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Opinnaytetyo kasittelee ammatillisen kehittymisen prosessia, joka liittyy CRM-jarjestelmén ja
Eventilla-jarjestelmén hallintaan, vuorovaikutustaitoihin seka tiimitydskentelyyn. Tyon taustalla
on tarve kehittda kaytannén osaamista asiakastietojen hallinnassa, markkinointimateriaalien
tuottamisessa seka tiimityoskentelyssa, erityisesti vuorovaikutustaitojen parantamisessa.

Tyo6n tavoitteena on ollut tutkia, miten kaytanndn tydtehtavissa tapahtuva oppiminen parantaa
ammatillista osaamista ja kuinka se liittyy jarjestelmien kaytt6on ja tiimityoskentelyyn. Tavoit-
teena on myds ollut kehittda vuorovaikutustaitoja ja oppia antamaan seké vastaanottamaan pa-
lautetta tydyhteisdssa. Tyo rajautuu kaytannon tydtehtaviin, jotka liittyvat asiakastietojen ja
markkinointimateriaalien hallintaan seka tiimitydskentelyyn.

Keskeinen tietoperusta koostuu asiakastiedonhallinnan, CRM-jarjestelman ja tapahtumahallin-
nan kaytanndista. Lahteina on kaytetty alan kirjallisuutta, asiantuntijablogeja seka jarjestelmien
kayttdohjeita. Ty6n toteutus perustuu seurantaviikoilla kerattyihin tietoihin ja havainnointiin
omasta kehittymisestani tyotehtavien aikana. Paivakirjamuotoisen raportoinnin avulla on analy-
soitu omaa kehittymista ja sen vaikutuksia ammatillisiin taitoihin.

Paivakirjamallisessa tydssa on hyddynnetty kvalitatiivisia menetelmia, kuten itsearviointia ja ha-
vainnointia, joiden avulla on tarkasteltu omaa kehitystd, erityisesti vuorovaikutustaitojen ja tiimi-
tydskentelyn nakdkulmasta. Tydn tulokset osoittavat, ettd CRM- ja Eventilla-jarjestelmien teho-
kas kayttd parantaa tydn sujuvuutta ja virheiden vahentamista. Samalla vuorovaikutustaitojen
kehittyminen on mahdollistanut paremman yhteistyon eri tiimien kanssa ja edistanyt ammatti-
maisen viestinnan osaamista.

Tyon paatelmat korostavat jatkuvan itsearvioinnin ja tydssa oppimisen merkitysta ammatilli-
sessa kehittymisessa. Tyon tulokset antavat hyddyllista tietoa jarjestelmien hallinnan ja tiimi-
tydskentelyn kehittdmiseen, ja ne ovat sovellettavissa myds muiden organisaatioiden kaytantdi-
hin. Jatkossa on tarkeaa jatkaa osaamisen kehittamista erityisesti tiedonhallinnan ja asiakastie-
tojen kaytdn osalta.
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CRM-jarjestelma, tapahtumanhallinta, vuorovaikutus, GDPR
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1 Johdanto

Tama paivakirjamuotoinen opinnaytetyd seuraa IT-tradenomin koulutukseen kuuluvaa tyéharjoitte-
lua Customer Data Traineen nédkdkulmasta. Harjoitteluni pituus on kuusi kuukautta, ja ajanjaksolla
13.1.2025-13.4.2025 dokumentoin tydtehtaviani, ammatillista kehittymistani seka kohtaamiani
haasteita CRM- ja tapahtumanhallintajarjestelmien parissa tydskennellessa. Erityisesti tarkastelen
asiakkuudenhallintajarjestelman (CRM) ja tapahtumanhallinta-alusta Eventillan kayttamista ja hal-
lintaa osana yrityksen liiketoimintaprosesseja. Tyoskentelen suurimman osan ajasta etana, mutta

pyrin kdymaan kerran viikossa toimistolla.

