa, tulee ennen kampanjan alka-
mista tarkistaa, etté niiden tuotetiedot ovat kunnossa jotta ne nakyvat verkkokau-

passa ja liséksi tulee tarkistaa, ettd kampanjan aikaiset hintatiedot ovat kohdillaan.



Tama tyo tapahtuu SAP-toiminnanohjausjarjestelméssa. Kyseinen tyo vaatii SA-
Pin osaamista ja Excelin kayttttaitoa.

Verkkokaupan siséisen haun optimoinnilla pyritdan vastaamaan parhaalla mah-
dollisella tavalla asiakkaan hakuun. Kaytanndssa kaytan tahan tyohon kahta eri
ominaisuutta verkkokauppamme alustana toimivasta IBM Management Center oh-
jelmistosta. Ensimmaisessa vaihtoehdossa yhdistan hakusanoja toisiinsa niin sa-
notuilla synonyymilistoilla, eli kaytanndssa kerron jarjestelmalle, ettd mitka sanat
tarkoittavat samaa asiaa. Esimerkiksi jos asiakas kirjoittaa hakuun filmivaneri, olen
kertonut jarjestelmalle, etta se tarkoittaa samaa asiaa, kuin vesivaneri, jolloin si-
sdinen haku osaa nayttda oikeat hakutulokset asiakkaalle. Toinen vaihtoehto on
ohjata asiakkaan haku johonkin tarkasti maariteltyyn URL-osoitteeseen. Esimer-
kiksi jos asiakas kirjoittaa hakuun kattohuopa, olen ohjannut haun menemaan Bi-
tumikatteet kategoriaan. Tassa tydssa on hyodyksi, jos tuntee oman tuotelinjan
tuotteet niin hyvin, etta tietaa tuotteiden eri nimitykset, jolloin synonyymilistoista
tulee mahdollisimman kattavia ja asiakkaat I0ytavat juuri ne tuotteet joita etsivat-
kin.

Verkkokaupan asiakaspalvelun auttaminen on yksi osa eCommerce Specialistin
tyokenttdd. Verkkokauppamme asiakaspalvelu vastaa asiakkaidemme kysymyk-
siin ja palautteisiin. Joskus heille tulee vastaan sellaisia kysymyksia ja palautteita
joihin he eivat osaa itse vastata, vaan he kaantyvat tuotelinjan eCommerce Spe-
cialistin puoleen. Jos kysymys tai palaute koskee tuotetta, vaihtoehtona on myds
kaantya kyseisen tuotteen tuotepaallikon puoleen. Yleensa asiakaspalvelu on yh-
teydessa molempiin. Omalla tuotelinjallani mina olen yleensa se henkild, joka vas-
taa naihin viesteihin. Tama johtuu siitd, ettd minulla on vahva kokemus tuotelinjani
tuotteista ja osaan siksi melko kattavasti vastata kaikkiin vastaan tuleviin kysymyk-
siin. Tassakin tydssa tuotetuntemus on suuressa osassa. Lisdksi tiedonhakutaidot
nousevat suuren arvoon.

Kilpailijaseuranta on yksi eniten tytaikaa vievista tehtavista, jota eCommerce Spe-
cialistin tehtavissa suoritan. Kyseinen seuranta tapahtuu paaasiallisesti siihen ke-
hitetylla sovelluksella, jonka tarjoaa meille ulkopuolinen palveluntarjoaja. Varsinai-
nen ty6 muodostuu sovelluksen tietokannoista 16ytyvien kilpailijoiden tuotteiden
yhdistamisesta oman verkkokauppamme tuotteisiin. Tassakin tydssa on aarimmai-
sen tarkeaa tuntea oman tuotealueen tuotteet hyvin, silla tuote vastaavuuksien
I6ytaminen helpottuu huomattavasti jos tuntee omat tuotteemme ja viela helpom-

paa tyosta tulee jos tuntee kilpailijoiden vastaavat tuotteet.



2.1.3 Oman osaamistason arviointi

Talla hetkella osaamistasoni kummankin tyotehtdvan osalta on vajavaista ja tarvitsen tyo-
toverien ohjausta, seké selkeitd ohjeistuksia ty6tehtavista suoriutumiseen. Taéhan suurim-
pana syyna on se, ettd molemmat tydtehtavét ovat suhteellisen uusia, enka ole ehtinyt
kerryttaa tyokokemusta kummastakaan tehtavasta riittavasti. Valikoimaneuvojan tehta-
vasta minulla on enemman kokemusta, koska olen toiminut edeltdjani vastinparina aikai-
semmassa tydssani. eCommerce Specialistin tydtehtava taas ei ole minulle tuttu entuu-
destaan, joten suurin osa tyotehtavista on minulle taysin uusia. Suurimpana vahvuutena
molempien tehtavien kannalta minulla on vahva tuotetuntemus tyohistoriani vuoksi, joka

tukee erinomaisesti kumpaakin tehtavaa.
2.1.4 Ammatillinen kehittyminen

Kuten edella jo mainitsin, osaamistasoni on talla hetkella molempien tyotehtavien osalta
vajavaista. Se nakyy tydskentelysséani siten, etté en aina selviydy tehtavisténi samanlai-
sella tehokkuudella, kuin kokeneemmat kollegani. Lisaksi en uskalla tuoda omia mielipitei-

tani niin vahvasti esille, kuin silloin, jos minulla olisi vahvempi osaamistaso.

Kehittdékseni osaamistani molempien ty6tehtavien, mutta etenkin eCommerce Specialis-
tin tehtavan osalta, aion osallistua mahdollisimman aktiivisesti palavereihin ja erilaisiin
koulutuksiin. Palavereissa minulla on mahdollisuus saada oppia ja neuvoja vanhemmilta
kollegoiltani ja koulutuksista saan varmasti runsaasti lisda osaamista. Esimerkiksi yrityk-
semme raportointijarjestelmasta on luvattu koulutus minulle ja kollegoilleni. Kyseinen ra-
portointijarjestelméa on téarkea tydkalu valikoimaneuvojan tehtavassa, koska sieltd saamme
tarkasteltua esimerkiksi omien vastuumyymaléidemme myynteja ja varastosaldoja, jotka

taas ohjaavat valikoimaneuvojaa oman tydn suunnittelussa.

Pyrin my6s lukemaan kirjallisuutta ja artikkeleita verkkokauppaan ja varsinkin hakuko-
neoptimointiin liittyen. Hakukoneoptimointiin on myds hyva mahdollisuus saada oppia kuu-
kausittain jarjestettavissa SEO-palavereissa, joissa yhteistydokumppanimme kay kans-
samme lapi edellisen kuukauden aikana tekemidmme optimointitoimenpiteita, seka arvio
niiden vaikutuksia hakukonenakyvyytemme ja antaa kehitysehdotuksia seuraavan kuu-

kauden aikana tehtavista toimenpiteista.
2.2 Sidosryhmat

2.2.1 Sisaiset sidosryhmat



Hankinta vastaa yrityksemme sisaénpain suuntautuvasta tavaravirrasta. Kaytannossa
tama tarkoittaa myytavien artikkeleiden hankintaa ja tavarantoimittajien kanssa tehtavien

sopimusten neuvottelua.

Tuotetietojen hallinnan tehtdvané on vastata kaikkien tuotteiden rikastavientuotetietojen
yllapidosta ja hallinnasta. Lisdksi he parantavat jatkuvasti tuotteiden rikastuksia yhdessa
tuotepaallikéiden ja tavarantoimittajien kanssa, jotta tuotetieto vastaisi paremmin asiakkai-

den tarpeisiin.

Valikoima-
neuvoja

Konsepti- Tuoteryhma-
yksikko paallikot

Kuvio 1. Valikoimaneuvojan siséiset sidosryhmét

Tuoteryhmdapdaallikét vastaavat oman tuotealueensa valikoiman rakentamisesta, hinnoitte-

lusta ja ovat vahvassa roolissa tavarantoimittaja yhteistydssa.

Konseptiyksikkd vastaa uusien toimintamallien suunnittelusta ja toteuttamisesta myyma-
I6iden kayttéon. Valikoimaneuvojat ovat aktiivisesti mukana uusien toimintamallien ja ta-

pojen viemisessa myymalaihin.

Verkkokaupan asiakaspalvelu ottaa vastaan asiakkaiden yhteydenottoja, jotka liittyvat esi-
merkiksi tuotteiden saatavuuteen, ominaisuuksiin tai kayttoon. Asiakaspalvelu ohjaa kysy-
mykset oikealle henkildlle. Yleensa nama tiedustelut ohjataan kyseisen tuotealueen tuote-
paallikolle ja kyseisen tuotelinjan eCommerce Specialistille.

Master Data — osasto vastaa tuotteiden perustietojen yllapidosta SAP-toiminnanohjausjar-

jestelméssa.



Tuotetietojen-
hallinta

Verkkokaupan

Master Data .
ENELCH ELVE]

eCommerce
Specialist

Markkinointi ja Tuoteryhma-
viestinta paallikot

Kuvio 2. eCommerce Specialistin sisdiset sidosryhmét

Markkinointi ja viestintd — osasto suunnittelee ja koordinoi verkkokaupan graafista sisél-
toa. Lisaksi he tuottavat erilaisia artikkeleita ja sisaltda asiakkaiden kayttoon verkkokaup-

paan, seka sosiaalisenmedian palveluihin.
2.2.2 Ulkoiset sidosryhmaét

Yrittajat toimivat oman myymalansa vastuullisena johtajana ja heidan tavoitteenaan on ke-
hittda oman myymalansa liiketoimintaa parhaaksi katsomallaan tavalla, ottaen kuitenkin

huomioon yritys X:n kanssa tehtavan yhteistyon ja sopimukset.

Tavarantoimittajat antavat jatkuvasti tuotekoulutusta heidan tuotteistaan, seka auttavat va-
likoimaneuvojaa tukemaan myymalgita heidan tydssaén. Lisaksi tavarantoimittajat tukevat

yritys X:n tuotetietojen rikastamisessa omien tuotteidensa osalta.

Myymaldiden henkildston kanssa tehdéén yhteistyota paivittain. Koulutan henkildstoa ja
autan heitd monenlaisissa asioissa, jotta heilla olisi mahdollisuus onnistua omassa tyods-
saéan parhaalla mahdollisella tavalla. Erilaiset tarjouspyynnét ja tuotteiden saatavuuteen

tai tuotetietoihin liittyvat tehtavét ovat yleisimpida.

Myymaldiden asiakkaiden kanssa olen yhteydessa niin suoraan, kuin vélillisestikin. Suorat
kontaktit tapahtuvat erilaisissa myymaldiden tapahtumissa, seka jatkuvasti tapahtuvien
kauppakayntien yhteydessa. Vdlilliset kontaktit tapahtuvat verkkokaupan asiakaspalvelun



kautta, jolloin en itse ole yleensa suoraan yhteydessa asiakkaaseen, vaan ohjeistan asia-

kaspalvelua vastaamaan asiakkaalle.

Myymal6iden Valikoima- Tavaran-

henkil6sto neuvoja toimittajat

MyymalGiden
asiakkaat

Kuvio 3. Valikoimaneuvojan ulkoiset sidosryhmat

Markkinointi-

toimisto

eCommerce
Specialist

Kilpailijaseu-
Tavaran- ranta
toimittajat palvelun-
tarjoaja

Kuvio 4. eCommerce Specialistin ulkoiset sidosryhméat



Markkinointitoimisto auttaa ja tukee meidéan verkkokauppamme hakukoneoptimoinnissa.
Saamme heilté suosituksia tehtévista toimenpiteista ja tilastoja tehtyjen toimenpiteiden

vaikutuksista verkkokauppamme hakukonenédkyvyyteen.

Kilpailijaseurantapalvelun tarjoaja antaa teknista tukea heidan toimittamaansa sovelluk-
seen liittyen, seka kehittaa palveluaan esittamiemme toiveiden mukaisesti. Palvelu on erit-
tain hyodyllinen, jotta pysymme jatkuvasti ajan tasalla markkinoilla tapahtuvasta hintakehi-

tyksesta.
2.3 Vuorovaikutustaidot tyopaikalla

Erilaisia kokouksia ja palavereita on todella paljon ja suhteellisen uutena yrityksemme
tyontekijana, en ole viela taysin sisaistanyt palaverikaytantdjamme seka kaikkia erilaisia
toimintatapoja kokouksiin liittyen. Usein palavereita jarjestetdan myds Skypessa, jolloin
kommunikointi kollegoiden kanssa on hyvin erilaista, kuin mita kasvokkain. Oman puheen-
vuoron saaminen on huomattavasti hankalampaa, kuin mita kasvokkain kaytavissa ko-
kouksissa. Puhuessa taytyy myos kiinnittda huomattavasti enemman huomiota siihen, mi-
ten asiansa esittédd, koska vastapuolella ei ole useimmiten mahdollisuutta tulkita kehon-
kieltasi.

Toimistotilamme sijaitsevat useammassa kerroksessa ja lisdksi kerrospinta-alaa on to-
della paljon, joten ty6toverit joiden kanssa kullakin hetkella tydskentelee, saattaa istua to-
della kaukana omasta tyopisteesté. Silti minulla on monesti tapana lahte& omalta pisteel-
tani tyotoverin pisteelle keskustelemaan mieltani askarruttavasta asiasta. Olen kokenut
taman hyvaksi tavaksi monesta syysta. Yksi syy on se, etta saan liiketta tietokoneella istu-
misen sijaan ja toinen tarkedmpi on se, etté tapaan kasvokkain tyotovereitani ja padsen
keskustelemaan asiasta ja asianvierestd, jolloin kerrytdn omaan osaamispankkiini paljon

sellaista tietoa, jota en muuten ehka tulisi saaneeksi.

Valikoimaneuvoja kollegoideni tytpisteet sijaitsevat maantieteellisesti eripuolilla Suomea,
joten heidan kanssaan olen suurimmaksi osaksi yhteydessa sahkopostilla ja puhelimitse.
Tapaamme toisiamme noin nelja kertaa vuodessa erilaisten kokousten tiimoilta. He ovat
kaikki minua huomattavasti vanhempia ja he ovat kaikki olleet pitkaan talossa toissa.
Nama kaksi tekijaé luovat valillemme tietynlaisen kuilun. Toisaalta haaste on se, etta he
eivat valilla ymmarra, ettd en ole ammatilliselta osaamiseltani viela heidan tasollaan ja toi-
saalta minulla on sellaisia taitoja esimerkiksi tietotekniikan osalta, joita heilta ei 16ydy.
Enimmakseen tamé& on hyva asia, silla pystymme tukemaan toisiamme omilla vahvuuksil-
lamme, mutta joskus asiat menevét pieleen, kun oletamme toistemme osaavan asioita,

jotka itselle ovat selkeita, mutta toiselle ne voivat olla todella haastavia.
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Valikoimaneuvojan ty6ssa olen yhteydessa asiakkaisiin sahkdpostilla ja puhelimella,
mutta kaikkein tarkein tapa pitéé heihin yhteytté on vierailu myymalassa. Myymala kayn-
neilla pyrin tapaamaan kaikki tyoni kannalta olennaiset henkil6t, esimerkiksi yrittajan,
osastopaallikon ja ostajan. Heidan kanssaan kayn lapi kaupan kuulumiset ja mitéa uutta
meilla yritys X:lla on tapahtumassa ja esittelen esimerkiksi tulevia kampanjoita tai tuote
uutuuksia. Vastaanotto myymaloissa vaihtelee laidasta laitaan ja tama tuo oman haas-
teensa ndihin vuorovaikutustilanteisiin. Jos myymaléssa ollaan positiivisia yritys X:n suun-
taan, nama kauppakaynnit sujuvat mukavasti ja minun on helpompi menna myymalaan
asioimaan. Jos taas myymalassa ollaan negatiivisia yritys X:aa kohtaan ja he kohdistavat
taman negatiivisuuden minuun, koska olen se lahin kontaktipinta yritys X:aan, on minun
vaikeampi mennd myymalaan ja esittdd omaa asiaani. Tahan asiaan saa varmasti koke-
muksen karttuessa lisédéa osaamista ja jatkossa pystyn paremmin hoitamaan my6s nama
negatiiviset tapaukset.

Muiden sidosryhmien kanssa toimiminen on yleensé melko helppoa. Esimerkiksi tavaran-
toimittajien kanssa jarjestetyt palaverit ynnd muut tapaamiset ovat hyva henkisia ja ilma-
piiri on yleensa aina rakentava. TaAhan varmasti vaikuttaa suuresti se, ettd meilld on yhtei-

nen intressi, kasvattaa heidan tuotteidensa myyntia.
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3 PAIVAKIRJARAPORTOINTI

3.1 Seurantaviikko 1

Keskiviikko 19.7.2017

Taméan paivan ohjelmassa on verkkokaupan tuotelinjojen suunnittelu ja koulutuspaiva.
Paivan aikana on tarkoitus kayda lapi eri tuotelinjojen myyntitavoitteet verkkokaupassa ja
suunnitella tuotelinjoille pidettavaa eCom infoa. Naiden lisaksi paiva sisaltaa kaksi eri kou-
lutusta. Ensimmaisesséa koulutuksessa saamme perehdytyksen Google Analytics — ohjel-
miston kaytosta ja kuinka silla pystytd&n seuraamaan verkkokaupan avainlukuja tuotelin-
jatasolla. Toisessa koulutuksessa meille tullaan kouluttamaan uusi eCom-bannerityokalu
ja samalla kaynnistdmme uuden pilotin liittyen kyseiseen tydkaluun. Tavoitteena itsellani
on tdman paivan aikana oppia paljon lisdd Google Analytics — ohjelmiston antamista mah-
dollisuuksista ja sen kaytosta. Olen tahan asti kayttéanyt kyseista ohjelmistoa todella vdhan
ja suurimmat opit olen saanut yrityksen ja erehdyksen kautta, eli varsinaista koulutusta en
aikaisemmin ole saanut. Liséksi tama on ensimmainen paiva jolloin tydskentelen pidem-
man ajan muiden eCommerce Specialistien kanssa yhdessa ja toivonkin, ettd padsemme

luomaan ryhméahenkeé pieneen tydryhmaamme.

Paivan ohjelma yllatti positiivisesti. Voisin sanoa jopa, etta paras palaveri talla tiimilla, jo-
hon tdhan mennessa olen osallistunut. Koulutusaiheet olivat erittdin hyodyllisia ja tulemme
varmasti saamaan naisté uusista tiedoista paljon iloa tulevassa verkkokauppa tekemises-
samme. Oma osaamiseni kehittyi siten, ettéd opin miten Google Analyticsissa pystyn suo-
dattamaan kaikesta tarjolla olevasta datasta itselleni oleellisen. Opettelimme erilaisten ra-
porttien rakentamista ja huomasin, etta ohjelmoinnin opit joita olen saanut yli kymmenen
vuotta sitten, ovat edelleen muistissa ja niista oli apua raporttien rakentamisessa. My6s
toinen koulutus, joka liittyi uuteen banneritydkaluun, oli erittéin antoisa. Aikaisemmin
meilla ei ole ollut montaakaan tyokalua, joilla paasemme yhté vaivattomasti tuottamaan
markkinointimateriaalia verkkokauppaamme. Nyt meilla sellainen on ja sen kayttaminen-
kin vaikutti erittdin mutkattomalta. Kouluttajamme kyseiseen tytkaluun oli espanjalainen ja
koulutus kielena oli englanti, joten kyseisessa koulutuksessa paasi pitkasta aikaa taas

kayttdmaan englantia ja sita kautta pitamaan ylla kielitaitoa.

Suunnittelimme myds paivan aikana koulutuspakettia, jolla voisimme kertoa verkkokaupan
paivittaisesta tekemisesta omille tuotelinjoillemme ja kasvattaa taten heidan ymmarrys-
td&n meidan tekemastamme tyosta, seka lisdksi osallistuttaa tuotelinjojen muita tyonteki-
joita verkkokaupan tyoskentelyyn. Tuotelinjoilla tydskentelevilla tuotepaallikoilla ja Cate-

gory Managereilla on iso rooli verkkokaupan pyorittamisessa ja sen takia on tarkeaa, etta
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he ymmartavat omat vastuunsa siihen liittyen. Henkilokohtaisesti oli myds mukava huo-
mata, ettd minun ajatukseni verkkokaupan tekemiseen ja sen epékohtiin olivat hyvin sa-
manlaisia kuin muillakin eCommerce Specialisti-kollegoillani. Joskus ilmeisesti hieman ali-
arvioin omia kykyjani, koska kollegoillani on enemman kokemusta vastaavanlaisesta liike-
toiminnasta. Taman paivan jalkeen itseluottamukseni kehittyi ja sain taas enemman var-

muutta omien mielipiteitteni esiin tuomiseen.
Torstai 20.7.2017

Tanaan ensimmainen tehtéavani liittyy asiakasreklamaatioon. Asiakas on ostanut myyma-
l&sta tuotteen, jossa on paljastunut laatuvirhe. Tuote on asiakkaan kotona ja kyseessé on
sen verran iso tuote, ettei asiakkaalla ole mahdollisuutta kuljettaa tuotetta korjattavaksi.
Asiakas ei myodskaan tyytynyt siihen, ettéd hén saa uuden ehjéan osan, jonka vaihtamalla
tuote olisi ollut taysin ehja. Tasta syysta lupauduin saapua itse paikalle ja vaihtaa tuon rik-
kindisen osan. Olen tehnyt kyseisid korjauksia aikaisemminkin ja tiedan, etta kyseisen
osan vaihtamiseen ei mene kuin muutamia minuutteja aikaa. Mielestani tarkeinta on, etta
asiakas saadaan tyytyvaiseksi ja ndin se onnistuu melko pienella vaivalla. Korjausoperaa-
tion jalkeen aion tehda loppuun muutaman tarjouksen joita olen tydstanyt. Lisaksi aion
kayda lapi sahkopostini saapuneet viestit ja vastata niihin viesteihin jotka vaativat toimen-
piteita. Viimeisena tehtavana ajattelin kirjoittaa verkkokaupan kategoria sivuille SEO-teks-
teja eli hakukone optimoituja teksteja, silla oman tuotelinjani osalta kyseiset tekstit ovat

odottaneet valmistumistaan jo jonkin aikaa.

Ensimmainen asiakasreklamaatio nykyisessa tehtavassani onnistui niin hyvin kuin odotin-
kin sen menevan. Saavuin paikalle sovittuna ajankohtana, eli sain aamun aikatauluni osu-
maan kohdalleen. Asiakas oli sovitusti odottamassa minua ja saimme hyvassa hengessa
asian hoidettua. Asiakkaalla oli ollut aikaisemminkin negatiivinen kokemus yritystamme
kohtaan. Silloin kyseessa oli ollut myds tuotereklamaatio, joka oli paattynyt huonommin
kuin mitd nyt tapahtui. Asiakas olikin erittain tyytyvainen reklamaation nopeasta hoitami-
sesta ja itse olin tyytyvainen, etta tehtava hoitui nopeasti ja asiakas sai tarvitsemansa
avun. Seuraavaksi olin suunnitellut vastaavani muutamaan saamaani tarjouspyyntdon,
jotka koskivat meiddn maahantuomiamme tuotteita. Sain tarjoukset nopeasti laskettua
loppuun ja toimitettua myymaléihin, jotta he paasevat tarjpamaan tuotteita asiakkaille. Ta-
man tyyppisia tehtavia hoidan viikoittain ja tasta en varsinaisesti oppinut mitdan uutta. Olin
suunnitellut kirjoittavani verkkokaupan kategoriasivuille tarvittavia SEO-teksteja, mutta en-
nen niiden kirjoittamista tarkoitukseni oli kdyda saapuneet séahkodpostit |api ja vastata nii-

hin. Sahkdpostiin oli kuitenkin tullut niin paljon selvitettavia asioita, joista monet liittyivat
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verkkokaupan tilauksiin tai verkkokaupan tuote nakyvyyksiin, etten enda paivan aikana
ehtinyt SEO-teksteja kirjoittaa.

Perjantai 21.7.2017

Tanaan vieta tyopaivani toimistolla Vantaalla, jossa kiintea tyopisteeni sijaitsee. Paivan
aluksi aion kadyda saapuneet sahkdpostit [api, jonka jalkeen aloitan edelliseltd paivalta te-
kematta jaaneiden SEO-tekstien kirjoittamisen. Kello kymmeneltd minulla on palaveri mui-
den eCommerce Specialistien ja meidan yrityksemme tuotetietojen hallinnasta vastaavan
tiimin kanssa. Tarkoituksenamme on kayda lapi tuotetietojen rikastamisen prosessia ja
sen taman hetkista tilannetta. Lisaksi on tarkoitus kehittaa toimintamallia jolla tuotetietojen
rikastamisen kulloisestakin tilanteesta voisimme viestia yrityksemme sisélla. Tama pala-
veri kestaa puolesta tunnista tuntiin, jonka jalkeen paasen takaisin verkkokaupan SEO-
tekstien pariin. Lisaksi yritédn ehtia tekemaan kehitystyota verkkokaupan haku ominaisuu-
den parantamiseksi.

Aamulla sain kaytya lapi saapuneet sahkopostit. Posteissa oli ensimmainen vedos uu-
desta tuote-esitteestamme, jonka tuotepaallikko oli l[Ahettanyt oikoluettavaksi ja kommen-
toitavaksi virheiden seka muiden korjausten vuoksi. Luin esitteen lapi ja kommentoin 0y-
tamani virheet tuotepaallikdlle. Kyseinen posti oli erittéin tarked, silla olemme odottaneet
uutta esitetté jo pidemman aikaa ja on erittain trkeda saada uusi esite painoon ja myy-
maloihin kayttéon. On ollut erittain havainnollistavaa huomata kuinka paljon tyota vaatii
yksittéisen esitteen painokuntoon saaminen. Se vaatii myos monen ihmisen tydpanoksen
ennen kuin esite on valmis. Paivan ainoa palaveri meni hyvin. Palaveri oli suhteellisen no-
pea ja se kesti vain vajaan tunnin. Minulle ja kollegoille esiteltiin uusi raporttimalli ja pyy-
dettiin kommentteja siitd. Raportti esitteli verkkokauppamme tuotenékyvyyteen vaikuttavia
tekijoitd. Raportin tarkoituksena on auttaa meitd eCommerce Specialisteja ja meidén tuo-
telinjojamme ndkeméaan sen hetkinen tilanne omien tuotteidemme verkkokauppa nakyvyy-
den kannalta. Raporttia tuottava taho halusi tietda onko raportti mielestamme tarpeellinen,
miten usein sita tulisi meille tuottaa ja onko meilla jotain toiveita tai kehitysehdotuksia ra-
porttiin liittyen. Raportti oli erittdin hyva ja saimme annettua myds muutaman kehitysehdo-
tuksen siihen liittyen. Saamme varmasti hyddynnettya kyseista raporttia tulevassa tekemi-

sessamme.

Palaverin jalkeen oli tarkoitus kirjoittaa SEO-tekstejd, mutta en valitettavasti saanut yhta-
kaan tekstia valmiiksi asti. Sen sijaan vastasin muutamaan séhkopostiin jotka liittyivat
tuotteiden verkkokauppa nakyvyyteen. Verkkosivujemme haku ominaisuuden optimointia
ehdin kayda lapi ja sain selkiytettyd omassa paassani, minkalaisia toimenpiteita se vaatisi.

Seuraavalla viikolla tarkoitukseni on ottaa kyseinen asia tyOnalle ja kayda tyotoverini
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kanssa siihen liittyvid kohtia 1api. Haluan kuulla h&nen mielipiteensd muutamaan ideaani,
koska h&n on tehnyt toité kyseisen ominaisuuden kanssa aikaisemmin. Kokonaisuudes-
saan paiva meni mukavasti. Etukateen ajattelemani aikataulutus ei ihan toiminut, koska
muutaman sahkoposti vaati enemman huomiotani kuin mité alun perin olin ajatellut. Sain
kuitenkin muutamia tarkeita asioita hoidettua paivan aikana ja taten edistettyd niiden pro-

jektien tilannetta.
Viikon 1 analysointi

Tama viikon parhaat palat koostuivat keskiviikkona pidetysta kokopaivan kestaneesté pa-
laverista jossa meille koulutettiin raporttien rakentamista seka uutta banneritydkalua. Mo-
lemmat koulutukset olivat mielenkiintoisia ja niista saaduilla opeilla paddsemme taas eteen-
pain meidan verkkokauppaamme liittyvissa projekteissa. Oli myds mukava paasta pitkasta
aikaa loppuasiakkaan kanssa kontaktiin ja vaikka kyseessa olikin reklamaation hoitami-
nen, oli tehtava erittdin mieluisa. Tehtavan mielekkyytta lisdsi myo6s se, etta asiakas oli
lopputulokseen erittain tyytyvainen. Aikataulutus ei talla viikolla ollut parasta mahdollista.
Esimerkiksi SEO-tekstien kirjoittaminen siirtyi jatkuvasti eteenpain, eika kyseisessa pro-
jektissa tullut mitdan valmista. Toisaalta tydni on sellaista, ettd pdivan aikana saattaa tulla
monia valittdmasti toimenpiteita vaativia tehtavia, jotka katkaisevat suunnitellun paivaryt-
min ja sotkevat suunnitellun aikataulutuksen totaalisesti. Tietoty6laisen tyd on aikahaas-
teiltaan vaihtelevaa - osa asioista on jatkuvaa pakollisen hoidettavan virtaa, osa asiak-
kaalle luvattuja asioita, osa tarkeitd kehitysasioita. Naiden valilla pitaisi 16ytaa jarkeva ta-
sapaino. Tekemattdmia asioita on yleensa loputon lista, joten tarkeimmat pitéisi pystya
laittamaan listan kéarkeen. Tyonsuunnittelua monimutkaistavat deadlinet, jotka saattavat
liittyd joko enemman tai vahemman tarkeisiin asioihin. Nykyaan myos keskeytykset ovat
vaistamattomia - olemme erilaisten sovellusten kautta aina tavoitettavissa, suosimme

avoimia toimistoja ja ketterda yhteispelia (Pulkkanen 2018).

3.2 Seurantaviikko 2

Maanantai 24.7.2017

Tanaan tavoitteenani on Kirjoittaa loppuun ainakin yksi SEO-teksti ja sijoittaa se verkkosi-
vuillemme. Tuoteryhma jonka SEO-tekstin aion kirjoittaa valmiiksi, on ulko-ovet. Ulko-ovet
on sellainen tuoteryhma, jonka nékyvyytta verkossa tulisi saada kasvatettua. SEO-tekstin
kirjoittaminen kyseiseen tuoteryhmééan parantaa varmasti tuoterynman nakyvyytta

Google-hakukoneessa. Jos saan ulko-ovi tuoteryhman SEO-tekstin valmiiksi aamupaivan
aikana, ryhdyn iltapaivalla kirjoittamaan sisaovien SEO-tekstia. Kello 10 minulla alkaa pa-

laveri Google Analyticsiin liittyen. Palaveri kestda noin tunnin ja se on jatko viime viikolla
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pidetylle palaverille, jossa kdvimme lapi raporttien rakentamista omalle tuotelinjallemme.
En ole valitettavasti tassa valissa ehtinyt perehtyd enempaé kyseiseen tyékaluun, mutta
palaverissa on varmasti taas hyddyllisté informaatiota raporttien rakentamiseen liittyen.
Analyticsin avulla pystymme hakemaan informaatiota siitd, miten ihmiset verkkosivuil-
lamme kayttaytyvat ja sita kautta voimme kehittaa verkkosivujamme paremmin asiakasta

palveleviksi. lltapaivan tulen kayttamaan SEO-tekstien Kirjoittamiseen.

