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Opinnaytetyon tavoitteena oli kehittaa myymalaketjun sisaisia prosesseja ja niiden tehok-
kuutta kohdeyrityksessa. Erityisena keskipisteena olivat sisaisen viestinnan parantaminen,
asiakaspalveluprosessien sujuvuuden edistaminen, kanta-asiakasohjelman modernisointi seka
myymalan sosiaalisen median lasnaolon ja verkkokaupan kehittaminen. Opinnaytetyo oli to-
teutettu paivakirjamallilla, joka sisaltaa kahdeksan viikon ajalta paivakirjamerkintoja. Jokai-
sen viikon paatteeksi oli laadittu analyysi, joka pohjautuu ammattikirjallisuuteen ja muihin
ajankohtaisiin lahteisiin, tukien paivakirjassa tehtyja havaintoja.

Viikkoanalyysien teemat paatettiin paaosin kaytannon havaintojen perusteella ja ne kasitteli-
vat monipuolisesti eri myymalatoimintojen kehittamista. Teemat vaihtuivat viikoittain. Tama
opinnaytetyo tarjosi konkreettisia kehitysehdotuksia myymalan toimintojen tehostamiseksi ja
asiakaskokemuksen parantamiseksi.

Tyon tuloksena myymala pystyi tunnistamaan kehityskohteita ja sai kayttoonsa uusia ideoita
etenkin sosiaalisen median markkinoinnin, viestinnan, verkkokaupan ja kanta-asiakasohjelman
parantamiseen. Opinnaytetyo auttoi myos selkeyttamaan tekijan ammatillista osaamista ja
vahvisti kaytannon tyoelamassa tarvittavia taitoja.
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The aim of the thesis project was to develop the internal processes of the store chain, and
their efficiency in the target company. A special focus was on improving internal
communication, promoting smooth customer service processes, modernizing the customer
loyalty program, and developing the store’s social media presence and online store. The thesis
has been implemented using a diary model that includes diary entries for eight weeks. At the
end of each week, an analysis was prepared based on professional literature and other
current sources, supporting the findings made in the diary.

The themes of the weekly analyses were decided on the basis of practical observations, and
they deal with the development of various store operations in a diverse manner. The themes
changed weekly. This thesis report offers concrete development proposals for improving the
efficiency of store operations and customer experience.
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1 Johdanto

Tassa paivakirjamuotoisessa opinnaytetyossa on tarkoituksena analysoida ja kehittaa koh-
deyritykseni eri osa-alueita, seka myos omaa tyotani. Paivakirjaraportointia on kahdeksan vii-
kon ajan ja jokaiselle viikolle on oma teemansa. Ennen paivakirjaraportoinnin alkamista ana-

lysoin kohdeyrityksen nykytilaa nykytila-analyysissa ja tunnistan tarkeimpia kehityskohteita.

Kohdeyritykseni on suomalainen, vuodesta 1932 asti kasvanut muotialan yritys. Myymaloita on
ympari Suomea, keskitetysti kauppakeskuksissa, joista yhdessa olen ollut toissa 2019 vuodesta
alkaen. Kaikissa myymaloissa on seka naisten- etta miesten vaatteita ja jalkineita, joissakin
myymaloissa myos lasten juhlavaatteita. Taman lisaksi sisaryhtiossa myydaan muodin lisaksi

myos kodin tuotteita.

Tyoni vaatekaupassa edellyttaa laajaa tietoperustaa, joka kattaa useita keskeisia osa-alueita
ja ammattikasitteita. Ensinnakin visuaalinen markkinointi (visual merchandising) on tarkea
osa tyotani. Se kasittaa nayteikkunoiden suunnittelun ja tuotteiden esillepanon myymalassa.
Tama vaatii ymmarrysta variopista, sommittelusta seka sesongin ja brandin mukaisesta este-
tiikasta. Tavoitteena on luoda houkutteleva ymparisto, joka inspiroi asiakkaita ja tukee myyn-

nin kasvua.

Asiakaspalvelu on toinen keskeinen osa tyotehtaviani. Se edellyttaa ymmarrysta kuluttajan-
suojalaista, erityisesti reklamaatioiden kasittelyssa, seka asiakaskeskeisen viestinnan ja vuo-
rovaikutustaitojen hallintaa. Asiakaspalvelussa joudun vastaamaan erilaisiin kysymyksiin ja
asiakkaiden toiveisiin myymalassa ja tahan tarvitsen tietoa muun muassa tuotteiden ominai-
suuksista, materiaalien hoidosta ja kokotaulukoista. Asiakaspalvelun ammattikasitteisiin kuu-
luu muun muassa ”palveluprosessi”, joka viittaa siihen, miten asiakasta ohjataan ostoproses-
sin eri vaiheissa. Lisaksi tyotehtaviini kuuluu erikoisosaamista vaativia tehtavia, kuten mit-
tausten ottaminen asiakkaiden ostamista vaatteista ompelijaa varten. Tama edellyttaa perus-
osaamista mittauksista ja vaatteen muokkauksesta oikeaan istuvuuteen. Myos eri etikettien
tunteminen eri juhlapukeutumiseen liittyen on tarkeaa oikeanlaisessa asiakaspalvelussa, esi-

merkiksi mita tarkoittaa "tumma pukukoodi”.

Tyohoni kuuluu myos verkkokauppatilausten kasittely. Tama osa-alue vaatii ymmarrysta verk-
kokauppa-alustoista, tilausprosessin hallinnasta seka varastonhallinnasta. Verkkokauppatilauk-
sia kasitellessani varmistan, etta tilausten kasittely ja pakkaaminen sujuvat tehokkaasti ja
tarkasti, ja varastonhallinnassa seuraan tuotteiden saatavuutta seka vastaanotan niita myy-
malaamme seka valmistelen esillepanoa varten. Tahan kuuluu hintalappujen tulostaminen,

halyttaminen, henkarointi tai vilkkkaaminen ja asettelu brandin alueelle.



Sosiaalisen median paivittamiseen liittyvassa tyossani kaytan ammattikasitteita, kuten ”sisal-
[ontuotanto” ja ”sitouttaminen”. Tama edellyttaa ymmarrysta sosiaalisen median markkinoin-
nin periaatteista, kuten postauksien aikataulutuksesta ja seuraajien aktiivisuuden seuraami-

sesta. Tarkeaa on myos osata ottaa laadukkaita kuvia, muokata niita ja varmistaa mainonnan

ajankohtaisuus trendien aktiivisella seurannalla.

2 Nykytilan analyysi

Olen tyoskennellyt kohdeyrityksessani myyjana hieman yli viisi vuotta. Aloitin heti miesten
osastolla ja verkkokaupan parissa. Myohemmin olen saanut tehtavaksi osittaisia visualistin
seka sosiaalisen median tehtavia. Valilla olen sijaistanut myos naisten osastolla ja nykyaankin
jos siella tarvitaan apua, osaan riittavasti tuotevalikoimasta, etta voin menna palvelemaan
asiakkaita. Tassa analyysissa kuvaan tarkemmin naita tyotehtavia, tyoymparistoa seka omaa

osaamistani.
2.1 Nykyinen tyo

Tyotehtavani myymalassa kattavat monipuolisesti erilaisia tehtavia, joiden tarkoituksena on
varmistaa myymalan sujuva toiminta ja asiakaspalvelun korkea laatu. Myyjan paavastuualuet-
tani on tietenkin myyntityo seka asiakaspalvelu. Pyrin tarjoamaan asiakkaille positiivisen ja
avuliaan asiakaskokemuksen jokaisessa kohtaamisessa. Nykypaivana moni myymala on siirty-
massa lahes kokonaan itsepalveluun, joten on tarkeaa, etta myymalamme erottuu joukosta
hyvalla palvelulla. Moni asiakas haluaa ammattilaisen neuvoa esimerkiksi varien valinnassa,
materiaalin hoito-ohjeissa tai vaatteiden istuvuudessa. Hyvana esimerkkina tahan on juhlapu-
keutuminen, josta meidan taytyy tietaa todella laajasti: mista hinta koostuu, missa kankaat
on tehty, miten eri vartalotyypit nakyvat eri koissa, mita kuuluu tummaan pukukoodiin, miten
solmio solmitaan, mitka puvut ovat 100 % villaa, mika kauluspaita on laadukkain, jne. Toisi-
naan asiakkaalle ei [6ydy suoraan taysin istuvaa kokoa, jolloin meidan myyjien taytyy osata
tehda mittatilaustyota, eli esimerkiksi lyhentaa lahkeita tai kaventaa pikkutakkia selan sau-
moista. Laitamme mitat kohdilleen neuloilla ja asiakkaan maksettua ja lahdettya viemme ne
omalle ompelijallemme. Tarvitsemme siis myynti- ja vuorovaikutustaitojen lisaksi myos laajaa

tuotetietoa ja monenlaista osaamista vaatteista.

Olen my0s myyjana vastuussa myymalan yleisesta jarjestyksesta ja siisteydesta. Tahan kuuluu
tuotteiden esillepano ja halyttaminen, vaatteiden viikkailu ja jarjestely seka tuotteiden tay-
dentaminen. Tavoitteenani on luoda myymalassa viihtyisa ja houkutteleva ilmapiiri asiak-
kaille. Kayn useita kertoja paivassa osastoa lapi ja tarkistan, etta vaatepinot poydissa ovat
siististi ja runsaita. Jos jotain tuotetta on myyty paljon ja niita on esimerkiksi vain yksi tai

kaksi, vaihdan ne henkarille ja viikkaan jonkin toisen tuotteen tilalle, mita on enemman.



Poydille ja muille hyville esittelypaikoille valitsen uutuus tuotteita ja jarjestelen ne vareit-
tain. Kohdeyrityksellani on useita eri brandeja valikoimassaan, ja nama brandit ovat kaikki

omilla alueillaan.

Myymalatyon lisaksi olen myos osallistunut varastonhallintaan, johon kuuluu tuotteiden vas-
taanotto, niiden hinnoittelu ja hyllyttaminen. Lisaksi varastossa myo0s kirjataan ja pakataan
verkkokauppatilauksia. Aiempina vuosina tein verkkokauppaa lahes joka arkipaiva, mutta ny-
kyaan yleensa vain maanantaisin ja silloin, kun varastomies on sairaana tai lomalla. Naiden
kaikkien varastotehtavien tekeminen koneella vaatii tarkkuutta, huolellisuutta ja nopeutta.
valilla teen myos myymalamme omaa sosiaalista mediaa toisen somevastaavan kanssa ja nyt
taman opinnaytetyon aikana olisi kiinnostavaa paasta kehittamaan sita lisaa. Sosiaalisen me-
dian voima on mielenkiintoinen ja ajankohtainen aihe ja mielestani se on yksi tarkea koh-

deyrityksen kehittamiskohde.
2.2 Oman osaamisen arviointi ja kehittyminen

Aikaisempi parin vuoden ravintola-alan taustani on vahvistanut osaamistani asiakaspalvelussa
ja tiimityossa, mika on ollut olennaista nykyisessa myyjan tyossani. Kykyni luoda positiivisia
asiakaskokemuksia ja hallita useita tehtavia samanaikaisesti ovat olleet ratkaisevia myynnin
edistamisessa. Parjaan hyvin nopeatempoisessa ymparistossa, mika tulee tarpeen varsinkin

silloin, kun on kiire, mutta sita ei saa nayttaa asiakkaille.

My0Os myynnin alalla oppimani taidot, kuten neuvottelu- ja vuorovaikutustaidot, ovat autta-
neet minua menestymaan nykyisessa roolissani. Olen pystynyt soveltamaan naita taitoja te-
hokkaasti asiakassuhteiden luomisessa ja yllapitamisessa. Myymalassamme kay useita vakio-

asiakkaita ja on tarkeaa, etta heidan asiakaskokemuksensa sailyy aina yhta positiivisena.

Urani myyntityossa on edennyt tasaisesti viiden vuoden aikana, ja olen sitoutunut jatkamaan
ammatillista kehitystani. Olen osallistunut yrityksen sisaisiin tuote- ja myyntikoulutuksiin,
jotka ovat auttaneet minua vahvistamaan myyntiosaamistani ja kehittamaan tuote- ja materi-
aalituntemusta. Sen lisaksi myos vapaa-ajalla pidan trendien seuraamisesta ja olen luontai-
sesti visuaalinen ihminen, jolla on hyva varisilma. Tama auttaa myyntityossa asukokonaisuuk-

sien luomiseen asiakkaille, seka myos myymalan somistamisessa.

Markkinoinnin opiskelu tyon ohessa on antanut minulle arvokasta tietoa ja ymmarrysta mark-
kinoinnin periaatteista ja kaytannoista. Olen soveltanut naita oppeja kaytantoon nykyisessa
tyossani eniten sosiaalisen median teossa. Haluan oppia tulevaisuudessa lisaa markkinoinnin
analytiikasta seka syventaa ymmarrystani brandin rakentamisesta, jotta voin tukea myyntia
entista tehokkaammin ja osallistua aktiivisemmin markkinointitoimenpiteiden suunnitteluun
ja toteutukseen. Olisi kiinnostavaa olla luomassa markkinointimateriaaleja kampanjoihin tai

olla mukana uudistamassa verkkosivuja seka nykyista kanta-asiakasohjelmaa.



2.3 Sidosryhmat

Alla olevaan kuvioon on merkitty myyjan tyon ulkoiset sidosryhmat vaaleansinisella renkaalla,
johon kuuluu tavarantoimittajat, asiakkaat, vartijat, vaikuttajat, kilpailijat, kauppakeskus ja

brandien edustajat. Sisaiset sidosryhmat on kuvattu keskisinisella renkaalla ja ne ovat yrityk-

sen johtotiimi, konttorin tiimi, kollegat seka muut ketjun myymalat. Sidosryhmat, joiden mie-
lipiteet ja intressit ovat keskeisimpia tyoni kannalta ovat ulkoisista sidosryhmista asiakkaat ja
sisaisista sidosryhmista kollegat ja johtotiimi. Nama ovat tarkeimpia, silla olen tyossani hei-

dan kanssaan tekemisissa ja suorassa vuorovaikutuksessa paivittain.