Harjoittelussa pddsen ndkemaan kaytannossa, miten dataa hyddynnetédén tapahtumien ja koulu-
tusten tuottamisessa. Tyoskentelen osana Customer Data -tiimi&, jonka tehtdvana on uusien asia-
kaskohderyhmien rakentaminen liiketoimintalahtoisesti seka olemassa olevan asiakastietokannan
laadun jatkuva parantaminen. Paaasiallinen tydtehtavéani on vastata minulle nimettyjen asiakastie-
tokantaprojektien tekemisesta itsendisesti yhdessa tietokantavastaavan johdolla. Tehtdvassa pe-
rehdyn myoés CRM-jarjestelmaan ja sen kaytt6on asiakasdatan hallinnassa.

1.1 Yrityksen ja tybympaéariston kuvaus

Tyo6harjoitteluni tapahtuu tapahtuma- ja koulutusalan yrityksessa, joka hyddyntaa asiakasdataa lii-
ketoiminnan tukena. Yritys jarjestaa koulutuksia ja tapahtumia eri kohderyhmille, ja sen toimin-

nassa asiakastiedonhallinta on keskeisessa roolissa. Customer Data -tiimi vastaa asiakasrekiste-
rien yll&pidosta, tietojen analysoinnista ja hyddyntamisesta markkinoinnin seka liikketoiminnan tar-

peisiin.

Tybymparistd on dynaaminen ja nopeatempoinen, ja tytskentely tapahtuu seka itsenaisesti etta
tiimin kanssa yhteistyossa. Kaytdssa olevat jarjestelmat, kuten CRM ja tapahtumanhallinta-alusta
Eventilla, ovat keskeisia paivittdisessa tydssa. Lisaksi yrityksessa korostuu tietosuojakaytantdjen ja

GDPR-saadodsten noudattaminen asiakastietojen kasittelyssa.
1.2 Toimenkuva

Customer Data Traineena paavastuualueeni liittyvat asiakastietojen hallintaan ja koulutuskorttien
eli koulutuksia pohjustavien tietokorttien tekemiseen markkinointia varten. Paivittdinen tyoni koos-
tuu CRM-jarjestelman ja Eventilla-alustan kaytosta seka raportoinnista ja tietojen hallinnasta eri si-
dosryhmien tarpeisiin. Konkreettisia tehtavidni ovat muun muassa asiakastietojen hallinta CRM-
jarjestelmassa, kontaktien paivittdminen, markkinointilistojen koostaminen ja kohderyhmaétietojen

segmentointi. Lisaksi tehtaviini kuuluu tapahtumatietojen hallinta Eventilla-alustalla, kuten koulutus-



korttien luominen, tapahtumasivujen hallinta seké lippujen ja alennuskoodien asettaminen. Rapor-
tointi ja analysointi ovat myos keskeinen osa tyotehtaviani, ja koostan markkinointiraportteja sekéa
asiakastietoja sisaisten sidosryhmien tarpeisiin.

Harjoittelun aikana saan arvokasta kokemusta asiakasdatan parissa tyoskentelysté ja nden, miten
dataa hyddynnetaan tapahtuma- ja koulutusalan yrityksen toiminnassa. Tyoskentely Customer
Data -tiimissa tarjoaa mahdollisuuden kehittd& analysointi- ja tietojenkasittelytaitoja sekéa ymmar-

rysté asiakkuuksien hallinnasta ja liiketoiminnan tukemisesta datan avulla.
1.3 Tyotehtavissa tarvittava osaaminen

Tehtavieni suorittaminen edellyttaa tietojarjestelméaosaamista, erityisesti CRM:n ja tapahtumanhal-
lintajarjestelmien tehokasta kayttoa. Datan kasittely ja analysointi ovat keskeisia tyotehtavia, minka
vuoksi analysointitaidot ja raportoinnin hallinta ovat tarkeité. Viestintataitoja tarvitaan, silla tyo edel-
lytta& selkead kommunikaatiota eri sidosryhmien kanssa seké suullisesti etté kirjallisesti. Projektin-
hallintataidot auttavat organisoimaan tydskentelya tehokkaasti ja hallitsemaan samanaikaisia teh-
tavia. Lisdksi GDPR- ja tietoturvaosaaminen on tarke&é asiakastietojen kasittelyssa.