Tanaan sain hyvin pidettya kiinni paivalle asettamistani tavoitteista. Aamun aikana sain
kirjoitettua ulko-ovi kategorian SEO-tekstin, seka vietya kyseisen tekstin verkkokaupan si-
vuille. Kello 10 minulla alkoi Google Analytics — palaveri, jonka aikana sain rakennettua
pohjan tuleville raporteille tuotelinjaamme liittyen. Kyseinen palaveri oli erittdin hyodyllinen
my0s siksi, ettd saimme joukolla testailla erilaisia raportin rakentamiseen liittyvia asioita.
Huomasimme myds muutamia ongelmia raportointiin liittyen ja laitoimme ne selvitykseen.
Yksi tallaisista ongelmista on esimerkiksi verkkokauppamme URL-osoitteisiin liittyva. Ky-
seiset osoitteet ovat liilan sekavia ja samalle tuotesivulle on useampi erilainen osoite.
Tama aiheuttaa raportoinnin ndkdkulmasta virheellistéd dataa. Keskustelimme myos ylei-
sella tasolla verkkokauppamme navigaatiosta ja sen kehitystydstd, jota olemme viime
kuukausien aikana tehneet. Saimme kouluttajalta muutamia ehdotuksia ja vihjeité navi-
gaation parantamiseksi ja han lupasi jopa suorittaa testausta eréaan kehitys ajatuksen tii-
moilta, jotta voimme nahda olisiko kyseisella toimenpiteella positiivista vaikutusta sivus-
tomme kaytettavyyteen. Palaverin jalkeen kavin yrityksemme markkinointiosastoon kuulu-
van henkilon kanssa keskustelemassa ulko-ovi kategorian SEO-tekstin viereen sijoitetta-
vasta kuvasta. Yhdessa kavimme kuvien kriteereita lapi ja pyysin tietoa siita, mistéd me
yleensa kuvia haemme verkkosivujemme kayttdon. Sain idean kayttaa kategoriasivulla sa-
maa kuvaa, kuin mita tulemme kayttamaan uuden ovikuvastomme kannessa. Kuva oli sel-
lainen, etta pystymme ideani toteuttamaan, joten sain toisenkin asian tehtyad kyseiseen ka-
tegoriaan liittyen. Seuraavaksi siirryin kirjoittamaan SEO-tekstia sisdovet kategoriaan, ku-
ten olin aikaisemmin suunnitellutkin. Tama teksti ei kuitenkaan tullut enaa saman paivan
aikana valmiiksi, vaan jatkan sita jonain toisena paivana. Vastailin myds paivan aikana tul-
leisiin s&hkoposteihin. Erds posteista koski myymalan saamaa laskua, jossa heidan mie-
lestdan oli virheellisesti veloitettu heiltéa rahtikuluja. Kysyin myos tuotepaallikon mielipi-
dettd asiaan, mutta emme saaneet selvyyttd, miksi kyseisia kuluja oli tavarantoimittajan
toimesta veloitettu. Soitin kyseisesté asiaa hoitaneelle henkildlle ja pyysin heitd olemaan
yhteydessa suoraan tavarantoimittajaan. Oma osaamiseni kehittyi tanaan SEO-tekstien
kirjoittamisen osalta ja kykenen kirjoittamaan laadukkaampia teksteja, seka tuottamaan
tekstid nopeammin kuin aikaisemmin. Kaiken kaikkiaan paiva meni juuri niin kuin olin

suunnitellutkin ja sain tehtya ne tehtavat joita olin suunnitellut hoitavani.



16

Tiistai 25.7.2017

Tanaan lahden valikoimaneuvojan roolissa kdymaan muutamassa kivijalka myymalassa.
Paatin vierailla myymala A:ssa, sekd myymala B:ssd. Molemmissa kaupoissa aion kiertaa
myymalan lapi tarkastellen myymalan siisteytta, seka myymalasta |6ytyvia tuotteita. Tuot-
teiden osalta varsinkin sellaiset tuotteet, jotka eivat ole yritys X:n yhteistydkumppaneilta
ostettuja, vaan ovat jonkin toisen toimittajan tavaraa, ovat mielenkiinnon kohteena. Mo-
lemmissa kaupoissa ajattelin my6s keskustella myymalahenkilékunnan kanssa ja samalla
esitella heilla erdén tuote uutuuden. Varsinkin myymala A:ssa on hyva keskustella henki-
[6kunnan kanssa, koska myymalassa on tapahtunut henkildvaihdoksia. Toinen syy miksi
keskusteluja tulee kdyd&, on muutamissa tuotekategorioissa esiintyvat tuotepuutokset.
Kauppakayntien jalkeen aion tayttaa kyseisten kayntien seurantaan tarkoitetun kauppa-
kayntiraportin, joka on nyt muutaman viikon ajalta tayttamatta. Kyseiselle raportille kirja-
taan kaynnit kaupassa, seka siella tehdyt toimenpiteet ja huomatut epakohdat. Taman jal-

keen, jos aikaa viela on, ajattelin palata sisaovi kategorian SEO-tekstin pariin.

Paivan ensimmainen etappi oli myymala A, jossa kavin tarkastamassa rakennustarvike-
osaston. Osasto oli siisti, kuten koko myymala muutenkin. Tapasin rakennustarvike-osas-
ton myyjia, joiden joukossa oli my6s yksi uusi tyéntekija. Esittelin heille uuden tuotteen,
jota heidan on mahdollisuus jatkossa tilata yritys X:n keskusvarastolta. Sain kuulla myy-
jiltd, ettd juuri kyseisen kaltaista tuotetta oli kysytty heilta edeltdvana paivana ja viela kah-
den eri asiakkaan toimesta. Tama ilmennyt kysyntéa antaa varmasti myymalassa kipinan
joko tilata tuotetta myymalaan tai tuote ainakin pysyy varmasti heidan mielessaan ja he
osaavat tarjota sité seuraavalle kysyjalle. Tapasin myds kyseisen myymalan ostajan, jolle
myds esittelin samaisen tuotteen. Huomasin sisalla osastoa kiertdessani, ettd tadssakin
myymalassa oli erdsté tuotetta, joka ei ole meidéan yhteistydkumppaniemme toimittamaa,
vaan kilpailevalta toimittajalta hankittua. Olen kohdannut kyseisen valmistajan tuotteita nyt
viimeisen kahden viikon aikana useammassa ketjumme myymalassa. Kyseinen asia vaatii
hieman perehtymista ja selvittamista, ettéa miksi kyseisen toimittajan tuotteita on myyma-
I6issa ja onko niitd kuinka monesta myymalasta niita I10ytyy. Tavoitteemme kuitenkin on,

ettd myymaldmme sitoutuisivat yhteistydkumppaneidemme tuotteisiin.

Seuraavaksi siirryin muutaman kilometrin paassa sijaitsevaan myymala B:hen jossa tar-
koituksenani oli tehda samanlainen kierros kuin myymala A:ssa. Vastaanotto myymalassa
ei kuitenkaan ollut mitenk&&n miellyttava. Kysyin yritysmyynnin tyéntekijalta, mitd myyma-
l[&an kuuluu ja sain kylman vastauksen, etta huonoa. Syy tdéhan oli kuulemma se, etta
myymala ollaan lopettamassa. Tama tieto paasi totaalisesti yllattaméaén. En ollut kuullut

tasta asiasta mitdan ennen tata paivad. Nopeasti etsin sahkopostistani kyseista tietoa,
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mutta sellaista en sielté I0ytanyt. Tapasin myos kyseisen myymalan yrittdjan, joka vahvisti
minulle juuri kuulemani uutisen. Kéavin lyhyen keskustelun yrittdjan kanssa niista syista
mitk&a tahan lopettamiseen ovat johtaneet ja hyvassa yhteisymmarryksessa totesimme,
ettd minun on melko turha jatkossa en&é kayda kyseisessa myymalassa. Tasta asiasta
ajattelin keskustella my6hemmin esimiesteni seké asiaa hoitaneiden tahojen kanssa, silla
oli hieman noloa menna kauppaan kyselemaan miten bisnekset kulkee, kun kauppaa ol-
laan lopettamassa. Mielestani tallaisista asioista pitaisi tiedottaa ainakin meita, jotka

olemme laheisessé yhteistydssa myymaldiden kanssa.

Myymalakierrosten jalkeen taytin kauppakayntiraporttini ajan tasalle. Lisaksi vastailin sah-
koposteihini ja soittelin muutamia puheluita joihin en ollut ehtinyt paivan aikana vastata.
Soitin myos esimiehelleni ja kAvimme keskustelun myymala B:n tilanteesta. Paivan tavoit-
teet toteutuivat muuten hyvin, mutta en ehtinyt paneutumaan lainkaan sisédovi kategorian

SEO-tekstiin. Lisaksi tuo myymala B:n tapaus jatti muutamia kysymyksia ilmaan.
Keskiviikko 26.7.2017

Tanaan aloitan paivani konttorilla ja ensimmaisena aion tehda matkalaskun viimeisen kuu-
kauden ajalta. Valikoimaneuvojan tehtavassa tulee erilaisia matkakuluja, esimerkiksi neu-
vottelulounaista ja majoituksista. Matkalaskun tekemiseen minulla menee noin tunti, jonka
jalkeen péasen kirjoittamaan sisdovien SEO-tekstid. Jos ehdin kirjoittaa kyseisen tekstin
valmiiksi, aloitan parvekeovi kategoriaan vastaavan tekstin kirjoittamisen. Lisaksi yritan

|6ytaa sopivat kuvat kyseisiin kategorioihin.

Matkalaskun tekeminen on jo tuttua puuhaa, joten sen tekeminen sujui jo rutiinilla. Tar-
keinta matkalaskua tehdessa on tayttaa kaikki laskulle tarvittavat matkat ja kulut aikajar-
jestyksessa, niin ettei mikaan matkoista paase unohtumaan. Toinen tarkea juttu jo mat-
koja tehdessa on, ettd muistaa sailyttaa kaikki tulevaan matkalaskuun liittyvat kuitit. Mat-
kalaskun tekemiseen minulle kului noin tunti, kuten olin arvioinutkin. Seuraavaksi paasin
vihdoin ja viimein kirjoittamaan sisdovien SEO-tekstid. Olen kokenut kyseisten tekstien Kir-
joittamisen hieman haastavaksi. En osaa sanoa johtuuko haaste siita, etten ole tottunut
viela kirjoittamaan vastaavia teksteja vai onko oman tuotelinjani kategorioista vain haasta-
vampi kirjoittaa kuin muiden tuotelinjojen kategorioista. Ainakin omassa mielesséani kuvit-
telisin, ettd esimerkiksi erilaisista puutarhakalusteista on helpompi saada myyvéa ja mielen-
kiintoinen teksti, kuin sahatusta puutavarasta. Toisaalta kirjoittamalla kyseisia teksteja
opin myds varmasti niitd nopeammin tuottamaan. Talla hetkella minulla kuluu mielestani
lian paljon aikaa yhden SEO-tekstin valmiiksi saamisessa. Sain kuitenkin tdman paivan
aikana kirjoitettua vihdoin siséovien tekstin valmiiksi ja laitoin sen myds nakyviin verkko-

kaupan sivuille. Huomasin nyt jalkeenpain, ettd tekstin muotoilussa kévi pieni virhe joka
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taytyy korjata heti huomenna. Ryhdyin myds kirjoittamaan seuraavaa tekstia parvekeovi

kategorialle. Kuvia en viela ehtinyt etsia kumpaankaan kategoriaan.

Naiden suunniteltujen tehtavien liséksi keskustelin puutavara tuotelinjan tuotepaallikon
kanssa hanen tuotealueelleen kuuluvien tuotteiden verkkokaupan tuoterajauksessa arvo-
jen lisdamisesta kattopaneelit ja seindpaneelit kategoriaan. Han kertoi, etta kyseisen kate-
gorian arvot olivat nyt taytetty ja pystyisimme lisddméaan nyt erilaisia suodatusvaihtoehtoja
kyseiseen kategoriaan. Naiden suodatusvaihtoehtojen avulla asiakkaan on helpompi |6y-
taa verkkokauppamme sivuilta juuri ne tuotteet joita han on etsiméasséa. Sovimme tuote-
paallikbn kanssa, etta mita suodatusvaihtoehtoja laitamme verkkosivuille nakyviin ja toteu-
tin kyseisen lisédyksen heti Management Centerissa. Kyseiset suodatukset paivittyivat
verkkosivuille heti ja katsoimme viel& tuotepaallikon kanssa, etté ne toimivat kuten olimme
toivoneet. Huomasimme tassa vaiheessa vield yhden virheen suodatuksen toiminnassa.
Minun taytyy selvittda mista tama virhe johtuu ja mitd me sille voisimme tehda. Kyseinen
asia on kuitenkin ratkaistavissa vasta seuraavalla viikolla, silla talla hetkella asiantuntijat
ovat lomalla ja palaavat vasta ensiviikolla téihin. Oma osaamisen kehittyi SEO-tekstien
kirjoittamisen osalta. Mitd enemman teksteja saan tuotettua, sitd nopeammaksi kirjoittami-
nen muuttuu. Olen erittéin tyytyvainen, etta sain kirjoitettua sisdovien SEO-tekstin val-

miiksi ja padsen etenemaan seuraavaan.
Torstai 27.7.2017

Tanaan korjaan edellisena paivana tekemani sisdovien SEO-tekstien muotoiluvirheet
jonka jalkeen jatkan parvekeovien vastaavan kirjoittamista. Etsin kirjoitustyén ohessa
myds kuvat aikaisemmin kirjoittamaani kategoriaan seka tahan tyon alla olevaan kategori-
aan. Parvekeovi kategorian jalkeen minulla on vielé kirjoitettavana saunanovi kategorian
SEO-teksti, jonka jalkeen koko ovi tuoteryhman tekstit olisi tehty ja paéasisin jatkamaan jo-
honkin toiseen tuoteryhméaéan. Lisaksi yritan paivan aikana muokata tuotepaallikon toi-
veesta sisustuslevyt kategorian tuotejarjestysta paremmin asiakasta palvelevaan muo-
toon. Ajatuksena on jarjestaa tuotteet niin, ettad esimerkiksi markatilalevyt ja niiden tarvik-
keet olisi perakkain tuotelistauksessa ja viela niin, etta ensimmaisené ovat varsinaiset
markatilalevyt ja sen jalkeen kiinnikkeet ynna muut tarvikkeet. Nain asiakkaan olisi mah-
dollisimman helppo vertailla erilaisia kuoseja, seké hintoja. Huomasin myds aikaisemmin,
ettd olin unohtanut liittdd kyseisen sisustuslevyt tuoteryhman Google Analyticsissa raken-

tamaani tuotelinjaraportointiin, joten kdyn myds lisddmassa sen raporttiin.

Aloitin paivani tekemalla edellisena paivana kirjoittamani SEO-tekstin korjaukset. Korjauk-
sessa ei mennyt montaa minuuttia, koska kyseessa oli tosiaan vain tekstin muotoilullinen

virhe. Olin ajatellut, etta jatkaisin seuraavaksi tydskentelya parvekeovi kategorian SEO-
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tekstin kanssa, mutta totesin mielekkddmmaksi tehda ensin tuotejarjestykseen liittyvat pa-
rannukset. Toinen syy, miksi ajattelin tehdd seuraavaksi tuotejarjestykset, oli se, etta niita
muokataan samassa jarjestelméassa, kuin minne sydtetdan nuo valmiit SEO-tekstit. Tuote-
jarjestyksien muokkaaminen on suhteellisen hidasta puuhaa ja olemmekin todenneet kol-
legoiden kanssa, etta tama tekeminen ei ole valttamatta sitéa ykkdsprioriteetin tekemista
verkkosivujen kehittamisessa. Jos meilla olisi kaytettévissa tehokkaampi tapa muokata ky-
seisia jarjestyksia, olisi niiden kanssa tyoskenteleminen mielekkddmpaa. Muokkasin tuo-
tepaallikon toiveen mukaisesti sisustuslevyjen tuotejarjestyksen ja lisaksi myos parvekeovi
kategorian tuotejarjestyksen. Sisustuslevy kategoriaa tehdessani huomasin, etta kyseinen
tuotekategoria ei ole ehka siellda loogisimmassa sijainnissa verkkosivuillamme. Asiakkaat
eivat valttamatta l1oyda kyseisia tuotteita verkkokaupastamme, koska ne sijaitsevat kaytan-
ndssa aivan vaarassa paikassa. Taytyy l6ytaa niille sopivampi sijainti navigaatiostamme ja
selvittaa kuinka nopeasti saisimme ne siirrettya sinne. Kavin myds lisaamassa sisustus-
levy kategorian tuotelinjamme raporttiin Google Analyticsissa. Toinen tehtava jonka hoita-
misen totesin hitaaksi, on kuvien I6ytaminen tuotekategoria sivuille. Kuvapankeissamme
on paljon kuvia, mutta niiden selaaminen on hidasta ja sopivan kuvan loytaminen ei ole
helppoa. En I6ytanyt tandéan soveltuvia kuvia joten niiden etsimista taytyy jatkaa myéhem-
min. Loppuajan tyopaivasta kaytin SEO-tekstin kirjoittamiseen ja tatakin tyota tulen jatka-
maan myohemmin, silla en saanut taaskaan teksteja valmiiksi. Kaiken kaikkiaan sain pai-
van aikana suunniteltuja tehtévia hoidettua noin puolet. Tehtéavat joita aioin suorittaa, vei-
vatkin odotettua pidempaan ja tasta johtuen osa niista jai kesken. T&n&én oma osaami-
seni kehittyi siten, ettéd opin lisaa siita, kuinka paljon aikaa kukin tyétehtéava vie ja pystyn

siten jatkossa paremmin aikatauluttamaan omaa tekemistani.
Perjantai 28.7.2017

Tanaan aion jatkaa SEO-tekstin kirjoittamista parvekeovi kategoriaan. Pyrin myds l0yta-
maéan kuvat tuotekategorioihin. Liséksi yritdn ajaa raportointiohjelmastamme myyntiluvut
myymala C:lle heidan alkuvuoden ostoistaan eraélta tavarantoimittajalta. Olen edellisen
kerran ajanut saman raportin taméan vuoden alussa, enka muista enda milla raportilla ja
miten kyseiset luvut saatiin ulos jarjestelmasta. Sen muistan, ettd edellisellékin kerralla ky-
seiseen tyéhon kului todella paljon aikaa. Tahan voi vaikuttaa se, etté en ole juurikaan
saanut koulutusta kyseisen jarjestelman kayttoon, vaan olen yrityksen ja erehdyksen
kautta oppinut. Toinen vaikuttava tekija voi olla se, etten kayta kyseista jarjestelmaa pai-

vittain, joten sen kayttdmiseen ei ole syntynyt tarvittavaa rutiinia.
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Kuvien l6ytaminen kuvapankistamme ei ole niin nopeaa kuin olin ajatellut. Osittain kuvien
hakemisen hitaus saattoi johtua siita, etta olin kirjautunut yrityksemme jarjestelmiin etayh-
teyden avulla. Kuvapankki toimi todella hitaasti ja kuvien etsimiseen kului paljon enem-
man aikaa kuin mita olin kuvitellut. Totesin, etté kun nyt kerran kuvia etsin, voin samalla
etsia kuvat kaikkiin ovi tuoteryhmén alakategorioihin. Onnistuinkin lIoytam&an kuvat kaik-
kiin muihin, paitsi parvekeovi kategoriaan. Kyseisen kategorian kuvan etsinnan saa suorit-
taa henkild meidan markkinoinnistamme, silla hanella on enemman kokemusta tuosta ku-
vapankista ja han joka tapauksessa muokkaa kuvat verkkoon sopiviksi. Laitoin I6ytamis-
téni kuvista tiedot talle samaiselle henkildlle Excel-tiedostona. Seuraavana vuorossa oli
kirjoitusty®d parvekeovi kategorian SEO-tekstin muodossa. Sain tekstin kirjoitettua melko
hyvaan vaiheeseen paivan aikana. Maanantaina kyseinen teksti tulee varmasti valmiiksi
jonka jalkeen paasen lataamaan sen verkkosivuillemme. Toivottavasti myds I6ytdmani ka-

tegoria kuvat tulevat ensiviikon alussa nakyviin verkkokaupassa.

Valitettavasti en ehtinyt lainkaan yrittda ostolukujen ajamista myymala C:n tavarantoimit-
taja ostoista. Kuvien etsiminen oli sen verran pitkdkestoinen projekti, ettei raportin ajami-
seen jadnyt lainkaan aikaa. TAmakin tehtava saa siis odottaa maanantaille. Jalkeenpain

ajatellen tuntuu siltd, etten saanut juuri mitd&n tanaan aikaiseksi, mutta joskus jotkin pro-
jektit vain kestavat odotettua kauemmin. Kyseiset kuvat on kuitenkin hyva saada verkko-
kauppaan esille ja jossain vaiheessa ne olisi kuitenkin pitanyt etsia kuvapankista. Aikaa

olisi kuitenkin jossain vaiheessa kulunut tuohon tyéhén. Kuvien pitéisi parantaa myds ha-

kukonenakyvyytta, joten siitd syysta ne ovat tarkeita.
Viikon 2 analysointi

Tamaén viikon tekeminen keskittyi melko pitkalti verkkokaupan kehittdmiseen ja erityisesti
SEO-tekstien kirjoittamiseen. Hakukoneoptimointi on kaytannéssa Googlea varten opti-
mointia, koska Google on lansimaissa ylivoimaisesti suosituin ja toistaiseksi kehittynein
hakukone. Hakukoneoptimoinnilla pyritdan yleensa ainakin hakutulosten top-10:een. Tata
alhaisempia sijoituksia ei kannata tavoitella, silla vain pieni osa hakijoista jatkaa tulosten
selaamista toiselle hakutulossivulle (sijat 11.—20.) (Raittila 2018). En edelleenkaan ole eri-
tyisen nopea kirjoittamaan kyseisia teksteja, mutta olen mielestani kuitenkin kehittynyt no-
peammaksi. Tata samaa tekemista on vield usean kategorian edesta, joten varmasti kehi-
tyn viela lisda. Lisaksi p&asin tydskentelemaan kuvapankkien sytvereissa, joka oli yllatta-
van hidasta puurtamista. Tamakin tyo tulee varmasti jatkossa sujumaan nopeammin, kun-
han tietokanta ja sen kaytto tulee tutummaksi minulle. Suurimpana uutisena itselleni talla

viikolla, tuli myymala B:n sulkeminen. Jatkossa kyseisista muutoksista tulee saada hy-
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vissa ajoin ilmoitus, jotta meille kentalla tytskenteleville henkildille ei tule vastaavia ylla-
tyksid vastaan. Sain myo6s viikonaikana paljon lis&a tietoa ja osaamista Googlen Analytic-
sista ja osaan nyt huomattavasti enemman kyseisen ohjelman kaytosta seka raporttien ra-
kentamisesta. Kaiken kaikkiaan viikko sujui suunnitellusti ja sain monia asioita vietya maa-
liin, vaikka joinakin hetkina tuli tunne, etta asiat eivat etene minnekaan tai ainakaan silla

tahdilla kuin olisin toivonut.

3.3 Seurantaviikko 3

Maanantai 31.7.2017

Paivan ensimmaisené tehtavana teen tarjouksen myymala D:lle autotallinovesta. Tarjous-
pyynto oli tullut perjantaina kello 18, joten on hyva tehda tarjous heti. Edellista lausetta kir-
joittaessani, minulle soitettiin myymala E:sté ja kysyttiin myos tarjousta autotallinovesta.
Pyysin henkil6a laittamaan minulle tarjouspyynnén sahképostiin, jossa kerrotaan oven mi-
tat ja halutut ominaisuudet, jonka jalkeen voin tehda heille tarjouksen. Paésen siis teke-
maan ainakin kaksi ovi tarjousta heti viikon alkuun. Naiden lisaksi yritan tandan saada jar-
jestelmistdmme ulos raportin myymala C:n tavarantoimittaja myynneista. He ovat odotta-
neet lukuja jo jonkin aikaa, joten olisi hyva saada ne heille kdytt6on. Taman jalkeen voin

keskittya kirjoittamaan keskeneraisia SEO-teksteja.

Aamulla ensimmaisena tybnalle otetut autotallinovi tarjoukset olivat hyva viikon aloitus.
Ensimmainen tarjouksista, jonka tein myymala D:lle, oli niin sanotusti suoraviivainen ja
helppo. Se ei sisdltanyt mitdén erikoisempia toiveita, vaan katsoin annettuihin mittoihin so-
pivan oven ja sille hinnan. Paivan toinen tarjous sen sijaan sisalsi muutamia harvemmin
kysyttyja ominaisuuksia. Niiden ratkaisemiseksi jouduin odottamaan esimieheni saapu-
mista tyOpaikalle. Meilla on kaytdssa liukuva tydaika ja esimiehell&ni on tapana aloittaa
tyopaivansa hieman myéhemmin. Kysyttyani esimieheltani namé muutamat askarrutta-
neet yksityiskohdat, sain laitettua myds tdmaén toisen tarjouksen kaupalle. Jouduin viela
muutaman kerran vastaamaan tarkentaviin kysymyksiin, jalkimmaiseen tarjoukseen liit-

tyen.

Seuraavaksi siirryin myymala C:n pyytamien ostolukujen raportoinnin pariin. Pyysin tadhan-
kin tehtavaan neuvoja esimieheltani ja sain vihjeitd milla raportointipohjalla kyseiset luvut
jarjestelmistamme saisin kaivettua esille. Yritin hetken aikaa suodattaa raportointijarjestel-
masta haluttuja lukuja esille, mutta en mielestani saanut oikeanlaisia lukuja. Oikeastaan
tama kyseinen tehtava ei alun perinkaan minulle kuulu, joten paatin soittaa kyseisen tuo-
telinjan tuotepaallikélle, jonka tiesin varmasti osaavan auttaa minua. Samaan aikaan kun

tuotepaallikkd ajoi oikeita lukuja jarjestelmasta ulos, jatkoin itsekin raportin muokkaamista.
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Saimme suurin piirtein samaan aikaan samansuuruiset luvut ulos jarjestelmésta ja tuote-
paallikkd viela vahvisti minulle, ettd saamani luvut olivat oikeita. Tama tehtéava tuli suoritet-
tua lopulta suhteellisen nopeasti, mutta en olisi selvinnyt tasté ilman kokeneempien apua.
En ole kovin hyvin sisaistanyt kyseisen jarjestelman logiikkaa. Taménkin péaivan tehtava
kehitti omaa osaamistani raportointijarjestelman osalta, mutta tarvitsen viela enemman
harjoitusta, jotta kyseisen jarjestelméan kaytosta tulee sujuvampaa. Toisaalta suurin osa
tarvittavista raporteista, tuotetaan minulle ja kollegoilleni jonkun muun toimesta, joten siita
syysta harjoitustakaan ei ehdi kertyd. Jos ja kun haluan jossain vaiheessa edeta urallani,

minun olisi tarke&a oppia kayttamaan kyseista jarjestelmaa paremmin.

Sain iltapaivalla vastauksen tavarantoimittajalta aikaisemmin tekemaani reklamaatioon liit-
tyen. Laitoin reklamaatioon saadun hyvityspaatoksen kauppaan tiedoksi, seka laitoin kor-
vaavan tuotteen matkaan seuraavan tavaraldhetyksen yhteydessa. Lisaksi tein uuden rek-
lamaation samaiselle tavarantoimittajalle, mutta kyllakin eri tuotteesta. Jaan odottamaan
heidan paatostaan jotta saamme reklamaation taas hoidettua. Paivan viimeisena tehta-
vana verkkokauppamme asiakaspalvelu ilmoitti, ettéa eraalla tuotteella on verkkokaupas-
samme vaara tuotekuva. Laitoin kyseisen tuotteen toimittajalle pyynnon lahettdéd oikean
kuvan ja liitin pyyntoni yhteyteen ohjeistuksen kuvan maarityksista. Sainkin nopean vas-
tauksen tavarantoimittajalta. Vastauksen liitteena sain kuvan oikeasta tuotteesta ja kuva
tiedosto taytti meidan asettamamme arvot, joten tallensin kuvan jarjestelmaamme. Muuta-
man paivan paasta kuvan pitaisi nékya verkkokaupassa. SEO-teksteja en kerennyt ta-
naankaan kirjoittaa, silla nama Kiireellisemmat asiat menivat taas kyseisen tekemisen
edelle. Kokonaisuudessaan paiva oli kuitenkin hyva, silla sain monia asioita hoidettua lop-

puun tai laitettua selvitykseen.
Tiistai 1.8.2017

Tanaan ajattelin kdayda Lahdessa tekemassa kilpailijaseurantaa muutamassa kivijalka-
myymalassa. Lahdesta I6ytyy oman ketjumme myymaléan liséksi yritys Y:n ja yritys Z:n
myymalat. Kdyn molemmissa myymaldissa katsomassa milta myymalat nayttavat ja min-
kalainen tuotevalikoima niista I6ytyy. Lisdksi minua kiinnostaa kyseisten myymaléiden hin-
tataso verrattuna oman ketjumme myymaloihin, seka tietysti asiakasmaarat. Yritan myos
ehtia edelleen SEO-tekstien pariin jotta saisin vihdoin ja viimein ovet tuoteryhman katego-

riat valmiiksi.

Olin suunnitellut aloittavani paivani vierailemalla Lahdessa kilpailijoiden luona, mutta aja-
essani Lahteen sain oivalluksen liittyen edellisen paivan puhelinkeskusteluun, jonka kavin

myymala C:n myyjan kanssa. Paatinkin kayda piipahtamassa kyseisessa myymalassa ja
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selvittda kyseisen asian ja samalla tarkistaa mita kyseiselle kaupalle yleisesti kuuluu. Sa-
malla sain vertailukohdan, kun myéhemmin kayn kilpailijoiden myymaldissa. Seuraavaksi
siirryinkin yritys Y:n myymalaan tekemaan kilpailijaseurantaa. Kiersin kyseisen myymalan
lapi. Yllatyin siita, miten paljon asiakkaita myymalassa oli. Vaikka ajankohta ei ehké ollut
se paivan kiireisin, oli myymalan edustalla autoja parkissa mukavasti. Myymaléssa kiinni-
tin huomiota esillepanoihin jotka olivat siistit. Katsoin my6s hieman sita, kenen toimittajan
tuotteita myymalassa oli tarjolla. Oman tuotelinjan osalta kilpailijalla myytiin samojen toi-
mittajien tuotteita kuin meidankin ketjun myymaldissd, mutta myos sellaisten toimittajien
tuotteita joiden kanssa meidan ketjullamme ei ole lainkaan yhteisty6ta. Hintoja en talla
kertaa kuitenkaan ruvennut sen enempdaa vertailemaan, mutta nopealla vilkaisulla esimer-

kiksi ulko-ovissa hinnat olivat samaa tasoa kuin oman ketjumme myymaloissa.

Seuraavaksi siirryin yritys Z:n myymal&an joka sijaitsee muutaman kilometrin paassa yri-
tys Y:n myymalasta. Parkkipaikalla autoja oli huomattavasti enemman kuin mita edelli-
sessa kohteessa. Vaikka parkkipaikka on huomattavasti isompi kuin yritys Y:n myyma-
lall&, oli se silti melko taynnd. Myymala itsessdén on myos sen verran suuri, etta asiakas
maarat katoavat sen kaytaville, eika ruuhkaa paase syntymaan. Myymala oli yleisiimeel-
téaan erittain siisti ja myymala henkilékuntaa oli paremmin tavoitettavissa kuin mita yritys
Y:n myymalassa. Valikoima verrattuna oman ketjumme myymaléihin, muodostui samalla
lailla kuin toisellakin kilpailijalla. Hinnat olivat keskimaarin samalla tasolla kuin oman ket-
jumme myymalbissa. Yritys Z:n myymalassa kaytyani, siirryin saapuneiden sahkopostien
pariin. Olin saanut vastauksen aikaisemmin tekeméaéani reklamaatioon liittyen, joten valitin
tiedon myymalaan ja laitoin hyvityksena uuden tuotteen tilaukseen. Ehdin myos tarkastella

hieman parvekeovi kategorian SEO-teksti&, mutta en saanut sita viela valmiiksi.
Keskiviikko 2.8.2017

Tanaan tyoskentelen kotoa kasin etatyona. Tavoitteenani on kirjoittaa SEO-teksteja. En-
simmaiseksi keskenerainen parvekeovi teksti ja sen jalkeen muut ovi tuoteryhman tekstit,
kuten jo aikaisemmin olin suunnitellut. Lisaksi kdyn muokkaamassa Management Cente-
rissa ulko-ovi kategorian tuotejarjestysta. Huomasin myos, etta sisdovi kategoriassa on
jostain syysta muutama saunanovi vaikka niille on olemassa oma saunanovi kategoria
verkkokaupassa. Minun taytyy kdyda SAPista tarkastamassa mihin tuoteryhmaan kyseiset
tuotteet on sijoitettu ja liséksi taytyy kayda tarkastamassa mitk& tuoteryhmaét on linkitetty

tuon sisaovet kategorian alle.