Tavarantoimittajat

Asiakkaat
Johtotiimi
Vartijat
Brandien
edustajat
Ketjun Kollegat
myymalat
Lo Kauppa-
Vaikuttajat Konttorin tiimi keskus

Kilpailijat

Kuvio 1: Sidosryhmat
2.4  Vuorovaikutustaidot

Tyossani kohtaan monenlaisia vuorovaikutustilanteita paivittain, tarkeimpana on asiakkaiden
kanssa asiakaspalvelu myymalassa ja puhelimen valityksella seka osittain sosiaalisessa medi-
assa. Myymalassa ja puhelimessa seka toisinaan sahkopostitse olen vuorovaikutuksessa kolle-

goiden kanssa.

Olen huomannut, etta vuorovaikutustaitoni ovat vahvimmat kasvokkaisissa asiakaspalveluti-
lanteissa myymalassa, missa pystyn luomaan valittoman yhteyden asiakkaisiin ja vastaamaan
heidan tarpeisiinsa tehokkaasti. Tassa ymparistossa pystyn ilmaisemaan itseani selkeasti ja
kuuntelemaan asiakkaiden tarpeita herkasti. On myos helpompaa viestia silloin, kun pystyy
nakemaan ja kayttamaan omaa kehonkielta ja ilmeita. Pyrin vastaamaan nopeasti ja ammatti-

maisesti asiakkaiden kyselyihin ja palautteisiin, mutta sahkopostin tai puhelimen valityksella
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vuorovaikutus jaa lyhyeksi. Myymalassa olevat asiakkaat palvellaan ensin, joten joskus puheli-

messa asiakas voi joutua odottamaan, jos on kiire eika ehdi vastaamaan heti.

Joskus kohtaan haastavia asiakastilanteita, joissa asiakkaalla saattaa olla erityistarpeita, huo-
lia, ennakkoluuloja tai odotuksia. Pyrin pysymaan rauhallisena ja ammattimaisena, vaikka ti-
lanne olisi kuinka haastava, ja kommunikoimaan selkeasti seka asiallisesti. Myymalassamme
on onneksi hyva yhteishenki ja joissain tapauksissa olen voinut pyytaa apua tilanteeseen esi-
merkiksi esihenkilolta. Yleensa toisen myyjan mielipiteen kuuleminen auttaa asiakasta ym-
martamaan asiaa paremmin ja samalla en itsekaan stressaannu liikaa, koska joka tilannetta ei

tarvitse ratkaista yksin.
2.5 Kehittaminen

Olen kehittanyt tyotehtaviani ottamalla aktiivisesti vastuuta ja osoittamalla kiinnostusta eri
tehtavista myymalan toiminnassa asiakaspalvelun ja myyntityon lisaksi. Myymalassamme on
oma varsinainen somistaja, joka hoitaa suuremmat koko myymalan muutokset, mutta olen ot-
tanut melkeinpa paavastuun miesten osaston somistamisesta ja visuaalisuudesta. Tama sisal-
taa kylttien ja julisteiden laiton, kampanja-alueiden suunnittelun seka tuotteiden esillepanon
houkuttelevasti. Olen yhdessa kollegani kanssa vastuussa myos myymalamme sosiaalisen me-
dian paivittamisesta. Lisaksi olen ottanut vastuuta verkkokaupan hallinnasta ja varastomiehen
ollessa kiireinen tai poissa, pystyn ottamaan uusia tuotteita vastaan koneella ja hinnoittele-
maan ne oikein. Kaikki nama lisavastuut ovat auttaneet minua kehittymaan monipuolisena
tyontekijana ja tuoneet lisaarvoa seka yritykselle etta asiakkaille. Pidan myos siita, etta tyo-

paivat ovat erilaisia ja voin osittain itse paattaa, mita teen minakin paivana.

Naen useita mahdollisuuksia tyopaikkani kehittamiseen, ehka kiinnostavimpana naen myyma-
lamme sosiaalisen median kehittamisen. Tavoitteenani on kehittaa yrityksen Instagram-tilia
aktiivisemmaksi ja houkuttelevammaksi jo paivakirjan teon ajanjaksolle. Aion luoda ja jakaa
sisaltoa, joka olisi vain informatiivisen sisallon lisaksi myos enemman ihmislaheisempi ja viih-
dyttavampi. Aion myos tehda benchmarkkauksen kilpailevasta yrityksesta, jolla on huomatta-
vasti enemman seuraajia Instagramissa. Kiinnostava uusi alusta olisi myos Tiktok, josta hyvana
esimerkkina on Vila Puuvilla, joka on mennyt viraaliksi videoilla, jossa esitellaan uutuudet.
Tama olisi kiva idea my0s kohdeyritykselleni ja silla saisi laajennettua nykyista kohdeyleisoa

myos nuoriin, silla valikoimassamme on paljon nuorekkaita brandeja.

Toisena kehittamiskohteena olisi modernisoida kanta-asiakasohjelma uudelle tasolle teke-
malla siita sovelluksen puhelimeen. Tama mahdollistaisi kanta-asiakkaille helpon paasyn etui-
hin ja tarjouksiin suoraan mobiililaitteillaan, poistaen tarpeen fyysisille etukorteille tai posti-
tuksille. Kolmas asia mita haluaisin kehittaa on sisaisen viestinnan parantaminen, etenkin
miesten osaston viikkokirjeen visualisoinnilla ja erilaisella sahkoisella lahetystavalla. Viikko-

kirje sisaltaa nimensa mukaisesti joka viikon ajankohtaisimmat asiat, joten olisi tarkeaa, etta
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se on helppolukuinen ja jokaiselle heti saatavilla. Naiden lisaksi analysoin myymalatyoskente-

lya, visuaalisuutta, verkkokauppaa, markkinointia ja tyohyvinvointia.
2.6  Opinnaytetyon tavoitteet

Kuten edellisessa luvussa jo mainitsin, tavoitteenani on kehittaa tiettyja asioita tyossani,
jotka aidosti koen kiinnostaviksi aiheiksi ja mielestani ne kaipaisivat jonkinlaista uudista-
mista. Uskon, etta ehdotukseni toisivat hyotya yrityksen liiketoimintaan ja nakyvyyteen seka
henkilokunnan jaksamiseen. Oman kehittymiseni kannalta haluan opinnaytetyoni avulla syven-
taa osaamistani ja pystya soveltamaan teoreettisia oppeja kaytantoon. Lisaksi tyoelamakump-
panini odottaa, etta opinnaytetyoni avulla pystyn tarjoamaan uusia nakokulmia ja ideoita

seka ratkaisuja alan ja myyjan tyon kehittamiseen.

3 Paivakirjaraportointi

Tama opinnaytetyo toteutetaan paivakirjamuotoisena aikavalilla 22.4.-16.6.2024. Raportoin
kahdeksan viikon ajan omaa tyotani, kehittamistani ja kehittymistani myynnin ja asiakaspal-
velun ammattilaisena. Vuorotyon vuoksi jotkin paivakirjamerkinnoista ajoittuvat viikonlopulle
tai pyhapaiville. Aloitan jokaisen viikon kirjoittamalla suunnitelman alkavalle viikolle, johon
tiivistan kyseisen viikon tavoitteet. Jokaiselle raportointiviikolle on valittu eri teema, jonka
mukaan kirjoitan ammattikirjallisuuteen seka sahkoisiin lahteisiin perustuvan viikkoanalyysin

jokaisen raportointiviikon lopuksi.
3.1 Viikko 1: Myymalatyoskentely

Ensimmaisen viikon tavoitteena on kuvata tyon eri tehtavia monipuolisesti ja saada yleiskuvaa
siita, mita toimintoja myymalassa kannattaisi eniten kehittaa tai mihin keskittya ensisijai-

sesti.
Maanantai 22.4.2024

Aloitin paivani jo tuntia ennen myymalan avaamista eli kello 9. Lahes joka maanantai autan
varasto- ja verkkokauppavastaavaa kasittelemaan ja pakkaamaan viikonlopun aikana tulleita
tilauksia. Edellisella viikolla kenkaosastolla oli ollut alennuskampanja, joten tilauksia oli tul-
lut yhteensa yli 60. Taman lisaksi myos kollegani halusi oppia, miten verkkokauppatilauksia
tehdaan, joten yhdessa vastaavan kanssa opastimme hanta samalla, kun kaikki kolme kasitte-
limme ja pakkasimme tilauksia varastossa. Tarkistin myos verkkokaupan sahkopostin, silla va-

lilla siella voi olla tarkeita tiedotteita konttorilta tai kyselyja asiakaspalvelun kautta.
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Yli kahden tunnin jalkeen jouduin itse siirtya myymalaan tauottamaan kollegaa ’omalle’ osas-
tolleni eli miesten vaateosastolle. Silla valin, kun kollegani oli puolen tunnin lounastauolla,
olin yksin palvelemassa asiakkaita. Minulla oli nelja asiakasta osittain samaa aikaa, joista vain
yksi ei ostanut lopulta mitaan. Muuten myin kahdet housut, paidan seka eraalle pariskunnalle
laadukkaan tumman puvun. Pukuun piti tehda myos hihojen ja lahkeiden lyhennykset, jotka
merkitsin ompelijaa varten neuloilla. Asiakas halusi nimenomaan Turo-merkkisen puvun ja on-
neksi meilta loytyi sopiva malli ja koko. Lahtiessaan asiakas kiitti minua hyvasta ja nopeasta
palvelusta. Kun tuli hiljaista myymalaan, kiersin osaston lapi ja viikkailin vaatteita poydilla,

kavin kaikki sovituskopit lapi seka vein sinne jatetyt vaatteet takaisin omille paikoilleen.

Puoli kahden aikaan kavin varastossa katsomassa verkkokaupan tilanteen. Varastovastaavan
ollessa kiireinen tai poissa, kasittelen myos verkkokaupan palautuksia ja otan vastaan omalle
osastolle tulleita ulkoisia vaatelahetyksia. Hyllytan myos meidan myymalaamme tulleet
verkkokauppanoudot. Tanaan apuani ei tarvittu varastolla, eika uusia tuotteita ollut
saapunut, joten lahdin takaisin myymalaan. Osastolla oli vain vahan asiakkaita ja nelja
myyjaa lisakseni, joten paatin uudistaa Wrangler- tuotemerkin alueen. Vaihdoin poydat
kevaisemmiksi, viikkasin farkut kokojarjestykseen seka laitoin etuseinalle uutuuksia ja

takaseinalle vanhempia, syksyisempia vareja.

Loppuajan paivastani autoin asiakasta loytamaan valikausitakin. Han halusi vahan
talvisemman takin alennushinnalla ja sopiva malli ja vari loytyi, mutta ei oikeaa kokoa.
Tarkistin koneelta, olisiko jossakin toisessa ketjun myymalassa hanen kokoaan ja Tampereelta
se loytyi. Soitin kyseiseen myymalaan ja sielta he lupasivat lahettaa takin meidan
myymalaamme. Kerroin asiakkaalle, etta hanen jattaessa nimen ja puhelinnumeron, voimme
laittaa tekstiviestin, kun takki on taalla. Ostopakkoa ei myoskaan ole, jos asiakas ei
haluaisikaan tuotetta. Verkkokaupasta tilaaminen voi olla etenkin vanhemmille ihmisille
isompi kynnys, joten sisaiset siirrot ovat helppo tapa saada myyntia, vaikka kokoa ei

Bytyisikaan.

Torstai 25.4.2024

Olin ollut kaksi edeltavaa paivaa vapaalla, joten heti ensimmaisena kavin myymalan lapi
katsomassa mita uutuuksia oli tullut sina aikana millekin merkeille. Sen jalkeen laitoin
kollegoiden kanssa lisaa uusia tuotteita esille, talla kertaa kauluspaitoja seka puku- etta
casual -puolelle. Esille laiton ohella palvelin asiakkaita ja myinkin usealle asukokonaisuuksia.
Myohemmin paivalla kun oli hiljaisempaa, kavin viela casual puolella siivoamassa seka
etsimassa halyttimia vaatteiden taskuista. Myymalavarkaita kay todella usein ja tiesin heti,
mista kohdista osastoa halyttimia kannattaa etsia ja loysinkin niita pari kourallista.
Valitettavasti myymalassamme ei ole omaa vartijaa, ja osasto on niin iso, etta on vaikea pitaa

silmalla mahdollisia varkaita tyon ohella.
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Perjantai 26.4.2024