1.4 Tietoperusta

Opinnaytetyon tietoperusta muodostuu tydharjoittelun aikaisista havainnoista, tehtavista seka nii-
den analysoinnista alan kirjallisuuden ja asiantuntijamateriaalien valossa. Harjoittelun alussa esitte-
len tarkemmin l&ht6tilanteeni, nykyisen osaamistasoni ja kehitystavoitteeni. Viikoittaisten paivakir-
jamerkintojen lisdksi sisallon analyysiin valitaan teemoja, joiden avulla pohditaan tydtapojen kehit-
tAmista ja tehokkaampia toimintamalleja — esimerkiksi yleiset ja yrityksen omat GDPR kaytannot.

Keskeisia tietolahteita ovat asiakkuudenhallinnan, tapahtumanhallinnan ja tiedonhallintaprosessien
kirjallisuus, alan asiantuntijablogit seka yrityksen sisaiset dokumentaatiot ja kayttdohjeet. Hy6dyn-
nan erityisesti asiakkuudenhallinnan parhaita kaytanttja ja analysoin CRM-jérjestelmén roolia liike-
toiminnassa. Lahdeviittaukset on haettu Google Scholarista ja Haaga-Helian kirjaston tietokan-
noista. CRM lahteet ovat: Digital transformation in marketing strategies: The role of data analytics
and CRM tools (Nwabekee, U., Oluwatosin, A., Agu, E., ljomah, T. 2024) ja Handbook of CRM
(Payne, A. 2006). Tapahtumanhallinnan lahteiksi valitsin blogitekstin Eventillasta: Minimize your
manual work with CRM integration! Autio, V. 2021. GDPR lahteenani on: The impact of data pro-

tection regulations on business analytics, 2024. (MD Islam, S., MD Sourav, S., Reza, J.).
1.5 Ammattikasitteet

CRM (Customer Relationship Management)



CRM-jarjestelma (Customer Relationship Management) on yritysten asiakkuudenhallintaan tarkoi-
tettu tietojarjestelma, joka auttaa kerddmaéan, hallitsemaan ja analysoimaan asiakastietoja. Sen
avulla voidaan tehostaa asiakaspalvelua, myyntia ja markkinointia sekd parantaa asiakaskoke-
musta. CRM:n keskeisid ominaisuuksia ovat asiakastiedonhallinta, myyntiprosessien seuranta,
markkinointitoimenpiteiden hallinta, analytiikka sek& integraatiot muihin liiketoimintajarjestelmiin.
Oikein hyoddynnettynd CRM voi lisata asiakasuskollisuutta, myyntia ja liiketoiminnan kannattavuutta
(Alma Insights 2023.)

Tapahtumanhallinta

Tapahtumahallintajarjestelméa on tydkalu, joka automatisoi ja tehostaa tapahtumien jarjestamista
koko niiden elinkaaren ajan. Sen avulla voidaan luoda tapahtumasivuja, hallita ilmoittautumisia, 1a-
hettda kutsuja ja seurata osallistujatietoja helposti. Tapahtuman aikana jarjestelma tukee sisaankir-
jautumista ja lasnaolotietojen kerdamista esimerkiksi QR-koodien tai webinaari-integraatioiden
avulla. Tapahtuman jalkeen se mahdollistaa osallistujadatan turvallisen hallinnan seka palauteky-
selyjen lahettamisen tapahtumien kehittdmiseksi. Nain tapahtumabhallinta helpottaa jarjestajan
tyota ja parantaa osallistujakokemusta. (Eventilla s.a.)