Aloitin paivan kuten olin suunnitellutkin, eli ryhdyin kirjoittamaan parvekeovien kesken-

eraista SEO-tekstid. Teksti oli jo melko pitkélle valmis ja siité puuttui enaa muutamia ri-
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veja, jotta se oli valmis laitettavaksi verkkoon. Sain tekstin valmiiksi, mutta en edelleen-
k&an ole taysin tyytyvainen aikaansaannokseeni. En ole viela niin eteva kirjoittaja, kuin
esimerkiksi piha- ja puutarha tuotelinjan kollegani. Olen kuitenkin huomannut sen, etta
joistakin tuoteryhmistéa on helpompi kirjoittaa kuin toisista. Seuraavaksi minun pitaisi Kir-
joittaa saunanovi kategorian teksti ja minulla on sellainen tunne, etta kyseisesta aiheesta
on helpompi saada aikaan myyva teksti kuin tuosta parvekeovi kategoriasta. Teksti on kui-

tenkin nyt verkossa ja sita voidaan kehittaa myohemmin paremmaksi.

Seuraavaksi ryhdyin muokkaamaan ulko-ovi kategorian tuotejarjestysta. Ajatukseni on jar-
jestaa tuotteet kaikissa kategorioissa niin, etta jokaisen kategorian sisalla yritys X:n omien
brandien tai oman maahantuonnin tuotteet olisivat ensimmaisena listalla. Samaa kaavaa
noudatin myos tassa kategoriassa. Tuotejarjestamiseen kaytamme Management Center
jarjestelmaa ja siina on joitakin heikkouksia. Ensinnéakin tekeminen on hidasta ja toiseksi
hyvin rajoittunutta. Tuotteiden jarjestamiseen minulla kului varmasti ainakin 90 minuuttia.
Aika tuntuu jalkeenpain todella pitkéltd, kun katsotaan aikaansaatua tulosta joka ei ole
suuren suuri muutos.

Kolmas asia jonka tamén paivan aikana sain tehtya, oli aikaisemmin mainitsemieni muuta-
man saunanoven sijoittaminen oikeaan kategoriaan. Huomasin aikaisemmin, etta ainakin
kolme saunanovea oli verkkokaupassamme vaarassa kategoriassa ja tarkistin jarjestel-
mistamme, etta ne olivat todella virheellisesti sijoitettu vaaraan kategoriaan tuotteita pe-
rustettaessa. Soitin pikaisen tarkistus puhelun esimiehelleni varmistaakseni sen, etté oliko
tuotteiden kategoriasta toiseen siirtdmiselle jotain esteitd. Sain tietdd, etta siirto on mah-
dollinen suorittaa, joten laitoin Master Data — osaston palvelupyynnén jossa kerroin mitk&a
tuotteet tulee siirtda ryhmasta toiseen. Sain tiimiltd nopean vastauksen, etta pyyntoni oli
toteutettu ja tastd hetken paasta muutos oli jo tapahtunut myds verkkokaupassa. Kaiken
kaikkiaan paiva oli ihan tuottelias. Pienta kehitysté sain tehtya verkkokaupan sisaltgihin.
Tyotéd kyseiset pienet muutokset vaativat paljon, mutta toivottavasti pikkuhiljaa kaikki

nama pienet muutokset alkavat ohjata verkkokauppaamme parempaan suuntaan.
Torstai 3.8.2017

Tanaan tavoitteenani on kirjoittaa SEO-teksti saunanovet kategoriaan, joka on viimeinen,
ovet kategorian alakategoria, jossa ei tekstia viela ole. Lisaksi muutan kyseisen katego-
rian nimen saunanovet, lasiovet ja erikoisovet muotoon. Kyseisen kategorian alla on lasi-
set véliovet seka palo-ovet, joten kategorian nimen muutos varmasti auttaa asiakkaita pa-
remmin I0ytdmaan etsimidan tuotteita. Sahkopostiini oli tullut kysely, jossa ihmeteltiin

verkkokaupassa myytavan tuotteen toimitustapoja. Kyseessa oli 5 kg rautalankakela ja
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asiakaspalvelumme kysyi, etta miksei kyseisella tuotteella oli postitoimitusvaihtoehtoa toi-
mitustavoissa. Yritén selvittaa olisiko tuo postitoimitus mahdollinen ja jos on, niin laitamme
kyseisen toimitustavan aktiiviseksi. Toinen verkkokauppaan liittyva kysymys oli, ettéd miksi
Googlen hakukone |0ytaa sellaisia tuotteita verkkokauppamme sivuilta, joita ei oikeasti ole
enaa valikoimissa ja niita ei siten myoskaan pysty enaa tilaamaan. Asiakkaille aiheuttaa
epatietoisuutta tallaiset tuotteet jotka jostain syysta nakyvat, mutta niita ei kuitenkaan saa
ostettua. Tamakin vaatii hieman selvitystydta. Naita on tullut aikaisemminkin vastaan,

mutta en osaa vield sanoa pystymmeko jotenkin poistamaan kyseisié tuotteita nakyvista.

Aamunpaivan aikana ehdin laittaa selvityksen alle mainitsemani postitoimitusasian. Mi-
nulla oli vahva epdilys syista, jotka estavat tuotteen postitoimituksen. Ensimmaiseksi epai-
lin, ettd tuotteelta puuttuu mittatiedot ja toiseksi epailin, etta tuotetta ei ole yksinkertaisesta
vapautettu postitoimitukseen. Ryhdyimme tutkimaan asiaa meidan Master Data — osaston
esimiehen kanssa. Tuotteella oli kuitenkin yllapidetty tarvittavat mittatiedot ja se oli myos
vapautettu postitoimitukseen, joten nama selkeat syyt, jotka aikaisemmin olivat estaneet
tuotteiden postitoimituksen, oli suljettu pois vaihtoehdoista. Jouduimme laittamaan kysei-
sen asian eteenpain selvitykseen sellaiselle henkilolle joka vastaa verkkokaupan logistii-
kasta. Emme saaneet vastausta kyseiseen asiaan koko paivan aikana. Lisdksi ehdin aloit-
taa selvitystydn Googlen haun palauttamiin "haamusivuihin” liittyen. Selvitellessani asiaa
useammankin ty6toverini kanssa, I16ysimme ainakin véliaikaisen korjauksen kyseiseen on-
gelmaan. Googlen Search Console — ohjelmasta |6ytyi ominaisuus, jolla voimme ilmoittaa
Googlelle URL-osoitteen, jota Google ei saa nayttaa hakukoneensa tuloksissa. Kyseinen
ominaisuus sulkee annetun osoitteen kuitenkin pois tuloksista vain 90 paivan ajaksi, joten
kyseessa on vain valiaikainen apu. Jatkamme siis selvitystyota, etta miten saisimme

nama "haamut” pysyvasti pois haku tuloksista.

Tassa kohtaa paivan suunnitelmani menivat uusiksi. Sain uuden toimiston noin puoli-
vuotta sitten ja tdssa kyseisessa toimistossa oli kahden edeltavan haltijan jalkeensa jatta-
mi& tavaroita ja papereita. Olimme sopineet toimistoassistenttimme kanssa, etta siivoai-
simme huoneen jossain vaiheessa. Nyt otin asian uudestaan puheeksi, kun kohtasimme
kahvihuoneessa. Han ehdotti, ettd hoitaisimme asian heti pois ja niinpa ryhdyimme teke-
maan siivousta. Téahan tekemiseen menikin koko loppu paiva. Ennen siivousurakan aloit-
tamista ehdin kuitenkin keskustelemaan tuotepaallikon kanssa saunanovi kategorian ni-
men muutoksesta ja h&n oli kanssani samaa mielta siitd, ett kyseinen muutos kannattaa
tehd&. SEO-tekstid en luonnollisestikaan ehtinyt siivousurakasta johtuen kirjoittaa. Paiva
oli kokonaisuudessaan erittain tuottelias, vaikka se ei mennytkaan niin kuin olin suunnitel-
lut. Sain kuitenkin muutaman suunnittelemani asian laitettua ainakin alulle ja tuo huoneen

siivoaminen oli ollut tapetilla jo niin pitkdan, ettd oli mahtavaa vihdoin saada se tehdyksi.
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Googlen Search Consolen ominaisuus, jolla saimme rajattua hakutuloksissa naytettavia
sivuja, oli taman paivan tarkein oppi. Taman paivan selvitykseen jaaneet ja tekemétta jaa-

neet tehtavat siirtyvat huomiselle.
Perjantai 4.8.2017

Tanaén alan kirjoittamaan eilen siivouksen takia siirtynyttd saunanovi kategorian SEO-
tekstia. Toinen tehtava, joka jai eilen tekematta, on kategorianimen muuttaminen. Ennen
kun pystyn nime& muuttamaan, taytyy selvittdd muutama yksityiskohta siihen liittyen. Ni-
men vaihtaminen sinansa on nopea ja helppo toimenpide, mutta en muista pitaédkd URL-
osoitettakin muuttaa jollakin tavalla ja mitéa vaikutuksia sen muuttamisella saattaa olla.
Testaan myos Search Consolen URL-osoitteen poisto ominaisuutta. Lisaksi aikaisemmin
tekemaani tarjoukseen liittyen oli tullut lisdkysymys rahdeista, joten laitan vastauksen

myymalaan.

Avasin pdaivan vastaamalla rahtihinta kyselyyn joka liittyi aikaisemmin tekemaani tarjouk-
seen. Tarkistin SAPista rahdillisen hinnan tekemalleni tarjoukselle ja ilmoitin sen kaupalle.
Lahes valittémasti hinnan ilmoitettuani, sain vastaus viestin jossa Kiitettiin annetuista hin-
noista, mutta samalla kummasteltiin, etta miten tuotteiden hinta oli noussut hetkessa 24
%. Olin tarjousta tehdessani ilmoittanut hinnat verollisina ja nyt ilmoitin samat hinnat seka
rahdit verottomina. Onneksi kauppa oli tarkkana asian suhteen ja varmisti, ettéa olivatko
antamani hinnat verollisia vai verottomia. Taytyy jatkossa olla entista tarkempi, kun kasit-
telee hintoja ja ilmoittaa niitd kaupoille. Seuraavaksi aloitin saunanovi SEO-tekstin kirjoit-
tamisen ja sen kirjoittaminen sujui tdndan todella hyvin. Yritin my6s kirjoittamisen ohessa
tiedustella tyotoveriltani kategorianimen muuttamisesta, mutta en valittbmasti saanut vas-
tausta. Sain SEO-tekstin valmiiksi ja latasin sen verkkokaupan kategoria sivulle. Jouduin
vield tekem&an pienen muotoilu korjauksen, mutta nyt teksti on oikein sivulla. Samalla kun
latasin tekstin, muokkasin saman kategorian title-ominaisuutta, joka siis maarittelee "otsi-
kon” joka nakyy Googlen hakutuloksissa. Kyseinen otsikko vaikuttaa vahvasti sijoitukseen
Google haussa. Seuraavaksi syotin "Thaamu” tuotesivun osoitteen Search Consolen URL-
esto listalle. Seuraavana maanantaina taytyy tarkistaa, onko kyseinen sivu poistunut
Googlen hakutuloksista. Sain tyotoveriltani vastauksen kategorianimen muuttamiseen liit-
tyen, jonka jalkeen kavin muuttamassa saunanovi kategorian nimeksi saunanovet, lasi-
ovet ja erikoisovet, joka kuvaa huomattavasti paremmin kyseisen sivun sisélt6a. Kysei-
sesta kategoriasta kun 16ytyy myds esimerkiksi sisatiloihin tarkoitetut palo-ovet. TAndan
sain suoritettua kaikki suunnittelemani tehtavét, joten paiva oli erinomainen. Paivan ai-
kana tunsin itseni hieman vasyneeksi ja jouduin keskittymaan normaalia enemman, jotta

sain ajatukseni pysymaan tyontekemisessa. Ajatus tahtoi vakisin lahtea harhailemaan
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kaikkeen muuhun. Ehk& my@s tasta vasymyksesta johtuen tuli tehtya tuo virhe hintoja il-

moittaessa.
Viikon 3 analysointi

Talla viikolla sain viimein valmiiksi ovet tuoteryhman SEO-tekstit, lukuun ottamatta paata-
son, eli ovet kategoriasivun tekstia. Kyseiset tekstit ovat niin sanotusti ensimmaiset versiot
ja teksteja tullaan kehittam&én ja parantamaan ajan myota. Koen kehittyneeni jonkin ver-
ran nopeammaksi kirjoittajaksi, mutta huomasin my@s, etta kategorialla on my6s vaiku-
tusta tekstin kirjoittamisen nopeuteen. Joistakin kategorioista tekstia syntyy helpommin
kuin toisista. Toinen projekti, joka on odottanut pitk&d&n valmistumistaan, oli tydhuoneeni
siivous edeltgjien jaamistosta ja sen saimme my0s tehtyd. On erittain mukavaa, etta
saimme huoneestani pois kaiken sen turhan roinan jota huoneeseen oli kertynyt, kun
huone oli toiminut osittain varastona. Tarvitsen edelleen lisdd oppia raportointijarjestel-
mamme kaytdssa ja toivottavasti saan siihen lisda koulutusta ja enemman mahdollisuuk-
sia kayttaa sita, jotta oppisin myos sita kautta. Sain myds tehtya paljon verkkokaupan
pienkehitysta tuotejarjestamisen, tuotendkyvyyksien seké kategorian nimien osalta. Verk-
kokaupan sisallén ja toimivuuden kehittdminen on erittdin tarkeéaa kayttajaystavallisyyden
ja asiakastyytyvaisyyden parantamiseksi. Verkkokauppa asiakkaat voidaan jakaa viiteen
paatyyppiin. Kun tiedetaan heidéan erilaiset motivaationsa ja tapansa, on helpompaa suun-
nitella verkkokaupan kaytettavyys tukemaan heidan tarpeitaan (Schade 2014).

3.4 Seurantaviikko 4

Maanantai 7.8.2017

Tanaan tarkistan tilanteen "haamu” sivun osalta. Kyseisen sivun olisi pitdnyt tdhan men-
nessa poistua Googlen hakutuloksista. Liséksi tarkistan verkkokauppaan aikaisemmin
avaamani tuotteen tilanteen, etta se on nakyvissa ja tilattavissa. Sahképostiini oli tullut ai-
kaisemmin tekemaani tarjoukseen lisakysymys, joten vastaan siihen. Jatkan viimeviikolla
aloittamaani verkkokaupan toimitustapa selvitysta, koska en saanut siihen viela vastausta.
Tarkistan myds, etta aikaisemmin pyytamani tuotekuva on nyt nakyvissa verkkokaupassa.

Yritdn myos aloittaa ovet kategorian SEO-tekstin kirjoittamisen.

Ensimmaisena tarkistin tanaan "haamu” sivun tilanteen. llokseni huomasin, etta Search
Consolen toiminto oli auttanut kyseisen ongelman kanssa ja hakutulos, jota emme halun-
neet verkossa nayttad, oli saatu poistettua. Se, miten saisimme kyseisen poiston tehtya
pysyvasti, on vield selvityksessa. Lisaksi kyseiset poistot pitdisi saada tehtya helposti.

Verkkokauppaan aikaisemmin lisdéamani tuote oli kylla ilmestynyt nakyviin, mutta se ei jos-
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tain syysta ollut tilattavissa. Tuotteen pitdisi olla tilattavissa, joten I&ahdin tutkimaan tuot-
teen tietoja, jos olisin huomannut sielléa jonkun puutteen joka estaa tilaamisen. En Ioytanyt
mitaan puutteita, joten kaannyin tuotetietoja hallinoivan tiimin puoleen, mutta hetken tutki-
misen jalkeen hek&én eivat osanneet sanoa, missa vika on. Tama siis vaatii lisaselvitysta.
Aikaisemmin tekemdaani tarjoukseen liittyen oli tullut tarkentava kysymys eréén liséavarus-
teen hintaan. Laskin kaupalle hinnan kyseisesté lisdvarusteesta ja vastasin sahkdpostilla.
Verkkokaupan toimitustapoihin liittyva selvitys ei myoskaan tuottanut suuria tuloksia. Huo-
masin kuitenkin, ettd verkkokaupassamme oleva suodatusominaisuus, joka suodattaa
esiin tuotteet, jotka ovat kotiin toimitettavissa, antaa tulokseksi paljon sellaisia tuotteita
jotka eivat ole kotiin toimitettavissa. Toinen asia jota kummastelin verkkokauppamme toi-
mitustavoissa, liittyy toimitushintoihin. Monissa tuotteissa toimitustapoja oli mielesténi to-
della vahan jos ollenkaan ja sellaisetkin tuotteet, jotka voitaisiin toimittaa suoraan asiak-
kaan postilaatikkoon pienella toimituskululla, maksavat toimituskulujen osalta todella pal-
jon. Muutamassa tuotteessa meidan verkkokauppamme toimituskulut olivat noin 50 % kal-
limmat kuin Kilpailijoiden verkkokaupassa. Tama taytyy ottaa puheeksi meidan verkko-
kauppa timimme viikkopalaverissa, jotta asialle voitaisiin tehda jotain. Paiva oli kokonai-

suudessaan ihan hyva ja sain tehtyd suunnittelemani toimenpiteet.
Tiistai 8.8.2017

Tanaan aion tehda tyota verkkokaupan sisdisen haun parantamiseksi. Tavoitteenani on
saada tulokset tasmaamaan paremmin kayttdjien tekemia hakuja. Toisena tehtavana yri-
tan kirjoittaa ovet kategorian SEO-tekstia lisda. Tarkistan myds ovatko kategorioille maa-
ritteleméni kuvat ilmestyneet viimeinkin verkkokaupan sivuille. Ajattelin myos vierailla kah-
dessa kivijalkakaupassa paakaupunkiseudulla. Myymala L ja myymala F valikoituivat koh-

teiksi.

Sain sahkopostiini ohjeistuksen jossa kerrottiin kuinka hyddyntdd Management Centeria ja
Google Analyticsia sisaisen haun optimointiin. Management Centerissa on synonyymilis-
tauksia, joiden avulla voimme parantaa verkkokauppamme hakutoimintoa niin, ettd haku-
tulokset vastaisivat tarkemmin kayttajan hakuja. Google Analyticsistd saamme listan ha-
kusanoista jotka tuottavat runsaasti tuloksia. Tarkistamalla hakusanan antamat tulokset
pystymme nakeméaan, ovatko kaikki tulokset relevantteja vai pitdisikd hakua jotenkin kehit-
taa. Esimerkiksi "ulko ovi” hakusanaa kayttéen tuloksia tulee l1ahes 10000. Oikeasti vali-
koimistamme loytyy talla hetkella vajaa 200 ulko-ovea, joten hakua tulisi jotenkin paran-
taa. Toisaalta tehtava voi olla mahdoton, koska ilmeisesti haku kasittelee tuota vaarin kir-

joitettua "ulko ovi” haku termi& niin, ettd tulokseksi nousee kaikki tuotteet joissa esiintyy
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sana ulko tai ovi. TAma taytyy selvittda. Ohjeistus tdman optimoinnin tekemiseen oli erit-
tain hyva ja sain siita paljon uutta oppia verkkokaupan haun kehittamiseen. Tarkistin myos
ovatko kategorian kuvat ilmestyneet verkkokauppaan, mutta eivéat edelleenk&éan olleet
siella. Varmistin markkinointisuunnittelijalta mik& kuvien tilanne on ja sain vastauksen, etta
kuvat ovat parasta aikaa tyonalla ja han syottaa kuvat piakkoin verkkoon. Vierailin paivan
aikana myos kahdessa myymalassa. Molemmissa myymaloissa kavin tervehtimassa am-
mattiasiakasmyyijid. Keskustelin heidan kanssaan siitd, kuinka kauppa on kaynyt, onko ol-
lut asiakkaita ja miltd markkinatilanne heidan mielestdén nayttaa. Myymala F:sséa kuulin,
ettd he olivat saaneet uuden suurasiakkaan joka toimi heidan naapurissaan olevissa ti-
loissa. Myyjan mukaan he ostavat erittéin suuria maaria tavaraa ja tama lupaakin hyvaa
loppuvuotta kyseiselle myymalalle. Paiva oli erittdin opettavainen ja suurimman hyddyn
tulevaisuudessa saan varmasti tuosta haun optimointiin liittyvasta materiaalista. Sain hoi-
dettua ne tehtavat joita olin suunnitellutkin. SEO-tekstia en saanut tanaankaan valmiiksi,

mutta kuten aikaisemmin pohdinkin, niita kirjoitetaan silloin kun on aikaa.
Keskiviikko 9.8.2017

Tanaan selvittelen erdén ulko-ovi toimittajamme myodhassa olevia toimituksia. Kyseisella
toimittajalla on ollut viimeaikoina viivastyksia toimituksissa ja aikaisemmin saimme aika-
taulun jossa kerrottiin sisalla olevien tilauksien toimitusajat. Tama aikataulu ei kuitenkaan
nyt ole pitanyt paikkaansa ja sain eilen kaksi puhelua jossa kyseltiin tuotteiden saata-

vuutta. Lisaksi jatkan siséisen haun optimointia.

Paivan ensimmaisena tehtavana laitoin sdhkodpostia ulko-ovi toimittajalle ja kysyin, etta
missa meidan ovitoimituksemme viipyy. Heidan aikataulunsa mukaan ovet olisivat pita-
neet olla vimeistaan 4.8.2017 meidan varastossamme. Tarkistin tdm&n paivan tilanteen
kyseisen toimituksen osalta ja edelleenkaan ovet eivét olleet saapuneet varastoomme. En
saanut vastausta tavarantoimittajan edustajalta koko paivan aikana, joten jaan odottele-
maan vastausta. Jos en saa huomisen aikana vastausta, tdytyy minun soittaa toimittajan
edustajalle ja kysya puhelimitse samaa asiaa. Lisaksi informoin esimiestani asiasta. Aloin
tanaan tekemaan verkkokauppamme sisdisen haun optimointia. Management Centerissa
pystymme synonyymilistojen avulla maarittelemaan, etta mitka haku termit tarkoittavat sa-
maa asiaa ja taten antavat myds samat hakutulokset. Toinen vaihtoehto on ohjata tietty
hakutermi suoraan jollekin kategoria sivulle. Sain idean jolla voisimme kehittaa hakutoi-
mintoa. Ideani liittyi siihen, etta hyddyntaisimme tuota kategoriasivulle ohjausta enemman.
Esimerkiksi tuo "ulko ovi” hakutermi antaa Iahes 10000 tulosta, mutta jos ohjaisimme ky-
seisen haun kategoria sivulle josta asiakas paasee tutkimaan koko valikoimaa, saattaisi

kaytettavyys olla mielekkdampéaé asiakkaan mielestd. Keskustelin aiheesta verkkokauppa
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paallikkdbmme kanssa ja h&n oli samaa mieltd, ettd tuota kategoria sivulle ohjausta kannat-
taa hyodyntaa. Aloin siis siirtamaén aikaisemmin synonyymilistattuna olleita hakutermeja
tuohon kategoria sivulle ohjaukseen. Sain tehtyd useamman kategoriasivulle ohjauksen
valmiiksi ja poistettua synonyymilistoista saman verran. Liséksi keksin muutaman katego-

riasivun, joille pystyin ohjaamaan tietyt hakutermit.

Huomasin myds, ettd meidén autotallin nosto-oviemme tuotenimissa ei tuoda tuotteen
brandia esiin lainkaan, joka aiheuttaa Googlen haussa sen, etta kyseisella brandilla haet-
taessa meidan verkkokauppamme ei nouse Googlen hakutuloksissa lahellekaan ensim-
maista sivua. Soitin kyseisen tuotealueen tuotepaallikélle ja totesimme, etta asialle taytyy
tehd&@ muutos. Han lupasi lisata brandin tuotenimeen, jolloin sijoituksemme Google
haussa varmasti paranee roimasti. Samalla keksin idean, etta voisimme lisata synonyymi
listalle myds toisen brandin nimen, joka ohjaisi meidén autotallinovi kategoriasivulle. En
ole kuitenkaan varma onko tdma soveliasta, joten minun taytyy tarkistaa taméa verkko-

kauppapaallikdltamme.
Torstai 10.8.2017

Tanaan ohjelmassa on Mikkelissa jarjestettavat Asuntomessut. Tavoitteenani on kayda
tutustumassa ensisijaisesti yritys X:n kahteen omaan Asuntomessu kohteeseen. Kohteet
ovat kohde A ja kohde B. Lisaksi yritan kiertdéd mahdollisimman monta muuta messukoh-
detta. Aion myds soittaa tavarantoimittajalle ja kyselld meidan saapumattoman toimituk-
semme perdan, koska en ole saanut lahettamaani sdhkopostitiedusteluun minkaanlaista

vastausta.

Matkalla Mikkeliin sain tekstiviestin, jossa kyseltiin taas ovien saatavuutta. Kyseessa oli
toinen toimittaja kuin mitd olin aikonut tanaan lahestya. Olin jo aikaisemmin talla viikolla
saanut samasta aiheesta tiedustelun, mutta silloisen tiedon mukaan toimitus oli saapu-
massa muutaman paivan sisalla. Nyt taméa toimitus ei kuitenkaan ollut saapunut ja myy-
mala oli kovasti kiinnostunut milloin tama toimitus olisi saapumassa. Soitin tavarantoimit-
tajan asiakaspalveluun ja pyysin heita selvittdméaan, missa meidan toimituksemme viipyy.
Tama on hieman kiusallista, kun kaikilla meidan yhteistyOkumppaneillamme on samanlai-
sia toimitusvaikeuksia. Aikaisemmin talla viikolla eras myymala antoi palautetta, etta yh-
dellak&an ovi toimittajistamme ei ole kovin luotettavat toimitukset ja tuotteita ei tahdo
saada silloin kun pitéisi. Lisdksi osalta toimittajista ei kuulemma saa vastauksia tarjous-
pyyntdihinkaan. Taméa on sellainen asia josta minun taytyy keskustella esimieheni kanssa
heti kun han saapuu lomalta takaisin t6ihin. En saanut edelleenkaan vastausta ovi toimit-
tajalta jolle laitoin aiemmin talla viikolla sdhkdpostia toimituksen mydhastymiseen liittyen.

En kuitenkaan ehtinyt soittamaan heille, kuten olin suunnitellut.
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Asuntomessuille saavuttuani kavin ensimmaisena katsomassa omat kohteemme jonka jal-
keen kiersin katsomassa messujen muuta tarjontaa. Ehdin kiertam&én noin 1/3 kaikista
messukohteista. Messut olivat hyvin jarjestetty ja tarjolla oli paljon ndhtavaa. Paivélle ei
varsinaisesti ollut suuria tavoitteita ja ne pienet joita oli, saavutin suhteellisen hyvin. Aino-
astaan yhteydenotto tavarantoimittajaan jai tekematté, mutta aion tehda sen heti huo-

menna.
Perjantai 11.8.2017

Paivan ensimmaisené tehtavana aion soittaa tavarantoimittajan yhteyshenkilolle ja kysya,
etta miss& meidan ovitoimituksemme viipyy. Aion myos kysya, ettéd mika tilanne muiden
tekemiemme tilausten suhteen talla hetkella on. Yksi toimituksista on siis jo my6hassa ja
pahasti nayttaa silta, ettd lisda jaa saapumatta. Lisaksi aion tanaan jatkaa sisdisen haun
optimointitoimenpiteita. Olin saanut sahkdpostiin tuotepaallikon valittdman tarjouspyynnon
autotallinovesta, joten teen tarjouksen ja lahetan myymalalle.

Paivan ensimmainen tehtava hoituikin nopeammin kuin arvasinkaan. Ovitoimittajan yh-
teyshenkil® soitti minulle, mutta hanen uutisensa eivat olleet positiivisia. Han kertoi, etta
hanella ei ole kertoa toimitusaikaa meidan tilauksellemme. Sen han osasi sanoa, etta ti-
laus ei ole vield valmis l&hetettéavaksi. Kysyin myds muista tilauksistamme, mutta hén ei
osannut sanoa niidenkaan tilanteesta, ettd ovatko ne myohassa vai tulevatko ajallaan.
Esitin hénelle epailykseni siita, etteivat muutkaan toimitukset ole ajoissa jos tama ei ole.
Han lupasi palata aiheeseen seuraavalla viikolla, jolloin hanella olisi kertoa toimitusaika
tilaukselle. Seuraavaksi aloitin autotallinovi tarjouksen tekemisen. Kyseessa olikin ensim-
mainen kerta, kun tein tarjouksen téllaisesta ovesta. Olen aikaisemmin tehnyt tarjouksia
eristetyista ovista, mutta talla kertaa kysyttiin hintaa eristamattémalle ovelle. Kyseisesta
ovesta tarjousta tehdessa oli otettava huomioon monenlaisia asioita. Esimerkiksi asiak-
kaan toivomaa ovi kokoa ei ollut saatavissa kuin s-vaakapaneelina ja normaalisti olen
eristetyissa ovissa tottunut tarjoamaan m-vaakapaneelia. Liséaksi minun oli varmistettava
tuotepaallikolta, ettéd ovatko eristamattémissa ovissa kaytetyt avaajat samoja kuin eriste-
tyissa ovissa kaytetyt. Samalla kun tein tarjousta, minulle tuli puhelu jossa tiedusteltiin au-
totallin kippioveen soveltuvaa sahkoistd avaajaa. Jouduin taas kaantymaan tuotepaallikdn
puoleen ja varmistamaan, etta kayvatkd samat avaajat nosto-oville ja kippioville. Oma
osaamiseni kehittyi runsaasti, kun selvitin vastauksen avaaja kysymykseen, seka tein tar-
jouksen tuotteesta, jota en ollut aikaisemmin tarjonnut. Sain tarjouksen tehtya ja ilmoitin

myds kippi-ovi avaajan kyselijdlle vastauksen.
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Loppupdivan tein haun optimointia. Sain monia runsaasti hakutuloksia tuottaneita haku
termeja ohjattua suoraan kategoria sivuille, jolloin haku tulokset varmasti tasmaavat pa-
remmin asiakkaiden hakuihin. Huomasin myos, etté rakennustarvikkeen osalta monet
brandilla tehdyt haut oli viel& ohjaamatta tuotemerkin omalle sivulle, joten ryhdyin iltapéai-
valla tekemaan kyseisia optimointeja. Kyseiset optimoinnit ovat nopeita tehd&, koska tuo-
temerkeista on aakkosellinen listaus, josta on helppo poimia oman tuotelinjan toimittajat
joille kyseinen ohjaus tehdaan Management Centerissa. Sain paivan aikana tehtya suun-
nitellut tehtavat ja sain mielestani tehtya paljon muutoksia hakuun liittyen. Uskon, etta teh-

dyt toimenpiteet parantavat haun ja verkkokaupan toimintaa.
Viikon 4 analysointi

Talla viikolla sain tehtyd paljon haun optimointia. Varsinkin tuotemerkkejé sain ohjattua nii-
den omille sivuille runsaasti. Niita on viela paljon ohjattavaksi, mutta olen hyvasséa vauh-
dissa. Vahintaan 50 % asiakkaista suosii verkkokauppojen sisdista hakua loytadkseen
tuotteita. Kuten mika tahansa optimointi toimenpide, sisadisen haun tehokkuuden paranta-
minen voi tuottaa korkeamman konversion. Tilausten keskim&arainen arvo nousee sita
mukaa, mita enemman hakuja asiakas tekee (Shukairy 2018). Siksi on erittain tarkeaa,
ettd jatkamme sisdisen haun kehittamista aktiivisesti. Meilla on paljon selvitettdvaa ovi toi-
mittajan tilanteen suhteen, mutta asia alkaa selvita vasta kun tuotepaallikkd palaa lomal-
taan ensiviikon jalkeen. Sain uutta tietoa autotallinnosto-oviin liittyen ja osaan jatkossa
tehda tarjouksen myos eristaméattomasta ovesta. Asuntomessut olivat taas mielenkiintoi-
set ja niilla oli runsaasti ndhtavaa. Oman ketjumme talo mallit olivat hienosti edustettuna
ja kyseisissa kohteissa oli vahvasti edustettuna ketjumme omat tuotteet, seka yhteistyo-

kumppaneidemme tuotteet.
3.5 Seurantaviikko 5

Maanantai 14.8.2017

Tanaan aion jatkaa haun optimointia. Aion linkittda brandihakuja niiden omille sivuille,
seké purkaa aikaisempia synonyymi listauksia selkeammiksi kokonaisuuksiksi. Ohjaan
my0Os osan hauista niita vastaaville kategoriasivuille. Yritan kayda lapi Google Analyticsin
hakutuloslistaa lapi ja 16ytaa sieltd paljon tuloksia tuottaneita hakuja, joita voisin ohjata

suoraan kategoria sivuille.