Tanaan oli todella hiljainen myymalapaiva. Huomasin vasta tanaan, etta kassoille oli
tulostettu uusi viikkokirje miestenosastolle konttorilta, joten luin sen lapi. Yleensa kirjeessa
on tarkeaa tietoa esimerkiksi hintojen muutoksista, mahdollisista tuotteiden takaisinvedoista
ja tulevista tarjouksista. Myohemmin illalla tuli poikkeuksellisesti viela toinen kirje ensi
kuussa alkavasta kanta-asiakkaiden juhlakampanjasta. Tulosteessa kerrottiin myos, etta
kassoille tulostetaan QR -koodit, jonka skannaamalla asiakas paasee suoraan yrityksen sivujen
kanta-asiakasohjelman liittymislomakkeeseen. Mielestani tama vahan nopeuttaa kanta-
asiakaskortin lataamista, mutta sita voitaisiin viela enemman yksinkertaistaa tai lahinna

nykyaikaistamaan.
Lauantai 27.4.2024

Yleensa viikonloput ovat kiireisia myyntipaivia, varsinkin tasta paivasta alkaen, koska
juhlasesonki on alkamassa ja se on parhaimmillaan ensi kuussa. Tanaan oli onneksi kolme
muuta myyjaa lisakseni, koska asiakkaita oli jatkuvasti. Ehdin silti tulostaa ja vieda
jarjestelmaan tulleet uudet verkkokauppatilaukset osastoille, jotta niiden tuotteet voidaan
kerata valmiiksi maanantaita varten. Reklamaatioita tulee aika harvoin vastaan, mutta tanaan
eras asiakas toi kauluspaidan takaisin ja kertoi, etta han oli pessyt sen kerran ohjeiden
mukaan, mutta nyt sen hihat olivat kutistuneet. On vaikea sanoa, onko asiakas oikeasti pessyt
sen ohjeiden mukaan. Otin tuotteen silti vastaan silla ehdolla, etta asiakas ottaa jonkun muun
tuotteen tilalle samalla summalla. Asiakas lOysi toisen paidan, mutta koska se oli vahan
edullisempi, hyvitin jaaneen summan lahjakortille, jonka han voi kayttaa myymalassa vuoden
sisalla. Asiakas lahti tyytyvaisena ja jatin paidan osastonhoitajalle selvitettavaksi
maanantaina. Viela paivan lopuksi ketjun myynnit olivat tulleet sahkopostiin, joten katsoin ne
lapi. Meidan myymalamme oli ketjun paras ja meidan osastomme paras osasto, yli 18%

enemman myyntia, kuin viime vuonna tana paivana.
Analyysi viikolta 1

Lauantain reklamaatioon liittyen sain kuulla toiselta osastonhoitajalta, etta samalta merkilta
oleva erivarinen paita oli myos reklamoitu pesussa kutistumisen takia. Tama kauppa oli
puolestaan hyvitetty asiakkaalle niin, etta han sai tilalle uuden samanlaisen paidan, mutta
kokoa isomman kutistumisvaaran takia. Kohdeyrityksen kaytantona on, etta jos vain suinkin
mahdollista, niin tuote pyritaan aina korjaamaan ensin. Esimerkiksi, jos takin vetoketju on
mennyt rikki, voi myymalamme oma ompelija korjata sen niin sanotusti talon piikkiin, jolloin
siita ei koidu ylimaaraisia kuluja asiakkaalle. Jos tavaraa ei ole mahdollista korjata, voidaan
tilalle tarjota toinen vastaavanlainen tuote tai sama tuote virheettomana. Tama kaytanto on
linjassa Kuluttajansuojaliiton (2024) kanssa. Myyjan ei kuitenkaan tarvitse ryhtya oikaisemaan

virhetta ostajan haluamalla tavalla tai ollenkaan, jos siihen on jokin ylitsepaasematon este tai
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jos siita johtuisi kohtuuttomia kustannuksia. Tassa otetaan huomioon erityisesti virheen
merkitys tavaran arvoon suhteutettuna. Asiakas voi vedota virheeseen, vaikka hanella ei olisi
enaa kuittia. On riittavaa, etta han pystyy todistamaan ostaneensa tuotteen, esimerkiksi
pankkitapahtuman avulla. Pystymme etsimaan kuittitapahtuman kassakoneelta tuotteen

nimiketunnuksen perusteella seka asiakkaan esittaman paivamaaran avulla.

Toisena paasaantona reklamaatioissa on se, etta rahat jaisivat kohdeyritykselle. Taman takia
ottaessani vastaan reklamaation aiemmin talla viikolla, tarjosin asiakkaalle jaljelle jaaneesta
summasta lahjakorttia, jolloin asiakas ’joutuu’ tulemaan takaisin ostoksille kohdeyritykseen.
Asiakas kuitenkin lahti silloin tyytyvaisena, koska han sai heti selvityksen reklamaatiolleen,
eika joutunut odottelemaan ratkaisua. Vaikeimmissa tapauksissa pyydan osastonhoitajan apua
ja jos han ei ole paikalla, pyydan asiakasta tayttamaan reklamaatiolomakkeen. Lomakkeesta
asiakkaalle jaa kopio ja hanelle kerrotaan, etta osastonhoitaja on yhteydessa haneen
selvityksen jalkeen. Yleensa osastonhoitaja tekee paatoksen heti, kun tulee takaisin toihin.
Harvoissa tapauksissa ollaan yhteydessa ostotiimiin tai brandin maahantuojaan/valmistajaan.
Jos virhe tavarassa on toistuva, on silloin hyva olla yhteydessa ostotiimiin, jotta he tietavat
jatkossa ongelmasta ja voivat puolestaan kertoa siita myos muille ketjun myymalaille.
Tavaran on kestettava ns. normaali kayttoika, joka on eri tavaroilla erilainen aika. Myyja on
vastuussa tavarassa luovutushetkella olleesta virheesta, vaikka se tulisikin asiakkaalle esiin
vasta myohemmin. Yleisesti virheen oletetaan olleen tavarassa luovutushetkella, jos virhe
ilmenee vuoden kuluessa ostosta. Myyja ei kuitenkaan ole esimerkiksi vastuussa siita, jos
asiakas ei ole noudattanut tavaran kaytto- tai hoito-ohjeita pesulapussa merkitylla tavalla.
(Kuluttajaliitto 2024.)

Jos tuote myydaan alennuksella virheen vuoksi, virheen laadusta on kerrottava etukateen ja
ostajan on taytynyt erikseen ja nimenomaisesti hyvaksya poikkeama (Kuluttajaliitto 2024).
Kohdeyrityksella merkitaan erikseen mahdolliset tuotteet, jotka ovat virheellisia esimerkiksi
valmistusvian tai sovituksessa tulleen lian vuoksi. Tuotteen hintalappuun merkitaan
alennustarra ja sen viereen kirjoitetaan vika asiakkaalle tiedoksi. Asiakkaan ostaessa
tuotteen, mainitaan siita viela erikseen ja kerrotaan, etta tuotteella ei tasta syysta ole
vaihto- eika palautusoikeutta. Asiakkaan hyvaksyessa taman, kassalta valitaan kuitille teksti,
mista tama kay ilmi. Kuten aiemmin talla viikolla totesin, reklamaatioita osuu omalle
kohdalleni aika harvoin, mutta mielestani niiden toimintaohje on selkea. Reklamaation
kasittely myymalassa edellyttaa ammattitaitoista asiakaspalvelua, ongelman ratkaisua ja
asiakkaan tarpeiden huomioimista. Tarkeinta on pyrkia palauttamaan asiakkaan luottamus

yritykseen ja luoda positiivinen asiakaskokemus.
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3.2 Viikko 2: Sosiaalinen media

Tama viikko on paivaa lyhyempi, silla pyhapaiva ajoittuu keskelle viikkoa ja myymalamme on
silloin suljettuna. Aion kayttaa yhden ylimaaraisesta vapaasta siihen, etta benchmarkkaan kil-
pailevan yrityksen Instagramia. Tavoitteena on saada selville, miten oman kohdeyrityksen so-
siaalisen median lasnaoloa voitaisiin parantaa. Teen yhdessa myymalan somevastaavan kanssa
postauksia oman myymalamme sosiaalisen median kanaviin, mutta emme vaikuta kohdeyrityk-

sen viralliseen tiliin.
Maanantai 29.4.2024

Tanaan oli perusmyyntipaiva ja myohemmin kun oli hiljaisempaa, tein Camel Active -merkin
aluetta paremmaksi. Myymalassa oli viela esilla muutamia talvisempia takkeja, joten vein
niita varastoon, jotta sain tehtya tilaa kesan uutuuksille. Jarjestin tuotteet vareittain ja pois-
tin yhden telineen kokonaan, jotta tila olisi avoimempi ja kutsuvampi. Ennen vuoroni loppua
katsoin some -puhelimen lapi. Tasan viikon paasta alkaa kanta-asiakastarjous juhlavaatteista
ja -kengista, ja siihen kuuluvat materiaalit olivat ilmestyneet myymaloiden yhteiseen Onedri-
veen. Osittain kaytamme yhteisia materiaaleja postausten tekoon ja osittain jokainen myy-

mala saa itse kuvata ja tuottaa sisaltoa.
Torstai 2.5.2024

Osana sosiaalisen median kehittamista, kilpailevan yrityksen benchmarkkaus Instagramissa
olisi mielenkiintoinen kehittamismenetelma. Benchmarkingissa tutkitaan menestyvaa, usein
kilpailevaa yritysta ja pyritaan oppimaan naiden menestyksen syita (Ojasalo, Moilanen & Rita-
lahti 2015, 186). Mielestani hyva yritys tahan vertailuun olisi Kekale, koska heilla on yli 11 tu-
hatta seuraajaa Instagramissa, kun kohdeyrityksellani alle 5 tuhatta. Asiakaskunta on suunnil-
leen samanlainen ja molemmissa yrityksissa on tunnettua saada hyvaa palvelua. Kekale on
myos avaamassa uuden myymalan kauppakeskukseen kohdeyritykseni laheisyyteen, joten kil-
pailuasetelma on ajankohtainen. Benchmarking soveltuu parhaiten sellaisten kohteiden kehit-
tamiseen, jotka voidaan maaritella selkeasti. On myos tarkeaa huomata, mitka havaituista
asioista voidaan suoraan soveltaa omaan toimintaan. (Ojasalo, ym. 2015, 186.) Tassa
benchmarkingissa aion seurata Kekaleen Instagram aktiivisuutta, postausten ja stoorien laatua
seka heidan vuorovaikutustaan seuraajiensa kanssa. Analysoin tata enemman taman viikon

loppuanalyysissa.
Perjantai 3.5.2024

Tanaan pidin myymalatyoskentelyn ohella palaverin toisen somevastaavan kanssa kohdeyrityk-
sen sosiaalisen median kehittamiseen. Otin esille omia ideoitani liittyen aiemmin mainittuun

benchmarkingiin seka sisallon parantamiseen siten, etta se olisi viihdyttavaa eika pelkastaan
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informoivaa. Nuorekkaammalla sisallolla saataisiin myos enemman nuorta ikaryhmaa asiakas-
kuntaan, silla suurin osa kohdeyrityksen kohdeyleisosta tuntee jo brandin. Tasta aiheesta tuli
puheeksi myos Tiktok, jossa kohdeyritys on omalla tilillaan, mutta ei kovin menestyneesti.
Toisin kuin Instagramissa ja Facebookissa, Tiktokissa ei ole erikseen sometilia myymaloittain,
vaan vain yksi tili, jonne halukkaat myymalat voivat postailla. Meidan myymalamme ei ole

tassa viela ollut mukana.

Esille tuli myos se, etta myymaloiden omat somevastaavat eivat saa mitaan palkkiota tyos-
taan, joten valilla lisatydo myyjan toimien ohella ei ole kovin motivoivaa eika se kannusta ole-
maan mahdollisimman luova. Toisinaan on tehty myos vaikuttajayhteistoita, mutta vaikutta-

jiksi voitaisiin ottaa mukaan enemman miehia.

Sunnuntai 5.5.2024

Kekaleen Instagramia tutkiessani tuli vastaan heidan aiemmin tekemansa somekampanja, joka
oli herattanyt kohua ja mielipahaa, ja sen jalkeen poistettu kokonaan. Mainoksessa luki sanat
”Ma oon allottava laski” kultaisella kaunokirjoituksella. Kuvatekstina oli "rumia sanoja ei kau-
niiksi voi muuttaa” ja kampanjan sanomana oli tarkoitus olla se, etta ihmisten pitaisi olla it-
selleen armollisempia. Sanavalinnoilla haluttiin yrityksen mukaan herattaa huomiota tarke-
asta asiasta. Osa ihmisista pitivat nain raikeasta kampanjasta, mutta osa piti sita laskivihana,
joka on yhteiskunnallisesti valitettavan yleista. Tama huomioitiin etenkin siten, koska Keka-
leella ei ole kovin montaa tuotetta valikoimassaan, joka olisi isompi kuin XL. Tasta epaonnis-
tuneesta kampanjasta huolimatta aion silti toteuttaa benchmarkingin, silla Kekaleella on huo-
mattavasti enemman seuraajia Instagramissa kuin kohdeyrityksellani. Tasta kampanjasta voi
myos ottaa oppia siina, etta tietyt riskit markkinoinnissa eivat valttamatta aina kannata,

vaikka olisivatkin huomiota herattavia.
Analyysi viikolta 2

Halusin tahan analyysiin kirjoittaa seka tekemastani benchmarkingista etta puheeksi tulluista
oman myymalan somen kehittamisehdotuksista. Viikon aikana tekemani benchmarking on ker-
taluontoinen, mutta oikeasti sita kuuluisi tehda saannollisesti ja systemaattisesti. Tama aut-

taa yritysta pysymaan kilpailukykyisena ja parantamaan seka brandin nakyvyytta etta asiakas-

suhteita sosiaalisessa mediassa.
Benchmarking Kekaleesta

Benchmarking auttaa yritysta analysoimaan ja vertaamaan omia sosiaalisen median strategioi-
taan kilpailijoihin nahden. Tama mahdollistaa sen, etta yritys voi tunnistaa parhaat kaytannot
ja kehitysalueet. Yritys voi esimerkiksi seurata, millaisia sisaltoja kilpailijat julkaisevat, milla

taajuudella ja milla tyylilla he kommunikoivat yleisonsa kanssa. Taman avulla yritys voi
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muokata omaa strategiaansa vastaamaan markkinoiden parhaita kaytantoja. Analysoin yrityk-
sen tilia systemaattisesti liittyen profiilin yleisilmeeseen, julkaisujen tyyppiin ja laatuun, si-

toutumiseen ja hashtageihin.

Benchmarking tarjoaa konkreettisia mittareita ja vertailukohtia, joiden avulla yritys voi mi-
tata sosiaalisen median suorituskykyaan. Tama auttaa tunnistamaan, mitka strategiat toimi-
vat hyvin ja missa on parantamisen varaa. Tavoitteita voi asettaa seuraajamaarien, sitoutu-
misasteen tai konversioiden suhteen ja verrata niita alan keskiarvoihin tai johtavien toimijoi-
den tuloksiin. Seuraamalla kilpailijoiden tai johtavien toimijoiden kampanjoita ja sisaltoja,
yritys voi saada inspiraatiota omiin julkaisuihinsa ja kampanjoihinsa seka pysymaan ajan ta-

salla uusista trendeista. (Retriever 2022).

Benchmarking voi auttaa parantamaan asiakastyytyvaisyytta tarjoamalla parempaa palvelua
ja asiakaskokemusta sosiaalisen median kautta. Tama voi johtaa suurempaan asiakasuskolli-
suuteen ja positiiviseen brandimielikuvaan. Yritys voi oppia, miten kilpailijat vastaavat asia-
kaspalautteeseen, millaista sisaltoa asiakkaat arvostavat eniten ja miten heita voi sitouttaa

tehokkaammin.