Tietojen segmentointi

Tietojen segmentointi on strateginen tydkalu, jonka avulla yritykset voivat jakaa asiakaskuntansa
eri ryhmiin ja kohdentaa markkinointia sek& palveluita tehokkaammin. Kun segmentointitieto yhdis-
tetddn asiakashallintajarjestelméaéan (CRM), yritys saa kokonaiskuvan asiakaskunnastaan ja voi
tunnistaa seka nykyisia etté potentiaalisia asiakkaita. Tama mahdollistaa asiakasryhmakohtaisten
toimenpiteiden toteuttamisen ja seurannan, jolloin segmentoinnin liiketoimintahyddyt paasevat tay-

siin oikeuksiinsa. (Taloustutkimus 2022)
Rajapinta (API, Application Programming Interface)

Rajapinta (API, Application Programming Interface) on ohjelmistojen valinen liitéantd, joka mahdol-
listaa eri jarjestelmien ja palveluiden sujuvan kommunikoinnin seka tiedonsiirron. Hyvin suunniteltu
API mahdollistaa tietojen turvallisen ja tehokkaan jakamisen eri jarjestelmien valilla, mika tukee lii-
ketoiminnan digitalisaatiota ja prosessien automatisointia. API-hallinta ja integraatiot ovat keskeisia
erityisesti monimutkaisissa IT-ympéristdissa, joissa tarvitaan joustavuutta ja skaalautuvuutta eri-

laisten jarjestelmien yhteensovittamiseksi. (Digia, s.a.)

GDPR eli yleinen tietosuoja-asetus



GDPR (General Data Protection Regulation) on Euroopan unionin tietosuoja-asetus, joka sdatelee
henkildtietojen kasittelyd Euroopan Unionissa. Se takaa yksildille enemman oikeuksia omiin tie-
toihinsa ja asettaa yrityksille tiukat velvoitteet tietojen keraamiseen, sailyttamiseen ja kasittelyyn.
GDPR edellyttdd muun muassa avoimuutta tietojen kaytossa, rekisterdityjen oikeuksien kunnioitta-
mista seka riittavia tietoturvatoimia. Rikkomuksista voi seurata merkittavid sakkoja. Asetus koskee
kaikkia yrityksi&, jotka kasittelevat EU-kansalaisten henkil6tietoja, riippumatta siitd, missa ne sijait-
sevat (Euroopan Unioni 2024.)

Profinder

Profinder tarjoaa tehokkaita B2B- ja B2C-kohderyhmapalveluja, jotka auttavat yrityksia tavoitta-
maan oikeat asiakasryhmat ja rikastuttamaan asiakastietokantojaan. Palvelu integroituu suoraan
yleisiin CRM-jarjestelmiin kuten Salesforce, Dynamics, HubSpot ja Pipedrive, mika mahdollistaa
datan kayton myynnin ja markkinoinnin tukena. Profinderin avulla yritykset voivat parantaa myyn-
nin tehokkuutta, saastaa aikaa ja l0ytaa uusia liiketoimintamahdollisuuksia tarkasti kohdennetuista
kontakteista. TAma tekee myynnin ja asiakashallinnan prosesseista sujuvampia ja tuottavampia
(Profinder s.a.)

1.6  Ammatillisen kehittymisen tavoitteet

Keskeiset ammattikasitteet tassa opinnaytetydssa liittyvat asiakkuudenhallintaan (CRM), tapahtu-
manhallintaan, tietojen segmentointiin ja tiedonhallintaprosesseihin. L&hteind hyddynnetaan alan
kirjallisuutta, asiantuntijablogeja seka jarjestelmien kayttéohjeita. Ammatillisen kehittymisen tavoit-

teeni liittyvat seuraaviin paateemoihin:

1. Vuorovaikutustaidot ja tiimitydskentely - Vuorovaikutustaitojen ja tiimityéskentelyn kehitta-
minen on keskeinen osa harjoitteluani. Osallistun aktiivisesti timipalavereihin ja harjoittelen
selkedaa ja ammattimaista viestintaa seka suullisesti etta kirjallisesti. Pyrin kehittamaan tai-
tojani palautteen antamisessa ja vastaanottamisessa, jotta yhteistyd sujuu tehokkaasti ja

tydskentelytapani kehittyvat.