Tama paiva meni suurimmaksi osaksi sisédisen haun parissa tydskennellen. Ohjasin ison
joukon bréndihakuja suoraan kyseisen brandin sivulle. Kyseinen tyd vie paljon aikaa. En-

sin pitaa tarkistaa, ettei kyseista ohjausta ole jo tehty aikaisemmin. Lisaksi tulee tarkistaa,
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ettei kyseista haku termia ole siséllytetty johonkin synonyymilistaukseen. Naiden tarkistus-
ten tekeminen on melko hidasta Management Centerin kayttoliittymasta johtuen. Kyseinen
kayttoliittyma on mielestani erittain hidas ja epakaytanndllinen tallaiseen tekemiseen. Toi-
saalta minulla ei ole mytsk&én tietoa, onko olemassa jokin parempi ja nopeampi tapa
tehd& naitd asioita. Jaoin myos osiin synonyymilistauksessa olleita synonyymi ryhmié. Ky-
seiset muutokset astuvat voimaan heti verkkokaupassa. Hyvana esimerkkind Gyproc-sa-
nalle oli laitettu synonyymiksi toistakymmenta kyseisen sanan johdannaista ja niiden an-
tama tulosten méaara liikkui lahella 3000 kappaletta, joista suuri osa ei varmasti vastannut
asiakkaan hakemia tuotteita. Nyt ohjasin Gyproc-sanan ja sen johdannaiset brandi sivulle,
jolloin tulosten maéara putosi 26 kappaleeseen. Liséksi jatin synonyymilistaukseen termit
kipsilevy ja sille muutaman synonyymin ja taman jalkeen kipsilevy haku tuotti enaa vain
reilut 300 hakutulosta. Tama osoittaa, etta kyseisilla optimointi toimenpiteilla parannamme

hakujen osuvuutta.

Sain paivan aikana verkkokauppamme asiakaspalvelusta useamman palautteen joista
osan ehdin hoitaa ja toiset jaivat selvitykseen. Osa palautteista jai myos huomiselle pai-
valle. Yksi palautteista koski verkkokaupassa nakyvien tuotteiden hintoja. Tuotteille oli il-
moitettu virheellisesti hintatietoja jotka olivat taysin epdolennaisia ja kaiken liséksi virheel-
lisid. Sain selvityksen tuloksena tiedon, mistd ndma virheelliset tiedot johtuvat ja kuinka
niista paastaan eroon. Tein tarvittavat korjauspyynndt ja hintojen pitdisi olla oikein huomi-
sesta alkaen. Lisaksi hoidin yhden reklamaation LVI-tuotelinjaan liittyen. Vaikka kyseinen
tuotelinja ei ole enaa minun vastuullani, tulee kyseiseen linjaan liittyvia yhteydenottoja pai-
vittdin. Osan naista hoidan ja toiset ohjaan oikealle yhteyshenkildlle. Pyrin aina ilmoitta-
maan esimiehille, kun naita yhteydenottoja tulee, jotta tama uusi tuotelinja jako joissain
vaiheessa lahtisi toimimaan oikealla tavalla. Lisaksi vastasin myds yhteen autotallinovi tie-

dusteluun, joka liittyi ovien hinnoitteluun.
Tiistai 15.8.2017

Tanaan jatkan verkkokaupan asiakaspalvelusta tulleiden palautteiden lapikayntia. Sain
myds LVI tuotelinjan yhdelta tuotepaallikolta tiedustelun erdéseen kaksi kuukautta van-
haan reklamaatioon liittyen, joten joudun kaivelemaan vanhoja sahkdposteja saadakseni

vastauksen hanelle. Liséksi jatkan edelleen haun optimointia.

Sain kaikki verkkokaupan asiakaspalautteet lapikaytya ja vastattuakin suurimpaan osaan.
Tanaén palautteita tuli yksi lisdd, mutta siihenkin ehdin vastata. Yksi palaute jai kuitenkin
odottamaan tuotep&allikdn vastausta, joten vastaan asiakaspalvelulle myéhemmin. Sain

myds selvitettyd reklamaatioon liittyneen tuotepaalliktn tiedustelun ja minulle selvisi, etta
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kyseinen asia on jaanyt hoitamatta. Vastasin tuotepéallikdlle joka lupasi hoitaa asian kun-
toon. Sain paivan aikana my0s yhden autotallinovi tarjouspyynnon. Tarjouspyyntd tuli
myyjalté jolle en ollut aikaisemmin tehnyt tarjousta, joten tehtyani tarjouksen valmiiksi, soi-
tin kyseiselle myyjalle ja kavin tarjouksen hanen kanssaan lavitse. Mielestani tama on
hyva tapa toimia, jotta jokainen myyja osaa paremmin jatkossa tulkita tekemiani tarjouk-
sia. Olen pyrkinyt luomaan tietynlaisen tarjouspohjan jota kaytan jokaista tarjousta tehdes-
sani. Nyt kun asiaa tarkemmin ajattelen, voisin yrittda tehda kayttamastéani pohjasta sellai-

sen, jotta muutkin valikoimaneuvojat voisivat sita kayttaa.

Ehdin tdn&éan tehda paljon ty6ta haun optimoinnin parissa. Sain ohjattua rakennustarvike-
tuotelinjan kaikki brandeihin liittyvat haut niiden omille sivuille. Hakujen tulokset ovat nyt
hieman parempia kuin aikaisemmin, mutta ty0 on vasta alussa ja hakujen parantamiseen
tulee kulumaan viela useita tyotunteja. Kaiken kaikkiaan tyopaivani sujui suunnitelmien
mukaan ja sain tehtya tehtavat joita olin suunnitellut. llmoittauduin myds syyskuun 13.
paiva pidettavaan kenttapalaveriin jossa tapaan ensimmaista kertaa kaikki myynnintuki or-

ganisaatiossa tydskentelevat henkiltt.
Keskiviikko 16.8.2017

Tanaan valmistaudun huomenna pidettavaan verkkokauppamme viikkopalaveriin, jossa
kasittelemme verkkokauppapéaallikon ja eCommerce Specialistien kesken tuotelinjojen
asioita. Palaveria varten kerddn oman tuotelinjani osalta tietyt avainluvut ja esittelen ne
palaverissa. Emme ole aikaisemmin keranneet avainlukuja tuotelinjoittain palaveria var-
ten. Tavoitteeni on oppia mista kaikki tarvittavat luvut saadaan ja miten kauan kyseiseen
tehtavaan kuluu aikaa. Sama tyd on tarkoitus tehda joka toinen viikko, joten on oleellista,

ettd tdhan tekemiseen kehittyy rutiini.

Aloitin heti aamusta tarvittavien avainlukujen keraamisen. Ensimmaisen tunnin ajan tus-
kailin tydn suhteen. En ollut varma mité lukuja tarvitsin ja mista niita tuli etsia. Kysyin
eCommerce Specialisti-kollegaltani neuvoa, ettd mita han oli tehnyt ja mista oli tietoa
oman tuotelinjansa osalta kerénnyt. Sain hanelta tiedon, ettei minun tarvitsekaan selvittaa
kaikkia lukuja joita olin kuvitellut tarvitsevani. Sain ohjeet etsid luvut oman tuotelinjani tuo-
temaarista, jotka ovat verkkokaupan valikoimissa, kuinka moni niistd on nakyvissa verkko-
kaupassa ja kuinka monella valikoiman tuotteista on tuotetiedot kunnossa jotta niitd on yli-
paatansad mahdollista nayttad verkkokaupassa. Kollegani lupasi viela varmistaa esimiehel-
tamme, mita kaikkia lukuja meidén tulisi huomisessa palaverissa esitelld. Aloin siis selvit-
taa lukuja joita kollegani oli ohjeistanut, mutta taas térmasin samaan ongelmaan, etten ol-
lut varma mista kyseisia lukuja saisin kaivettua. Lopulta minun oli pakko myéntaa oma

osaamattomuuteni ja kysya toiselta eCommerce Specialisti-kollegaltani neuvoa, mista ja
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miten tarvittavat luvut saisin. Sainkin hanelta hyvat neuvot mista luvut l16ytyvat ja tyo lahti

luistamaan.

Seuraavaksi ensimmaisena konsultoimani kollega ilmoitti, etta meidan tuleekin selvittaa ja
esittda huomenna myds ne luvut joita olin alun perin yrittanyt selvittdd. Tassa vaiheessa
minulta alkoi huumori loppua, mutta onneksi kolmas eCommerce Specialisti-kollegani otti
minuun yhteytta ja pyysi apua samaisten lukujen selvittamiseen, joiden kanssa olin itsekin
tuskaillut. Tama helpotti omaa oloani siten, etten ollutkaan yksin kyseisen ongelman
kanssa ja mina en ehka ollut niin avuton kuin mita olin kuvitellut. Saimme molemmat lo-
pulta selkeét ohjeet kollegaltamme ja paasimme raportoimaan lukuja. Seuraava ongelma
meilla tuli sen suhteen, ettei meille ollut annettu selkeda ajanjaksoa, jolta kyseiset luvut
olisi raportoitava. Kollegani laittoi esimiehellemme kyselyn, ettd milta ajalta ajamme kysei-
set luvut. Tata kirjoittaessani kello on 22.10, eik& esimieheni edelleenkaan ole vastannut

kyseiseen viestiin.

Tasta kaikesta voidaan oppia ainakin se, etta meidan tulisi saada selkeampia ohjeistuksia
mitd ja miten meidan tulee tehda. Kunnon ohjeistuksilla sdéstetaan tyd aikaa, kun meidan
ei tarvitse ihmetella asioita vaan padsemme oikeasti toteuttamaan tehtavia. Olen huoman-
nut saman ongelman muutaman kerran aikaisemminkin. Meidan toivotaan tekevan tietyt
tehtavat, mutta emme saa kunnollista ohjeistusta. Meidan oletetaan osaavan juttuja,
vaikka ainakaan miné en valttamatta ole koskaan aikaisemmin tehnyt kyseisia tehtavia.
Eivat iimeisesti kokeneemmat kolleganikaan ole aina taysin kartalla tehtavista, kuten ta-
makin paiva osoitti. Loppujen lopuksi sain tarvittavia lukuja kasaan ja huomiselle paivalle
ei jaa enaa niin paljon tekemista ennen palaveria. Seuraavalla kerralla tiedan jo paremmin
mista nama luvut saadaan haettua ja kyseiseen tekemiseen ei kulu enéé koko paivaa.
Hoidin myo6s paivan aikana muutaman verkkokaupan asiakaspalvelusta tulleen kyselyn ja

palautteen.
Torstai 17.8.2017

Tanaan ohjelmassa on verkkokaupan viikkopalaveri, jossa kasittelemme tuotelinjojen kuu-
lumisia. Valmistelin eilen materiaalia kyseista palaveria varten ja taméan aamupaivan ai-
kana katson, ettd minulla on kaikki tarvittava materiaali kasassa palaveria varten. Lisaksi
huomasimme, ettd autotallinovien tuotemerkkisivulla puhutaan virheellisesti rullaovista.
Yritan kirjoittaa aamupéaivan aikana korvaavan tekstin kyseiselle sivulle. Poistan myés yh-
den autotallinovi tuotteen verkkokaupasta tuotepaallikon toiveesta, koska sité ei enaa ole

saatavilla keskusvarastoltamme eika tavarantoimittajalta.
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Ryhdyin aamulla ensimmaiseksi kirjoittamaan tekstia autotallinovi-brandisivulle. Aikaisem-
massa tekstissa puhuttiin virheellisesti rullaovista, kun ketjumme valikoimissa olevat tuot-
teet ovat lamellinosto-ovia. Koska kyseessa on brandin sivu, ajattelin etta uusi teksti voisi
kertoa enemman itse yrityksesté/brandista, kuin varsinaisista tuotteista. Tutkin kyseisen
yhtion kansainvalisia sivuja ja luin heidan yrityksensa historiasta kertovan kirjoituksen.
Sain heidan sivuiltaan hyvin materiaalia. Teksti oli heidan sivuillaan englanniksi, joten tein
hieman kaanndsty6ta ja uudessa tekstissa kerron yhtion taustoja seka nykypaivan tilaa.
Tekstista tuli mielesténi onnistunut ja pyysin myoés tuotepaallikk6a lukemaan tekstin. Ha-
nenkin mielestaan se oli huomattavasti parempi kuin vanha teksti, joten latasin kirjoitta-
mani tekstin kyseisen brandin sivulle verkkokauppaamme. Lahetin myds pyynndn poistaa
tuote verkkokaupasta, koska silla ei ole enda saatavuutta. Huomiseen mennessa tuotteen
pitaisi poistua verkkokaupasta. Tarkistan asian huomenna. Keskustelin kollegani kanssa
tulevasta palaverista ja pohdimme, etta mita lukuja meidan tulisi palaverissa esittaa ja
mistd meidan tulisi néma luvut etsia. Yritimme tuloksetta saada esimieheltdmme tarken-

nusta kyseiseen asiaan, joten paatimme kysya palaverissa tarkennuksia asiaan.

Itse palaverissa keskustelimme siitd, etta verkkokaupan elokuun myynti on jéljessa asete-
tuista tavoitteista ja meilté kysyttiinkin ehdotuksia toimenpiteista joilla voisimme saada ky-
seistd tavoitetta kiinni. Esimiehellamme oli jo lista ehdotuksia joita voisimme lahteda toteut-
tamaan ja saimme viela esittaa lisayksia listaan. Lisdksi saimme tarkennusta siihen mita
lukuja meidan tulisi jatkossa palavereissa esitella ja mista ne tulisi raportoida. Sovimme
myds seuraavalle viikolla muutamia palavereita, jotka olimme joutuneet edellisella viikolla
perumaan. Sain tanaan kaivattua lisatietoa viikkopalavereihin liittyvien lukujen hankkimi-
sesta ja seuraavaan palaveriin osaan jo paremmin valmistautua. Lisaksi sain Kirjoitettua
korvaavan tekstin autotallinovi brandisivulle ja latasin sen verkkokauppaan. Saavutin siis

paivélle asettamani tavoitteet ja sain myos runsaasti uutta oppia verkkokauppatytskente-

lyyn.
Perjantai 18.8.2017

Tanaan aion vierailla kahdessa myymalassa. Lisaksi aion tehda verkkokaupan kilpailija-
vertailua. Kilpailijavertailu olisi pitényt olla eilisen paivan palaverissa esiteltavana, mutta
en ollut sitd muistanut tehda palaveria varten. Tavoitteeni on l6ytaa kolme talla hetkella

ajankohtaista tuotetta ja vertailla 3-5 kilpailijan hintoja verkkokauppamme hintoihin.

Ensimmaiseksi aamulla suuntasin myymala C:hen. Olin edellisenéd paivana saanut puhe-
lun myymalastd, mutta en pystynyt silhen vastaamaan ja kun yritin soittaa takaisin, en ta-
voittanut kyseista henkil6a. Ajattelin siis kayda piipahtamassa myymalassa, koska edelli-

sesta kerrasta on jo aikaa. Tapasin minulle soittaneen myyjan ja selvitin hanen kanssaan
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asian, jonka vuoksi han oli yrittAnyt minua tavoitella. Kyseessa oli reklamaatio, mutta se
koski toisen tuotelinjan tuotetta, joten neuvoin myyijélle oikean henkilén jonka puoleen
k&aantya. Keskusteltuani myymalahenkilokunnan kanssa myymalan kuulumiset, sain
kuulla, ettd myymala G:ssa on tapahtunut henkildstd muutoksia. Siirryinkin seuraavaksi
myymala G:n, jossa tapasin yrittgjan. Juttelin yrittdjan kanssa kyseisestéa asiasta ja sain
vahvistuksen asialle. Myymalaan oli palkattu uusi ammattiasiakasmyyjé vain nelja kuu-
kautta aikaisemmin ja nyt tama samainen myyja oli irtisanonut itsensa ja siirtynyt toisen
yrityksen palvelukseen. Kyseisella irtisanoutumisella on melko suuri vaikutus myymalan
toimintaan, jolla on tavoite kasvaa nimenomaan urakoitsija ja yritysasiakas myynnissa. Li-
saksi kaupan kahdesta jaljella olevasta ammattiasiakasmyyjasta toinen on lomalla, joten
yhdella ammattiasiakasmyyjalla riitti téita. Varsinkin kun lomakausi on paattymassa ja yri-

tykset aloittelevat taas toimintaansa lomien jalkeen.

Seuraavaksi siirryin tekeméaan kilpailijaseurantaa verkkokauppaamme liittyen. Katsoin
Google Analyticsista elokuun aikana eniten myytyja tuotteitamme ja poimin sielta kolme
mielestani ajankohtaisinta. Seuraavaksi kdvin poimimassa viidelta kilpailijaltamme samo-
jen tai vastaavien tuotteiden hinnat ja syotin ne kyseiseen tydskentelyyn rakennettuun tau-
lukkoon. Taulukon toimitin verkkokauppapaallikéllemme joka lupasi toimittaa taulukon sita
tarvitseville henkilgille. Olimme eilisessa palaverissa todenneet, ettd verkkokaupassamme
monet hinnat eivat ole riittavan kilpailukykyisia ja tindan tekemani vertailu osoitti saman
asian. Olimme hieman kallimpia, mutta ero ei ollut ihan niin suuri kuin muiden tuotelinjo-
jen tuotteissa. Kokonaisuudessaan paiva oli tuottoisa ja sain suoritettua tehtavat, joita olin
ajatellut paivan aikana hoitaa. Jatkossa kun suoritamme kilpailijaseurantaa, on mielenkiin-

toista nahda, pystymmeko muuttamaan hinnoitteluamme kilpailukykyisemmaksi.
Viikon 5 analysointi

Kaiken kaikkiaan tama viikko oli tehokas. Sain ohjattua kaikki tuotemerkki haut niiden
omille sivuille. Muutenkin sain tehtya hakuun ja verkkokaupan sisaltdon liittyen runsaasti
parannuksia. Opin my6s sen, mita lukuja ja miten meidan tulee jatkossa esittaa verkko-
kaupan viikkopalavereissa. Jatkossa saamme myds varmasti selkedmpia ohjeistuksia teh-
taviimme, miké varmasti nopeuttaa ja helpottaa tehtavien hoitamista. Perehdytin yhden
myyjan autotallinovi tarjouksiini, joten jatkossa hanen kanssaan tytskentely on varmasti
helpompaa ja hdanen on myds helpompi lahesty&d minua tarjouspyyntjen kanssa. Toteutin
myds kilpailijaseurantaa. Sain siitd hyvin informaatiota siitéa, mihin sijoitumme hinnoittelun
puolesta kilpailijoihimme verrattuna. On monia tekij6ita, jotka tulee ottaa huomioon kun
asetetaan hintoja tuotteille. Paras kohta aloittaa, on tutkia kuinka kilpailijat ovat tuotteensa

hinnoitelleet. Opit mitéa kohderyhmasi on valmis maksamaan ja saat ymmarryksen siita
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mitk& hinnat toimisivat parhaiten sinun yrityksellesi. Hinnoittelustrategia tulee olemaan
yksi tarkeimmista ndkokulmista verkkokaupassasi ja mahdollinen kilpailuetu (Ferenzi
2018). Jatkossa tulemme varmasti hyddyntamaéan kyseista sovellusta erittain paljon, pysy-
aksemme hinnoittelussamme markkinoiden mukana. Perjantaina sain myds tietaé varsin

tarkean tiedon myymala F:n henkildstomuutoksiin liittyen.

3.6 Seurantaviikko 6

Maanantai 21.8.2017

Tanaan ohjelmassa on useampia palavereita. Ensimmainen palaveri késittelee uutta so-
vellusta, jonka avulla pystymme tekemaan kilpailijaseuranta joustavammin ja helposti. Ky-
seinen palaveri kestaa kello 9 — 12.30. Paivan toisessa palaverissa keskustelemme verk-
kokaupan kampanjoista. Miten kampanjaprosessi toimii ja mitéd ongelmia on aikaisemmin
ollut. Mitd meidan tulee ottaa huomioon tuotelinjoilla kampanjoihin liittyen? Kyseinen pala-
veri on kello 14 — 15.30. Paivan viimeinen palaveri on SEO kuukausipalaveri joka poik-
keuksellisesti jarjestetddn Skype-palaverina. Kyseisessa palaverissa kdymme kuukausit-
tain lapi verkkokauppamme taman hetkista sijoittumista Googlen hauissa ja miten tata si-
joitusta pystyisimme parantamaan. Tahan liittyy olennaisesti esimerkiksi Kirjoittamani
SEO-tekstit.

Paivan ensimmainen palaveri oli erittéain hyodyllinen ja sisalloltdan mielenkiintoinen.
Olimme aikaisemmin saaneet koulutuksen samaiseen sovellukseen, mutta silla kerralla
sovellus sisélsi niin paljon virheita, ettd emme voineet kunnolla sita kayttaa. TAndan oh-
jelma oli jo siind kunnossa, ettéd padsimme oikeasti perehtymaén sen toimintaan ja kayt-
toon. Koulutuksessa kadvimme lapi ohjelman peruslogiikan, sekéa teimme perus toimenpi-
teisiin liittyvid harjoituksia. Sain hyvan kasityksen ohjelman kaytosté ja ohjelma vaikutti to-
della hyvalta ja kayttbkelpoiselta. Nyt meidan taytyy todenteolla alkaa kayttamaan ky-
seista ohjelmaa, silla saamme varmasti siitd hydtyd meidan verkkokauppa, seka kivijalka
tekemiseemme. Paivan toinen palaveri oli aiheeltaan sellainen, etta se oli jarjestetty mie-
lestani hieman vaaralle kohderyhmaélle. ltse en saanut kyseisesta palaverista oikeastaan
mitaan irti ja tunsin istuvani palaverissa taysin turhaan. Kasitellyt asiat eivat mielestani
koskettaneet minua ja kollegoitani. En toisaalta kysynyt muiden mielipidetta palaverin jal-
keen. Voi olla, ettéd he kokivat palaverin toisella tavalla. Paivan kolmannesta palaverista
taas oli hydtya. Sain ndhda tuloksia liittyen aikaisemmin tekemiini SEO-toimenpiteisiin.
Osittain tekemani tyd nakyy tuloksissa vasta my6hemmin, mutta jo nyt oli joissakin tuote-
ryhmissa havaittavissa hakutulosten parantumista. Kavimme myds lapi mité jatko toimen-

piteitd SEOn osalta tulee tehdé seuraavaksi. Ainoa miinus puoli kyseisessa palaverissa oli
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se, etta tuloksia tarjoavan yrityksen edustajat eivat olleet paikalla fyysisesti, vaan he kavi-
vat tuloksia lapi Skypen valitykselld. Yhteys ei ollut paras mahdollinen ja se hidasti oleelli-
sesti palaverin pitamista. Oli kuitenkin mukava huomata, ettd oma tyo alkaa tuottaa positii-
visia tuloksia. Siita sain lisdmotivaatiota. Kaiken kaikkiaan erittain positiivinen paiva ja pal-

jon hyvaa uutta oppia, jota hyodyntaa tulevaisuudessa.
Tiistai 22.8.2017

Taméan paivan ohjelma koostuu useammasta palaverista. Ensimmaisessa palaverissa ka-
sittelemme haun optimointia. En ole saanut mink&énlaista agendaa kyseiseen palaveriin
liittyen joten en osaa tarkemmin sanoa mitd palaverissa tullaan kasittelemaan. Paivan toi-
nen palaveri liittyy Google Analyticsiin ja siella tulemme jatkokehittam&an tuotelinjoille
luomiamme omia segmentteja. Paivan kolmas palaveri on verkkokaupan viikkopalaveri ja
sen tdman viikkoinen agenda sisaltda verkkokaupan myyntilukujen, markkinoinnin ja pien-

kehityksen lapikayntia.

Haun optimointia kasittelevassa palaverissa kavimme lapi, mita toimenpiteita kukin eCom-
merce Specialisti oli tehnyt. Kavimme lapi myds muutamia ongelma tilanteita, joita oli
viime aikoina tullut vastaan verkkokauppamme hakua kaytettaessa. Yksi tallainen on-
gelma liittyi siihen, etté haettaessa ihan milla tahansa termill&, haun nayttaessa tuloksia,
tama kyseinen haku termi esitettiin mustalla/tummanharmaalla pohjalla. Kyseinen ominai-
suus ei ollut tarkoituksella toteutettu ja se esiintyi testatessa vain yhdella Google Chrome-
selaimen versiolla. Hakutoiminnon kehittamisesta vastaava esimies lupasi selvittdd mista
kyseinen virhe johtuu, jotta voisimme korjata sen. Tarkein anti kyseisessa palaverissa ol
kuitenkin Management Centerin ominaisuus, jolla pystymme sulkemaan jonkin haku ter-
min tuloksista tietyt tulokset pois. Hyvana esimerkkind haku antoi aikaisemmin aita haku-
sanalla tulokseksi myds kaikki tuotteet, joiden tuotenimessa tai markkinointitekstissa esiin-
tyi sana paita. Nyt kyseinen paita termi suljettiin pois haku tuloksista, jolloin haku tulosten

maara tippui noin 5000 kappaleesta alle 1000 kappaleeseen.

Paivan toinen palaveri peruuntui viime hetkelld, joten minulle jai muutama tunti aikaa en-
nen seuraavaa palaveria. Kaytin taman ajan perehtydkseni eilen meille koulutettuun kilpai-
lijaseuranta ohjelmistoon. Sain tehtyd muutamassa tunnissa paljon pienid toimenpiteita
joita meidan tulee aluksi suorittaa, jotta saamme parhaan mahdollisen hy6édyn tulevaisuu-
dessa kyseisesta ohjelmasta. Paivan kolmannessa palaverissa kavimme lapi verkkokau-
pan kesakuun ja heindkuun avainlukuja. Myynti ei ollut kéynyt niin kuin olimme toivoneet
vaikka liikennetta oli verkkosivuillamme ollut jopa enemmaén kuin mité olimme odottaneet.

Katsoimme l&pi myds pienkehitystoimenpiteet joita verkkosivuillemme oli tehty viimeisen
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kuluneen kahden kuukauden aikana. Sovimme, etta jokainen eCommerce Specialisti esit-
telee oman tuotelinjansa kuukausipalaverissa néita samaisia avainlukuja, seka kertoo
verkkokaupan kuulumisia ja edeltdvana kuukautena suoritettuja kehitystoimenpiteita.
Omalle kohdalleni seuraava kuukausipalaveri ajoittuu jo heti huomiselle paivélle, joten kat-
sotaan saanko kyseisen materiaalin huomiseksi palaveria varten ja onko minulla mahdolli-

suus esitella kyseisia tietoja palaverissa.
Keskiviikko 23.8.2017

Tanaéan minulla on ohjelmassa kaksi palaveria. Ensimmainen palaveri on heti aamulla ja
siella tulemme eCommerce Specialisti-kollegoideni kanssa tapaamaan markkinointitoi-
misto P+SBD:n vaked, joka tulee esittelem&an yritystaén ja projektejaan meille. Jalkim-
mainen paivan palavereista on tuotelinjamme hankinnan ja myynnin palaveri, joka pide-
tad&n kuukausittain. Tdma jalkimmainen paivén palavereista on tarkedmpi ja minulle on va-
rattu oma puheenvuoro palaverissa. Tarkoituksenani on esitelld tuotelinjamme muille
tydntekijoille toimenkuvaani eCommerce Specialistina ja ajattelin myos kayda lapi verkko-
kaupan avainlukuja, seka kertoa mitéa verkkokaupan maailmassa talla hetkella on tyonalla
ja mita on viimeisten kuukausien aikana tyostetty. Palaverien vélisen ajan kaytan valmis-

tautuakseni jalkimmaiseen palaveriin.

Paivan aluksi sain tiedustelun myymamme ilmastointilaitteen huoltotoimenpiteisiin liittyen.
Tarkastin kyseisen tuotteen myymalasaatavuuden ja totesin, ettd myymala A:ssa kyseista
tuotetta l6ytyy ja se on tydmatkani varrella, joten kavin sielld perehtyméssa tuotteeseen,
jotta pystyn mydhemmin vastaamaan kysyjalle. Ennen paivan ensimmaista palaveria sain
myds tiedustelun mydhassa olevasta toimituksesta. Asiakkaalle tilattu kevyt takka, ei ollut
saapunut myymalaan, vaikka tuotteen toimituspaiva oli ollut jo pari viikkoa sitten. Laitoin
asian selvityksen vireille ja [&hdin kuuntelemaan markkinointitoimiston esittaytymista.
Markkinointitoimistoa oli edustamassa kaksi tyontekijaa ja heilla oli nayttaa esimerkkeina
aikaisempia tehtavanantojaan. Esimerkit olivat mielenkiintoisia ja kyseessa oli niin koti-
maisia yrityksia kuin myds kansainvalisesti tunnettuja suuryrityksia. Palvelut ja palvelukon-
septit joita heilla oli tarjota, kuulostivat hyviltd ja mekin pystyisimme varmasti saavutta-
maan hyotyja heidén avullaan. Vaikka emme heti ryhtyisikdan kayttamaan heidan palve-
luitaan, oli palaverista se hy6ty, etta olemme nyt luoneet kontaktin kyseiseen palveluntar-

joajaan ja tarvittaessa tiedamme keneen ottaa yhteytta.

Ensimmaisen palaverin paatyttya siirryin suunnittelemaan omaa esitystani seuraavaa pa-
laveria silmalla pitaen. Kerasin tarvittavat materiaalit ja tein kasin itselleni muistilappua,

jotta muistaisin tuoda esille kaikki tarvittavat asiat palaverissa. Itse palaverissa esitykseni
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meni hyvin ottaen huomioon, etta aikaisemmin verkkokaupan asioita esitellessani, vas-
taanotto ei ole ollut hirvedn kannustavaa. Talla kertaa kuulijat olivat kiinnostuneita ja
saimme my0s runsaasti keskustelua aikaiseksi. Esittelin toimenkuvani ja k&vin myos lapi
verkkokaupan kesakuun ja heindgkuun avainlukuja. Esittelin keskeisimpia tehtavia joita
verkkokaupan parissa teen viikoittain ja esittelin myds ohjelmia ja tyévalineita joilla tyds-
kentelen. Kaiken kaikkiaan palaverista jai positiivinen kuva. Sain tehtya paivéalle suunnitte-
lemani tehtavat ja liséksi hoidin monia paivan aikana tulleita sdhkdposti ja puhelin yhtey-
denottoja. Takka toimituksen selvittdminen jai viela kesken vaikka asia etenikin paivan ai-
kana. Toivottavasti saan huomisen aikana vastauksen, jotta voimme antaa asiakkaalle

jonkin vastauksen.
Torstai 24.8.2017

Taman paivan tarkein tehtava on tuottaa verkkokauppaan liittyvaa dataa yhtiomme data-
analyytikolle. Lisaksi hoidan yhden edellisena paivana tulleen reklamaation. Jatkan myos
takka toimituksen selvittamista. Pyrin myds paivan aikana jatkamaan perehtymista Kilpaili-
jaseurannan sovellukseen. Vastaan my6s muutamaan saatavuus kyselyyn seka tarjous-

pyyntéon jotka olen saanut aikaisemmin.