Instagramissa kohdeyritys postaa kuvia tai reelseja tililleen yleisesti muutaman paivan valein,
kampanja-aikana jopa pari kertaa paivassa. Profiilin ulkoasua on mietitty siten, etta kuvista
valittyy sama pirteys ja varimaailma lapi koko ajanjakson. Kuvista osa on kampanjan mainos-
tamista, osa vaikuttajien jakamia yhteistoita ja osa tuotteiden esittelya mallien paalla. Tasta
feedista erottui postaukset liittyen aiemmin mainitsemaani skandaaliin. Huomasin, etta kysei-
nen postaus, joka oli poistettu aiemmin laskipuheen takia, oli nyt muutettu rakkauspuheeksi.
Sama postaus tuli vastaan myos Tiktokissa mainoksena (Kuva 1). Yritys siis osasi asiakaspalaut-
teen perusteella pahoitella asiasta muutamaankin otteeseen ja samalla myos muuttaa kam-
panjan positiivisempaan suuntaan. Vertailuyritys kayttaa myos Tiktokkia aktiivisesti ja usein
kayttaa siella kuvaamaansa ja editoimaansa videota myos Instagramissa joko stoorina tai reel-
sina. Toisinaan he lisaavat myos stooriin interaktiivisen elementin, esimerkiksi kuvattuaan
myyjan tai visualistin tyovuoron kulissien takana -tyylisesti, he kysyvat stoorissa kysely- omi-

naisuudella seuraajiltaan mielipiteita.
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Kuva 1: Kekale

Kekaleella (2024) on paljon samoja brandeja valikoimassaan, mita kohdeyrityksellani. Huoma-
sin kuitenkin Kekaleen somepalautteita lukiessani, etta moni pluskokoinen asiakas ei ole tyy-
tyvainen Kekaleen valikoimaan; monessa tuotteessa koot loppuvat naisten kohdalla XL-kokoon
ja miesten kohdalla 3XL. Taman lisaksi myos naiden kokojen valikoima on rajattu. Kohdeyri-
tyksellani naisten koot menevat useammissa eri merkeissa kokoon 52 asti seka miesten koot
6XL asti, mutta esimerkiksi takeissa ja puvuissa jopa kokoon 70 asti. Myos usein asiakkaat tu-
levat nimenomaan isompien kokojen perassa ostoksille, eli kysyntaa on. Kohdeyritykselle on
suunnitteilla myos nykyisten merkkien lisaksi miestenosastolle myos muista merkeista erilli-
nen ”Big sizes” -niminen alue, jossa olisi keskitetysti muistakin merkeista isompia kokoja.

Tama olisi mielestani oiva somemarkkinoinnin aihealue ja todellinen kilpailuvaltti.
Kohdeyrityksen some

Analysoin kohdeyrityksen sosiaalisen median tilien nykytilaa ja tunnistin useita kehityskoh-
teita, jotka voisivat parantaa brandin nakyvyytta, sitouttaa paremmin nykyista yleisoa ja hou-
kutella uusia asiakasryhmia. Kohdeyrityksen sosiaalisen median strategia keskittyy talla het-

kella vahvasti Instagramiin, ja osittain Facebookiin, joissa painopiste on informatiivisessa
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sisallossa, kuten uusien tuotteiden ja kampanjoiden esittelyssa. Tahan voidaan kuitenkin
tuoda lisaa viihdyttavaa ja vuorovaikutteista sisaltoa, jotta yleison sitouttaminen ja brandi-

imagon elavoittaminen onnistuisivat tehokkaammin.

Yksi merkittava kehityskohde on sisallon tyyli ja kohdentaminen. Talla hetkella suurin osa si-
sallosta on informatiivista, mika palvelee vanhempaa ja vakiintunutta asiakaskuntaa hyvin.
Kuitenkin nuoremman sukupolven houkutteleminen vaatii sisallon viihdyttavampaa ja kevyem-
paa otetta. Benchmarkingin perusteella on huomattu, etta monet nuorille suunnatut vaa-
tebrandit kayttavat humoristista, trendikasta ja arkipaivaista sisaltoa, joka puhuttelee tata
kohderyhmaa tehokkaammin. Esimerkiksi Tiktok voisi olla erinomainen kanava tavoittaa nuo-

rempaa yleisoa ja tarjota kevyempaa, mutta brandia vahvistavaa sisaltoa.

Talla hetkella kohdeyrityksella on vain yksi Tiktok-tili, joka ei ole saavuttanut yhta suurta me-
nestysta kuin Instagram- ja Facebook-tilit. Tiktok on kuitenkin nopeasti kasvava alusta, jossa
yritykset voivat tavoittaa nuoremman yleison. Jotta myymaloita kannustettaisiin osallistu-
maan aktiivisemmin Tiktok-sisallon tuottamiseen, voisi olla hyodyllista ottaa kayttoon paikal-
lisemmat tilit tai ainakin selkea ja motivoiva strategia siita, kuinka eri myymalat voivat tuot-
taa omaa, paikallista sisaltoa keskitetylle tilille. Hyvana esimerkkina paikallisen tilin menes-
tyksesta voidaan mainita Vila Puuvillan Tiktok -tili, joka on mennyt useita kertoja viraaliksi
sovelluksessa ja monet videoilla esiintyneet tuotteet on myyty loppuun verkkokaupasta jopa

saman paivan aikana.

Kohdeyritys on tehnyt yhteistyota vaikuttajien kanssa, mutta naita yhteistoita voitaisiin laa-
jentaa kattamaan myos erilaisia kohderyhmia. Esimerkiksi miesvaikuttajien mukaan ottami-
nen laajentaisi brandin nakyvyytta ja auttaisi saavuttamaan miehille suunnattuja markkinoita
paremmin. Monipuolinen vaikuttajakunta, joka edustaa erilaisia sukupuolia, ikaryhmia ja tyy-
lisuuntia, voi houkutella laajempaa asiakaspohjaa ja vahvistaa brandin imagoa erilaisille asia-

kasryhmille sopivana vaihtoehtona.

Yksi kriittinen kehityskohde on myymaldiden somevastaavien motivointi. Talla hetkella sosiaa-
lisen median hallinta on lisatyo, josta ei makseta ylimaaraista palkkiota, mika vaikuttaa tyon-
tekijoiden motivaatioon. Tama voi johtaa siihen, etta sosiaalisen median sisallon luominen
jaa vahemmalle huomiolle tai se ei ole niin luovaa ja innovatiivista kuin voisi olla. Voisi olla
hyodyllista kehittaa jonkinlainen bonusjarjestelma tai palkitsemismalli, joka kannustaisi tyon-
tekijoita panostamaan sosiaaliseen mediaan enemman ja antamaan parhaansa sisallon suun-

nittelussa ja toteuttamisessa.

Nykyinen sisalto keskittyy paaasiassa informaatioon, mutta vuorovaikutteisemman sisallon
tuominen voisi parantaa asiakassitoutumista. Tallaisia sisaltoja voisivat olla esimerkiksi kilpai-

lut, kyselyt, tarinoihin integroidut aanestykset ja muut kayttajia aktivoivat elementit, jotka
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lisaavat seuraajien osallistumista ja sitoutumista. Tavoitteena on luoda yhteisollisyytta ja

kannustaa asiakkaita osallistumaan brandin ymparilla kaytavaan keskusteluun.
3.3 Viikko 3: Kampanjointi ja markkinointi

Talla viikolla tarkoitus on analysoida kohdeyrityksen kampanjointia ja markkinointia eri kana-
vissa, seka kilpailevien yritysten vaikutusta siihen. Esimerkiksi juhlavaatekampanjan piti alkaa
8.5, mutta sita jouduttiinkin aikaistamaan alkavaksi jo 2.5 kilpailutilanteen vuoksi. Kauppa-
keskuksessa kilpailevan yrityksen alennuskampanja alkoi samana paivana ja alennus oli 30 %,
kun taas kohdeyrityksellani 20 %. Kilpailevien yritysten ennakkomainonnan seurannasta voi siis
olla hyotya oman yrityksen mainonnassa ja aina silloin talloin markkinointitiimi tekee tallaisia

nopeitakin muutoksia mainontaan.
Keskiviikko 8.5.2024

Aiemmin maaliskuussa kohdeyritys julkaisi naisten kevaan 2024 muotikuvaston ja huhtikuussa
ilmestyi vastaavanlainen miesten vaatteista. Tassa kuussa julkaistiin lisaksi myos miesten ja
naisten juhlakuvasto. Kaikki kuvastot ovat nahtavilla myymalassa ja niita on esilla seka kas-
soilla etta osastojen poydilla, josta asiakkaat voivat ottaa oman myos kotiinsa. Digitaalinen
versio loytyy yrityksen nettisivuilta, mutta mielestani olisi hyva, jos se olisi myos linkattuna
yrityksen Instagram -tilin bioon. Postauksessa mainitaan kyseinen kuvasto, mutta siihen ei ole

annettu suoraa linkkia.
Torstai 9.5.2024

Viikkokirjeen ohella oli tullut monisivuinen liite, jossa kerrottiin kohdeyrityksen oman tuonnin
puvuista. Liitteessa kerrottiin muun muassa et suurin osa oman tuotannon kankaista on val-
mistettu Portugalissa tai Turkissa, ja puku on valmistettu Liettuassa. Vain halvin malli tulee
Kiinasta, ja kyseisen mallin valmistaja tekee pukuja myos esimerkiksi Zaralle. Portugalissa
tehty kangas vastaa laadultaan hyvin paljon kalliimman merkin Turon laatua, joka on monelle
suomalaiselle tuttu brandi. Olin vahan yllattynyt tasta, ja mielestani kohdeyrityksen pitaisi
mainostaa tata enemman. Hinta oman tuotannon puvuissa on siksi matalampi, koska kohdeyri-
tys ei tarvitse valikasia, vaan mahdollisimman moni asia tuotteen valmistuksessa tehdaan itse.
Kohdeyrityksen johto- ja ostotiimi myos vierailee tehtailla vahintaan kerran vuodessa taatak-
seen laadun sailyvyyden. Luettuani taman tuli heti mieleen se, etta yrityksen nettisivuilla
voisi olla esimerkiksi blogiosio, jonne tasta koko tuotannon prosessista voitaisiin kertoa la-
pinakyvasti. Olisi varmasti kiinnostavaa asiakkaille myos nahda se, mista kankaat tulevat ja
miten suomalainen suunnittelutyo toimii kaytannossa suunnitelmista valmiiseen tuotteeseen.

Kaynneista saisi myos hyvaa materiaalia Instagramiin, esimerkiksi reelsien muodossa.

Perjantai 10.5.2024
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Kohdeyritys tekee silloin talloin kaupallisia yhteistoita Iltalehden kanssa Muoti-osioon Iltaleh-
den nettisivuilla. Keskiviikkona ilmestyi yhteistyo alkaneesta juhlakampanjasta kanta-asiak-
kaille ja jutussa esiteltiin seka naisten etta miesten juhlapukeutumista ja linkattiin tuotteita
kohdeyrityksen nettisivuilta. Juttu oli mielestani tyylikkaan nakoinen, mutta kuten olin edelli-
sena paivana maininnut, mielestani oman tuonnin tuotteita olisi voitu nostaa esiin enemman.
Sanoja, kuten ”kotimainen” ja ”laadukas” kaytetaan usein, mutta niita olisi voitu tuoda esiin
aidoilla esimerkeilla. Huomasin, etta kilpaileva yritys, josta tein benchmarkin oli myos tehnyt
samantyylisen yhteistyon ja heilla on sama tarjous juhlavaatteista, mutta se ei kesta yhta pit-

kaan. Jutussa keskityttiin lisaksi vain naisten pukeutumiseen.
Lauantai 11.5.2024

Tanaan oli todella kiireinen myyntipaiva, kuten odotettua. Oli kuitenkin kiva, kun myyjia oli
tarpeeksi osastolla ja kaikki asiakkaat saatiin palveltua hyvin ilman, etta kukaan olisi joutunut
odottamaan liian pitkaan. Sain idean eilisesta Iltalehden jutusta, etta haluaisin keskittya ana-
lyysissa kohdeyrityksen vastuullisuuteen ja miten sita voitaisiin parantaa. Asia on kiinnostava
ja nykypaivana tarkea. Kohdeyrityksen kilpailija tuo voimakkaasti vastuullisuutta esiin toimin-

nassaan, joten mielestani kohdeyritys voisi myos kampanjoida sita enemman.
Sunnuntai 12.5.2024

Tanaan oli tavallinen myymalapaiva: asiakaspalvelua ja siisteyden yllapitoa. Ylioppilaslakkeja
oli myyty paljon viikonlopun aikana, joten niiden kokoja taydennettiin hyllyyn lisaa. Tavalli-
sen ylioppilaslakin lisaksi myymme myos suomenruotsalaisten lakkeja seka taysin vegaanisia
versioita. Ylioppilaslakit tulevat Fredrikson -merkilta ja he tarjoavat lakkien personointia.
Myymalassamme on tahan liittyva esite ja QR-koodi, jonka skannaamalla asiakas voi tilata pal-

velun itselleen. Kohdeyritys ei liity tahan, vaan ainoastaan mainostaa kyseista palvelua.
Analyysi viikolta 3

Kohdeyrityksen kampanjoinnissa ja markkinoinnissa on monia vahvuuksia, mutta myos kehitta-
misen paikkoja. Yritys hyodyntaa perinteisia markkinointikanavia, kuten painettuja muotiku-
vastoja ja viikkokirjeita, seka digitaalisia alustoja, kuten Instagramia, nettisivuja ja yhteistyo-
artikkeleita. Naiden kanavien yhteiskaytto tarjoaa yritykselle hyvan pohjan tavoittaa monen-
laisia asiakasryhmia, mutta muutamia strategisia parannuksia olisi mahdollista tehda tehok-

kuuden ja asiakaslahtoisyyden lisaamiseksi.