Paivittdisessa tydssani olen tiiviissa yhteydessa Customer Data -tiimiin, jolta kysyn neuvoa
jarjestelmien kaytosta seka tietoa esimerkiksi yrityksen GDPR-saanndista ja tietosuojakay-
tannoistd. Hy6dynnan heidan asiantuntemustaan varmistaakseni, ettd tyoskentelen tietotur-
vallisesti ja tehokkaasti. Lisaksi olen yhteistydssa markkinointitiimin kanssa, jolle koostan
raportteja ja tapahtumakortteja. Varmistan, etta lopputulokset vastaavat heidan tarpeitaan
ja ovat selkeitd seka helposti hyddynnettavissa. Samalla opin ymmartamaéan eri tiimien roo-
leja ja yhteistyon merkitysta yrityksen toiminnassa seka harjoittelen viestintdni mukautta-

mista eri kohderyhmille sopivaksi.



Perehdyn yrityksen kayttamiin jarjestelmiin ja opin hallitsemaan niiden perustoiminnot, ku-
ten asiakastietojarjestelman (CRM) ja tapahtumahallintajarjestelma Eventillan.

CRM-jarjestelman hallinta ja tehokas kayttd - CRM-jarjestelmassé olen tiiviisti tekemisissa
erilaisten tietojen syottamisesséd, markkinointi- ja kohderyhmien listojen luomisessa seka
raporttien tulostamisessa jarjestelmasta. Opin hyddyntamaan jarjestelmaa tehokkaasti, jotta
pystyn tuottamaan tarkkaa ja hyodyllistd dataa yrityksen tarpeisiin.

Eventilla-jarjestelmén hallinta ja tehokas kaytto - Eventillaa kaytan tapahtumakorttien luomi-
seen ja selainndkymien esikatselujen tekemiseen. Harjoittelen jarjestelman monipuolista
kayttda, jotta voin sujuvasti tuottaa tapahtumamateriaaleja ja varmistaa niiden oikeellisuu-
den ennen julkaisua. Pyrin kayttamaan jarjestelmia mahdollisimman tehokkaasti tyén suju-
voittamiseksi ja virheiden vahentamiseksi. Liséksi ratkon mahdollisia jarjestelméaongelmia

itsendisesti tai tarvittaessa tiimini tuella.



2 Lahtotilanteen kuvaus

2.1 Oman nykyisen tydn analyysi

Tyo6tehtavani Customer Data -harjoittelijana keskittyvat asiakastiedonhallintaan ja koulutusten or-
ganisointiin. Paivittainen tyoni koostuu paaasiassa CRM-jarjestelmén, Eventilla-tapahtuma-alustan
ja Excelin kaytdsta. CRM-jarjestelmassa hallinnoin kontaktitietoja lisaamalla ja paivittamalla asia-
kastietoja. Liséksi poimin asiakastietoja koulutuksiin, esimerkiksi tittelikoodin perusteella. Customer
Data -projektien tietoja lisaan markkinoituihin koulutuksiin ja tarvittaessa tulostan raportteja asia-

kastiedoista markkinointivastaan hyddynnettavaksi.

Eventilla-tapahtuma-alustalla vastuullani on koulutuskorttien luonti ja tapahtumatietojen maarittely.
Merkitsen myds lipuille mééritellyt hinnat ja alennuskoodit seka hallitsen tapahtumien ajankohtia ja
toteutustapoja. Excelia kaytan laajojen taulukkonakymien lapikayntiin ja suodattamiseen, mika hel-

pottaa asiakasdatan analysointia ja raportointia.