Ensimmaisena kerasin Google Analyticsista verkkokauppaan liittyvaa dataa, jota analyy-
tikko oli pyytanyt minua kerd&dmaan. Han toivoi, ettd toimittaisin hanelle tiedot verkkokaup-
pamme myydyimmista tuotteista, katsotuimmista tuotteista ja kiinnostaneimmista kategori-
oista. Sain eCommerce Specialisti-kollegaltani aikaisemmin erittdin hyvat ohjeet misté ja
miten kyseiset tiedot saisi Google Analyticsista kaivettua. Ainoastaan yhdessa kohdassa
jouduin kysyméaan héanelta tarkentavia ohjeita, mutta loppujen lopuksi sain tiedot melko
nopeasti kasaan. Seuraavaksi valitin saamani reklamaation oikealle tavarantoimittajalle,
joka mydhemmin paivan aikana kuittasi minulle, etté asia on hoidettu ja myymalaan on lai-
tettu korvaava tuote postissa. Myymala H oli pyytanyt tarjousta autotallin nosto-ovesta, jo-
ten laskin heille tarjouksen pyydettyjen mittojen mukaan. Myymala B puolestaan tiedusteli
sokkelin rappauslevyn saatavuutta. He olivat tilanneet kaikki loput tuotteet varastos-
tamme, mutta tarvitsivat sita lisda. Katsoin varastoomme saapuvien toimitusten paivamaa-
rét ja ilmoitin myymalaén milloin seuraava kuorma on saapumassa varastoon. Lupasin
heille, ettd teen heille tilauksen puuttuvasta maarasta heti kun tavarat varastoomme saa-
puvat. Nyt minun taytyy vain muistaa tehda tilaus kun tavarat saapuvat varastoomme. Sii-

hen menee noin viikon verran.

Perjantai 25.8.2017
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Tanaan aion jatkaa kilpailijaseuranta sovelluksen tuotekatalogin ty6stamista. Liséksi luon
kehityspyynnon kyseiseen sovellukseen liittyen. Jatkan myds ohessa haun optimointiin liit-
tyvia kehitys toimenpiteita. Verkkokauppapaallikkomme pyysi selvittdmaan onko tuotelin-
joillamme sellaisia tuotteita, joilta pitaisi rajata pois palautusoikeus verkkokaupassa tapah-

tuvassa myynnissa. Kysyn siis tata asiaa tuotelinjamme tuotepaallikdilta.

Paivan ohjelma koostui pitkalti kilpailjaseuranta sovelluksen parissa tytskentelysté, kuten
olin suunnitellutkin. Olin aikaisemmin luonut kyseiseen sovellukseen automaattisen rapor-
tin joka tulostuu minun sahkdpostiini silloin kun raportille syotetyt parametrit muuttuvat.
Raportti oli luotu tiistaina ja kyseinen raportti oli luomisensa jalkeen tullut sdhkdpostiini
joka ikinen pdaiva, vaikka seuratuille arvoille ei ollut tapahtunut mitddn muutoksia. Laitoin
kyseisesta virheesta kehityspyynnon sovelluksen toimittajalle ja he lupasivatkin paneutua
heti kyseiseen ongelmaan. Taman liséksi jatkoin tuotekatalogin parissa tyoskentelyd. Tuo-
tekatalogista 0ytyy télla hetkell& jo jonkin verran tuotedataa, mutta sita tarvitaan huomat-
tavasti enemman, jotta padsemme ottamaan sovelluksesta kaiken hyddyn irti. Pyrin kui-
tenkin perehtym&an tdman hetkisiin tydskentely mahdollisuuksiin lisda ja erityisesti |0yta-

maan erilaisia tapoja hyddyntaa kerattya tuotedataa.

Laitoin kyselya tuotelinjamme tuotepaallikoille sellaisista tuotteista, joilla ei ole palautusoi-
keutta verkkokaupassa. Yleisesti ottaen ndméa samat palautusoikeuden puuttumiset kos-
kevat myds kivijalkakaupassa tehtya kauppaa. En itse keksinyt sellaisia tuotteita, joita ei
voisi palauttaa, mutta tuotepaallikkté keksi muutaman. Esimerkiksi mittatilauksena valmis-
tettavat ovet ovat sellainen tuoteryhma ja myds erikoisvariset ovet kuuluvat tdhan samaan
ryhmaan. Toisaalta ndiden kanssa ei télla hetkelld tule verkkokauppa myynnissa ongel-
maa, silla niita ei ole saatavilla verkkokauppamme kautta, mutta tulevaisuudessa verkko-
kauppamme kehittyessa ja tallaisten tuotteiden sinne myyntiin tullessa tama taytyy ottaa

huomioon ja viestid asiakkaalle.
Viikon 6 analysointi

Viikon alkupuoli muodostui vahvasti erilaisten palaverien ympdrille. Sain koulutusta uuden
kilpailjaseuranta sovelluksen suhteen ja koulutuksen perusteella sovellus vaikutti todella
lupaavalta. Uskon ettéd saamme kyseisestd sovelluksesta tulevaisuudessa paljon hyotya.
Kilpailijaseuranta on valttaméatonta liketoiminnan menestymisen kannalta, koska silloin
yrityksella on mahdollisuus tunnistaa nopeasti toimialan trendit, sek& mukautua kilpailijoi-
den kampanjoihin tai strategiaan, sailyttdakseen jalansijan markkinoilla tai lyodakseen kil-
pailijat kokonaan (Ferenzi 2018). Viikon jalkimmaisella puoliskolla ehdin myos tydskente-
lemaéan kyseisen sovelluksen parissa, seka tehtya kehityspyynnon sovellukseen liittyen.

Sovellukseen tarvitaan lisda dataa ja siita 16ytyy viela muutamia toiminnallisia virheita,
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jotka pitdd saada korjattua jotta ohjelmasta saadaan mahdollisimman toimiva ja siitd saa-
daan paras mahdollinen hyéty irti. Sain myds uutta tietoa verkkokaupan hakutoiminnon
optimointiin liittyen ja uskon, etté kyseisilla toimenpiteilla saamme muokattua hakua huo-
mattavasti paremmin asiakasta palvelevaksi. Hoidin viikon aikana muutamia kaupoista tul-
leita toimeksiantoja jotka vaativat ajallisesti minulta vdh&n, mutta ovat todella tarkeita toi-
meksiantajille. Naiden toimeksiantojen hyvin onnistunut toteutus tuo positiivisen ilmapiirin
ja antaa lisavirtaa seuraaviin tehtaviin. Loppujen lopuksi viikko oli melko raskas, koska eri-

laisia palavereita oli runsaasti ja niissa tuli paljon uutta informaatiota.
3.7 Seurantaviikko 7

Maanantai 28.8.2017

Tanaan aion vierailla myymala H:ssa katsomassa miten heilla on mennyt ja onko heilla
huolia tai murheita. Lisaksi aion tiedustella onko vaikeuksiin joutuneen tavarantoimittajan
tilanteesta mitddn uutta tietoa. Minun taytyy myos selvittdd, minkalaista kampanjaa voisin
tarjota myymala l:lle esittelypaivan ajaksi.

Suuntasin aamulla auton keulan kohti myymala H:ta. Kaupalla tapasin ensimmaisena yri-
tysmyynnin/rakennustarvike osaston tydntekijan, joka on minulle jo tuttu pidemmalta
ajalta. Kyselin perus kuulumiset ja kerroin mita uutta yritys X:n kuuluu. Taman jalkeen yrit-
taja saapui paikalle ja tein hanen kanssaan perinteisen myymalakierroksen. Yrittdja esitti
huolensa siita, etta he eivat pysty kilpailemaan hinnoissa yritys Y:n myymalalle. Yritt&ja
naytti minulle esimerkin heidan tarjouksestaan, jonka he olivat lahettaneet tarjouskilpai-
luun. Hanen mielestdan ketjumme hinnat ovat pielessa, koska he olivat havinneet kilpailu-
tuksen niin selvalla hintaerolla. Kdvimme yhdessa lapi heidan tarjoamiaan hintoja ja huo-
masin, etté ainakin osassa tuotteista he olivat tarjonneet tuotteita vaarilla myyntiyksikoilla.
Suomeksi, he olivat tarjonneet tuotteita kappalehinnoilla kun kilpailija oli tarjonnut samaa
tuotetta neliometrihinnalla. Nopealla vilkaisulla I8ysin tdm&n yhden virheen. Tama virhe
yksistaan teki eroa kilpailijan kokonaishintaan lahes 2000€. Jos tarjous sisaltda enem-
mankin naita virheita, en ihmettele miksi he olivat havinneet tarjouskisan. Lisaksi yrittaja
ilmoitti heidan keskikatteensa, joka mielestani oli aivan lilan korkea taman tyyppiseen tar-
jouskilpailuun. Yrittdja oli antanut tarkat ohjeet tarjouksen hinnoitteluun, mutta keskikatetta
kun katsoo, hanen ohjeistustaan ei ole noudatettu lainkaan. Sovimmekin, ettd mina katson
heidan tarjpamansa hinnat I&pi ja lasken tarkemmat hinnat ohjeistuksen mukaisesti, jonka
jalkeen voimme katsoa miten hintakilpailussa olisi kdynyt oikeilla hinnoilla. Jos edelleen
olisi tullut tappio, voimme lahte& tutkimaan onko meidéan ketjumme hinnoissa jotakin pa-

rannettavaa.
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Tiedustelin tuotepaallikolté sopivaa tarjoustuotetta esittelypaivélle ja paadyimme valitse-
maan juuri valikoimiimme tulleen uutuustuotteen. Huomenna minun taytyy vield varmistaa
esimieheltani, ettd voimmeko hinnoitella kyseiseen tuotteen kaupalle hieman edullisem-
min, jotta kauppa saisi siita tehtya houkuttelevan kampanjan. Sain myos iltapaivalla vies-
tin, jossa kerrottiin, ettd huomenna aamulla on tulossa lisatietoa taloudellisiin vaikeuksiin

joutuneen tavarantoimittajan tilanteesta.
Tiistai 29.8.2017

Tanaan aion jatkaa tytskentelya kilpailijaseuranta sovelluksen parissa, seké jatkaa verk-
kokauppamme haku toiminnon optimointia. Liséksi kdyn tarkistamassa onko tuleviin kam-
panjoihin liittyen tullut jo materiaalit, jotta voin tarkistaa, etta tuotteilla on hinnat ja tuotetie-
dot kohdallaan ja ne nékyvat verkkokaupassa oikein. Pyrin myds kirjoittamaan ovet kate-

gorian SEO-tekstin valmiiksi.

Aloitin paivan tarkistamalla tulevien kampanjoiden materiaaleja. Tarkistettavaksi oli tullut
seuraavien kahden kampanjan tiedot, joten aloitin kyseisissd kampanjoissa olevien raken-
nustarvike ja puutavara tuotelinjojen tuotteiden rikastus ja hintatietojen tarkistuksen. Ha-
vaitsin kampanjatuotteissa yhden tuotteen jolle ei ollut yllapidetty verkkokaupan myyntihin-
toja, joten ilmoitin tuotetieto tiimillemme kyseiset tiedot, jotta he voivat lisdtd hinnat SAP-
jarjestelmaamme. limoitin myés tarvittavat hintamuutokset jotka tulevat voimaan kampan-

jan ajaksi.

Tarkistin esimieheltani onko meilla mahdollisuus hinnoitella valitsemani tuote edullisem-
min myymala l:lle, jotta he pystyisivat tekemaan houkuttelevan kampanjan esittelypaivan
ajaksi. Esimieheni, joka on paremmin perilla hinnoittelusta, kertoi minulle, ettei kyseinen
toimenpide ollut mahdollinen. Laitoin kaupalle tiedoksi tuotteen joka voitaisiin laittaa hei-
dan markkinointiinsa kyseiseen paivaan liittyen. Lisaksi toimitin heille materiaalia markki-
nointi toimenpidetté varten. Kerasin myds itselleni materiaalia valmiiksi, jotta olen ajoissa

valmistautunut kyseiseen paivaan.

Kavin tarkistamassa kilpailijaseuranta sovelluksen tilanteen, mutta siella ei ollut tapahtu-
nut sellaista kehitysté jota olin toivonut, joten sen parissa tydskenteleminen taytyi talta pai-
vaa unohtaa. Keskustelin tuotepaallikbiden kanssa edellisena paivana myymala H:ssa
saamastani palautteesta liittyen ketjumme ostohintoihin. Minulle kerrottiin, etta kyseisen-
lainen palaute on hyvin yleista ja etta yrittdjat ovat hyvin harvoin sitéd mieltd, ettd meidan
neuvottelemamme hinnat olisivat riittdvan alhaisia. Sain positiivista palautetta tuotepaalli-
kolta liittyen toimintaani yrittajan kanssa. Hanen mielestaan olin hoitanut hyvin palautteen
joka koski meidan ketjumme hintoja. Kaiken kaikkiaan paiva meni nopeasti, enk& ehtinyt

tehdé kaikkia asioita joita olin suunnitellut. Kampanja tarkistuksiin meni enemman aikaa
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kuin mita olin suunnitellut. Olen kuitenkin tyytyvainen, etta sain tarkistukset tehtyd. Olen
my0s tyytyvainen siihen, ettd sain kerattya paljon materiaalia esittelypéaivaan liittyen. Posi-

tiivinen palaute oli myos plussaa.
Keskiviikko 30.8.2017

Tanaan aion kirjoittaa ovet kategorian SEO-tekstiad. Liséksi kdyn uudelleen tarkistamassa,
onko kilpailijaseuranta sovellukseen ilmestynyt luvattua tuotedataa. Lisdksi vastaan séh-
kopostiini tulleisiin viesteihin ja selvitan onko vaikeuksiin ajautuneesta tavarantoimittajasta
mitaan uutta tietoa. Verkkokauppamme kansainvalisen kehityksen paallikko otti minuun

yhteytté ja hanella oli minulle tehtéva jonka pyrin hoitamaan péaivan aikana.

Aloitin paivani SEO-tekstin parissa. Kavin lukemassa kilpailijoiden sivuilta heidéan vastaa-
van tuotekategorian SEO-teksteja ja poimin niisté ideoita omaan tekstiini. Lisaksi kokeilin
uudenlaista lahestymistekniikkaa tekstien kirjoittamiseen. En ole mitenk&an nopea kirjoit-
tamaan kyseisia teksteja ja ajattelin nyt kokeilla ensin muodostaa miellekartan kyseisestéa
tuotekategoriasta ja hyddyntaa sita varsinaisen tekstin rakenteen hahmottamisessa. Sain
hyvia ideoita Kilpailijoiden sivuilta ja miellekartta auttoi ehka jasentamaan tekstin raken-

netta. Lisaksi miellekartta auttoi pitamaéan mielessa, mita asioita haluan tuoda esille teks-
tissa. Onnistuinkin kirjoitamaan enemman tekstid kuin yhteenkaan aikaisempaan katego-
riaan. Teksti ei kuitenkaan tullut vield valmiiksi, mutta olen oikeastaan tyytyvainen, etta se
jai kesken. Tama siita syysta, etté teksti on tosiaan pisin kirjoittamani, teksti on mielestani
melko hyva ja sita on vield luvassa lisaa. Toivottavasti tekemani tyo auttaa kyseisen kate-
gorian parempiin tuloksiin Googlen hauissa. Talla hetkella kyseinen kategoria ei ole lahel-

lakaan ensimmaista hakutulossivua.

Verkkokauppamme kehityspaallikkd otti minuun yhteytta ja pyysi antamaan esimerkin sel-
laisesta verkkokaupassamme myytavasta tuotteesta, jonka hinta on kilpailijoihin nahden
kallis ja jonka myyntihinnan laskeminen kilpailijoiden tasolle aiheuttaisi ongelmia muuhun
toimintaamme. Meidan tuotelinjallamme tama on melko tuttu ongelma ja minun oli help-
poa kaivaa hanelle esimerkki tuote. Kerroin myos lisaksi mitéa tuoteryhmia kyseinen on-
gelma enimmékseen koskee. K&vimme myds keskustelun verkkokaupassamme olevasta
suodatustoiminnosta, jonka pitéisi suodattaa esiin tuotteet jotka ovat kotiin toimitettavissa.
Kehityspaallikko oli selvittdnyt kuinka monta prosenttia verkkokauppamme tuotteista on
toimitettavissa kotiin, mutta kerroin hanelle, etté tuossa kyseisessa suodatustoiminnassa
on jokin virhe, koska se antaa tuloksena sellaisia tuotteita joita ei oikeasti voida kotiin toi-
mittaa. Kehityspaallikk® kavi toteamassa ilmoittamani virheen ja pyysi verkkokauppamme
teknisesta kehityksesta vastaavaa organisaatiota selvittamaan mista kyseinen virhe johtuu

sekéa korjaamaan virheen.
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Sain myds kyselyn myymalasta ulko-ovien saatavuuteen liittyen ja kerroin niiden saata-
vuuden olevan talla hetkella heikko tavarantoimittajan taloudellisesta tilanteesta johtuen.
Puhelun jalkeen selvitin esimieheltani, mik& tilanne kyseisen toimittajan suhteen on ja sain
tietéd, ettd tavarantoimittaja on saanut tilannettaan selvitettya ja heidan pitaisi pystya toi-
mittamaan myohassé olevat toimitukset seuraavien kuuden viikon sisalla. Olen tyytyvéai-
nen paivan aikaansaannoksiin ja erityisesti olen tyytyvainen kirjoittamaani SEO-tekstiin.
Muutin omaa tapaani kirjoittaa tekstia ja tekstin tuottamiseni kehittyikin positiivisesti. Aion
jatkossa hyddyntad samaa tekniikkaa lisaa. Toivottavasti saan nyt tydstamani tekstin huo-

menna valmiiksi ja paasen laittamaan sen verkkokauppaan nakyville.
Torstai 31.8.2017

Tanaan aion jatkaa ovet kategorian SEO-tekstin kirjoittamista ja tarkoitukseni on saada se
valmiiksi. Sen jalkeen siirryn seuraavan tekstin pariin. Valitsen seuraavan aiheen sen mu-
kaan, mita on verkkokaupan palavereissa suositeltu kehitettavaksi. Lisaksi valmistaudun
huomenna jarjestettavaan tuotelinjamme myyntikokoukseen, jossa minun on tarkoitus
kayda valikoimaneuvoja kollegoilleni lapi verkkokaupan tunnuslukuja ja taman hetken ti-

lanne muutenkin.

Aloitin heti aamusta ovet kategorian tekstin kirjoittamisen ja sain paivan aikana hyvan
maaran tekstia lisaa. Tekstista tuli mielestani hyva ja uskon, etta silla saadaan positiivista
vaikutusta Google nakyvyyteen. Tarkoitukseni oli vieda valmis teksti nakyville verkkokaup-
paan, mutta Management Centerin kaytto oli evatty talta paivaltd. Lataan kyseisen tekstin
heti huomenna verkkokauppaamme, koska haluan mahdollisimman nopeasti ndhda
kuinka suuri vaikutus tekstilla on Google nakyvyyteen. Kavin péaivan aikana keskustelun
esimieheni kanssa verkkokaupan postitoimitettavista tuotteista ja totesimme, ettd meilla ei
ole selkeaa kuvaa siitd, mitka kaikki tuotteet ovat postitoimitettavissa ja minka kaikkien
tuotteiden tulisi olla postitoimitettavissa. Tahan asiaan taytyy loytaa selvyys tulevina viik-
koina, koska silla, etta tuotteet ovat asiakkaan tilattavissa kotiin, on varmasti suuri vaiku-
tus verkkokaupan myyntiin. Minulla on vahva epaéilys, ettd meilld on suuri joukko tuotteita,

jotka voisimme vapauttaa postitoimitettaviksi vaikka ne eivét sitéa talla hetkella ole.

Vastasin paivan aikana myos muutamiin saatavuustiedusteluihin, seka tein muutaman ti-
lauksen kaupoille heidan puolestaan. Kavin taas tarkistamassa olisiko kilpailijaseuranta
sovellukseen tullut luvattua tuotedataa, mutta nédin ei edelleenkaén ollut tapahtunut. Tasta
syysta soitin heidan tukeensa puhelun ja keskustelin aiheesta saadakseni selvyyden, etta
onko heidan tarkoitus tuottaa kyseinen data vai tuleeko meidan eCommerce Specialistien
itse hoitaa se. Tuesta sanottiin, etté asian pitaisi olla jo kunnossa, mutta tarkistettuaan ti-

lanteen totesivat, ettei asia olekaan niin. He lupasivat laittaa asian kuntoon heti miten ja



47

iltapaivalla tuotedataa alkoi lopulta ilmestya sovellukseen. Kaiken tarvittavan datan pitaisi
olla huomenna ladattuna sovellukseen, jolloin pAdsemme todenteolla kayttamaan sovel-
lusta. Olen tyytyvainen paivan antiin ja sain tyotehtéavia hoidettua loppuun, seké vietya

projekteja eteenpain.
Perjantai 1.9.2017

Tanaan on tuotelinjamme myyntikokous. Myyntikokouksia on keskimaérin kolmen kuukau-
den vélein ja niissa kasitelldan tuotelinjamme myyntilukuja, valikoimia, uusia tuotteita ja
kaikkia muita ajankohtaisia asioita. NAma ovat myos tilaisuuksia joissa tapaan valikoima-
neuvoja kollegoitani ja paasen vaihtamaan kuulumisia heidén kanssaan. Liséksi vastailen

sahkopostiini tuleviin viesteihin paivan aikana.

Myyntikokouksen aluksi minut valittiin poytakirjan pitajéksi. Kyseinen tehtava kiertaa aina
valikoimaneuvojalta toiselle ja nyt oli minun vuoroni toimia kyseisessa tehtavassa. En ole
aikaisemmin kyseista tehtavaa hoitanut joten jotain uutta myds talle paivalle. Myyntiko-
kous aloitettiin edellisen kokouksen poéytakirjan lapikaymiselld, jonka jalkeen kavimme lapi
tuotelinjamme myynteja viimeiselta seitsemalta kuukaudelta. Myyntilukujen jalkeen ka-
vimme lapi ketjumme tulevaa markkinointia ja erityisesti meidan tuotelinjamme tuotteita

jotka ovat tulossa markkinointiin loppuvuoden aikana.

Seuraavaksi oli minun puheenvuoroni, jossa kavin lapi verkkokaupan tamén hetkista tilan-
netta ja minka laisia toimenpiteita verkkokaupassa ollaan lahiaikoina toteuttamassa. Kavin
l&pi myds verkkokaupan myyntilukuja. Materiaali jonka kavin lapi, oli oikeastaan hyvin pit-
kélle sama, kuin minka esitin aikaisemmin hankinnan ja myynnin palaverissa. Oman osuu-
teni jalkeen palaveriimme liittyi eras tavarantoimittaja, jonka kanssa olemme luomassa
uutta oman brandimme tuotetta. He esittelivat yrityksenséa seka kertoivat tuotteestaan joka
on tulossa meidan ketjumme oman tuotemerkin alle myyntiin. Tama oli erittdin mielenkiin-
toinen osuus taman paivan palaverissa ja odotan mielenkiinnolla minkalaisen vastaanoton
kyseinen tuote saa siina vaiheessa kun se lanseerataan. Paivan viimeisena asiana listalla
oli tuotepaallikbiden ajankohtaiset asiat ja niiden tarkeinta antia oli tieto siitd, minkalaisia
kampanijoita kivijalka kaupoille tulemme tarjoamaan loppuvuoden aikana ja milla aikatau-
lulla. Palaverin paatteeksi sovimme vield seuraavan myyntikokouksen ajankohdan. Pala-
verin aikana vastasin myds yhteen verkkokaupan asiakaspalvelusta tulleeseen tuote-

tiedusteluun, jonka tuotepaallikké valitti minulle.

Viikon 7 analysointi
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Taman viikon suorituksista olin eniten tyytyvainen kirjoittamaani SEO-tekstiin. Kirjoitta-
mani teksti oli pisin jonka olen téh&n asti kirjoittanut ja teksti on rakenteeltaan ja sisallol-
taén sellainen, etté silla on varmasti positiivinen vaikutus Google nakyvyyteen. Tekstin kir-
joittamiseen kului useampi péiva, joten tekstin tuottamisen nopeuttaa tulee viela kehittaa.
SEO-tekstin kirjoittaminen on taito ja kuten muutkin taidot, sité ei opita hallitsemaan yh-
dessa yossa. SEO-kirjoittamisen ammattilaiseksi tuleminen vaatii aikaa. Vaikka et iskisi-
k&an kultasuoneen ensimmaisella yrityksella, voit jatkaa tekstisi tydstamista paremmaksi
kunnes se alkaa tuottamaan tulosta ja nakymaan hakusijoitusten parantumisena (Dephil-
lips 2018). Kayttamani miellekartta tekniikka sopi minulle ja se auttoi jasentamaan tekstin
rakennetta, sekda muistamaan ne asiat jotka haluan kyseisessa tekstissa tuoda esille. Tu-
len myos jatkossa kayttamaan kyseista tekniikkaa, niin SEO-tekstien kirjoittamisessa, kuin
myds muissa tyotehtavissa. Kilpailijaseuranta sovellukseen odotettujen tuotetietojen saa-
minen viivastyi monta paivaa, jonka takia suunnitellut toimenpiteet sovelluksen parissa jai
talla viikolla tekematta. Yrittdjan antama palaute liittyen ketjumme hinnoitteluun oli miele-
kés haaste, koska paasin mittaamaan omaa osaamistani téllaisessa tilanteessa. Omasta
mielestani selviydyin hyvin ja osasin kertoa yrittajalle mitéa virheité he olivat kyseisessa ta-
pauksessa tehneet ja miten heidén jatkossa tulisi toimia jotta samoilta virheilta valtyttai-
siin. Liséksi olin tyytyvainen, ettd esimieheni oli kanssani samaa mielté ja sain positiivista

palautetta omasta toiminnastani kyseisen palautteen tiimoilta.

3.8 Seurantaviikko 8

Maanantai 4.9.2017

Tanaan aion vastata autotallinovi tarjouspyyntoon. Sen liséksi vien vihdoin verkkokaup-
paan nakyville kirjoittamani ovet kategorian SEO-tekstin, silla en ehtinyt sitd perjantain pa-
laverin aikana sinne vieda. lltapaivalla kello 15.00 minulla on palaveri liittyen Google Ana-

lyticsin raportoinnin kehittamiseen.

Ensimmaiseksi laskin tarjouksen liittyen autotallinoviin. Tarjouksessa ei ollut mitaan eri-
koista, perus ovi sdhkoisella avaajalla, joten tarjouksen tekemiseen ei kulunut paljon ai-
kaa. Kivijalkakaupasta oli tullut palaute liittyen verkkokaupan hintoihin. Yhdella eristyslevy
tuotteella oli vaara hinta verkkokaupassa ja se pyydettiin korjaamaan. Tein hieman selvi-
tysty6ta ja huomasin, etta kyseisen tavarantoimittajan kaikkiin tuotteisiin oli tehty hinnan
korotuksia heindkuun puolivaliss&, mutta ndmé hinnan korotukset eivat olleet paivittyneet
verkkokauppaan. Tein hinnoista muutospyynndn Master Dataan, jotta hinnat korjattaisiin
mahdollisimman pian oikeiksi. Liséksi selvitin tavarantoimittaja A:n valmistaman sau-

nanoven saatavuutta, koska tuotteita olisi pitanyt tulla jo perjantaina keskusvarastoomme,
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mutta niité ei edelleenk&an siella ollut. Jain odottamaan tavarantoimittaja A:n vastausta

asiaan.

Seuraavaksi vein ovet kategorian SEO-tekstin Management Centeriin ja jadn odottamaan
jotta teksti tulee nakyvaksi verkossa. Taman jalkeen voin kayda tekeméassa indeksointi
pyynnén Google Search Consolessa ja jaada odottelemaan parempaa hakunakyvyytta.
Myymala J kyseli tavarantoimittajan sopimusehtoja ja kerroin heille kyseisen toimittajan
ehdot, seka kavimme yhdessa lapi hinnoittelun. Paivan viimeisena ohjelmana oli Google
Analytics raportoinnin jatkopalaveri, jossa kavimme lapi ongelmia joita meille oli tullut vas-
taan kyseista ohjelmaa kaytettdessa. Saimme kuulla, ettéd myyntilukuja emme koskaan
tule saamaan 100 % oikeina kyseisesta ohjelmasta. TAma on pienoinen pettymys, koska
kayttoliittyma on mielestani todella miellyttava. Palaverissa kouluttajana ollut analyytikko
naytti meille myds uusia kayttdomahdollisuuksia joista voisi olla meille hyotya jatkossa. Yksi
naista oli raporttien rakentaminen. Voimme rakentaa Google Analyticsiin omia raportteja
jolloin saamme haluamamme datan helposti ja nopeasti ulos, ilman ettd meidan tarvitsee
joka kertaa tehda samoja suodatus toimenpiteitd. Tahan ominaisuuteen taytyy perehtya

ajan kanssa, jotta siitd saisi parhaan mahdollisen hyddyn.
Tiistai 5.9.2017

Tanaan paiva alkaa verkkokaupan hinnoitteluun liittyvalla palaverilla. Palaverissa tulemme
kasittelem&an rakennustarvike ja puutavara tuotelinjojen verkkokaupan hinnoittelun kan-
nalta ongelmallisia tuotteita. Pyrimme keksimaan toimintamalleja ja ratkaisuja joiden
avulla pystyisimme esittdmaan verkkokaupassamme kilpailukykyisen hinnan kilpailijoihin
verrattuna. lltapaivalla on toinen palaveri, jossa valmistelemme jokaiselle tuotelinjalle pi-

dettavia infotilaisuuksia verkkokauppaan liittyen.

Aamun avanneessa palaverissa kasiteltiin syita, joiden takia varsinkin rakennustarvike
tuotelinjan joissakin tuotteissa hintamme eivéat ole kilpailukykyisia verkkokaupassa. Tavoit-
teenamme oli 16ytaa keinoja kyseisen tilanteen parantamiseksi. Tuotelinjamme tuotepaalli-
kot kertoivat verkkokauppa paallikélle ja muille verkkokaupan toimihenkildille, mista kysei-
sessé hinta ongelmassa on pohjimmiltaan kyse. Meilla on tiedossa muutama tekija, jotka
vaikuttavat suuresti hinnanmuodostukseen, joka taas aiheuttaa sen, ettd emme ole kilpai-
lukykyisid. Nama tekijat ovat sellaisia, etta emme niit pysty mitenkaan eliminoimaan.
Verkkokauppapdaallikkémme ei jostain syystd ymmartényt naitd hankaluuksia, vaan yritti
jatkuvasti kyseenalaistaa tuotepaallikdidemme osaamista kyseisen asian suhteen. Tasta
johtuen palaverin anti ei valttamatta ollut niin hedelmallista kuin mita sen ehka haluttiin

olevan. Sovimme, etta piddmme my6hemmin jatkopalaverin aiheeseen liittyen ja laajen-
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namme osallistujajoukkoa yhtiomme hinnoittelu asiantuntijoilla. Toivottavasti siina palave-
rissa saisimme jotain konkreettisia toimenpiteita aikaiseksi ongelman poistamiseksi. Verk-
kokaupan hinnoittelulla on kuitenkin my6s suuri vaikutus kivijalkakauppojemme myyntiin,

joten on tarkeéaa ratkaista kyseinen ongelma.