Yrityksen muotikuvastot, jotka on jaettu eri vaatekategorioihin (naiset, miehet, juhlapukeu-
tuminen), ovat keskeinen osa markkinointia. Kuvastot ovat hyvin esilla myymaloissa, mutta
niiden digitaalinen hyodyntaminen jaa viela vajaaksi. Vaikka kuvastot [6ytyvat nettisivuilta,

suoria linkkeja ei ole aina tarjolla yrityksen sosiaalisen median kanavissa, mika heikentaa
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asiakaspolun sujuvuutta. Erityisesti Instagramin bioon tai tarinaan linkitetty digitaalinen ku-
vasto helpottaisi asiakkaiden paasya suoraan tuotteiden luo, mika voisi lisata konversioita ja

tehda markkinoinnista tehokkaampaa.

Kohdeyrityksen oman tuotannon puvuista kertova liite on hyva esimerkki siita, kuinka yritys
voisi hyodyntaa tarinankerrontaa ja vastuullisuusviestintaa paremmin. Liitteessa kerrotaan yk-
sityiskohtaisesti, mista materiaalit tulevat ja missa tuotteet valmistetaan, mutta tata tietoa
ei tuoda riittavasti esiin markkinoinnissa. Naiden tuotantotietojen lapinakyvampi ja aktiivi-
sempi markkinointi esimerkiksi blogin tai Instagram reelsien kautta voisi parantaa brandin
imagoa vastuullisena toimijana. Kuluttajat ovat yha kiinnostuneempia tuotantoprosessien la-
pinakyvyydesta, joten taman tiedon tuominen esiin kohdennetusti voisi lisata asiakkaiden
luottamusta yritykseen ja sen tuotteisiin. Monet asiakkaat myos kysyvat, miten oman tuotan-
non mallisto on niin paljon edullisempaa, kuin muiden merkkien. Kyse on vain siita, etta
omassa tuotannossa ei ole valikasia, vaan kaikki tehdaan mahdollisimman yrityksen sisaisesti.

Nain saadaan pidettya kulut alempana, kuin muissa merkeissa.

Yksi kilpailuetu, jota kohdeyrityksen kilpailijat hyodyntavat tehokkaasti, on vastuullisuuden
korostaminen. Yrityksella on jo hyvia kaytantoja, kuten oman tuotannon hallinta ja laadukkai-
den, eurooppalaisten kankaiden kaytto, mutta vastuullisuus ei nouse tarpeeksi selkeasti esiin
markkinointiviestinnassa. Lisaamalla kampanjoihin konkreettisia esimerkkeja vastuullisuustoi-
mista, kuten raaka-aineiden alkuperasta tai kestavan kehityksen periaatteista, yritys voisi
houkutella entista enemman vastuullisuudesta kiinnostuneita asiakkaita. Kohdeyrityksen net-
tisivuilla on valilehti ”Vastuumme”, jossa yritys kertoo millaisia brandeja valitsevat ja miten

he seuraavat tehtaidensa vastuullisuutta.

Yritys tekee ajoittain kaupallisia yhteistoita, kuten aiemmin viikolla mainitsemani Iltalehden
Muoti-osiossa julkaistut artikkelit. Vaikka artikkelit ovat visuaalisesti tyylikkaita ja tarjoavat
tietoa kampanjoista, niissa voitaisiin nostaa esiin erityisesti oman tuotannon tuotteita. Kilpai-
lija, johon tein benchmarkingin, hyodynsi omassa yhteistyossaan kampanjoissa kotimaisuutta
ja vastuullisuutta, mika on houkuttelevaa monille kuluttajille. Kohdeyrityksen tulisi aktiivi-
sesti kertoa oman tuotannon vastuullisuus- ja kotimaisuusarvoista, koska ne ovat kilpai-
luetuja, joita ei valttamatta osata riittavasti arvostaa ilman selkeaa viestintaa. Yrityksella on
jo hyvaa perustaa, kuten oman tuotannon hallinta ja eurooppalaisten kankaiden kaytto,
mutta tata viestia voisi vahvistaa kampanjoissa. Yksi keino olisi luoda lapinakyvaa sisaltoa
tuotantoprosesseista seka lisata vastuullisuuteen liittyvaa tarinankerrontaa esimerkiksi blogin,
reelsien tai Tiktokkien muodossa. Tama antaisi kuluttajille selkean kasityksen siita, miten
tuotteet valmistetaan ja mika tekee niista kestavan valinnan. Hyva yhteistyo tasta voisi myos
olla esimerkiksi laajempi artikkelisarja tai videokampanja, joka nayttaa, miten tuotteiden

laatu ja vastuullisuus erottuvat kilpailijoista.
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Muita kiinnostavia kampanjaideoita voisi olla yhteistyon tekeminen tunnettujen suomalaisten
suunnittelijoiden kanssa, jotka voisivat suunnitella eksklusiivisia mallistoja tai tuotteita yri-
tykselle. Tama voisi lisata brandin arvostusta ja erottua kilpailijoista, jotka ehka tuovat
enemman ulkomaisia merkkeja valikoimiinsa. Voisi myos harkita yhteistyota muiden suoma-
laisten brandien kanssa, joilla on samanlaiset arvot, kuten suomalaisuus, laatu ja vastuulli-
suus. Yhteiskampanjointi muiden yritysten kanssa, jotka jakavat samankaltaisen asiakaskun-
nan, voisi lisata myymalan houkuttelevuutta ja tarjota uusia synergioita. Esimerkiksi yhteistyo
kotimaisen asustebrandin kanssa voisi tarjota tuotteita, jotka taydentavat yrityksen nykyisia
vaatteita.

3.4  Viikko 4: Asiakaspalvelu

Taman viikon odotuksena on se, etta myymalassa tulee olemaan todella kiireista seka arki-

iltaisin etta viikonloppuna, silla yo -juhlat lahestyvat. Myymalassa oleva juhlapukeutumisen
tarjous koskee vain kanta-asiakaskortin omaavia, joten aion viikkoanalyysissa perehtya myos
kanta-asiakaskortin hankinnan helppouteen. Mita nopeammin asiakkaat saavat tehtya kanta-

asiakkuuden, sita nopeammin myos kassatyoskentely sujuu kiireen keskella.
Maanantai 13.5.2024

Olin aamuvuorossa ja ne ovat maanantaisin yleisesti aika hiljaisia. Asiakaskohtaaminen, joka
jai mieleeni muuten tavallisesta paivasta, oli se, kun vanhempi miesasiakas oli katselemassa
alennettuja pukuja osastollamme. Menin kysymaan hanelta, tarvitseeko han apua, jolloin han
sanoi, etta ei varmaan pysty ostamaan koko pukua, silla hanen kokoaan ei loydy. Takki loytyi
koossa 54C, mutta housuja ei loytynyt ollenkaan tassa koossa. Kerroin hanelle, etta kannattaa
kokeilla kokoa 56B, silla tama malli on kapeampi ja se saattaa silti sopia yhta hyvin kuin koko
54C. Kun asiakas oli sovittanut housuja, ne istuivat taydellisesti. Han oli iloinen, etta ostos-
reissu onnistui nain hyvin ja kiitti minua, kun tulin auttamaan ja osasin ehdottaa tata kokoa.
Han sanoi, etta oli jo miettinyt hetki ennen, etta lahtisi muualle. Tasta kohtaamisesta jai
hyva fiilis itselle, vaikka tosiaan palvelin hanta kuten ihan keta tahansa, mutta hanelle tama

apu merkitsi paljon.
Keskiviikko 15.5.2024

Tanaan alkoi myyntikilpailu yksilosuorituksena. Jokaisesta ketjun myymalasta eniten myynyt
myyja tyotuntia kohden voittaa 100 euron ravintolalahjakortin. Kisa alkaa heti ja kestaa juh-
lakampanjan ajan, eli 31.5. asti. Koska myyntia katsotaan tyotunneittain, niin jos myyja jou-
tuu esimerkiksi tyoskentelemaan varastossa pitkaan, voi han lahettaa tasta myymalanjohta-
jalle sahkopostia, jolloin varaston tunnit vahennetaan myymalaajasta. Taman lisaksi kassalle
tulostetaan paperilappuja, joissa lukee "teita palveli __”, ja naihin on tarkoitus kirjoittaa

oma nimi, jos ei paase rahastamaan omaa asiakastaan kassalle. Jokaisella myyjalla on omat
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kassatunnukset, mutta valilla palvellessaan esimerkiksi useampaa asiakasta samaan aikaan, ei
valttamatta ehdi menna rahastamaan jokaista omaa asiakasta, vaan heidat ohjataan kassalle
toisen myyjan luo tekemaan ostokset loppuun. Asiakkaalle annetaan siis kilpailun ajan kysei-
nen lappu, jonka han kassalla ojentaa ostoksien yhteydessa myyjalle, jolloin myyja tekee ta-
pahtumasta kuittikopion. Kuitti laitetaan illalla tilityspussiin myyjan nimen kera ja myymalan-
johtaja lisaa hanelle tasta saadun myyntisumman. Talla on tarkoitus saada myynnit oikealle
henkilolle oikeudenmukaisesti. Myyntikilpailuita on ollut aiemminkin, mutta vain myyma-

loittain ja osastoittain.

Torstai 16.5.2024

Tanaan oli aika tavallinen myymalapaiva. Kiireisempaa osastollamme oli kuuden jalkeen il-
lalla, jolloin jain kahdestaan kollegani kanssa. Loppuillasta olin palvelemassa asiakkaita puku-
jen kanssa ja samalla kollegani puuttui varkaustilanteeseen osaston toisella puolella. Onneksi
kauppakeskuksen vartija oli paikalla, ja saattoi varkaat ulos myymalasta. He olivat saaneet
varashalyttimen revittya irti takista, mutta oma ompelijamme saa sen onneksi korjattua.
Nama tilanteet ovat ikavia myos siksi, koska se on osittain pois muista tarkeista tehtavista,

esimerkiksi oikeasti maksavien asiakkaiden palvelusta.

Perjantai 17.5.2024

Tanaan tuli vastaan yllattavan monta asiakasta, jolla ei ollut ennestaan kanta-asiakkuutta.
Tarjouksen saadakseen he halusivat tehda sen kassalla, joten tarjosin vaihtoehdoksi joko re-
kisterointia netissa tai kaavakkeen tayttamista ja fyysisen kanta-asiakaskortin saamista. Huo-
masin, etta jakauma oli aika suuri; nuoret halusivat kanta-asiakkuuden kannykkaan, kun taas
vanhemmat asiakkaat mieluummin tayttivat omat tiedot paperisella versiolla. Mielestani koh-
deyrityksen vanhemman kohdeyleison huomioon ottaen on hyva, etta tarjolla on molemmat

vaihtoehdot. Pelkka sovelluksen lataaminen voi olla vanhemmille ihmisille este liittymiseen.

Lauantai 18.5.2024

Tanaan oli odotetusti todella kiireinen paiva. Siita hetkesta lahtien, kun leimasin itseni sisaan
toihin, oli asiakkaita aivan vuoroni loppuun asti. Ajatus myyntikilpailusta lensi taivaan tuuliin,
silla sellaisessa kiireessa ei ehtinyt miettia, etta saako myynnit kirjattua oikein tai vieko asi-
akkaan kassalle itse loppuun asti. Ajattelin kiireessa mahdollisimman tehokkaasti siten, etta
palvelen ainakin kahta asiakasta samaan aikaan ja toisen ollessa valmis ohjaan heidat kas-
salle, missa yleensa oli jo toinen myyja rahastamassa muita. Osastollamme on kaksi kassaa,
joten olisi ajan tuhlausta jaada jonottamaan omaa vuoroa, eika tulisi mieleenkaan alkaa kir-
joittamaan aiemmin viikolla annettuja paperilappuja siita, etta palvelin. Myyntikisa on hyva

ideana, mutta ehka sen toteutusajankohta on vahan vaara. Osastollamme oli viisi tyontekijaa
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ja silti kaikilla oli useita asiakkaita samaan aikaan. Myydyin kokonaisuus oli puku ylioppilas-

juhliin.
Analyysi viikolta 4

Tassa viikkoanalyysissa haluan perehtya yrityksen kanta-asiakasohjelmaan, silla mielestani se
kaipaisi vahan uudistusta. Nykyisen kanta-asiakasohjelman asiakkuus on avoin kaikille Suo-
messa vakituisesti asuville 18 vuotta tayttaneille henkiloille. Asiakkuus on henkilokohtainen ja
sen voi hankkia kohdeyrityksen myymaloista tai verkkokaupasta. Jokainen kanta-asiakas saa
henkilokohtaisen, numeroidun kanta-asiakaskortin, joka voi olla fyysinen- tai mobiilikortti.
Fyysisen kortin saa myymalasta 10 euron perustamismaksulla, ja rinnakkaiskortteja voi hank-
kia perheenjasenille, joista ensimmainen on ilmainen ja seuraavista peritaan 5 euron maksu.
Kadonneen kortin uusiminen maksaa myos 10 euroa. Mobiilikortti on ilmainen ja saatavilla
heti liittymisen yhteydessa verkossa. Kun asiakas on tayttanyt omat tietonsa nettisivuilla, saa
han tekstiviestilla ohjeet, miten kanta-asiakaskortin kuvakkeen saa asennettua puhelimeen.
Kanta-asiakasnumero nakyy kuvakkeen lisaksi myos jatkossa asiakkaan kirjautuessa yrityksen

nettisivuille omilla tiedoillaan.

Asiakkaat voivat saavuttaa kanta-asiakasohjelmassa Platina-tason, jos heidan yhteenlasketut
ostonsa ylittavat vuosittain maaritellyn ostorajan, mika oikeuttaa erityisiin etuihin. Kanta-asi-
akkaat saavat 2-5 % bonusta kolmen kuukauden aikana tekemistaan ostoista. Kertynyt bonus
myonnetaan etusetelina, joka on voimassa 12 kuukautta. Etusetelit lahetetaan asiakkaille, jos
kolmen kuukauden aikana kertyneet ostot ylittavat 500 euroa. Asiakkaat saavat erikoishinnoi-
teltuja tuotteita ja muita etuja, jotka ilmoitetaan yrityksen eri viestintakanavien kautta, ylei-
sesti kuitenkin sahkopostilla uutiskirjeiden muodossa. Kohdeyritys tarjoaa asiakkailleen lukui-
sia eksklusiivisia, kuukausittain vaihtuvia etuja seka myos mahdollisuuden saavuttaa lisaetuja

ostoja kerryttamalla.