Tyo6tehtavani vaativat tarkkuutta, hyvia tiedonhakutaitoja ja jarjestelmien peruskayton hallintaa.
Olen tdhan mennessa kartuttanut osaamistani seka koulutuksen etté tydnteon kautta. Kehittymista
vaativia osa-alueita ovat CRM-jarjestelman edistyneet hakutoiminnot seka tapahtumatietojen sy-

vempi analysointi ja raportointi.
2.2 Sidosryhmat

Tyo6tehtavani kytkeytyvat useisiin sisaisiin ja ulkoisiin sidosryhmiin. Sisdisia sidosryhmia ovat muun
muassa myynti- ja markkinointitiimit, jotka hyddyntavat CRM-jarjestelmasté saatavaa asiakastietoa
kohdennetussa viestinnassa. Lisaksi tapahtumatuotannon henkildstd kayttaa Eventilla-alustaa ta-
pahtumien hallintaan ja toteutukseen. Ulkoisiin sidosryhmiin kuuluvat asiakkaat, joiden tietoja hal-
linnoin CRM-jarjestelméssa, seka kouluttajat, joiden tiedot maaritellaan Eventilla-tapahtumakor-

teille.

Sidosryhmien kanssa tehtava yhteistyo vaikuttaa tyoni tavoitteisiin ja kaytannon toteutukseen. Yh-
teisty0 sisaisten tiimien ja ulkoisten toimijoiden kanssa edellyttéda selkeaa viestintaa ja tavoitteiden

ymmartamista.



TAPAHTUMAYRITYS
1
i I
SISAISET ULKOISET
SIDOSRYHMAT SIDOSRYHMAT
ASIAKKAAT

CUSTOMER DATA
-TIIMI (OMA)

MARKKINOINTI
THMI

TAPAHTUMA
TUOTANTO

Kuva 1. Sidosryhmékaavio.
2.3 Vuorovaikutustilanteet

Tyo6tehtavani edellyttavat tiivista yhteistyota eri sidosryhmien kanssa. Kayn ajoittain keskusteluja
markkinointitiimin kanssa tarvittavista tapahtumatiedoista Eventilla-jarjestelmaa varten. Naissa ti-
lanteissa varmistan, ettd markkinointimateriaalit ja tapahtumatiedot ovat ajan tasalla ja vastaavat

kohderyhman tarpeita.

Customer Data -tiimin kuukausittaisissa tapaamisissa suunnittelemme tulevien viikkojen tytehta-
vid, kuten asiakastietopoimintoja, tapahtumakorttien paivityksia ja Customer Data -projektien edis-
tamistd. Nama palaverit auttavat priorisoimaan tydtehtavia ja varmistamaan, etta dataa hallinnoi-

daan tehokkaasti ja liiketoiminnan tavoitteita tukevalla tavalla.



3 Paivakirjamerkinnat ja viikkoanalyysi
3.1 Seurantaviikko 1 (13.-19.1.25)
Maanantai

TyOpaivan tavoitteena on tutustua CRM-jarjestelmaan ja sen perustoimintoihin. Paivan aikana li-
sdan uusia kontakteja jarjestelmééan ja paivitdn olemassa olevia tietoja. Ensimmainen paivani sisal-
tda paljon muistin verestamistd, silla olen kayttanyt kyseistda CRM-jarjestelmaa aiemmin, mutta siita
on jo vuosia. Paivan paatteeksi huomaan taas ymmartavani paremmin CRM:n hakutoimintoja,

mutta tarvitsen viela toistoa, jotta sen kayttdminen muuttuu rutiininomaiseksi.
Tiistai

Tavoitteenani on luoda ensimmainen koulutuskortti Eventilla-alustalla. M&arittelen tapahtumalle
ajankohdan, toteutustavan ja kouluttajan tiedot. Testaan myds lippujen hinnoittelua ja alennuskoo-
dien lisaamista. Eventillan luoma S-koodijarjestelméa osoittautuu hieman ongelmalliseksi, silla kopi-
oidessa pohjaa toisesta tapahtumasta toiselle, edellisen tapahtuman koodi ei poistu automaatti-
sesti. TAma voi aiheuttaa sen, etta kaksi tapahtumaa paatyvat saman koodin alle ja sekoittavat jar-
jestelman taysin. Taman vuoksi Eventillan kayttd vaatii erityista tarkkuutta tapahtumakorttien luomi-
sessa. Kun tapahtumakortti on valmis Eventillassa, paivitan sen jalkeen tietoja, kuten tuottajan,
markkinoijan ja osallistujamyyjan tiedot, CRM-jarjestelmaan, jotta he saavat ansaitsemansa provi-

siot luomastaan koulutuksesta.
Kuvakaappaus Eventillan Tapahtumat-nakymasta:

Ww Tapahtumat Raportit Surveys Viestinta Asetukse Haku Q

Tapahtumat

Julkaistut (128) Luonnokset Pohjat Menneet Peruutetut & Massatoiminnot | | [ Suodata tapahtumia | | i= Valinnat

Tapahtuman nimi + Pvm * Tila = limoittautuneet 3 Toiminnot

Kuva 2.



Keskiviikko

Tavoitteenani on saada koulutuskorttien luomisesta itsenéisesti luontevaa eli jatkan tapahtumakort-
tien tekemista Eventillaan. Muutaman kerran joudun kdantymaan kouluttajani puoleen kysyéakseni
puuttuvista tapahtumatiedoista. Markkinoijat listaavat tiedot Excel-taulukkoon, josta ne poimitaan
Eventillan tapahtumakortteihin, mutta tiedot eivét aina ole taydellisid. Yrityksen hinnoittelun ollessa
melko vakiintunut, voin monesti olettaa hinnan olevan standardi, mutta esimerkiksi toteutustapatie-
tojen puuttuessa en voi luoda tapahtumaa Eventillaan. Tallgin joudun joko odottamaan lisétietoja

tai kysymé&an tapahtuman tuottajalta tAsmennyksia.

Torstai

Tyo6skentelyni tarkkuus paranee, ja alan ymmartaa paremmin Eventillassa jo olevien valmiiden ta-
pahtumien kayttda pohjina. Taméa avaa uusia mahdollisuuksia tapahtumien tehokkaampaan hallin-

taan, silla valmiita pohjia hydédyntamalla voin nopeuttaa prosessia ja vahentdd manuaalista tyota.

Perjantai

Harjoittelen tiedon vientia ja jakamista myyntitiimille heidan kampanjoitaan varten, eli teen niin kut-
suttuja "poimintoja” CRM-jarjestelmasséa. Saan pintaraapaisun siitd, miten Kohderyhmat-, Markki-

nointilistat- ja Raportit-valilehdet toimivat ja millaisia ominaisuuksia niilla on.

Viikko paattyy reflektointiin, jossa huomaan, ettd CRM:n tehokas kayttd vaatii jatkuvaa harjoittelua,

mutta sen avulla voi merkittavasti tukea myyntia ja markkinointia.

Tietojarjestelmien hallinta ja tytskentelyn tehostaminen — Analyysi

Ensimmainen seurantaviikkoni painottui tapahtumahallinnan ja CRM-jarjestelman kayton opette-
luun. Tyo6tehtavien keskidssa oli tietojarjestelmien hallinta ja niiden hyddyntaminen tehokkaasti. Vii-
kon aikana huomasin, etta vaikka jarjestelmat olivat osittain tuttuja, niiden kaytén sujuvuus vaati

uudelleenharjoittelua ja tarkkuutta.

CRM-jarjestelman osalta harjoittelin tietojen paivittamista ja poimintojen tekemista. Huomasin,
kuinka keskeista on, ettd tiedot ovat ajantasaisia ja rakenteeltaan selkeita, silla tama tukee myyn-
nin ja markkinoinnin toimenpiteita. Jarjestelman tehokas kaytto edellyttad, ettd hakutoiminnot ja
segmentoinnit ovat hallussa, jotta kohdennetut markkinointilistat voidaan luoda sujuvasti. Vilma Au-
tion (2021) Eventillan blogitekstin mukaan CRM-integraatio tapahtumanhallintajarjestelman kanssa

voi merkittavasti tehostaa myynnin ja markkinoinnin prosesseja, silla tapahtumiin osallistuneet hen-
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kilot voidaan automaattisesti siirtdd CRM:aan joko uusina liildeina eli potentiaalisina uusina asia-
kaskontakteina tai lisétietoina olemassa oleville kontakteille. TAma véhentdd manuaalista tyota ja
varmistaa, ettei tarkeitd asiakastietoja jaa hyddyntamaétta.