Palaverin jalkeen tein muutaman korjauksen aikaisemmin verkkoon lisddmaani ovet kate-
gorian SEO-tekstiin. Taman jalkeen ryhdyin kirjoittamaan Kipsilevyt kategorian vastaavaa
tekstia. lltapaivan palaverissa sovimme tuotelinjoille pidettavien infotilaisuuksien péaiva-
maarat ja kdvimme infossa kasiteltavien asioiden agendaa lapi. Keskustelimme siita, mita
asioita haluamme verkkokauppa tekemisesté esitella tuotelinjoille ja mitkéa ovat sellaisia
asioita joihin kaipaamme heilta tukea ja misté asioista heidan on hyva olla tietoisia.
Saimme alustavan agendan sovittua ja nyt meidan eCommerce Specialistien tulee tuottaa

seuraavan viikon aikana dataa, jota voimme esittaa tulevassa infotilaisuudessa.
Keskiviikko 6.9.2017

Tanaan pyrin kirjoittamaan kipsilevyt kategorian SEO-tekstid. Toisena tehtdavana aion
merkita data-analyytikkomme lahettaméaan Excel-taulukkoon tiedon siitd, mitka verkkokau-
pan kategorioista kuuluvat meidéan rakennustavara tuotelinjallemme. lltapéivalla vuorossa
on viikoittainen verkkokauppapalaverimme, jossa talla viikolla kasitellaan verkkokaupan
myynti&, markkinointia ja pienkehityksessé olevia toimenpiteita. Lisaksi palaverissa on tar-

koitus sivuta Google Analytics palaverissa kesken jadneita aiheita.

Aloitin SEO-tekstin kirjoittamisen kuten olin suunnitellut. Kirjoitin kyseista tekstia paivan
aikana useampaan kertaan ja valissa vastasin sahkopostilla ja puhelimella tulleisiin tie-
dusteluihin. Tiedusteluissa kyseltiin tuotteiden saatavuudesta ja tuotteiden ominaisuuk-
sista. Sain myos vaihteeksi puhelun liittyen LVI tuotelinjan tuotteisiin. Naita tulee aina sil-
loin talléin, koska olen aikaisemmin ollut vastuussa kyseisesta tuotealueesta valikoima-
neuvojan toimenkuvan kautta. Valitettavaa tassa taman paivaisessa oli se, etta puhelun
oli ohjannut minulle henkil®, joka talla hetkella hoitaa kyseista tehtavaa. Han oli ollut pala-
verissa ja paattanyt ohjata asiakkaan soittamaan minulle, vaikka kyseessa on hanen vas-
tuualueensa. Mielesténi oikea tapa hoitaa asia, olisi ollut se, etté h&n olisi palannut asiaan
itse mahdollisimman pian. Nyt jouduin mielestani hankalaan vélikateen, silla en ole en&aéa
hetkeen hoitanut kyseista tuotealuetta ja siksi en osannut suoraan antaa vastausta asiak-
kaalle, vaan kerroin hanelle, ettd selvitan tilannetta ja palaan myéhemmin asiaan. Annoin

siis saman vastauksen joka tuotealueen oman valikoimaneuvojan olisi pitdnyt antaa.

Suurimman artymyksen minulle tdn&én aiheutti se, etté ainoa syy miksi menin tandan
konttorille tydskentelem&én, oli tuo kalenteriin merkitty verkkokaupan viikkopalaveri ja lop-

pujen lopuksi se peruttiin juuri silla hetkelld, kun sen piti alkaa. Arsyttdvaa tasta teki se,
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ettd tdma ei ollut ensimmainen kerta kun kyseinen palaveri perutaan viime hetkella. Toi-
nen artymystani nostattanut tekija oli se, etté kuulin markkinoinnissa tyoskentelevalta tyo-
toveriltani jo kahta tuntia aiemmin, ettd palaveri tullaan mahdollisesti perumaan. Mieles-
tani tallainen toistuva palaverien peruminen on todella turhauttavaa ja siitéa jaa sellainen
olo, etta ei kannata omasta kalenterista varata aikaa kyseiseen toimintaan, koska sita ei
todennakadisesti tule oikeasti olemaan. Paivasta jai todella huono maku, lisdksi en saanut
paivan aikana SEO-tekstia valmiiksi.

Torstai 7.9.2017

Tanaan aion kayda myymala C:ssa. Pitkaaikainen tydtoverini on lahdéssé opiskelemaan
Edinburghiin ja kdyn tasta syysta tervehtiméssa hanta, seké katsomassa miten myyma-
l&ssé muuten sujuu. Liséksi tiedan, ettéd kyseisessd myymalassa on myynnissé kilpailijan
autotallinovia ja ajattelin ehdottaa heille tuotteen vaihtamista yritys X:n maahantuomaan

brandiin.

Paivan ensimmaisena tydna hoidin yhden edellisiltana tuleen autotallinovi tilauksen. Ta-
man jalkeen jatkoin hieman kipsilevy SEO-tekstin Kirjoittamista. Paivan varsinainen
agenda, eli myymalavierailu myymala C:ssa odotti ennen puoltapaivad. Saavuin myyma-
lalle ja kavin tervehtimassa osastopaallikk6d, myymalapaallikkéa ja rakennustarvikeosas-
ton myyjia. Kyselin kuulumisia ja kyselin myds onko heilla ollut ongelmia joissa voisin aut-
taa tai onko heilld jotain palautteita yritys X:n suuntaan. Kaikki tuntui olevan hyvin, eivatka
myymalan tyontekijat antaneet mitaan palautettakaan, joten kaikki oli ilmeisesti hyvin. Ky-
syin osastopaallikdn mielipidetta siita, etta vaihtaisimme kilpailijan autotallinovi mallin mei-
dan ketjumme oman maahantuonnin tuotteeseen. Osastopaallikkd sanoi, etté asia on tay-
sin mahdollinen jos toimitamme heille veloituksetta mallin ja padsemme muistakin aihee-
seen liittyvista asioista sopimukseen. Minun taytyy selvittaa tuota mallin toimittamista tuo-
tepaallikolta, mutta minulla on vahva epaéilys, etta veloituksetta kyseista mallia ei tulla toi-
mittamaan. Lisaksi osastopaallikko toivoi mallin asennettuna. Se olisi jarjestettavissa, silla
voisin itse kdyda asentamassa oven ja saisin siitd myods kokemusta itselleni, silla en ole
koskaan aikaisemmin kyseista ovea asentanut. Teen hieman selvitysta aiheen suhteen.
Selvitan esimerkiksi sen, ettd minkalainen kilpailutilanne kyseisessa kaupungissa on nai-
den tuotteiden suhteen ja miké& hintataso on. Paiva kokonaisuudessaan oli hyva. Oli mu-
kava kayda pitkasta aikaa kivijalassa ja sain lisdd motivaatiota tasta mahdollisesti toteutu-

vasta autotallinovi projektista.
Perjantai 8.9.2017

Tanaan aion jatkaa kilpailijaseuranta sovelluksen tuoteparitusten tyostamista. Lisaksi py-

rin Kirjoittamaan kipsilevy tuoteryhman SEO-tekstia eteenpain.
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Aloitin paivan kilpailijaseuranta sovelluksen parissa ja ehdin tehdé tuoteparituksia hyvan
aikaa, kunnes toérmasin hieman kummallisiin hintatietoihin sovelluksessa. Tuotteiden hin-
nat oli iimoitettu sellaisella tarkkuudella, ettei yksikddn suomalainen vahittaiskauppaa har-
joittava yritys myy tuotteitaan niin. Laitoin palvelun tekniseen tukeen viestia kyseisesta
kummallisuudesta ja pyysin heité selvittdmaan, mista naméa eriskummalliset hinnat johtu-
vat. Kyseisen palveluntarjoajan teknisen tuen vasteaika on ollut mielestani erittain hyva ja
vastaukset joita olen sieltd saanut, ovat olleet laadukkaita ja niistd on useimmiten ollut
apua. Niin myds tallakin kertaa. Sain vastaukseksi, ettd heidan sovelluksensa oli jostain
syysta poiminut datan joukkoon arvonlisaverottomia hintoja, jonka takia hinnat olivat hie-
man kummallisia. He lupasivat korjata kyseisen asian valittdmasti ja kertoivat, etta vaarin

keratty data muuttuu ajan mittaan oikeaan muotoon, eli verolliseksi.

Paivan toinen mielenkiintoinen sahkdpostikeskustelu kéaytiin verkkokauppamme hinnoitte-
luun liittyen. Meilla on tiedostettu ongelma, ettd verkkokaupassamme monella tuotteella
on huomattavasti kallimpi hinta kuin mit& kyseisen tuotteen kilpailukykyinen markkina-
hinta on. Tahan on yhtena syyna se, etta meilla on yrittdjia ympéari suomen ja jotta jokai-
nen heista pystyy harjoittamaan yritystoimintaansa kannattavasti, me emme voi esittaa
verkossa sellaista hintaa joka olisi markkinan mukainen. Olemme yritt&neet keksia ratkai-
sua tahan ongelmaan tuotelinjojemme ja verkkokaupan henkildston kesken, mutta tahan
mennessa emme ole l6ytaneet mallia joka kelpaisi molemmille osapuolille. Valilla tuntuu
siltd, etté osapuolten ndkemykset ovat niin kaukana toisistaan, ettei ratkaisua tulla kos-
kaan loytamaankaan. Toivottavasti sellainen kuitenkin I6ydettaisiin mahdollisimman nope-
asti, koska talla hetkella meilld jaa kauppoja paljon tekemétta sen takia, ettéd olemme hin-

nallisesti niin paljon kilpailijoitamme kallimpia.

Sain Kirjoitettua kipsilevy SEO-tekstid muutaman rivin, mutta en l&hellek&éan niin paljon,

kuin olisin toivonut.
Viikon 8 analysointi

Yritin koko viikon ajan kirjoittaa kipsilevyt tuoteryhmén SEO-tekstid, mutta kyseinen teksti
ei edennyt toivomallani tavalla. Loppujen lopuksi en saanut tekstia aikaiseksi montaakaan
rivid. Kyseinen tuoteryhmé on mielestéani melko haastava mielenkiintoisen ja houkuttele-
van tekstin aihe. Samanlaisia ryhmié on rakennustarvike tuotelinjalla useampia, mutta jo-
tain tekstia niista kaikista pitaisi muodostaa. Toivottavasti keksin jonkin nakdkulman josta
naihin hankaliin ryhmiin saataisiin hyvat ja hakukone nakyvyytta parantavat tekstit ai-
kaiseksi.
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Kavimme viikon aikana useamman kerran keskustelua verkkokauppamme hinnoittelun
ongelmista, mutta niihin ei tunnu 18ytyvéan kaikkia osapuolia miellyttavaa ratkaisua. Hin-
noittelu on yksi tarkeimmista yrityksen liiketoiminnan kannattavuuteen vaikuttavista teki-
joista. Jokainen tuotteesta/palvelusta tienattu lisdeuro parantaa yrityksen kannattavuutta.
Liian korkeaksi asetettu hinta voi aiheuttaa yksinkertaisesti sen, etta tuote/palvelu ei myy,
kun taas alihinnoittelu sy6 elintarkeét katteet ja johtaa huonoon kannattavuuteen, seka
markkinoiden nopeaan saturoitumiseen. On siis darimmaisen tarkeaa loytaa korkein hinta
minka markkinat ovat valmiita maksamaan (Merilainen 2018). Talla hetkella hintamme
ovat liian kalliita kilpailijoihin verrattuna ja mielestani kyseessa on yksi tarkeimmista rat-

kaistavista ongelmista verkkokauppamme jatkon kannalta.

Sain myds viikon aikana uutta hyddyllista tietoa Google Analyticsiin raporttien rakentami-
seen liittyen. Kyseinen asia vaatii kuitenkin lisdé perehtymista ja omatoimista harjoittelua

jotta saan raportoinnista parhaan mahdollisen hyédyn irti.

Suurin negatiivinen asia talla viikolla oli verkkokaupan viikkopalaverin peruuntuminen, jal-
leen kerran. Olen useamman kerran sovittanut omaa aikatauluani kyseisten palaverien
mukaan ja kun nadma palaverit on sitten peruttu, on myds oma aikatauluni mennyt uusiksi.
Tallaiset toistuvat, omasta toiminnasta riippumattomat, aikataulumuutokset ovat harmilli-
sia. Viikon tarkein aihe oli mielestani hinnoitteluongelmat, mutta niiden ratkeaminen siirtyy

hamaan tulevaisuuteen.
3.9 Seurantaviikko 9

Maanantai 11.9.2017

Tanaan menen vierailulle myymala J:n. Vien mennessani mallikappaleen bitumikatele-
vysta ja kerron samalla tuotteesta seka sen saatavuudesta kaupan henkilostélle. Paaasi-
allinen syy kayntiini on yrittajan tapaaminen. Yrittajan kanssa minun on tarkoitus kayda
l&pi hanen toiveitaan minun suhteeni ja yleisesti kaupan asioita. Loppupéaivan kaytan sah-

koposteihin vastaamiseen ja mahdollisesti SEO-tekstien kirjoittamiseen.

Ajoin heti aamusta myymala J:n. Tapasin siella kaksi tuttua myyjaa, joille esittelin bitumi-
katelevy uutuuden joka on tilattavissa yritys X:n keskusvarastolta. Kavin toisen myyjan
kanssa lapi myos yritys X:n uutta ovikuvastoa ja siihen tulleita muutoksia, sek& uutuus-
tuotteita joista heidéan on hyva olla tietoisia. Taman jalkeen tapasin kyseisen kaupan yritta-
jan. En ollut aikaisemmin tavannut hanté ja oli erittain mukava vihdoin tavata ja paasta jut-
telemaan hanen toiveistaan ja odotuksistaan minun tekemistani kohtaan. Ensimmaiseksi

han antoi minulle palautetta siita, etten ollut sopinut tapaamista etukateen, joten otan tasta
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opikseni ja jatkossa sovin tapaamiset hyvissa ajoin etukateen hanen kanssaan. Sain yrit-
tajalta selkeét toiveet siitd, kuinka usein han haluaisi kanssani tavata ja mista aiheista han
haluaa néilla tapaamisilla keskustella. Yksi tarkeimmista asioista joita han halusi késitella
jokaisessa tapaamisessa, oli heiddn myymalansa valikoimantoteutus ja varsinkin kyseisen
toteutuksen parantaminen. Valikoimantoteutus on yksi niistéa mittareista joilla jokaisen yrit-
tajan tekemista mitataan. Meilla on pian alkamassa uusi valikoimajakso ja lupasin yritta-
jalle, ettd heti uuden valikoimajakson alussa tarkistamme heidan sen hetkisen valikoima-

toteutuksensa ja lahdemme miettimaan keinoja sen parantamiseksi.

Sain paivan aikana ensimmaisen reklamaation liittyen autotallin nosto-oviin. Selvitin tuote-
paallikolta, miten kyseisia reklamaatioita on aikaisemmin hoidettu ja miten naissa ylipaa-
tdan tulee toimia. Sain selville yhteistydkumppani yrityksen jonka puoleen ohjasin asiak-
kaan kdantymaan. Asiakas oli tyytyvainen nopeasti saamaansa apuun. Paivan parasta
antia oli tapaaminen myymala yrittdjan kanssa ja haneltd saamani tiedot. Jatkossa osaan

auttaa heidan myymalaénsa paremmin ja juuri niissd asioissa joissa he apua kaipaavat.
Tiistai 12.9.2017

Taman paivan kalenteri on tayttynyt erilaisista palavereista. Ensimmaisené on palaveri liit-
tyen verkkokaupan kampanjoihin ongelmiin ja kampanjaprosesseihin. Kyseinen palaveri
on jatkoa aikaisemmin pidettyyn palaveriin, josta ei mielesténi ollut kylla mitdan hyotyd mi-
nulle. Minun taytyy vield miettid, osallistunko kyseiseen palaveriin vai teenkd jotain muuta
silla aikaa. Paivan toinen palaveri kasittelee verkkokaupan tunnistettua asiointia, eli kay-
tannossa sellaisia vierailuja verkkosivuillamme joissa asiakas on ollut meidan kanta-asiak-
kaamme ja h&n on sen ilmoittanut tehdessaan ostoksia. Palaverissa kdymme ilmeisesti
lapi tAman datan hyddyntamista eri yhteyksissa. Paivan kolmas palaveri on verkkokaupan
SEO-kuukausipalaveri, jossa kuulemma jalleen miten Google ndkyvyytemme on kehittynyt
viimeisen kuukauden aikana ja mita jatkokehitys toimenpiteitd meidan tulisi tehda. Paivan
neljas ja viimeinen palaveri liittyy Google Analytics raportointiin ja on jatkoa jo aikaisem-
min pitamillemme palavereille. Tarkoitus on oppia lisda Google Analyticsin kaytosta ja ra-

porttien luomisesta.

Paivan ensimmainen palaveri olisi tosiaankin kasitellyt verkkokaupan kampanijoita, kam-
panjaprosesseja seka niissa esiintyvia ongelmia. Olin jo edellisessa samaa asiaa kasitte-
levassa palaverissa sitéd mielta, ettd kyseinen aihe ei koskettanut minua ja palaverista ei
ollut itselleni mitd&n hyoétya, joten paatin jattda taman paivaisen palaverin valiin. Lisaksi
paikallaoloni ei edellisellakaan kerralla tuottanut muille palaveriin osallistujille mitd&n lisa-
arvoa, joten tuskin sité olisin tallakaan kertaa pystynyt tuottamaan. Kaytin kyseisen ajan

kilpailijaseuranta sovelluksen kanssa tytskentelyyn. Pdivan toisessa palaverissa saimme
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kuulla, miten laajalti tunnistamme verkkokaupassamme asioivia asiakkaita, eli kuinka
moni asiakkaista kayttaa kanta-asiakaskorttiaan meilla asioidessaan. Liséksi pohdimme
mahdollisia vaihtoehtoja taméan tiedon hyddyntamiseksi verkkokauppa tekemisessamme.
Voimme esimerkiksi kohdentaa mainontaa ndille asiakkaille heité kiinnostaneista aiheista
tai tuotteista. Lisaksi pystymme jollain tasolla seuraamaan sité, onko verkkokauppa asi-

ointi johtanut myéhemmin ostoksiin meidan kivijalka myymalassamme.

SEO-kuukausipalaverissa kavimme totutusti lapi meidan google sijoituksiamme ja mah-
dollisia kehityskohteita. Oman tuotelinjani osalta olin saanut jonkin verran positiivista kehi-
tystd Google nakyvyyteemme. Positiivinen kehitys on hyva asia, silla en ole ehtinyt monen
tuoteryhmén SEO optimointia tehd&, mutta ne muutokset joita olen tehnyt, nakyi taman
kuun tuloksissa. Paivan viimeisessa palaverissa saimme opetusta Google Analyticsin kay-
tosta ja opimme uusia tapoja esimerkiksi raporttipohjien rakentamiseen ja haluttujen tieto-
jen suodattamiseen Analyticsin datamassasta. Paiva oli melko puuduttava. Monessa pala-
verissa istuminen on todella vasyttavaa, silla usein uutta tietoa tulee todella paljon ja ko-
koajan pitda olla valppaana, jotta palaverista saa kaiken mahdollisen irti. Paiva meni kui-

tenkin mukavasti ja sain paljon uutta ajateltavaa.
Keskiviikko 13.9.2017

Tanaan ohjelmassa on myynnintuki yksikbén ensimmainen yhteinen kenttéapalaveri. Pai-
kalla on kaikki valikoimaneuvojat seka tuotelinjojen myyntipaallikot seka myymaloiden ket-
juohjauksen henkilostod. Paivan agenda siséltda runsaasti aiheita. Kdymme lapi tavara-
kaupan strategian ja yhteiset tavoitteet, myymala ketjun kannattavuutta ja toiminnallisia
muutoksia, valikoimatyon periaatteita ja kehitystd, markkinandkymat vuodelle 2018 ja
asiakaskokemukset seka myymala konseptin ja sen kehitysta. Lisdksi teemme ryhmétyon

aiheesta asiakaskokemuksen parantaminen kivijalka myymaldissa.

Saavuin kenttapalaveriin hyvisséa ajoin ja ehdin vaihtamaan kuulumiset valikoimaneuvoja
kollegoiden kanssa ennen palaverin alkua. Paivan kantava teema oli vahvasti uudistu-
neen ketjun tulevaisuuden nakymissa seka uudistuneen ketjun asiakaskokemuksen pa-
rantamisessa. Kavimme paivan eri esitelmien aikana lapi sitd, miltd mennyt vuosi on kau-
pallisesti ndyttanyt ja mita tuleva vuosi oletettavasti tuo tullessaan. Saimme tietoa siita mi-
hin suuntaan uutta myymala konseptia ollaan kehittamassa ja minkalaisia haasteita tule-
vaisuudessa on odotettavissa ja kuinka meidan tulee niihin valmistautua. Teimme péivan
aikana ryhmatyon myymaloiden asiakaskokemuksen parantamiseen liittyen ja kAvimme
myds paivan aikana lapi dataa siitd, miten nykyinen myymala konsepti koetaan asiakkaan
nakokulmasta. Osallistujat jaettiin ryhmaty6ta varten pienryhmiin ja jokaiselle ryhmalle an-

nettiin aihe jota kasitelld. Meidan ryhnmamme aihe oli myymaléiden myymalamarkkinointi
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ja esillepanot ja nimenomaan asiakaskokemuksen nakokulmasta lahestyttyna. Pyoritte-
limme aihetta rynmamme sisélla ja tulimme siihen tulokseen, ettd meidan tulee yritys
X:ssa tehda selkeampia ohjeistuksia myymalamarkkinointiin ja esillepanoihin liittyen. Talla
hetkella myymalat toteuttavat kyseisia toimia omien mieltymystensad mukaan. Saimme kui-
tenkin myohemmin saman paivan aikana kuulla, ettd yritys X:ll& on téllaisia ohjeistuksia
vaikka kuinka paljon. Naita ohjeistuksia on tuottanut ketjukonseptistamme vastaava tyo-
ryhma. Taman tiedon saatuamme ryhmamme totesi, etté kyseiset ohjeistukset tulee ottaa
paremmin kayttéon ja tieto tulee saattaa kaikkien saataville. Ensimmainen péaiva kenttapa-
laverista oli aikataulultaan erittain kiireinen ja asiaa oli paljon. Yhteisten toimintalinjojen
asettaminen oli erittéin hyva asia ja jatkossa tulemme varmasti toimimaan yhtenaisem-

pana joukkona.
Torstai 14.9.2017

Tanaan on vuorossa kenttdpalaverin toinen paiva. Paivan agenda koostuu kahdesta ai-
heesta. Ensimmaisena meille koulutetaan, kauppojemme portaittain kayttédnottama, uusi
kassa- ja myyntitydn kayttojarjestelma. Paivan toinen aihe kasittelee valikoimatydn tyoka-
luja, eli minkalaisia valineitd meilla ja myymaldilla on myymaldiden ketjuvalikoimien hallin-
taan ja paivittdmiseen. Lisaksi tarkoitus on paattaa yhdessa siita, miten usein ja milla ko-

koonpanoilla jarjestamme jatkossa kyseisenlaisia palavereita.

Toisen paivan ensimmainen koulutus liittyen uuteen kayttojarjestelmaan, oli erittain hyo-
dyllinen ja suurimmalle osalle paikallaolijoista varmasti taysin uutta tietoa. ltsek&én en ole
koskaan aikaisemmin saanut tdméan tasoista koulutusta kyseiseen jarjestelmaan liittyen.
Aikaisemmassa tytsuhteessani kaytin kaupoissamme kayttssa ollutta ns. vanhaa jarjes-
telmaa ja uusi jarjestelma poikkeaa vanhasta, kuin yo paivasta. Kavimme koulutuksen ai-
kana lapi jarjestelmén perustoiminnot, joiden avulla myyjat suorittavat eri tehtavia myyma-
lassa. Uusi jarjestelma on nykyaikainen ja uusien tydntekijdiden on varmasti helpompi op-
pia sen kayttd, kuin vanhan jarjestelman. Toisaalta vanhan tyontekijan joka on kayttanyt
aikaisempaa jarjestelmaa kymmenia vuosia, on varmasti vaikeaa omaksua uuden jarjes-
telman ominaisuuksia. Omasta mielestani uusi jarjestelma on todella suuri askel nykyai-
kaan. Vanha jarjestelma oli mielesténi todella kompel6 ja aikansa elanyt. Nyt meidan jo-
kaisen koulutuksen saaneen tulee kayda jossakin myymaldssa testaamassa uutta jarjes-
telmaa kaytannossa, jotta saamme hieman kokemusta sen kaytosta ja pystymme sité
kautta paremmin ymmartamaan myymalassa vastaan tulevia ongelmia ja ohjeistamaan

heita jarjestelman kaytossa.

Paivan toinen koulutusosio kasitteli valikoimatydn tyokaluja ja tarkemmin sanottuna vali-

koiman toteutusraporttia, jonka saamme joka kuukauden alussa. Kyseinen raportti antaa
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meille tiedon siité, miten hyvin kukin kauppa noudattaa heidan myymalalleen maariteltya
valikoimaa. Valikoima maaritellaan yritys X:n toimiala A:n tuotelinjoilla. Valikoimajaksoja
on vuodessa kaksi ja valikoiman toteutusta seurataan kuukausittaisella raportilla. Yrittgjat
ovat kiinnostuneita kehittam&éan oman myymalansa valikoimantoteutusta ja heille on siitéa
my0s taloudellista hydtya. Meidéan valikoimaneuvojien tehtévéa on seurata kyseisten ra-
porttien lukuja ja omien tuotelinjojemme osalta pyrkia kehittdmaan myymalahenkilokunnan
kanssa yhdessa kaupan valikoimatoteutusta. Yksi tarkea toimenpide joka ainakin itseltani
tahtoo unohtua kyseisen raportin osalta, on esitella myymalalle lista tuotteista, jotka ovat
poistuneet valikoimista, mutta niitd kaupassa edelleen on myynnissa. Nama tuotteet saat-
tavat roikkua pahimmassa tapauksessa vuodesta toiseen myymalan valikoimissa ja myy-

jat ihmettelevat miksi tuotteita ei saa tilattua lis&a.

Paivan ensimmainen koulutus oli erittain hyodyllinen, varsinkin kun koulutuksen yleisgssa
oli henkildita jotka olivat aloittaneet tydskentelyn yritys X:ssé vasta muutamia kuukausia
sitten ja heilla ole viela tarkkaa kuvaa yritys X:n toimintamalleista ja jarjestelmista. Itselle-
nikin kyseinen koulutus oli erittédin hyddyllinen ja opin monia uusia asioita, joita minun pi-
taa mahdollisimman nopeasti paasta kokeilemaan kaytanndssa. Nain toimimalla saan

my0s konkreettista kokemusta uuden jarjestelman kaytosta.
Perjantai 15.9.2017

Tanaan olen menossa myymala I:n, jossa olen sopinut esittelevani yritys X:n valikoimissa
olevia autotallin nosto-ovia. Kyseessé on joka syksyinen tapahtuma ja neljan paivan ai-
kana myymalassa on tavattavissa eri yrityksien edustajia ja tarjolla on paljon hyvia tuote
tarjouksia. Olen sopinut olevani paikalla kello 10-16, joten paivasta on tulossa pitka, silla

matka kotoa myymala I:n kestaa 2,5 tuntia.

Saavuin myymalalle noin puolituntia ennen tapahtuman alkua, joten minulle jain hyvin ai-
kaa kantaa mukaani ottamat materiaalit kauppaan ja laittaa ne esille omalle pisteelleni.
Tapahtuman alku oli melko rauhallinen ja asiakkaita ei ollut ruuhkaksi asti. Tahan saattoi
vaikuttaa melko runsas vesisade joka jatkui muutaman ensimmaisen tunnin ajan. Ehdin
taman hiljaisen hetken aikana kiertad myymalassa ja keskustella muiden edustajien
kanssa ja vaihtaa tutuimpien kanssa kuulumiset. Huomasin mygs, etta kaupan julkaise-
massa ilmoituksessa oli kerrottu, etta olen esittelemassa yritys X:n ulko- ja sisdovia, joka
ei kuulunut alkuperaiseen suunnitelmaan, mutta kylla siitakin selvitddn. Minulla ei vain ol-
lut kyseisista tuotteista oikeastaan mitadédn materiaalia mukana. Paivan edetessa sade lak-
kasi ja asiakkaita tuli enemman kuin mitd aamupaiva lupasi. Tein paivan aikana muuta-
man tarjouksen autotallin nosto-ovista ja yhden asiakkaan kanssa keskustelin pidempaan

mainoksessa tarjotusta autotallin ovesta. Lisaksi sain useampaan otteeseen keskustella



58

yritys X:n maahantuomista kamiinoista, vaikka kyseinen tuotealue ei nykyaan minun vas-
tuualueelleni kuulukaan. Tein kaupat yhdesté ulko-ovesta, mutta kertoessani asiakkaalle
hintaa, unohdin laskea hintaan mukaan rahtikulut. Onneksi kaupan henkildkunta oli am-
mattitaitoista ja totesi, etta kyseinen virhe ei muodosta ongelmaa, vaan he tilaavat oven
jonkin varastokuorman yhteyteen, jolloin asiakkaalle ei tule rahtikuluja. Pahoittelin virhet-
tani asiakkaalle, sekd myymalan henkilokunnalle. Tasta taytyy ottaa opiksi. Paiva oli lop-
pujen lopuksi antoisa ja sain tehtyd muutamia tarjouksia, jotka saattavat johtaa kauppoihin
my6hemmin. Oli myds mukava kayda kyseisessa myymalassa pitkasta aikaa ja nahda

myymalan taméan hetkinen tilanne.
Viikon 9 analysointi

Viikon parasta antia oli kenttapalaveri, johon p&asin ensimmaista kertaa osallistumaan.
Kenttapalaverissa kasitellyt aiheet olivat mielenkiintoisia ja varsinkin kauppojen uuteen
kassajarjestelmaan liittynyt koulutus oli erittain tervetullut ja tarpeellinen. Sain kyseisesta
koulutuksesta paljon uutta tietoa kyseiseen jarjestelmaan liittyen, mutta nyt tietoa pitaisi
paasta soveltamaan kaytannossa, jotta opit eivat padse unohtumaan. Ensimmaisen kent-
tapalaverini perusteella olen sita mieltd, etta kyseiset palaverit ovat erittdin hyvia tilaisuuk-
sia paasta tapaamaan kollegoita ja vaihtaa heidan kanssaan kokemuksia kentalta. Tapah-
tuma paiva myymala l:ssd muodostui sisalloltdan hieman erilaiseksi kuin mihin olin varau-
tunut ja mita odotin, mutta hyvin siita silti selvisin. Odotin, etta asiakkaita olisi ollut enem-
man. Pieneen asiakasmaaraan saattoi vaikuttaa huono saa. Olen nyt ollut useammassa
tapahtuma paivassa mukana ja olen keskustellut vanhempien kollegoideni kanssa heidan
kokemuksistaan tapahtuma pdivista. Minulle on muodostunut sellainen mielikuva, etta ky-
seiset tapahtumat ovat ennen olleet toimivampia, mutta nykypaivana ne ovat menettaneet
merkitystaan. Minun taytyykin jatkossa arvioida, onko minun kannattavaa osallistua kysei-
siin tapahtumiin. Mielestani osallistuminen on turhaa jos en saa kuuden tunnin aikana kuin

yhden tai kaksi asiakas kontaktia.

Alkuviikon tapaaminen myymala J:n yrittdjan kanssa oli erittain antoisa ja sain selkean ku-
van siitd mita kyseinen yrittdja minulta odottaa. Jos jokainen yrittdja osaisi antaa yhta sel-
keét suuntaviivat yhteistyéllemme, olisi minun tydskentelyni kauppojen kanssa huomatta-

vasti helpompaa.
3.10 Seurantaviikko 10

Maanantai 18.9.2017

Tanaan tdydennédn eCommerce Specialisti-kollegani pyynnosta Excel-taulukon, josta 16y-

tyy kaikkien tuotep&allikiden nimet ja heidan tuotevastuualueensa. Minun tulee taydentaa
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kyseiseen Exceliin tieto siitd, keiden tuotep&allikdiden vastinpari mina olen. Paivan toi-
sena tehtavana on rakentaa data-analyytikkomme kanssa, tuotelinjakohtaiset, Google

Analytics raportit valmiiksi.