OSTOKSET {€)3kk  HYVITYS

2900 - 5%
| 2500- 2899 4,5%
2100 - 2499 4%
1700 - 2099 3,5%
1300 - 1699 3%
900 - 1299 2,5%
500 - 899 2%

Kuva 2: Bonuskertyma

Kohdeyrityksen kanta-asiakasohjelman kehittaminen keskittyy sen digitalisointiin ja liittymis-

prosessin yksinkertaistamiseen. Talla hetkella kanta-asiakasetusetelit toimitetaan asiakkaille
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postitse, mika saattaa tuntua vanhanaikaiselta, kun monet yritykset ovat siirtyneet digitaali-
siin ratkaisuihin. Siksi olisi suositeltavaa siirtaa kanta-asiakasohjelma mobiilisovellukseen,
jossa asiakkaat voivat helposti hallita etujaan, seurata tarjouksia ja kayttaa kanta-asiakas-
korttia suoraan puhelimesta. Asiakkaan olisi hyva pystya seuraamaan bonuskertymaansa koko-
ajan, jotta han pystyisi keskittamaan ostoksensa bonusten ollessa lahella etujen saamista.
(Bergstrom & Leppanen 2021, 6.) Tama paitsi parantaisi kayttomukavuutta, myos loisi mah-
dollisuuksia kohdennetulle markkinoinnille ja personoiduille asiakasviesteille. Myoskaan etu-
setelit eivat hukkuisi niin helposti tai unohtuisi ostosreissulta, jos ne olisivat sovelluksessa.

Myo0s asiakkaiden jo keraamat bonukset ostoksista nakyisivat heille heti tata kautta.

Toinen merkittava kehityskohde on liittymisprosessin yksinkertaistaminen. Kilpailevissa yrityk-
sissa kanta-asiakasohjelmaan liittyminen onnistuu usein vain sahkopostin ja nimen antami-
sella, kun taas kohdeyrityksessa asiakkaan tulee tayttaa pidempi kaavake osoitetietoineen
saadakseen kanta-asiakaskortin tai -kuvakkeen puhelimeen. Prosessin helpottaminen, esimer-
kiksi mahdollistamalla liittyminen vain sahkopostilla ja nimella, madaltaisi kynnysta liittya oh-
jelmaan ja voisi kasvattaa asiakasmaaraa huomattavasti. Taman lisaksi kohdeyrityksen sisar-
yhtiolla on kaytossa samankaltainen kanta-asiakaskortti, joka kay molemmissa yrityksissa,
mutta sisaltaa eri logon. Vaikka kummankin yrityksen kortti kdy kummassakin, niin sita ei
loydy asiakkaan nimella kanta-asiakasohjelmasta etsittaessa. Tamakin olisi mielestani hyva

yhtenaistaa siten, etta olisi yksi ja sama kortti, jossa olisi vaikka molempien yritysten nimet.

3.5 Viikko 5: Sisainen viestinta

Sisainen viestinta oli jo opinnaytetyon suunnitteluvaiheessa yksi varma asia, mihin halusin pe-
rehtya enemman ja mita haluaisin kehittaa jollain tavalla. Aiempina viikkoina olen maininnut
ketjun sisaiset "viikkokirjeet”, joita tulee joinain viikkoina jopa useampi. Ne saapuvat osas-
tonhoitajien sahkopostiin ja he tulostavat nama kirjeet paperisena kassoille. Jokaisella osas-

tolla on omat kirjeet.

Maanantai 20.5.2024

Tanaan oli tullut taas uusi viikkokirje. Talla kertaa kirjeita oli vaan yksi A4 ja siina kaytiin lapi
kuusi ajankohtaista asiaa. Eri aiheet oli jaettu alaotsikoihin. Ensimmaisena oli tiedote, etta
aiemmin tulleesta oman tuotannon blazerista on tulossa myos toinen vari ja ne tullaan jaka-
maan myymaloille lahipaivina. Toinen asia koski ensi kuun miesten kanta-asiakastarjouksia:
tarjoukseen kuuluu kolme tuotetta, joista yksi on voimassa vain myymaloissa, ei verkkokau-
passa. Tuotteiden kaikki varit kuuluvat keskittaa samaan paikkaan, jotta ne ovat helppo kyl-
tittaa ja tarjous kestaa koko kesakuun ajan. Kolmantena tiedotteena oli, etta muutamia
aiempien sesonkien viimeisia tuotteita tulee alennukseen 1.6 alkaen, joten niita voi alkaa hin-
noitella jo etukateen. Nama tuotteet kuuluvat myos eritella normaalihintaisista tuotteista

myymalassa. Neljantena asiana koskien siirtopyyntoja oli, etta jos juhlakampanjan aikana
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jokin tuote loppuu, voi siita laittaa viestia konttorille, jolloin he tekevat tarvittavat siirto-
pyynnot toisesta myymalasta. Viides asia koskee osittain samaa yhteydenottoa, etta osa mies-
tenosaston ostotiimista on lomalla tietyt viikot, jolloin sahkopostia voi laittaa heidan yhtei-
seen sahkopostiinsa, eika erikseen vain tietylle henkilolle. Viimeisena ajankohtaisena asiana
oli tieto uusista farkuista, jotka pitaisi laittaa esille erikseen muista brandin farkuista. Osaan

myymalaan brandin edustaja on luvannut toimittaa esitteet tasta tuotteesta.

Tiistai 21.5.2024

Yksi tarkeimmista sisaisen viestinnan kanavista myymalan sisalla on Whatsapp -ryhma, johon
kuuluu koko henkilokunta. Tanaan esimerkiksi myymalapaallikko laittoi kaksi tiedotetta ta-
man kuun tavoitteesta seka osasto - etta myymalakohtaisesti. Ryhmaan viestitaan myos, mil-
loin on seuraava kuukausipalaveri, miten myyntikilpailu on sujunut ja mahdollisista asiakaspa-

lautteista myymalaamme koskien.

Torstai 23.5.2024

Tanaan viikkotiedotteessa mainitut farkut saapuivat, mutta niihin liittyvaa esitemateriaalia ei
tullut ainakaan toistaiseksi. Tein farkuille tilaa brandin alueen seinalta, johon laitoin suurim-
man osan henkareille ja loput hyllylle yhdeksi pinoksi. Jos esitteita tulee viela myohemmin

myymalaan, mahtuu sekin hyllylle pinon viereen.

Perjantai 24.5.2024

Kysyin tanaan kollegoiltani, mita mielta he ovat yrityksen sisaisesta viestinnasta ja valittyyko
informaatio selkeasti konttorilta myymalaan tai myymalan sisaisesti. Useampi mainitsi osas-
tollamme, etta heidan mielestaan valilla tieto ei kulje tarpeeksi nopeasti tai tehokkaasti. Esi-
merkkina tahan mainittiin se, kun yhdessa aiemmassa viikkokirjeessa kerrottiin, etta tiettyjen
tuotteiden hinnat nousevat, mutta tasta muistutetaan myymaloita viela erikseen. Muistutusta
ei kuitenkaan ikina tullut, vaan osastonhoitaja onneksi itse muisti tiedottaa asiasta osastolla.
Toisena asiana kavi ilmi, etta viikkokirjeiden savy mielletaan valilla enemman negatiivisena,

kuin positiivisena.

Analyysi viikolta 5

Yrityksen sisainen viestinta on olennainen osa organisaation toimintaa, joka vaikuttaa tyonte-
etta kaikki tyontekijat ovat tietoisia yrityksen tavoitteista, strategioista ja paivittaisista toi-
mista. (Helsingin yliopisto 2019.) Viestinnan tulee olla selkeaa ja yksinkertaista, jotta kaikki
tyontekijat ymmartavat sen sisallon. Monimutkaiset viestit voivat aiheuttaa sekaannusta ja

vaarinymmarryksia.
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Nykyisellaan osastoittainen viikkokirje ostotiimeilta tyontekijoille on yhden tai kahden sivun
mittainen tietopaketti viikon ajankohtaisimmista asioista. Kirje on tulostettu osastonhoitajien
sahkopostista osaston kassapisteelle kaikkien tyontekijoiden luettavaksi. Sisalto hieman vaih-
telee viikoittain, mutta yleensa se pitaa sisallaan jonkin tuotteen hinnanmuutoksen tai kam-
panjatiedotteen. Kirje on yleensa mustavalkoinen ja taynna tekstia, jotka on jaettu otsikoit-
tain, mutta toisinaan joistain ajankohtaisesta tuotteesta on myos kuva. Mielestani helppo pa-
rannusehdotus tiedotteen leviamisesta kaikille olisi sen lahettaminen jokaisen tyontekijan
omaan sahkopostiin, eika vain osastonhoitajien. Talla tavalla jokainen tyontekija voisi lukea
sen tyovuoron aloitettuaan, eika se unohtuisi tai haviaisi kassapisteella muiden papereiden

joukkoon.

Mielestani viikkokirje voisi olla visuaalisempi ja tama olisi helppo toteuttaa valmiiksi tehdylla
pohjalla, esimerkiksi Canvan avulla. Pohjassa osa aiheista on lahes joka viikko toistuvia asi-
oita, mutta siihen on helppo muokata myos viikoittain vaihtuvia muutoksia. Oheisessa kuvi-

ossa oma parannusehdotukseni tahan esimerkkiteksteja ja kohdeyrityksen vareja kayttaen.
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‘ﬁikkOkil'ig Miesten osasto [/ Viikko XX

Yleista

Henkild XY on lomalla vield taman vitkon, joten olettehan yhteydessa vain minuun,

Henkildon X2 talla viikolla kaikissa asioissa.

Ajankohtaiset asiat

Paivamaara o - Parvamaara xo

Kaikki brandin x tuottest -20%

Kanta-asiakas
tarjoukset PaivAmEara i - PANVAMEArd xx
Platina-asiakkaille bonukset tuplana
Farkku xx
Tuctteen hinta nouses ALV:n takia, nykyinen hinta 110.-, tulostakaa wudet
Hinnan hintalaput
muutokset Paita xx , Paita xx ja Paita xx
Kaikkien oman tuotannon paitojen hinta nousee uuden kankaan vuoksi, nykyinen
hinta 45.-, tulostakaa uudet hintalaput
Brandi xx
Tamdan vilkon aikana saatte jo uuden sesongin tuotteita, keskitittehan ne
Uuden sesungin myymalissd mahdollisimman hyvalle paikalle
tuotteet Brandio
Swuren kysynnan vuoksi brandi xox lahettad meille pienen eran tuctteita o, ndihin
erikzeen liitteend mainoskyltit, tulestakaa ne hyvissa ajoin
Paivamaira xx
Brandin »ot edustajat vierailevat pk-seudun myymaldssa, siistikaad kyseinen osasto
Muuta erityisen hyvin
huomioitavaa Mallistopalante

Lahettakaa edellisestd sesongin mallistosta palaute henkildlle xx, taman viikon
loppuun mennessa

Kuvio 2: Viikkokirje

Viestinnan tulisi olla saannollista, silla se pitaa tyontekijat ajan tasalla ja estaa huhujen levia-

misen. Tasainen tilannepaivitys esimerkiksi yhteisessa chat -ryhmassa on hyva, koska silloin

kaikki saavat saman tiedon samaan aikaan, vaikka olisi vapaapaiva tai sairaslomalla. Kuukau-

sittaiset palaverit ovat myos olleet hyva tapa, jota ei ollut edellisen myymalanjohtajan
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aikana. Vaikka sisaisen viestinnan digitaalisia kanavia on useita erilaisia, ei mikaan korvaa esi-
miesten alaistensa kanssa kaymaa keskustelua. Tyontekijoiden tulisi olla tietoisia yrityksen
paatoksista, muutoksista ja tulevista suunnitelmista. Avoin ja lapinakyva viestinta rakentaa

luottamusta organisaatiossa. (Osterberg 2014, 14.)

Sisainen viestinta ei ole koskaan valmis, vaan sita tulee jatkuvasti arvioida ja parantaa. Pa-
lautteen keraaminen tyontekijoilta muun muassa viestinnan toimivuudesta voi auttaa teke-
maan tarvittavia muutoksia. Kaksisuuntainen viestinta on myos osa tyohyvinvointia, koska on
tarkeaa, etta tyontekijat tuntevat tulevansa kuulluksi ja etta heidan ideansa otetaan huomi-

oon. (Helsingin yliopisto 2019.) Tasta lisaa ensi viikon teemassa.
3.6  Viikko 6: Tyohyvinvointi ja motivointi

Talla viikolla selviaa kuun vaihteessa, kuka voittaa myyntikilpailun ja saa lahjakortin. Aluksi
olin valinnut taman aiheen viimeiselle viikolle, mutta paatin keskittya siihen sittenkin jo talla

viikolla, silla myyntikilpailu osittain liittyy etenkin motivointiin.
Tiistai 28.5.2024

Tanaan oli normaali myyntipaiva, mutta kiireisempaa iltaa kohden. Kiinnitin huomiota enem-
man tanaan pukuosaston siistimiseen, eli laitoin takit ja housut kokojarjestykseen ja varmis-
tin, etta eri mallit ovat oikeilla paikoillaan. Monesti kiireessa tietyt merkit menevat helposti
sekaisin, silla kangas nayttaa nopeasti katsottuna samalta. Mita siistimmin osasto on, sita su-

juvammin asiakkaita voi palvella.
Keskiviikko 29.5.2024

Tiedoksi tuli, etta myymalamme taman kuun myyntitavoite tulee ylittymaan, silla tavoit-

teesta puuttuu enaa 18000 euroa.
Perjantai 31.5.2024

Tanaan oli myynnillisesti koko kuukauden paras myyntipaiva ja kuukausitavoite ylittyi yli kah-
deksalla prosentilla. Ryhmakeskusteluun myymalapaallikko ja -myymalanjohtaja laittoivat
tsempit ja kiitokset kaikille, kuten aina myymalan tehdessa jotain onnistuneesti. Myos koko
kampanjan ajan on tullut enemman kannustusviesteja kuin yleensa, mika on ollut mielestani

hyva asia.

Lauantai 1.6.2024
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Tanaan vaihtui taas kuukauden kanta-asiakastarjoukset. Juhlapukeutumistarjous loppui ja nii-
den tilalle osastollemme tuli alennus kaikista miesten shortseista, tietyt sukat seka oman tuo-

tannon t-paidat.
Sunnuntai 2.6.2024

Whatsapp -ryhmaamme tuli ilmoitus myyntikilpailun voittajasta ja samalla myos koko myyma-
lan henkilokunnan myynnit kampanjan ajalta. Myyntitilanne oli muuten aika tasavakista,

mutta voittaja oli selkeassa johdossa muihin verrattuna.
Analyysi viikolta 6

Tyontekijoiden hyvinvoinnin ja motivaation parantaminen on keskeista yrityksen menestyksen
ja tehokkuuden kannalta. Erilaisilla strategioilla voidaan parantaa tata, esimerkiksi yllapita-
malla mukavia ja siisteja tyoolosuhteita seka aktivoimalla yhteishenkea. Tyohyvinvointiin vai-
kuttavat monet yksilolliset tekijat, mutta hyvaan perustaan kuuluu tyoturvallisuus, tyoilma-
piiri ja esimiesten johtamistaidot. (Osterberg 2014, 12.) Kohdeyrityksessani on mielestani hie-
noa se, etta tarjotaan yrityksen sisaisia koulutuksia. Tyontekijoiden kouluttaminen saa heidat
motivoituneemmaksi ja tuntemaan, etta heihin investoidaan. Huippumyyja -koulutus on jar-
jestetty tyossaoloaikani aikana kaksi kertaa ja lisaksi syksyn ja kevaan mallistoista on oma
tuotekoulutus. Myos oma opiskeluni Laureassa on ollut helppo yhdistaa tyohon ja aina, kun
olen tarvinnut koulupaivan vapaaksi, on se ollut helppo jarjestaa. Lisaksi myos muu yksityis-
elama on ollut luonteva yhdistaa tyon kanssa, jos esimerkiksi vuoroja pitaa vaihtaa tai lahtea
vahan aikaisemmin joku paiva, voin ilmoittaa omalle esimiehelleni ja han tekee vaihdon tyo-

ajanseurantaan heti. Ylimaaraisia lupalappuja ei tarvitse, mika on vaivatonta.

Yhteishenkea voidaan parantaa koko henkilokunnan yhteisilla tapahtumilla. Kohdeyritykses-
sani jarjestetaan esimerkiksi pikkujoulut vuosittain ja kauppakeskuksella on omat henkilokun-
nan juhlat, joihin saa ilmaisen lipun kohdeyrityksen kautta. Virkistymispaivia ja muita rien-
toja ei oikein ole. Tyontekijat saavat terveydenhuollon peruspalvelut, mutta lounas- tai vir-

kistysetuja ei ole.

Yhden motivoinnin kehityskohteen mainitakseni, viime jouluna henkilokunta ei saanut mitaan
joululahjaa, vaikka yleensa on saatu edes jotain (korona-aika pois lukien). Taukohuoneeseen
oli vain ilmestynyt tiedote, etta henkilokunnan joululahjarahat on kaytetty hyvantekevaisyys-
kohteeseen. Mielestani tama tapa tiedottaa oli vahan tokero, varsinkin kun kaikki jo odottivat
saavansa jotain, silla vuosi oli mennyt hyvin myynnillisesti. Osastoittain henkilokuntaa on pal-
kittu muun muassa ilmaisella pitsalla ja herkkukoreilla. Mielestani kiitosta saa myymalakoh-
taisesti tarpeeksi, mutta aika vahan konttorin tai johdon suunnalta, tai ainakaan se ei vality
samalla tavalla. Myymalassa pidetaan myos kehityskeskusteluja vuosittain, mika on mielestani

hyva.
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3.7 Viikko 7: Visuaalisuus

Talla viikolla keskityn somistaviin tehtaviin tyossani. Taman kuun puolella alkaa kohdeyrityk-
sen kesaale, johon liittyy jokavuotisesti eri brandien alennusten ryhmittaminen osastolle. Ale-
tuotteet hinnoitellaan ja ryhmitellaan hieman etukateen, jotta alennuskampanjan alkaessa

tuotteet olisivat kyltitysta vaille valmiita.
Maanantai 3.6.2024

Alelistat oli linkitetty viikkokirjeen mukaan. Toisessa liitteessa oli listattu alennukset seson-
kien mukaan ja toisessa oli viela lisaksi tuotekohtaisia alennuksia brandeittain. Aloitin alen-
nusten hinnoittelun ja ryhmittelyn merkkien mukaisesti myymalan sisaankaynnilta alkaen. Vi-
rallisesti alennusmyyntimme alkaa kaikissa myymaloissa ja verkkokaupassa 12.6, mutta koska
torstaina Kekale avaa liikkeensa kauppakeskukseen ja tarjoaa avajaistarjouksena kaikesta 20
% alennusta, on tarkoituksena saada myos meidan alennusmyyntimme alkamaan jo samaa ai-
kaa. Sain tyopaivan aikana tehtya noin puolet myymalan casual -osastosta valmiiksi. Asettelin
alennustuotteet etualalle merkeittain ja pyrin mahdollisuuksien mukaan lajittelemaan -30 %

ja -50 % tuotteet omille telineilleen.
Keskiviikko 5.6.2024

Tanaan pidettiin myymalamme kuukausittainen palaveri, jossa kaydaan lapi ajankohtaisia asi-
oita. Myymalanjohtaja oli laatinut PowerPoint -esityksen ja sama esitys oli myos tulostettu
taukohuoneeseen niille, jotka eivat paasseet paikalle. Palaverissa kaytiin lapi kesan aukioloai-
koja, myymaloiden myyntitavoitteita loppuvuodelle seka mielestani kiinnostavin asia: alen-
nusmyynnin ilme muuttuu! Aiemmin ketjussa oli kaytossa neonpinkki vari seka alennustar-
roissa etta kylttien varissa. Nykyinen uusi ilme on osittain vaaleanpunainen ja osittain liila
vari seka fontti nayttaa modernimmalta. Myos alennustarrat ovat vaaleanpunaisia. Mielestani

uudistus oli onnistunut ja kaivattu.
Torstai 6.6.2024

Tein koko paivan alennusmyyntia loppuun ja sain sen valmiiksi ajoissa. Tulostimme eilen pu-
heena olleina uusia kyltteja ja asettelimme niita alennusprosenteittain. Osassa telineita lukee
vain alennusprosentti ja osassa on prosenttitaulukko, mista voi tarkistaa paljonko tuotteelle
jaa hinnaksi alennuksen jalkeen. Osalla brandeista on myos alennuspoyta, joihin valitsin sel-
laisia tuotteita, joita on runsaasti seka jotka on helppo viikata takaisin siististi. Kiireisena ai-

kana on helpompi siistia t-paitoja ja neuleita, kuin alkaa taitella kauluspaitoja.

Perjantai 7.6.2024
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Tanaan saapui paljon uutuuksia eri merkeilta ja alennustuotteita muista myymaloista. Alen-
nusmyynti oli mielestani alkanut hyvin, silla jotkin telineet olivat jaaneet tyhjiksi. Vaikka tay-
tin niita muista myymaloista tulleilla tuotteilla, jouduin silti yhdistelemaan telineita keske-

naan ja poistelemaan ylimaaraisia.
Lauantai 8.6.2024

Tanaan oli ihan hyva myyntipaiva, varsinkin shortsitarjous houkutteli monia ostamaan. Kanta-
asiakastarjous tulee kortin hoylattaessa suoraan koneelta, mutta alennusmyyntituotteet tule-
vat automaattisesti vasta 12.6 alkaen, joten vaati tarkkuutta kassalla tarkistaa jokainen tuote
erikseen. Yritin - kuten aina - yllapitaa myymalan siisteytta paivan aikana, varsinkin aleteli-

neet ja poydat menevat helposti sekaisin, eivatka nayta houkuttelevalta.
Analyysi viikolta 7

Visuaalisuuden kehittaminen vaatekaupassa on monipuolinen prosessi, joka vaatii huolellista
suunnittelua ja jatkuvaa arviointia. Hyvin suunniteltu ja toteutettu visuaalinen ilme voi mer-
kittavasti parantaa asiakaskokemusta, vahvistaa brandia ja lisata myyntia. Nayteikkunat ovat
usein ensimmainen asia, jonka asiakkaat nakevat, joten niiden on oltava houkuttelevia ja
kiinnostavia. Tehokkaat nayteikkunat kertovat visuaalisesti tarinan ja houkuttelevat asiak-
kaita astumaan myymalaan. Paivittamalla nayteikkunoita saannollisesti teemojen ja sesonkien
mukaan seka kayttamalla vareja, valaistusta ja sommitelmia, jotka heijastavat ajankohtaisia

trendeja ja juhlapyhia, voidaan luoda houkutteleva ensivaikutelma.

Tuotteiden esillepano vaikuttaa merkittavasti asiakkaiden ostopaatoksiin, joten selkea ja hou-
kutteleva esillepano auttaa asiakkaita loytamaan etsimansa ja inspiroitumaan uusista tuot-
teista. Tuotteet tulisi jarjestaa loogisiin ryhmiin ja teemoihin, kuten vareittain, tyyleittain tai
kayttotarkoituksen mukaan, ja asetella uutuudet mahdollisimman hyvalle paikalle brandin
omalle alueelle. Nayttavia asetelmia myymalan sisalla voidaan luoda kayttamalla mallinuk-
keja ja esittelypoytia. Varit ja materiaalit luovat myymalan yleisen tunnelman ja visuaalisen
ilmeen. Hyvin suunnitellut variyhdistelmat ja materiaalit voivat tehda myymalasta houkutte-
levamman ja miellyttavamman. (Indeed 2024.) Taman lisaksi olen huomannut, etta myos pie-
net asiat, kuten henkareiden asettelu oikeinpain, kokojarjestyksessa olevat vaatepinot seka
nappien ja vetoketjujen kiinni laittaminen antavat huolellisemman ilmeen. Selkeat ja luetta-
vat opasteet, hintalaput ja kokotaulukot seka ajankohtaisista kampanjoista, alennuksista ja
uutuuksista kertovat informaatiotaulut lisaavat asiakastyytyvaisyytta. Kokonaisvaltainen asia-
kaskokemus ja myymalan tunnelma vaikuttavat asiakkaiden viihtyvyyteen ja ostohaluun.
Taustamusiikin ja miellyttavien tuoksujen kaytto luovat houkuttelevan ja rentouttavan ostos-
ympariston, ja ystavallinen ja avulias henkilokunta parantaa asiakkaiden kokemusta ja kan-

nustaa heita palaamaan uudelleen.
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Yksi tarkea asia myymalan visuaalisuuden kehittamiseen liittyen olisi kunnostaa sovituskopit
ja myymalan lattia. Talla hetkella lattian laatat halkeilevat joistain kohdista, jolloin yleisilme
voi sen takia nayttaa epasiistilta. Sovituskoppien verhot ovat lahes 20 vuotta vanhat ja muu-
tamissa niista on revennytta kangasta. Myos sovituskoppien seinat tulisi maalata uusiksi ja ne
voisivat olla my0s hieman isommat ylipaataan. Monet asiakkaat ovat valittaneet niista ja pa-
laute tasta on kaikkien tiedossa, mutta myymala odottaa edelleen kauppakeskuksen paatosta
asiasta. Kauppakeskuksen maksaessa ja laatiessa myymalan uudistuksen, saastaisi kohdeyritys

paljon rahaa ja vaivaa.

Visuaalinen ilme ei ole koskaan valmis, vaan sita tulisi kehittaa jatkuvasti asiakkaiden palaut-
teen ja myyntidatan perusteella. Asiakaspalautteen keraaminen ja myyntidatan analysointi
auttavat selvittamaan, mitka esillepanot ja kampanjat ovat toimineet parhaiten, ja naiden
tietojen perusteella voidaan kehittaa tulevia visuaalisia ratkaisuja. Nailla strategioilla voidaan
parantaa vaatekaupan visuaalista ilmetta ja luoda houkuttelevampi ja asiakasystavallisempi

ostosymparisto, mika voi johtaa lisaantyneeseen asiakastyytyvaisyyteen ja myyntiin.
3.8 Viikko 8: Verkkokauppa

Talla viikolla teen verkkokauppatilauksia alkuviikosta. Varasto- ja verkkokauppavastaavamme
on kesalomalla, joten taman viikon ajan hanta tuuraa toinen henkilo ketjun keskusvarastolta.
Tama viikko on myos vajaa tyoviikko minulle, koska jaan itsekin kesalomalle lauantain jal-

keen.
Maanantai 10.6.2024

Aloitin verkkokauppavuoron niin, etta tarkistin verkkokaupan oman sahkopostin ja tarkistin
varastossa, onko viikonloppuna keratty verkkokauppatilauksia valmiiksi. Lauantaina oli keratty
muutamat tuotteet aamulla tulleisiin tilauksiin. Siita eteenpain tahan asti tulleet tilaukset tu-
lostin ja kerailin myymalasta. Suurin osa kengista loytyi kuitenkin varastosta omassa laatikos-
saan. Yhden kengan kerasin myymalan puolelta, ja kun olin pakkaamassa sita, loysinkin siihen
kengan ihan oman laatikon. Toiseen myymalapariin ei loytynyt sen omaa laatikkoa, joten pak-
kasin sen vain tavalliseen valkoiseen kenkalaatikkoon ilman etiketteja. Tilauksiin tulevat
vaatteet ja asusteet paketoin silkkipaperiin ja paperi kiinnitetaan yrityksen logolla varuste-
tulla tarralla. Tuotteet pakataan muovisiin vaaleansinisiin verkkokaupan pusseihin tai laatikoi-
hin, jossa on myos yrityksen logo ja slogan. Koneelta tulostetaan palautuslomake ja -ohje
seka Postin lahetystarrat, toinen kiinni lahetykseen ja toinen palautustarra paketin sisaan.
Asiakas saa myos yhteenvedon tilauksesta paperisena. Postin kuljettaja kay hakemassa tilauk-
set paivittain kello kahden aikaan, joten siihen mennessa edellisten paivien tilaukset tulisi

saada tehtya, jos vain mahdollista.
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Yhteen kolmen tuotteen tilaukseen myymalastamme loytyi niista vain kaksi, joten tilasin
puuttuvan tuotteen toisesta myymalasta. Soitin myymalaan ja varmistin, etta tuote loytyy ja
se on taysin kurantti. Lisasin tuotteen siirtotilauksiin koneelle ja kirjoitin lahetyksen numeron
verkkokauppatilaukseen. Vein tilauksen muut tuotteet ja tilauslistan varastoon odottamaan
puuttuvaa tuotetta. Yleensa siirto tulee jo seuraavana paivana, joten asiakkaan tilaus ei myo-
hasty normaalista toimitusajasta. Jos tilauksella olisi ollut vain yksi tuote, niin olisin voinut
siirtaa tilauksen pakattavaksi johonkin sellaiseen myymalaan, mista se loytyisi heti. Tama ta-
pahtuisi verkkokaupan tukeen sahkopostia laittamalla, jolloin he hoitavat tilauksen siirron
eteenpain.