Aloitin paivan taydentamalla puuttuvia vastinpari tietoja. Suurin osa vastaavuuksista oli jo
valmiiksi tdydennettyna Excelissd, mutta joidenkin tuotepaallikdiden osalta vastaavuus
jostain syysta oli jaanyt puuttumaan. Kyseinen tehtava oli nopeasti hoidettu. Excelista on
hyotya esimerkiksi meidan asiakaspalvelullemme, jotta he osaavat valittaa heille tulevat
kysymykset oikealle eCommerce Specialistille. Seuraavana kalenterissa oli Google-Analy-
tics raporttien valmiiksi saattaminen. Kavimme analyytikkomme kanssa lapi tuoteryhmia,
joita ei ollut viela liitetty mihink&an tuotelinjaan raportoinnissa. Liséksi kerroimme havain-
tojamme virheellisesti liitetyista tuoteryhmisté. Verkkokauppamme tuoteryhmé rakenne on
sen verran monimutkainen, etté raporttien rakentaminen ei ole maailman helpoin projekii
kaikkien tuotelinjojen osalta. Itsellani on erittain hyva kasitys oman tuotelinjani tuoteryh-
mistd, joten omalta osaltani tuoteryhmien liittdminen ja virheiden korjaaminen oli suhteelli-
sen helppoa. Tata tekemista helpotti suuresti se, etta olen aikaisemmin tydskennellyt myy-
malassé kyseisella tuotelinjalla. Lisaksi taméan hetkinen tyoni valikoimaneuvojana tukee

tallaista tekemista.

Edellisen palaverin aikana olin saanut verkkokaupan asiakaspalvelusta viestin, jossa asia-
kas tiedusteli antamiensa mittojen mukaista ja laadukasta taiteovea. Kerroin asiakaspal-
velun tydntekijalle meidan valikoimissamme olevista vaihtoehdoista, sekd mista niitéa on
mahdollista ostaa. Lisdksi asiakkaan mainitsema oven koko, oli sen verran levea, etta tar-
josin varsinaisen oven lisdksi niin sanottuja jatkokappaleita, joilla oven leveytta voidaan
kasvattaa asiakkaan toivomaan mittaan. Ohjeistin myds lisdosien asentamisessa, jotta

asiakas saisi mahdollisimman tarkat tiedot projektissa onnistuakseen.
Tiistai 19.9.2017

Tanaan kayn tutkimassa konttorimme arkistoja, koska tuotepaallikkd oli saanut varaosa-
tilauksen yli kuusi vuotta sitten myymaamme autotallin nosto-oveen liittyen. Liséksi val-
mistelemme verkkokauppa timimme kanssa tulevien eCome-infojen esitysmateriaaleja. Ki-
vijalkamyymalastamme oli tullut palaute, etta verkkokaupassa olevalla tuotteella on taysin

vaara tuotekuva, joten kayn tarkistamassa asian ja teen tarvittavat korjaukset.

Aamuni alkoi todella ikdvissa merkeissa, silla kolaroin autoni matkalla toihin. Ensimmaiset
ty6tunnit kuluivatkin vahinkoilmoituksen taytdssa ja muissa asiaan liittyvissé askareissa.

Lisaksi kyseisella asialla oli jonkin verran vaikutusta tyémotivaatioon.
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Konttorillamme on varastoitu joitakin varaosia myymiimme autotallioviin liittyen ja varaosia
on jaanyt varastoihin myés jo myynnista poistuneisiin tuotteisiin. Tuotep&allikén ohjeistuk-
sen mukaisesti |hdin tutkimaan néita varaosa varastoja, jotta saisimme asiakkaan jo
myynnisté poistuneen tuotteen rikkoutuneet osat korvattua uusilla. Kyseisen oven maa-
hantuonti oli lopetettu jo aikaa sitten ja nykyisin varaosia on saatavilla ainoastaan Yhdys-
valloista tilaamalla. Valitettavasti meidankaan arkistoistamme ei [0ytynyt asiakkaan kai-
paamia varaosia, joten emme siis pystyneet auttamaan asiakasta. Varaosia varastoimalla
olemme pyrkineet varmistamaan asiakastyytyvaisyyden tallaisissa vaurio tapauksissa,
mutta ndma vanhemmat ovet tuottavat joskus harmaita hiuksia niin meille kuin asiakkaal-

lekin.

Kivijalkamyymalasta tullut palaute liittyen virheelliseen tuotekuvaan, oli suhteellisen
helppo tehtava ratkaistavaksi. Myymalasté olin saanut tuotteen tuotenumeron ja kun tar-
kistin meidan sahkoisesta tuoteluettelostamme kyseisen tuotteen tiedot, nain heti, etta
tuotteella tosiaankin oli aivan vaara tuotekuva. Pyysin tuotetieto tiimiamme korvaamaan
vaaran kuvan oikealla kuvalla mahdollisimman pian. Yleensa nama muutokset saadaan

voimaan seuraavaksi paivaksi.

Paivan ainoassa palaverissa tydstimme verkkokauppa tiimimme kanssa tulevien eCom-
infojen materiaalia. Verkkokauppapaallikko esitteli meille eCommerce Specialisteille mate-
riaalin, jonka oli ajatellut esittda jokaiselle tuotelinjalle heidan omissa infoissaan. Liséksi
meidan eCommerce Specialistien tulee tuottaa omaa tuotelinjaamme koskevaa materiaa-
lia kyseisiin palavereihin. Meidan tuottamastamme materiaalista tulee kdyda ilmi esimer-
kiksi tuotelinjamme myyntilukuja, asiakasmaaria ja konversioprosentteja, joka kertoo sen,
kuinka moni sivustolla vierailleista asiakkaista on ostanut vierailunsa aikana. Kaiken kaik-
kiaan materiaalia tulee olemaan todella paljon ja infolle varattu aika ei valttamatta tule riit-
tamaan koko materiaalin tarkkaan lapikaymiseen. Info on kuitenkin varmasti tarpeellinen,
silla siina tuotelinjan henkildstdlla on mahdollisuus esittédé kysymyksia ja toiveita verkko-
kauppa tekemiseen liittyen. Oman tuotelinjani osalta uskon, etté palautetta tulee varmasti

paljon ja se ei kaikki valttamatta ole niin positiivista.
Keskiviikko 20.9.2017

Myymala E oli myynyt asiakkaalle ullakkoportaat ja nyt asiakas kaipaa kayttoohjetta seka
tuotekorttia. Etsin ja toimitan heille sellaiset. Myymala | oli laittanut autotallinnosto-ovi tar-
jouspyynnén, joten vastaan siihen. Teen myds kilpailijaseuranta sovellukseen liittyen vir-

hekorjauspyynnon.

Myymala E:n asiakas oli ilmeisesti onnistunut havittaméaan ullakkoportaan mukana tulleen

kayttbohjeen ja oli nyt aloittanut kyseisen tuotteen asennuksen ja kaipasi kaytt6ohjetta,
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jotta porras tulisi asennettua oikein paikalleen. Kaupalla olisi ollut mahdollisuus itsekin et-
sid kyseinen dokumentti heidan kaytossaan olevasta intranetistd, mutta kavin nyt heidan
puolestaan kyseisen dokumentin etsiméassa ja lahetin sen s&hkopostilla kauppaan. Etsin
my06s samalla kyseisen tuotteen tuotekortin ja laitoin myos sen kaupalle tiedoksi. Olen to-
dennut tassa lyhyen urani aikana yritys X:ssd, etta kauppamme osaaminen heiddn oman
intranettinsé suhteen on todella vaihtelevaa. Toisissa kaupoissa sita osataan kayttaa hy-
vin, mutta toisissa sen kayttt on todella huonoa. Monilta kyselyilta saastyttaisiin, kun kau-

pat viitsisivat itse katsoa intranetista kyseleméansa tiedot.

Seuraavaksi aloitin autotallinovi tarjouksen tekemisen. Huomasin kuitenkin heti, etta ky-
seinen tarjouspyynto koski teollisuuden kayttoon tarkoitettua suurempaa nosto-ovea, joita
me yritys X:ss& emme valitettavasti myy. Ohjasinkin myymalan olemaan yhteydessa maa-

hantuojaan joka myy saman merkin teollisuus kayttoon tarkoitettuja ovia.

Kilpailijaseuranta sovelluksessa térmasin virhetilanteeseen tuoteparituksia tehdessani ja
laitoin siitd korjauspyynnon sovelluksen toimittajalle. He eivat pystyneet toistamaan koh-
taamaani virhettd, mutta he antoivat minulle ohjeet jolla minun pitaisi pystya korjaamaan
tapahtunut virhe. He myds kertoivat, ettd he tulevat tekemé&én seuraavan kahden viikon
aikana paivityksen joka tulee muuttamaan sovellusta niin, ettei kyseisenlainen virhe ole
enda jatkossa mahdollinen.

Torstai 21.9.2017

Sain edellisena paivana verkkokauppamme asiakaspalvelusta viestin, jossa asiakas oli
antanut palautetta verkkokaupassamme ilmoitetuista tuotetiedoista ja tuotteesta joka ha-
nelle oli toimitettu. Tuotetiedot ja todellisuus eivat kohdanneet asiakkaan mielesta. Lisaksi
palaute paljasti virheen verkkokauppamme logistiikassa jota pyrin tanaan selvittamaan.
Vastaan myo6s asiakaspalvelun lahettdmaan palautteeseen kyseiseen tapaukseen liittyen.
Aamupaivalld meille eCommerce Specialisteille on jarjestetty Skype-koulutus liittyen kil-
pailijaseuranta sovelluksen tuoteparitusten tekemiseen. Kyseinen koulutus kestaa noin

kaksi tuntia.

Aamupaivan kilpailijaseuranta koulutus oli erittain hyddyllinen. Saimme aamupaivan ai-
kana kerrottua palveluntarjoajalle kokemuksiamme tuoteparitusten tekemisesta, seka esi-
timme toiveitamme palvelun jatkokehityksen suhteen. Palveluntarjoajalla oli my¢s kerrot-
tavana uusia ominaisuuksia jotka tulevat helpottamaan ja nopeuttamaan tuoteparitusten
tekemista tulevaisuudessa. Yksi parhaista uusista ominaisuuksista liittyi keréatyn datan
esittdmiseen. Jatkossa pystymme tuomaan kerétyn datan joko Exceliin tarkasteltavaksi tai

pystymme my6s tuottamaan valmiin graafisen kuvaajan. Kyseisen kuvaajan ainoa on-
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gelma on siing, etta se saadaan jarjestelmasta ulos vain kuvan muodossa, joten sen esit-
taminen on suhteellisen vaivalloista. Kuvaaja olisi paremmin hytdynnettavissa jos se saa-

taisiin ulos esimerkiksi Excelisséa esitettavana grafiikkana.

Verkkokaupan asiakaspalvelusta tullut palaute paljasti virheen verkkokaupan logistiikassa
ja lahdin selvittamaan kyseista asiaa logistiikasta vastaavan henkilén kanssa. Kyseinen
ongelma oli seuraava. Verkkokaupassamme on myynnissa metreittdin myytavia puutava-
roita ja kyseiset tuotteet ovat fyysisiltd mitoiltaan sen verran pitkia, etta nykyisilla rahtisopi-
muksillamme kyseisten tavaroiden ei pitaisi likkua kaupasta asiakkaan luokse. Nyt josta-
kin kumman syysté asiakas oli kuitenkin onnistunut tilaamaan sellaisen tuotteen kotiin kul-
jetettuna ja kuljetusliike oli jopa tuotteen toimittanutkin asiakkaalle. SAP-jarjestelmas-
samme kyseisen tuotteen rahtitoimitus oli nimenomaan kielletty, mutta jostain syysta tilaus
oli silti onnistunut. Logistiikasta vastaava henkild ei osannut antaa vastausta miten kysei-
nen on paassyt tapahtumaan, mutta han laittoi kyseisen virhetilanteen jatko selvitykseen

jarjestelma toimittajalle.

Samaiseen puutavara tilaukseen liittynyt asiakaspalaute koski tuotteen mittatietoja. Ky-
seessa oli siis metreittain myytava tavara, mutta verkossa tuotteen pakkauksen mitoiksi
iimoitetaan hieman harhaanjohtavasti yksi metri. Asiakas oli siis kuvitellut tilaavansa viisi
kappaletta metrin mittaisia puupalikoita, mutta hanelle olikin toimitettu viiden metrin mittai-
nen puuparru, vaikka tosiaan kyseisen mittaisten tuotteiden rahtitoimitukset eivat pitaisi
olla mahdollisia. Kyseisen tuotteen tuotetiedoissa kuitenkin mainitaan, etta kyseisenlaisten
tuotteiden mitat saattavat vaihdella ja mitat tulee aina tarkistaa kivijalka myymalasta. Ta-
man saman tiedon kerroin myds verkkokaupan asiakaspalveluun ja kerroin mygs, etta ky-
seisen mittaisten tuotteiden ei tosiaan pitéisi edes kulkea asiakkaalle. Kerroin, etté asia on

selvityksessa ja kyseiseen virheeseen tullaan tekemaan korjaus.
Perjantai 22.9.2017

Tama paiva on tarkoitus kayttaa pitkalti tuoteparitusten tekemiseen kilpailijaseuranta so-
velluksessa. Tavoitteena on saada tehtya niitd mahdollisimman paljon lisda, jotta saamme
tuoteseurannasta entista kattavamman. Edellisend iltana olin saanut sahkdpostiini myods

yhden autotallinovi tarjouspyynndn johon aion vastata taméan paivan aikana.

Ryhdyin heti aamusta tekemaan tuoteparituksia. Vastaavuuksien léytdminen kilpailijoiden
tuotteista ei kaikkien tuotteiden osalta ole helppoa. Monissa tuotteissa ominaisuudet eivat
kaikilta osin tasmaa omiin tuotteisiimme, jolloin niiden vertaaminen toisiinsa ei ole jarke-
vaa. Varsinkin sellaiset tuotteet jotka ovat meidan omia tuotemerkkejamme, aiheuttavat

haasteita. Monesti oman merkin tuotteet ovat ominaisuuksiltaan sellaisia, etta tdsmalleen
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samanlaista tuotetta ei kilpailijoilta [0ydy. Sain kuitenkin paivan aikana runsaasti tuotepari-
tuksia tehtya ja edistin omalta osaltani kilpailijaseurantaa. Olin saanut edellisené iltana tar-
jouspyynnén autotallinovesta, joten vastasin kyseiseen pyyntdon tarjouksella. Ovi oli muu-
ten melko vakiomallia, mutta asiakas toivoi oven erikoisvérissa joka nostaa oven hintaa
jonkin verran. Lisaksi asiakas halusi nosto-oven viereen erillisen kdyntioven, joka noudat-
taa samaa ulkoasua kuin varsinainen nosto-ovi. Sain molemmille oville laskettua hinnat ja
toimitin tarjouksen sahkopostilla myymalaan, jonka jalkeen he paasevat tarjoamaan tuot-

teet asiakkaalle.
Viikon 10 analysointi

Viikon tarkeimpia tapahtumia olivat tulevien eCom-infojen materiaalin tydstaminen ja li-
saksi tieto siitd minkalaista dataa meidan eCommerce Specialistien odotetaan tuottavan
kyseisiin infoihin. Sain myds tehtya tuoteparituksia ja saimme my0s kollegoideni kanssa
annettua kehitysehdotuksia kyseiseen sovellukseen liittyen. Sovelluksen uusi raportointi
ominaisuus oli myds tervetullut kehitys joka parantaa huomattavasti materiaalin hyddynta-
mista paivittaisessa tydskentelyssa. Verkkokaupan logistiikasta paljastunut virhe oli erit-
tain erikoinen ja vaatii pikaista selvitysta. Olisi todella hienoa jos pystyisimme toimitta-
maan asiakkaille kaikkia tuotteita joita meilla on verkkokaupassamme myynnissa, mutta
kaytannossa talla hetkella se ei ole mahdollista. Verkkokaupalle ei riitd, etta tuotteet ovat
kaupassa nakyvilla ja ostettavissa, vaan ne pitdd myos toimittaa asiakkaalle nopeasti, luo-
tettavasti ja kustannustehokkaasti. Vahaista myyntia voidaan tehda ilman sen kummem-
paa suunnittelua, mutta aktiivisemman myynnin kohdalla pitaa kehittaa ketterat ja toimivat
rutiinit tuotevirran toimitusten hallintaan. Verkkokaupassa tarjotuilla toimitustavoilla on vai-
kutuksensa my0s myyntiin ja potentiaalisten asiakkaiden konversioon. Jos kaupassa ei
ole tarjolla asiakkaan nakokulmasta parasta mahdollista toimitustapaa, moni asiakas jat-
taé yksinkertaisesti tilaamatta (Anders Innovations Oy 2015). Viikko oli kaiken kaikkiaan
téiden valossa positiivinen ja sain hoidettua monia asioita. Téiden ulkopuolisten asioiden

valossa viikko oli todella musta, koska alkuviikosta kolaroin autoni tydmatkalla.

3.11 Seurantaviikko 11

Maanantai 25.9.2017

Tanaan minulla on ensimmainen kehityskeskusteluni yritys X:ssé. Olemme sopineet esi-
mieheni kanssa kehityskeskustelun iltapéivan puolelle. Aamupéaivan aikana kayn lapi, esi-
mieheni minulle toimittamat, kehityskeskustelussa kasiteltavat materiaalit ja pohdin jo val-

miiksi niiss& mainittuja aiheita. Mietin myos valmiiksi vastauksiani, jotta kehityskeskustelu
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etenisi sujuvasti. Paivan toinen tarked tehtava on tydstad omaa esitystani varten tarvittava

materiaali mahdollisimman valmiiksi.

Aloitin aamuni tulostamalla kehityskeskustelun materiaalit ja ryhdyin pohtimaan vastauk-
siani materiaalissa esitettyihin kysymyksiin. Materiaali sisalsi kaksi erillistéa kaavaketta.
Toisessa arvioitiin vuoden 2016 tavoitteiden saavuttamista ja toisessa kaavakkeessa poh-
dittiin kehityskohteita ja tavoitteita tulevaisuutta silmallapitaen. Lisaksi jalkimmaisessa
kaavakkeessa arvioitiin omaa kompetenssiani nykyisessa tyétehtavassa. Suurin osa arvi-
oinneista tehtiin numeerisena ja tein itselleni muistiinpanot siitéa, milla tasolla mielestani
olen millakin arvioidulla osa-alueella. Tydstin aamupaivan aikana myds eCom-info materi-
aalia. Poimin Google Analyticsista tietoa tuotelinjamme haetuimmista termeistd, ostetuim-

mista tuotteista ja vierailluimmista sivuista verkkokaupassamme
Tiistai 26.9.2017

Tanaan aamulla keraan viimeiset verkkokaupan avainluvut iltapaivalla jarjestettavaan
eCom-infoon liittyen. llitapaivalla vuorossa on varsinainen eCome-info, jossa kerromme siis
rakennustarvike ja puutavara tuotelinjalle eCom toimintatavoista, tehtavista, tyénalla ole-
vista kehityskohteista sekd verkkokaupan avainlukuja. Lisaksi pyydan kilpailijaseuranta
sovelluksen toimittajaa tutkimaan erdstd huomaamaani virhetilannetta heidan jarjestel-
massaan. Sovellukseen kerdantyy jostain syysta virheellista dataa ja kyseinen ongelma
vaikuttaa oleellisesti sovelluksen kayttéon. Laitan myds noin 20 tuotetta postitoimituskiel-
toon joka kaytannossa tarkoittaa sita, etta kyseisten tuotteiden ostaminen verkkokaupasta

kotiin toimitettuna estyy.

Sain aamulla koostettua oman osuuteni eCom-infon esityksesta. Sisallytin esitykseen tar-
keimpia avainlukuja, kuten kayntien maara, selattujen sivujen maara per kaynti, konversio
prosentti, seka myynti kuluneella kaudella. Toimitin oman osuuteni esityksesta verkko-
kauppapaallikdlle, jonka kanssa pidamme myéhemmin kyseisen infon, ja han koosti mo-
lempien materiaaleista yhden yhtenaisen esityksen. Itse esitys meni kohtuullisesti. Meille
oli pyydetty esiintymisaikaa noin kaksi tuntia, mutta edellisten aiheiden venymisen takia
meille jai vain noin puolitoista tuntia aikaa. Oma osuuteni esityksesta oli suhteellisen lyhyt,
mutta verkkokauppapaallikén materiaalista olisi riittdnyt vaikka kolmen tunnin esitykseen.
Jouduimme siis kAyméaan todella rivakassa tahdissa lapi materiaalia ja osittain jopa jatta-
maén vélistd sellaisia osioita joita emme kokeneet niin tarkeiksi. Esityksen aikana saimme
myds runsaasti kommentteja ja palautetta aiheeseen liittyen, jonka olin kylla jo etukateen
aavistanutkin. Tuotelinjallamme on ollut paljon rakentavaa palautetta liittyen verkkokaupan
iimeeseen ja toimintaan. Verkkokauppapaallikdlle kyseinen palaute tuli ehka hieman ylla-

tyksena tai ainakin palautteen savy saattoi olla hieman negatiivisempi kuin mit& han olisi



65

odottanut. Kaiken kaikkiaan esitys oli kuitenkin onnistunut ja niin esittgjat kuin yleisokin

saivat varmasti paljon uutta informaatiota.

Infon jalkeen laitoin selvityspyynndn sahkdpostitse Kilpailijaseuranta sovellukseen liittyen.
Kavimme toimittajan kanssa iltapaivan aikana keskustelua virheen syista ja virheelle teh-
tavista toimenpiteistd, seka niiden vaikutuksista sovelluksen kayttamiseen. Sovelluksen
toimittaja oli tyytyvainen siihen, etta olemme aktiivisesti antaneet palautetta jos olemme
huomanneet jonkin epakohdan, silla se auttaa heita kehittdmaén ja parantamaan sovel-

luksensa toimintaa.

Lisaksi lahetin tuotetietojen hallintaamme toimeksiannon postitoimituskieltoon asetetta-

vista tuotteista ja he kuittasivatkin hetken kuluttua tehneensa kyseisen toimenpiteen.
Keskiviikko 27.9.2017

Tanaan aion kayda myymala C:ssa keskustelemassa autotallin nosto-ovi mallin vaihtami-
sesta yritys X:n maahantuomaan merkkiin. Liséksi keskustelen heidan ostajansa kanssa
ja kyselen viimeisimmat kuulumiset, seka kysyn onko hénella jotain ongelmakohtia tai asi-
oita joita haluaisi kdydéa kanssani lapi. Kauppakaynnin jalkeen hoidan muutaman tarjouk-

sen seka reklamaation.

Ajoin heti aamulla myymala C:n ja ryhdyin mittaamaan autotallinovitelinettd, jossa nykyisin
on kilpailijan tuote, mutta johon toivon vaihdettavan yritys X:n maahantuoman ovi mallin.
Kyseisen telineen mitat ovat juuri oikeat, jotta voimme vaihtaa siihen oman tuotteemme.
Seuraavaksi tapasin rakennustarvikeosaston osastopaallikén. Tiedustelin, oliko han ehti-
nyt miettid ehdottamaani ovi mallin vaihtoa ja sain hénelta vahvistuksen sille, ettéa voimme
vaihtaa oven. Joudumme vain odottamaan sen aikaa, etta he saavat myytya varastonsa
tyhjéksi kilpailijan tuotteista. Positiivista kuitenkin, ettd he suostuvat mallin vaihtoon. Ta-
man jalkeen siirryin keskustelemaan kaupan ostajan kanssa. Keskustelimme kaupan vali-
koimista ja valikoiman toteutuksesta. Ostaja kertoi, ettd han on saanut joka kuukausi ra-
portit heidan valikoimissaan tapahtuneista muutoksista ja h&n on tehnyt tarvittavat toimen-
piteet niiden muutoksien osalta. Kaytannossa raporteilla ilmoitetaan valikoimista poistu-
neista tuotteista seka valikoimiin tulleista uusista tuotteista. Ostaja oli sitéd mielta, ettd mi-
nun ei tarvitse kayda kyseista raporttia hdnen kanssaan lapi, vaan han osaa hoitaa kysei-
set tehtavat itsenaisestikin. Kauppakaynnin jalkeen tein yhden autotalliovitarjouksen, seka
valitin kaupasta tulleen reklamaation tavarantoimittajalle, joka lupasi hoitaa asian mahdol-

lisimman pian kuntoon.

Torstai 28.9.2017



66

Taman paivan isoin tehtava on tarkistaa seuraavan viikon kampanja tuotteiden verk-
konakyvyydet ja hinnoittelut. Tulevalla viikolla rakennustarvike ja puutavara tuotelinjalla on
runsaasti markkinointia, joten tuotemaaréat joista tarkistukset tulee tehdé, ovat melko suu-
ret, siita johtuen ty6 vie suuren osan tdman paivan tydajasta. Taman lisdksi minun tulee
tehdé korjauksia edellisena paivana tekemaani autotallinovi tarjoukseen, silla asiakas oli
muuttanut tarjouspyyntdaén. lltapaivalla vuorossa on verkkokaupan viikkopalaveri jossa

tulemme kasittelem&én tuotelinjojen asioita.

Ryhdyin heti aamusta tekemaan kampanjatarkistuksia. Seuraavalla viikolla on alkamassa
ehkéa vuoden suurin markkinointikampanja meidan tuotelinjamme osalta. Tasta johtuen
tarkistettavaa on paljon. Tarkistettava materiaali muodostuu useammasta Excel-tiedos-
tosta, silla eri markkinointikanavissa naytettéavat materiaalit ovat omina tiedostoinaan ja
jokainen néista tiedostoista tulee kayda lapi. Ajattelin, ettd materiaalin lapi kdymiseen me-
nee todella iso osa paivasta, mutta mitd enemman sain materiaalia tarkastettua, tajusin
monien tuotteiden olevan samoja, vaikka markkinointikanava vaihtuikin. Loppujen lopuksi
tarkistettavia tuoteriveja ei ollutkaan niin paljon kuin mitd materiaalin maara antoi olettaa.
Parhaassa tapauksessa sama tuote oli kolmessa eri markkinointikanava materiaalissa, jo-
ten sita ei tarvinnut tarkastaa joka kerta uudestaan. Kaiken kaikkiaan materiaalin lapi-

kaymiseen kului kuitenkin noin puolet tyopaivasta.

Seuraavaksi aloitin autotallinovi tarjouksen muokkaamisen. Asiakas oli muuttanut alkupe-
raisella tarjouspyynnollaan olleita mittoja, joten laskin kokonaan uuden tarjouksen ja toimi-
tin sen myymalalle. Pian sain myymalalta vield muutospyynndn oven varia koskien, joten
laskin viela kertaalleen uusiksi tarjouksen ja toimitin sen myymalalle. Tastd meni muutama
tunti ja sain vield yhden mitta muutoksen tarjoukseen liittyen, joten taas laskin tarjouksen
kokonaan uusiksi. Tasta voidaan oppia se, etta olisi erittéin tarkeaa ja tydajallisesti teho-
kasta, jos myymala saisi asiakkaalta heti ensimmaisella kerralla tarkat tiedot siitda, minka-
laista ovea oikeasti kohteeseen tarvitaan. Tallékin kertaa olisi sdéstetty monta tyovaihetta,

kun esimerkiksi mitat olisivat olleet heti alusta alkaen oikeat.

Paivan viimeisena ohjelmana oli verkkokaupan viikkopalaveri, jossa kasittelimme viimei-
sen kahden viikon aikaisia tapahtumia tuotelinjoillamme. Omalla tuotelinjallani myynti oli
ollut samalla tasolla kuin aikaisemminkin, eli emme olleet nostaneet myyntiamme, mutta
toisaalta emme olleet myoskaan notkahtaneet myynnillisesti alaspéin. Myyntiluvut eivat
edelleenk&an ole mitdan suuria, mutta verkkokauppamme kehittyy jatkuvasti eteenpain.

Sanotaanko, etta hitaasti, mutta kohtuullisen varmasti.

Perjantai 29.9.2017
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Tanaan vastaan autotallin nosto-ovi tarjouspyyntoon. Yritdn myos |0ytééa valikoimaneuvoja
kollegalleni autotallin nosto-oven varaosia, joista asiakas oli reklamoinut edellisena pai-
vana. Esimieheni kanssa sy6tamme aikaisemmin kdymamme kehityskeskustelun aineis-
ton meidan uuteen jarjestelmdamme, jonka avulla hallinnoidaan henkil6tietoja, suorituk-
sen johtamista seka esimerkiksi kehityskeskusteluja. Jos muilta tehtavilta aikaa jaa, suori-

tan tuote paritusta Kilpailijaseuranta sovelluksessa.

Aloitin paivan tutustumalla saamaani autotallinovi tarjouspyynté6n. Tarjouspyynndlla tie-
dusteltiin hintaa kahdelle nosto-ovelle, mutta molempien ovien mitat olivat sellaiset, etta
me emme valitettavasti pysty sellaisia toimittamaan. Ovet olivat menossa ratsastus ma-
neesin oviksi ja ovien suuren koon lisaksi ovilta vaadittiin sellaisia ominaisuuksia joita ei
meidan toimittamistamme ovista |0ydy. Laitoinkin kyseiselle kaupalle vastauksen jossa
pahoittelin, ettemme pysty auttamaan. Sain mydhemmin saman paivan aikana jatkokysy-
myksen samaiseen tarjoukseen liittyen, jossa kysyttiin, etta onko kauttamme mahdollista
saada tavallista suurempaa sivuovea. Olisimme pystyneet tarjoamaan halutun kokoisen
sivuoven, mutta valitettavasti asiakkaan aikataulu oli niin kiireinen, ettd emme voineet lu-

vata oven ehtivan ajoissa asiakkaalle.

Seuraavaksi lahdin etsimaan sopivia varaosia kollegalleni. Hanen asiakkaansa oli ostanut
aikaisemmin autotallinoven jonka pakkauksesta oli jostain syysta puuttunut joitain toimi-
tukseen kuuluvia osia. Olimme jo aikaisemmin toimittaneet osia kyseiseen tapaukseen liit-
tyen, mutta nyt asiakas tarvitsi lisda osia. Talla kertaa kavin kaivamassa varastostamme
uudet pyorat nosto-oveen. Kyseisten osien l6ytdminen oli suhteellisen helppoa, koska
asiakas oli laittanut kuvan asennusohjeesta, jossa nakyi osien varaosa numerot seké ku-

vat joiden perusteella oikeiden osien |8ytdminen sujui nopeasti.

Kavimme esimieheni kanssa aikaisemmin kehityskeskustelun, mutta emme silloin sy6tta-
neet tarvittavia tietoja tata varten kehitettyyn jarjestelmaan. Tama johtui oikeastaan siita
syysta, etta esimiehellani ja minulla ei ole paljonkaan kokemusta kyseisesta jarjestelméasta
koska se on otettu kayttoon yritys X:ssé vasta kuluvan vuoden aikana. Suoritimme kehi-
tyskeskustelun perinteiseen tyyliin ja nyt jalkeenpain syétimme tarvittavat tiedot uuteen
jarjestelmaan. Kaytanndssa suoritimme taman niin, ettd istuimme saman pdydan aareen
ja esimieheni kertoi minulle mita minun tulee sy6ttaa jarjestelméaéan ja minne. Kyseiseen
projektiin ei mennyt kuin noin puolituntia aikaa. Loppupaivéan tein tuoteparituksia kilpailija-

seuranta sovellukseen.