Vuoron lopussa kasittelin verkkokauppapalautukset, eli tarkistin palautettujen tuotteiden
kunnon, palautuslomakkeen ja paivamaaran. Seuraavaksi kirjasin palautuksen koneelle, jol-
loin asiakkaalle lahtee hyvitys palauttamistaan tuotteista alkuperaiselle maksutavalle. Lo-
puksi hyllytin myymalastamme noudettavat verkkokauppatilaukset, eli skannasin paketin vii-
vakoodin Postin jarjestelmaan ja laitoin ne myymalan takahuoneen hyllylle sukunimen mu-
kaan aakkosjarjestyksessa. Asiakkaalle lahtee tasta tekstiviesti, jossa lukee pin -koodi ja tata

vastaan han saa noudettua paketin kassaltamme.
Tiistai 11.6.2024

Tanaan ei ollut yhtakaan uutta verkkokauppatilausta, mutta kavin silti varastossa heti aa-
musta, silla varaston tuuraaja tarvitsi apua. Han oli myos tehnyt yhden verkkokauppapalau-
tuksen edellisena paivana minun lahdettyani ja ei ollut varma, oliko tehnyt sen oikein. Tarkis-
tin tilauksen tilan koneelta ja se oli oikein. Naytin hanelle lisaksi sen, miten taman pystyy tar-
kistamaan, jos jatkossa unohtaa etta onko tehnyt jonkin kirjauksen ihan loppuun saakka. Ky-
seinen palautus oli myos ollut osa saman asiakkaan isompaa tilausta, eli asiakas oli tilannut
useita tuotteita, joista kolme oli meidan myymalastamme ja kolme toisesta myymalasta. Ti-
laus oli siis jakautunut kahtia, mutta asiakas oli pakannut kaikki tuotteet yhteen palautuspus-
siin. Meidan taytyi siis pakata toinen tilaus uudestaan ja lahettaa se toiseen myymalaan, jotta

saldot pysyvat oikeina.
Perjantai 14.6.2024

Olin taman paivan vain myymalassa, joten kerasin vain muutamat tuotteet verkkokauppaa

varten varastohenkilolle. Muuten olin myyntityossa.
Lauantai 15.6.2024

Olin tanaan poikkeuksellisesti naistenosastolla paikkaamassa henkilostovajetta. Palvelin kui-

tenkin myos miesten puolen asiakkaita, koska monet tulevat kysymaan heti ensimmaiselta
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kassalta apua. Tulostin lisaksi verkkokaupan tilaukset kerattavaksi, ennen kuin vuoroni paattyi

ja kesaloma alkoi.

Analyysi viikolta 8

Verkkokaupan kehittaminen on keskeista kilpailukyvyn yllapitamiseksi ja asiakaskokemuksen
parantamiseksi. Tassa analyysissa analysoin kohdeyrityksen verkkokaupan sivuja seka muuta-
mia omia kehitysehdotuksia omasta tyon nakokulmasta. Kaytin analyysin tueksi lahteena
Paytrailin raporttia verkkokaupan trendeista (2024). Kohdeyrityksen verkkokauppaa voisi pa-
rantaa muun muassa varmistamalla, etta verkkosivuston valikot ovat intuitiivisia ja helppo-
kayttoisia, seka lisaamalla selkeat kategoriat ja alikategoriat tuotteille, jotta asiakkaat loyta-
vat etsimansa helpommin. Hakutoiminnon tehokkuutta voi parantaa tarjoamalla tarkempia
suodatusvaihtoehtoja, kuten hinta, koko, vari ja brandi, seka ennakoivia hakuehdotuksia. Vi-
suaalisen ilmeen parantaminen on myo0s tarkeaa. Kayttamalla korkealaatuisia kuvia ja vide-
oita, joissa tuotteet nakyvat eri kulmista ja yksityiskohtaisesti, asiakkaat saavat paremman
kasityksen tuotteista. Yksityiskohtaiset tuotekuvaukset, jotka sisaltavat tiedot materiaalista,

koosta, vareista ja hoito-ohjeista, auttavat asiakkaita tekemaan ostopaatoksia.

Asiakaspalvelun ja tuen parantaminen on tarkea osa asiakaskokemusta. Live-chat-toiminto
mahdollistaisi reaaliaikaisen asiakaspalvelun ja nopean avun saannin. Talla hetkella sivulla on
vain puhelinnumero ja sahkopostia asiakaspalveluun, mutta esimerkiksi sen lisaksi chat -ro-
botti voisi myos olla hyva lisa. (Halonen 2024.) Monipuoliset maksutavat, kuten PayPal, Mobi-
lePay ja Klarna, voivat parantaa ostokokemusta, silla yha useampi verkkokauppa on Klarnan
kumppani. Lisaksi asiakkaille voidaan tarjota personoituja suosituksia heidan selaus- ja osto-
historiansa perusteella, mika lisaa myyntia ja parantaa asiakaskokemusta. Tuotteen sivun
kohdalla voisi olla alempana ehdotuksia siita, mita asusteita voisi yhdistella tuotteen kanssa,
tai “muut ostivat myos” ja ehdotuksia muista samantyylisista tuotteista. Personoidut sahko-
postiviestit, jotka sisaltavat tarjouksia ja suosituksia asiakkaiden mieltymysten perusteella,

lisaavat asiakastyytyvaisyytta.

Asiakaspalautteen hyodyntaminen on tarkeaa verkkokaupan kehittamisessa. Asiakkaiden kan-
nustaminen jattamaan arvosteluja ja palautetta tuotteista auttaa uusia asiakkaita hyodynta-
maan muiden kokemuksia. Positiivinen asiakaskokemus saa asiakkaan luottamaan verkkokaup-
paan ja tilaamaan uudelleen. (Bergstrom & Leppanen 2021, 5.) Esimerkiksi kilpailevissa yri-
tyksissa voi jattaa tahtiarvostelun tai arvioida oliko koko normaalia vastaava tai vastasiko se
kuvausta. Keraamalla asiakaspalautetta jatkuvasti ja kayttamalla sita verkkokaupan paranta-
miseen voi ymmartaa asiakkaiden tarpeita ja toiveita paremmin. Sosiaalisen median hyodyn-
taminen markkinoinnissa, kuten vaikuttajamarkkinointi, sponsoroidut postaukset ja sisalto-
markkinointi, auttaa tavoittamaan laajemman yleison. Myos kanta-asiakkaita voi kehottaa jat-

tamaan kuva tuotteesta paallaan oston jalkeen pienta hyvitysta vastaan.
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Omassa tyossani verkkokaupan tilauksia pakatessa voisi mielestani panostaa joihinkin esteetti-
siin kohtiin pakkausmateriaaleissa. Esimerkiksi haalean varinen silkkipaperi, joihin vaatteet
pakataan, voisi olla taynna kohdeyrityksen sinisen savyista logoa, jotta paketti olisi houkutte-
levamman nakoinen, kun asiakas avaa verkkokauppatilauksen. Taman lisaksi valilla verkkokau-
pasta tilattu kenkapari on myymalapari, eika sille ole niin sanottua ’omaa’ kenkalaatikkoa,
jolloin sen pakkaamiseen taytyy kayttaa varastosta toista laatikkoa. Yleensa tahan kayttoon
loytyy tavallinen valkoinen laatikko, jossa ei ole toista logoa tai hintaa, joka nayttaisi seka-
valta asiakkaan silmaan. Joskus kyseiselle parille ei kuitenkaan valkoinen laatikko riita, esi-
merkiksi saappaiden kohdalla, jolloin taytyy kayttaa toisen brandin kenkalaatikkoa ja vain
peittaa brandin logot laatikosta tahan kayttoon tarkoitetuilla tarroilla. Tarroissa kerrotaan,
etta kohdeyritys saattaa joutua kayttamaan eri kenkalaatikkoja kierratyssyista ja tama maini-
taan myos verkkokaupassa tilausta tehdessa. Mielestani silti valilla laatikosta tulee ruman na-
koinen, jos logo on iso ja siihen joutuu kayttamaan useita peittavia tarroja. Kuitenkin varas-
tossa ei ole tilaa sailyttaa jokaista kenkalaatikkoa, joka tulee myymalaamme, joten ymmar-
rettavasti nain taytyy valilla tehda. Kehitysehdotus tahan voisi olla esimerkiksi huomattavasti
isompi tarra pelkastaan kohdeyrityksen logolla ja vareilla, jolloin peittoon ei tarvitsisi montaa

eri ’palaa’, vaan se nayttaisi siistimmalta.

4  Yhteenveto

Tassa opinnaytetyossa olen kasitellyt vaatekaupan myyjan tyotehtavia, niiden vaatimuksia
seka oman ammatillisen kehittymiseni vaiheita. Tyotehtavieni monipuolisuus - visuaalinen
markkinointi, verkkokauppatilaukset, varastonhallinta, asiakaspalvelu seka sosiaalisen median
paivitys - ovat edellyttaneet laajaa osaamista ja jatkuvaa oppimista. Tyossani tarvitaan niin
teknista osaamista eri ohjelmista ja kanavista, kuin pehmeita taitoja, kuten vuorovaikutustai-
toja ja asiakaslahtoisyytta. Asiakaspalvelun suhteen olen oppinut navigoimaan erilaisten vuo-
rovaikutustilanteiden avulla, mika on kehittanyt ongelmanratkaisutaitojani ja asiakasviestin-
taani. Sosiaalisen median parissa tyoskentely ja markkinoinnin opiskeluni ovat puolestaan sy-
ventaneet ymmarrystani siita, kuinka digitaalinen markkinointi vaikuttaa yrityksen nakyvyy-

teen ja asiakassitoutumiseen.

Analysoin tassa opinnaytetyossa tyoni eri aihealueita viikoittain ja esille tuli myos konkreetti-
sia kehityskohteita. Olen tunnistanut kehitysalueita eri teemoihin perustuen ja tassa listauk-

sessa on yhteenvetona mielestani tarkeimmat:

1. Sosiaalisen median sisallon laatu ja monipuolisuus: Tarkastelu yrityksen nykyisista so-
siaalisen median julkaisuista ja niiden parantamismahdollisuuksista, mukaan lukien

viihdyttavan sisallon lisaaminen ja nuoremman asiakaskunnan houkutteleminen.
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Kanta-asiakasohjelman kaytannot ja kehitysehdotukset: Vertailu kilpailijoiden kanta-
asiakasohjelmiin ja ehdotukset sen yksinkertaistamiseksi ja houkuttelevammaksi.
Kampanjoiden ja markkinoinnin tehokkuus: Arviointi yrityksen markkinointikampan-
joista, mukaan lukien kevaan muotikuvastot ja kaupalliset yhteistyot, seka parannus-
ehdotukset niiden vaikuttavuuteen ja vastuullisuuden esille tuomiseen.

Benchmarking ja sen rooli kehityksessa: Miten yritys voi hyodyntaa benchmarking-ana-
lyysia kilpailijoihin nahden, erityisesti sosiaalisen median ja vastuullisuuden markki-
noinnissa.

Kohdeyrityksen visuaalinen ilme ja sen kehitys: Analyysi siita, miten visuaalinen ilme
on toteutettu myymalassa ja markkinointimateriaaleissa seka sen vaikutus asiakasko-
kemukseen.

Sisainen viestinta ja sen vaikutus tyontekijoiden motivaatioon: Ehdotukset viikkokir-
jeiden ja muun sisaisen viestinnan visuaalisuuden ja sisallon parantamiseksi, jotta
tyontekijat saavat ajankohtaista ja motivoivaa tietoa.

Yhteistyot ja vaikuttajamarkkinointi: Yrityksen nykyiset ja potentiaaliset yhteistyot
vaikuttajien ja median kanssa, jotka tukevat markkinointistrategiaa.
Verkkokauppatilaukset ja niiden hallinta: Tarkastelu verkkokauppatilauksiin liittyvista
kaytannoista ja niiden vaikutuksesta asiakkaiden kokemukseen ja myymalan tehok-

kuuteen.

Kaiken kaikkiaan tama prosessi on auttanut minua arvioimaan omaa osaamistani ja yhdistele-

maan kaytannon taitoja eri lahteiden tietojen kanssa. Paivakirjamuotoinen opinnaytetyo oli

yllattavan raskas tyo kokonaisuudessaan ja se veikin minulta kauemmin, kuin olin aluksi suun-

nitellut. Mielestani olisi myos ollut parempi valita vain muutama aihe, mihin keskittya ja sy-

ventya enemman. Kahdeksan eri aihetta toivat monipuolisuutta, mutta jaivat helposti pinta-

puoliseksi. Uskon kuitenkin, etta monista taman tyon teemojen kehittamisesta on minulle

apua myo0s jatkossa. Lisaksi kohdeyritykseni sai monta kehitysidean alkua tyostani. Tulevai-

suudessa tavoitteenani on jatkaa ammattitaitoni syventamista ja tuoda lisaa innovaatioita

myymalan ja markkinoinnin kehittamiseen.
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