Viikon 11 analysointi
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Taman viikon tarkeimmat tehtavat olivat tuotelinjalle pidetty eCom-info ja henkilékohtainen
kehityskeskustelu. eCom-info antoi varmasti kaikille osapuolille uusia nakdkulmia verkko-
kauppa tekemiseen ja siihen todellisuuteen missa me téalla hetkella verkkokauppamme
kanssa olemme toiminnallisesti, kuin myds tuloksellisesti. Henkilbkohtainen kehityskes-
kustelu oli minulle ensimmaéinen nykyisessa tydpaikassani. Varsinaisesti kehityskeskus-
telu ei eronnut aikaisemmista vastaavista. Suurin vaikeus kehityskeskustelun lapikayn-
nissa oli uusi jarjestelma, josta minulla tai esimiehellani ei ollut juurikaan kokemusta.
Saimme kuitenkin loppujen lopuksi tiedot uuteen jarjestelmaan ja varmasti seuraavalla
kerralla olemme jo huomattavasti osaavampia asian suhteen. Henkilékohtaisesti osaan
myds seuraavalla kerralla arvioida paremmin omia onnistumisiani tai epaonnistumisiani.
Osaan myds jatkossa valmistautua paremmin jolloin saamme varmasti enemman irti kehi-
tyskeskustelusta ja osaamme maarittdd tarkemmin esimiehen kanssa omat vahvuuteni ja
kehityskohteeni. Kehityskeskusteluun voi myos valmistautua liikaa. Tasta on kyse silloin,
kun kehityskeskustelu menee vain valmiiksi taytetyn lomakkeen aaneen lukemiseksi. Pa-
himmassa tapauksessa koko kehityskeskustelu kaydaan sahkopostitse (Kunnas 2017).
Periaatteessa uusi henkilostorekisterimme mahdollistaa juuri tAman tyyppisen, sdhkoisesti
suoritettavan, kehityskeskustelun. Uskon kuitenkin, ettéa jatkossakin kehityskeskustelut tul-
laan kaymaan kasvotusten, koska silloin lopputulos on varmasti laadukkaampi. Lisaksi
yksi tarkeimmista tehtavisté oli myos tulevien kampanjoiden tuotetarkistukset ja siihen ku-

luikin iso osa yhdesta tyopaivasta.
3.12 Seurantaviikko 12

Maanantai 2.10.2017

Taman paivan tavoitteena on tydskennella kilpailijaseuranta sovelluksen parissa, tehden
tuoteparituksia. Liséksi ryhdyn kirjoittamaan uuden tuotteen lanseeraamiseen liittyvia
SEO-teksteja. Aion myo6s tehdd muita toimenpiteitéd verkkokauppaan liittyen, joilla nos-
tamme uuden tuotteen nakyvyytta sivuillamme. Esimerkiksi optimoin hakua siten, etta se
mahdollisimman tehokkaasti ohjaa asiakkaan uuden tuotteen pariin, jos h&n hakee kysei-
seen tuotealueeseen liittyvaa tietoa sivuiltamme. lltapaivalla minulla on verkkokaupan viik-

kopalaveri, jossa tulemme kasittelemaan tuotelinjojemme asioita.

Aloitin paivan kirjoittamalla eristeet tuoteryhman SEO-tekstida. Olemme lanseeraamassa
uuden tuotteen kyseiseen tuoteryhmaan ja on tarkead, ettd kyseisen tuoteryhman verk-
konékyvyys on mahdollisimman hyva. Perehdyin uuteen tuotteeseen ja sen suurimpiin kil-
pailijoihin markkinoilla, jonka jalkeen ryhdyin kirjoittamaan SEO-tekstia. Tekstin kirjoittami-

nen sujui talla kertaa todella hyvin ja sain paivan aikana kirjoitettua pisimman ja omasta
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mielestani parhaan tekstini tdhdn mennessé. Uskon tekstin vaikuttavan positiivisesti sivus-
tomme hakunakyvyyteen, mutta siihen saamme varmuuden vasta muutamien viikkojen
sisélld, kun Google on saanut indeksoitua kyseisen sivun. Toisena tehtavana talle paivalle
olin suunnitellut kilpailjaseuranta sovelluksen tuote parituksien tekemista. Tuote paritus-
ten avulla sovellus osaa yhdistaa oikeat tuotteet toisiinsa ja padsemme tulevaisuudessa
vertailemaan omien tuotteidemme tietoja kilpailijoiden vastaaviin tuotteisiin. Aikaisemmin
sovelluksessa on ollut todella rajallisesti tuotteita joille tehda tuoteparituksia, mutta nyt so-
velluksen toimittaja on saanut ladattua sovellukseen runsaasti lisda dataa, joten paa-

semme vihdoinkin hyddyntamaéan ohjelman tarjoamia mahdollisuuksia.

Sain paivan aikana asiakaspalvelustamme kaksi heille tullutta kysymysta. Toinen kysy-
myksista oli tullut asiakkaalta ja liittyi taiteoveen. Kerroin asiakaspalvelun tyontekijalle asi-
akkaan kaipaamat tiedot ja han lupasi informoida asiakasta. Toinen kysymyksista oli tullut
meidan kivijalkamyymalastamme ja liittyi meidan oman merkin ulko-oviin. Vastasin tassa
tapauksessa suoraan asiaa kysyneelle henkildlle ja lahetin vastauksen myds asiakaspal-
velu henkildlle tiedoksi, jotta h&n tietdd minun hoitaneen asian ja lisdksi han voi lisata vas-
tauksen heidéan yllapitamaansa rekisteriin. Sain myos pyynnon lisaté taman viikon markki-
noinnissa olevan tuotteen verkkokaupan valikoimiin. Olemme tuotelinjallamme sita mielta,
ettd kyseista tuotetta ei verkkokauppaan tulla laittamaan, mutta tasté asiasta tullaan nyt
kdymaan keskustelua ja katsotaan mydhemmin talla viikolla laitetaanko tuote verkkokaup-
paan vai ei. lltapaivalla pidettiin verkkokaupan viikkopalaveri jossa kavimme tuotelinjojen
avainlukuja lapi, seka esiteltiin tuotelinjoilla talla hetkella tyonalla olevia projekteja verkko-
kauppaan liittyen. En valmistautunut palaveriin tekemalla Powerpoint esitystd, vaan esitin
kyseiset avainluvut suullisesti omalla vuorollani. Osittain tama johtui siita, ettéd en muista-
nut kyseista esitysta tehda ja toisaalta paivan aikana oli paljon tekemisté joka osaltaan

auttoi unohtamaan kyseisen asian.
Tiistai 3.10.2017

Tanaan aion tehdéa yhden autotallinovi tarjouksen, josta sain tarjouspyynnon eilen. Ky-
seessa on hieman erikoisempi ovi, joten tarjouksen tekeminen vie keskimaaraista enem-

man aikaa. Liséksi aion tydskennella kilpailijaseuranta sovelluksen parissa.

Aloitin paivan tekemalla autotallinovitarjouksen. Tarjouksella pyydetty ovi erosi tavanomai-
sesta tarjouksesta siten, etta ovi oli huomattavasti isompi kuin normaalisti ja liséksi ovessa
piti olla koko oven leveydeltd ikkunat. Ikkunoita kysytdan sen verran harvoin, etta en ole
vield taysin sisaistanyt niiden ominaisuuksia ja erilaisia vaihtoehtoja niiden toteuttamiseen.
Liséksi ikkunoita oveen laitettaessa voidaan ikkunan mallin liséksi myos valita esimerkiksi

ikkunan kehyksen vari, joko oven muun vérin mukainen tai alumiini. Ikkunoita tarjoukseen
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lisattdessa tulee olla myos hyvin tarkka ikkunoiden ja oven mitoituksesta, jotta ikkunat
ovat riittdvan isot kattaakseen koko oven leveyden, mutta ei kuitenkaan liian leveét. Jou-
duin ikkunoiden osalta kysymé&an tuotepaallikdn apua, mutta muuten tarjouksen tekemi-
nen sujui suhteellisen helposti. Sain tarjouksen tehtya noin tunnissa jonka jalkeen lahetin

sen kaupalle ja siirryin muihin tehtéviin.

Asiakaspalvelustamme tuli kysymys, jonka asiakas oli esittanyt sahkopostitse. Asiakas
tarvitsi tietyn kokoiseen aukkoon taiteovea ja han ei ollut kyseisen kokoista ovea mistaan
l6ytanyt. Nyt han halusikin tietédd, voiko meidan kauttamme tilata mittojen mukaan oven ja
mité& se tulisi kustantamaan. Vastasin asiakaspalveluhenkilostéllemme, ettd asiakkaan on
mahdollista muokata aukkoa isommasta ovesta hénen tarpeitaan vastaava ovi ja kerroin
my06s toimintaohjeet muokkauksen suorittamiseen. Kerroin myos, etté mittatilausovi on
mahdollista tilata meidan kivijalka myymalastamme, mutta ei verkkokaupasta. Liséksi ker-
roin, etta tama vaihtoehto tulee kustantamaan huomattavasti enemman kuin isomman

oven muokkaus sopivan kokoiseksi.

Edellisena paivana vilkasta mielipiteidenvaihtoa tuotelinjamme ja verkkokaupan henkilts-
ton valilla aiheuttanut markkinoinnissa oleva tuote, paatettiin loppujen lopuksi avata verk-
kokaupan valikoimiin. Tama tarkoitti sitd, ettd minun piti pyytaa tuotepaallikkda toimitta-
maan tuotetieto tiimille kyseisen tuotteen tiedot, seka paivittdmaan jarjestelmiimme tuot-
teen osto ja myyntihinnat. Taman jalkeen paasin itse sydttamaan verkkokaupan tarvitse-
mat hintatiedot kyseiselle tuotteelle. Naiden toimenpiteiden jalkeen tuotteen pitaisi aueta
huomenna tai viimeistaan ylihuomenna verkkokauppamme valikoimiin. Tarkistan huo-

menna mika tuotteen nakyvyys tilanne on.

Sain tuotepaallikolta tehtéavaksi avata yhden eristystuotteen verkkokauppamme vali-
koimiin, joten tein tarvittavat hinnoittelutoimenpiteet ynna muut ja lupasin ilmoittaa hanelle
kun tuote on nakyvisséa verkkokaupassamme. Ehdin paivan aikana tehda myds jonkin ver-

ran tuoteparituksia kilpailijaseuranta sovelluksessa.
Keskiviikko 4.10.2017

Tanaén olin sopinut, ettd menen myymala J:n ja kAymme yhdessa lapi heidén valikoima-
mittaustuloksiaan. Tarkistan myos, etta eilen verkkokaupan valikoimiin lisddmani tuote on
varmasti auennut nékyviin ja ilmoitan havainnoista tuotepaallikdlle. Riippuen myymalassa

kuluvasta ajasta, yritdn myds tehda tuoteparituksia kilpailijaseurantasovellukseen.
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Ajoin heti aamusta myymala J:n, jossa olin sopinut tapaavani rakennustarvike tuotealu-
eesta vastaavan henkilon. Olin myds kysynyt yrittgjalta, onko hén kiinnostunut keskustele-
maan heidan valikoimantoteutuksestaan, mutta h&an ilmoitti luottavansa meidan ammatti-

taitoomme kyseisen asian suhteen.

Valikoimantoteutusraportilla seurataan sita, miten hyvin kauppa toteuttaa heidan kaupal-
leen méaariteltya valikoimaa. Valikoimat on maaritelty yleensa kaupan koon mukaan. Kar-
keasti voidaan sanoa, ettd mita suurempi kauppa, sen suurempi valikoima. Yrittajalla on
tietysti valta maaritella oman kauppansa osalta mihin valikoimaan hanen kauppansa on
sidottu. Meidéan valikoimaneuvojien tulee kayda tata valikoimantoteutusraporttia yrittajan
tai hanen maarittelemansa henkilon kanssa lapi ja tehda tarvittavia korjauksia valikoiman
suhteen. Tallakin kerralla, katsoimme yhdessa lapi, kuinka monta tuotetta myymalasta
puuttui, jotka valikoimaluokan mukaan heilta kuuluisi kuitenkin 16ytya. Tavoitteena on nos-
taa valikoimantoteutus mahdollisimman hyvélle tasolle. LOysimme listalta muutamia sellai-
sia tuotteita, jotka kauppa oli valmis ottamaan hyllyihinsa ja naillda muutamalla tuotteella
saimme nostettua kaupan valikoimantoteutusta oman tuotelinjamme osalta useita pro-

senttiyksikoita ylospain.

Valikoimantoteutusraportilla on my6s listattu tuotteet, jotka ovat poistuneet valikoimista.
Nama tuotteet kdyn henkildstdn kanssa lapi ja kerron, etté heidan kannattaa nama kysei-
set tuotteet merkita heti poistuviksi tuotteiksi, eikd heidan missdan nimessa kannata niita
endaa tilata hyllyynsa. Nain toimimalla vapautamme myymalahyllyista tilaa uusille tuotteille.
Kolmas asia jota samaiselta raportilta ndemme, on vertailu myymalan hyllynreunahinnan
ja suositusvahittdismyyntihinnan valilla. Voimme yhdessé kaupan kanssa kayda hintaerot
l&pi ja katsoa onko joidenkin tuotteiden osalta tarvetta tehda korjauksia suuntaan tai toi-

seen.

Myymalassa kyseisen materiaalin lapi kaymiseen meni noin kaksi tuntia. Lisaksi keskuste-
limme heidan muista ajankohtaisista asioistaan seka heidan murheista ja mahdollisista
ongelmistaan. Kavin myos yrittdjan kanssa keskustelua siitd, miten hédnen mielestaan ky-
seisia raportteja tulisi kehittaa ja mita tietoja hanen mielestaén raporteilta pitéisi tulevai-
suudessa pystya seuraamaan. Kaiken kaikkiaan kauppakaynti oli erittain antoisa ja
saimme monta asiaa kaytya lapi. Tarkistin myds paivan aikana, etta eilen verkkokauppaan
avaamani tuote on varmasti nékyvissa. Tuote l6ytyi verkkokaupasta joten laitoin tuote-

paallikélle tiedon asiasta. Loppupaivan ajan tein tuoteparituksia.
Torstai 5.10.2017

Tanaan osallistun koulutukseen, jossa minulle ja eCommerce Specialisti-kollegoilleni kou-

lutetaan uusi ominaisuus verkkokaupastamme. Lisaksi meilld on myos verkkokauppamme



72

viikkopalaveri, jossa kasittelemme verkkokaupan tAman hetkista tilannetta, seka verkko-
kaupan myynti yms. lukuja. Olin saanut myos edellisiltana kyselyn liittyen alkuviikosta
verkkokauppaan avaamaani markkinointituotteeseen liittyen. Kyseinen tuote ei jostain
syystéa nay verkkokaupassa, vaikka kaikki tarpeelliset tiedot on yllapidettyna jarjestelmiin.
Selvitdn mistéa syysta tuote ei silti ndy verkossa.

Taman paivan alkajaisiksi saimme koulutusta verkkokauppa tekemiseen liittyen. Minulle ja
kollegoilleni koulutettiin uusi ominaisuus, jonka avulla pystymme luomaan verkkokaup-
paamme uusia sivuja haluamastamme joukosta tuotteita. TAma toiminto on erittéain hyo-
dyllinen, jos haluamme luoda esimerkiksi jonkin kampanjan tai haluamme nostaa jotakin
tuotekokonaisuutta paremmin esille vaikkapa Googlen hakutuloksissa. Periaatteessa
luomme taysin uuden kategoriasivun, jonne pystymme itse méarittelemaéan tuotteet joita
siella nakyy. Kyseiselle sivulle kirjoitamme SEO-tekstin kuten muillekin kategoria sivuille,
mutta talla kertaa voimme kohdistaa kyseisen tekstin nimenomaan haluamiimme tuottei-
siin, jolloin meilla on mahdollisuus saada naille tuotteille parempaa hakukonenakyvyytta.
Naiden luomiemme sivujen erikoisuus on myds se, etta ne eivat nay verkkokauppamme
normaalissa navigaatiossa, vaan niille on mahdollista paasta ainoastaan hakukoneen
kautta tai erillisesta linkista. Kuten jo totesinkin, kyseinen ominaisuus on verkkokaup-
paamme ajatellen erittdin hyddyllinen, mutta omaa tuotelinjaani ajatellen en ainakaan heti

keksinyt sellaisia tuotteita, joille haluaisin lahte& rakentamaan tallaista sivua.

Paivan toinen palaveri on verkkokauppamme viikkopalaveri. Palaverin oli tarkoitus alkaa
kello 13.30, mutta istuttuamme kollegoideni kanssa 20 minuuttia odottamassa verkko-
kauppapéaallikkdbmme saapumista, tulimme siihen tulokseen, ettd han ei ole saapumassa
ja paatimme lahted takaisin omiin tydpisteisimme jatkamaan muita téitdmme. Myhemmin
iltapaivasta verkkokauppapaallikkd laittoi meille viestia, etta oli mielestaan perunut kysei-
sen palaverin. Nain han ei kuitenkaan ollut tehnyt, silla kukaan kollegoistanikaan ei ollut

kyseista peruutusta koskaan saanut.

Palaverin peruunnuttua siirryin selvittdmaan miksi markkinoinnissamme oleva tuote ei ol-
lut auennut verkkokaupan valikoimiin ja huomasinkin, etta olin itse unohtanut ilmoittaa tuo-
tetieto tiimillemme yhden niisté tiedoista, jotka vaikuttavat siihen nouseeko tuote nakyviin
verkkokauppaamme vai ei. Laitoin taman tiedon valittdmasti tiimille ja tuotteen pitaisi olla

heti huomenna auki verkkokaupassa. Tarkistan tilanteen silloin.

Perjantai 6.10.2017
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Tanaan aion kayttdd suuren osan paivasta kilpailijaseuranta sovelluksessa tehtavaan
tuote paritukseen. Toinen tehtava johon kaytan aikaa tuoteparitusten liséksi, on SEO-teks-
tien kirjoittaminen. Tuotelinjamme monilta kategorioilta puuttuu edelleen teksti, joten valin-

nan varaa kyseisessa tekemisessa on.

Tanaan aioin kayttaa suurimman osan tydajastani tuote parituksien tekemiseen. Talla het-
kella kyseisten paritusten tekeminen on mielekasta, silla kuten alkuviikosta jo kirjoitin, on
sovelluksen tarjoaja saanut tuotettua sovellukseen huomattavasti lisda tuotetietoa josta
lahted rakentamaan tuotepareja. Aikaisemmin saimme muodostettua kirjaimellisesti tuote-
pareja, mutta nyt uuden datan myéta pystymme muodostamaan parhaimmillaan jopa vii-
den tuotteen ryhmia. Mit& useampia tuotteita pystymme parittamaan toisiinsa, sitd parem-
min pystymme vertailemaan omia tuotteitamme kilpailijoiden vastaaviin. K&vin paivan ai-
kana noin parisataa oman verkkokauppamme tuotetta I&pi ja 16ysin niille runsaasti tuote-

pareja.
Viikon 12 analysointi

Suurimman osan viikosta kaytin kilpailijaseuranta sovelluksen tuote paritusten tekemi-
seen. Nykyiselld tuotedatan maaralla parituksien tekeminen on mielekasta koska jokai-
selle tuotteelle 16ytyy useampia vastaavuuksia, jolloin saamme myds kattavampaa vertai-
lua kilpailijoihnimme nahden. Verkkokaupan uusi, kategoriasivujen luomisen mahdollistava,
ominaisuus on todella tervetullut. Se helpottaa varmasti joidenkin tuotekokonaisuuksien
Google nakyvyyden parantamisessa. Hakukone lukee ja indeksoi jokaisen alasivun tee-
man ja luokittelee sen kasittelemaan tiettya aihetta. Jos aiheita on useampi samalla si-
vulla, hakukoneen on vaikea paatella mita asiaa sivu kasittelee (Hakukonemaailma 2016).
Jalkeenpain ajateltuna keksin my6ds omalta tuotelinjaltani kayttokohteen kyseiselle ominai-
suudelle. Voisimme yrittdd saada paremman Google-nakyvyyden uudelle lanseerattavalle
oman merkin tuotteellemme, mutta en vield osaa sanoa onko jarkevaa luoda omaa sivua
vain yhdesta tuotteesta. Todennakoisesti saisimme paremman nakyvyyden, mutta kysei-
nen sivu jaisi todella tyhjaksi jos siella olisi vain yksi tuote. Sain myos viikon aikana autet-
tua asiakaspalveluamme useassa kyselyssa ja asiakaspalvelumme antoikin positiivista

palautetta nopeasta vastaamisestamme seké vastausten laadusta.

Saimme myos viikon aikana jonkinlaisen linjauksen sen suhteen, ettéd miten jatkossa tu-
lemme verkkokaupassa késittelemaan sellaisia kampanjatuotteita, jotka eivat kuuluu nor-
maaliin tuotevalikoimaamme. Kaynti myymala J:ssé oli myds positiivinen ja saimme kehi-

tettyd muutamalla tuotelisayksella heidan valikoimantoteutustaan toivotulle tasolle.
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3.13 Seurantaviikko 13

Maanantai 9.10.2017

Tanaan aion vieda autotallinoven varaosia myymala C:n. Etsin jarjestelmistamme kaytto-
ohjeet ilmanvaihto tuotteelle. Taytan oman tuotelinjan osalta Excel tiedostoon tuoteryh-
mista vastaavien tuotepdaallikbiden nimet ja toimitan tiedon verkkokaupan asiakaspalvelun
kayttoon. Sovin kauppakaynteja myymaloihin.

Myymala C:lta oli tullut ilmoitus, ettd heidan asiakkaallaan oli autotallin nosto-ovesta rik-
koutunut oven alareunassa olevat tiiviste. Meillé 10ytyy kyseista tiivistetta konttorilta varas-
toituna. Kyseisten nosto-ovien kanssa haluamme taata asiakkaalle sujuvan jalkimarkki-
noinnin ja olemme tarjonneet téallaiset kuluvat osat veloituksetta asiakkaalle niiden rikkou-
tuessa. Kavin noutamassa varastosta asiakasta varten tarvittavan maaran tiivistetta ja lu-
pasin toimittaa sen iltapaivalla kaupalle. Myymala K:sta oltiin yhteydessa ja kyseltiin kayt-
toohjetta aurinkokayttdiselle ilmanvaihtoventtiilille. Asiakas oli ostanut kyseisen tuotteen ja
ohje oli puuttunut paketista. Loysin intranetistamme Englannin kielisen ohjeen, mutta asia-
kas kaipasi Suomenkielista ohjetta, joten laitoin sahkdpostia tuotepaallikélle jolta toivotta-

vasti |0ytyy kyseinen ohje suomeksi.

Verkkokaupan asiakaspalveluun tulee paljon kyselyita, jotka liittyvat tuotteiden toimintaan,
kayttoon tai asentamiseen ja naihin kyselyihin useimmiten parhaiten osaa vastata kysei-
sen tuotealueen tuotepadllikkd. Tasta syysta koostimme tuotelinjoittain Excel-tiedoston,
jossa on méaritelty jokaisen tuoteryhmén vastuullinen tuotepaallikké. Taman tiedoston tar-
koituksena on auttaa asiakaspalvelua ohjaamaan tulevat kyselyt suoraan oikealle henki-

I6lle, jotta asiakas saa mahdollisimman nopeasti vastauksen.
Tiistai 10.10.2017

Tanaén aion tehda autotallinovitarjouksen. Tarjouspyynndssa oli paljon osia ja yksityis-
kohtia, joten tarjouksen tekemiseen menee varmasti useampi tunti aikaa. Tarjouksen teh-

tyani aion keskittya tuote paritusten tekemiseen.

Ryhdyin heti aamusta tekemaan autotallinovi tarjousta. Asiakas oli antanut myymalaan to-
della tarkan listan ominaisuuksista joita han autotallinovelta toivoi. Liséksi asiakas oli ky-
synyt sellaisia ominaisuuksia ovesta, joita suurin osa kuluttajista ei edes osaisi kysya. Asi-
akkaan listaamissa toiveissa oli esimerkiksi avauspainike autotallin sisélle, koodinap-
paimisto autotallin ulkopuolelle sek&a kolme kasilahetinté joilla avata ja sulkea ovi. Lisaksi

ovi oli sen verran kookas mitoiltaan, etta sen avaajaksi tarvittiin hieman jareampi laite. Ta-
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varantoimittajan hinnastosta l0ytyy kaikkiin naihin toiveisiin useampi vaihtoehto, joten mi-
nulla meni useampi hetki tutkiessa mika vaihtoehdoista olisi juuri tdhan tapaukseen paras
mahdollinen. Lisaksi hintojen laskeminen otti oman aikansa, koska laskin jokaisen hinnan
useampaan kertaan, ettei tarjoukseen péase lipsahtamaan minkaanlaista virhetta. Asia-
kas oli myds kysynyt oven lampdarvoja, takuuta ja eristevahvuutta. Kaikki nama tiedot 16y-
tyvat tavarantoimittajan tuotekuvastosta, mutta yleensa asiakkaat eivat naita tietoja tosi-
aan kysy. Toimitin tarjouksen ja pyydetyt tiedot oven ominaisuuksista myymalalle ja pyy-

sin heita olemaan yhteydessa minuun jos tarjoukseen liittyen tulee kysymyksia.

Tarjouksen valmistuttua paasin tydskentelemaan tuote paritusten parissa. Olin saanut
eCommerce Specialisti-kollegalta ohjeen, jolla tuote parituksien tekeminen olisi hieman
nopeampaa. Paatin kokeilla kyseista vihjettéa joka perustui siihen, etta tuotelistaa rajataan
esimerkiksi tuotemerkin tai valmistajan mukaan. TAma toimintatapa nopeultti jonkin verran

parituksien tekemista ja sain paivan aikana toista sataa paritusta tehtya.
Viikon 13 analysointi

Taman viikon aikana sain tehtya runsaasti lisda tuoteparituksia. Tuote parituksien maaran
kasvattaminen antaa lisda arvokasta dataa siitd, mik& on sijoituksemme markkinoilla kil-
pailijoihin verrattuna, kun tarkastellaan hinnoittelua. Taman hetkinen toimintamallimme,
jossa hinnoittelua pyritaan paasaantoisesti tekemaan muutaman kerran vuodessa, on aut-
tamatta liilan hidasta. Kilpailijat eivat pysy paikallaan, vaan yrittavat paihittda juuri sinun
yrityksesi (Leijala 2018). Tastéa syysta olisikin todella tarke&a, etta pystyisimme muutta-
maan hinnoitteluprosessiamme nopeammaksi ja joustavammaksi. Asiakaspalvelulle toimi-
tetusta tuotepadllikkd listauksesta on varmasti hyotya, koska sen perusteella asiakaspal-
velu osaa ohjata heille tulleet kyselyt suoran oikealle asiantuntijalle eivatka kyselyt tule ai-
noastaan meille eCommerce Specialisteille. Joskus kysymykset ovat sellaisia, ettd me
eCommerce Specialistit emme omaa tarpeeksi tuotetietoutta vastataksemme naihin kysy-
myksiin omatoimisesti. Sain myds myymala C:n asiakkaan tyytyvaiseksi toimittamalla ha-

nen kaipaamansa tiivisteet.



76

4 POHDINTA

Taman paivakirjamuotoisen opinnaytetydn aikana tavoitteenani oli kehittaa kokonaisvaltai-
sesti osaamistani valikoimaneuvojan, seka eCom Specialistin tehtavien suhteen. Molem-
mat tyotehtavat olivat suhteellisen uusia minulle, joten opittavaa on jatkuvasti. Erityisesti
haluan kehittdd osaamistani hakukoneoptimoitujen artikkeleiden kirjoittamisessa, silla laa-
dukkailla SEO-teksteilla on suuri vaikutus verkkokaupan asiakasmaariin. Tekstin tuottami-
sen opiskeluun on jakson aikana tarjoutunut erittdin hyvat mahdollisuudet, koska monista
tuotekategorioista puuttui tekstit ja tekstien kirjoittaminen on priorisoitu korkealle verkko-
kaupan tekemisessa. Paras tapa oppia kyseisten tekstien tuottamista, on yksinkertaisesti

niiden kirjoittaminen.

Olen kehittynyt tekstin tuottamisessa huomattavasti paremmaksi jakson aikana. Olen op-
pinut kirjoittamaan nopeammin pidempia ja sisalloltdan laadukkaampia artikkeleita. Par-
haan lopputuloksen aikaansaamiseksi on tarke&da tutustua Googlen hakutuloksiin ja var-
sinkin hakutulosten kérjessa olevien toimijoiden SEO-teksteihin. Miellekartan kayttaminen

tukee artikkelin kirjoittamista ja auttaa keskittymaan oikeisiin asioihin tekstia kirjoittaessa.

Olen saanut runsaasti uutta oppia verkkokaupan siséisen haun optimoinnista. Google
Analyticsin kayttd on suuressa roolissa kyseisessa tekemisessa. Oma kehitykseni kysei-
sessd tydssa nakyy siten, ettd osaan nykyaan katsoa Googlen dataa analyyttisemmin ja
tehdéa datan perusteella sellaisia optimointitoimenpiteita, joilla kayttdjakokemuksesta saa-

daan entistakin parempi.

Kilpailijaseuranta sovelluksen kayttoni on kehittynyt, varsinkin sen jalkeen kun saimme so-
vellukseen enemmaén dataa. Olen oppinut kayttamaan kyseista jarjestelmaa tehokkaam-
min ja olen l6ytanyt nopeimmat tavat ja tekniikat tuote parituksien tekemiseen. Tulevai-
suudessa, kun saamme nostettua tuote parituksien maaraa riittavasti, pystymme tuotta-

maan luotettavia raportteja markkinoilla vallitsevasta hintatasosta.

Valikoimaneuvojan tyéssa opin hyddyntdmaan valikoimantoteutusraporttia. Oli mielenkiin-
toista huomata, miten pienilla toimenpiteillda myymaldiden on mahdollista nostaa omaa va-

likoimantoteutusprosenttiaan ja sitd kautta nostaa omia tuloksiaan.

Olen kokenut kehittyneeni negatiivisten asiakaskontaktien hoitamisessa. Aikaisemmin
koin kyseiset tilanteet haasteellisiksi ja otin minulle kohdistetun kritiikin liian henkildkohtai-
sesti. Useimmiten kritiikki ei kuitenkaan kohdistu varsinaisesti minun toimintaani, vaan ky-
seessa on tyytymattomyys edustamaani yritysta kohtaan. Nyt olen oppinut oikean suhtau-
tumistavan negatiiviseen palautteeseen ja osaan kehittdd omaa toimintaani saadun pa-

lautteen pohjalta.
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Paivakirjamuotoisen opinnaytetytn kirjoittamisen aikana opin, etta hakukoneoptimoituja
artikkeleita kirjoittaessa kannattaa perehtya laajasti eri verkkosivustojen siséltéihin. On
hyva perehtyd myos muiden toimialojen verkkosivuihin, silla artikkeleiden rakenteet saat-
tavat tarjota uusia nakokulmia tekstien tuottamiseen, vaikka sisalto ei vastaisikaan omaa
toimialaamme. Kannattaa perehtya myos ulkomaisiin sivustoihin ja niilla oleviin artikkelei-
hin. Opin myds hyodyntamaan Google Analyticsista l0ytyvaa dataa verkkokaupan haun
optimoinnissa, seka suunnittelemaan verkkokaupan kehittdmista Analyticsin datan poh-
jalta. Esimerkiksi asiakkaiden verkkokaupassa tekemien hakujen ja katsotuimpien sivujen
pohjalta voimme tunnistaa asiakkaiden kiinnostuksen kohteita ja kehittaé verkkokaup-

pamme sisaltoja, seka tuotteistusta taméan tiedon pohjalta.

Opinnaytetyossa viikoittain suoritettu analysointi on opettanut katsomaan omaa tydskente-
lyéa ulkopuolisen silmin. Osaan jatkossa kiinnittdd paremmin huomiota asioihin, joissa mi-
nulla on haasteita ja voin kayttaa resursseja niiden asioiden kehittdmiseen. Lisdksi oman
ajankayton parempi hallinta tulee varmasti jatkossa olemaan yksi kehityskohteistani. Olen
jo paivakirjaa kirjoittaessani ryhtynyt tydstamaan aikataulua tyoviikolleni. Tarkoitukseni on
luoda tietynlainen perusrunko, jota pyrin noudattamaan jokaisella tydviikolla. N&ain luon it-
selleni selkedmman kuvan siitd, mité viikon aikana tulee tehda ja varmistan myos sen,
ettd mikaan osa-alue tyostani ei jaa liian vahaiselle huomiolle. On kuitenkin tarke&a osata
joustaa kyseisesta aikataulusta ja jattaa aikatauluun myds vapaata tilaa, jotta erilaiset yl-

lattavat toimeksiannot eivat hajota viikkorytmia taysin.
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