Eventilla-alustan kayttdon liittyen kohtasin haasteita erityisesti tapahtumakorttien hallinnassa. Kopi-
oidessa aiempia tapahtumatietoja jarjestelmaan vanhat tiedot, kuten S-koodit, jaivat nakyviin, mika
voisi aiheuttaa virheitd. Tama opetti, kuinka tarkeaa on tarkistaa syotetyt tiedot huolellisesti ja ym-
martaa jarjestelman rajoitteet. Liséksi havaitsin, etta tapahtumatietojen taydentaminen vaati aktii-
vista viestintdd muiden tiimin jasenten kanssa, silla tiedot eivat aina olleet valmiina tai selkeita. Au-
tion (2021) mukaan Eventillan ja CRM-jarjestelméan integrointi voi helpottaa my06s taté prosessia,
silla automaattisesti siirtyvat tiedot vahentavat riskid, etta manuaalinen syo6tt6 aiheuttaa virheita tai
tiedot jaavat puutteellisiksi.

Viikon edetessa ymmarsin, kuinka jarjestelmallinen tydskentely auttaa tietojarjestelmien hallin-
nassa. Etenkin Eventillan valmiiden tapahtumapohjien hyddyntaminen mahdollisti tehokkaamman
tydskentelyn ja vAhensi manuaalista ty6ta. Aution (2021) mukaan automaattinen tiedonkulku eri
jarjestelmien valilla saastaa aikaa ja tekee tydskentelysta sujuvampaa, silla eri tiimit voivat kayttaa

omia jarjestelmiaan ilman, etta jokaisen taytyy hallita useita eri alustoja.

Kokonaisuudessaan ensimmainen viikko tarjosi tarkeaa pohjaa jarjestelmien hallintaan ja niiden
tehokkaaseen hyodyntdmiseen. Seuraavilla viikoilla tavoitteeni on lisata varmuutta jarjestelmien
kaytdssa seka kehittdd omaa tytskentelytapaani entistd sujuvammaksi. Liséksi Eventillan ja CRM-
jarjestelman integraation hyddyntaminen voisi olla yksi kehityskohta, jolla tapahtumanhallintaa ja

myyntiprosesseja voidaan parantaa.

3.2 Seurantaviikko 2 (20.—26.1.25)

Maanantai

Tavoitteeni talla viikolla on oppia tekemaan poimintoja mahdollisimman sujuvasti itsenaisesti. Aloi-
tan viikon tekemalla poimintoja CRM-jarjestelmassa. Rajaan koulutusten kohderyhmia esimerkiksi
tittelikoodien ja erityisosaamisen perusteella. Yhdistan valmiit kohderyhmat markkinointilistaksi ja
lataan sen Excel-muotoon raportointitytkalun avulla. Yksi tiedosto sisaltda noin 50 000—100 000
kontaktia. Markkinointitiimi hyodyntaa naita raportteja kohdistamalla tapahtumamarkkinointia oi-

keille kohderyhmille.

Tiistai
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Jatkan itsenaisesti poimintojen tekemista ja syvennan ymmarrystani CRM-jarjestelméan suodatus-
vaihtoehdoista. Keskustelen kouluttajani kanssa poimintojen tarpeesta, jotta osaan tarkentaa koh-
deryhmien maarittely& — esimerkiksi miksi johonkin poimintaan tulee vain henkildkunnaltaan 50
hengen yrityksen toimitusjohtajat. Syyné on se, etta kyseisella tittelikoodilla olevia henkildita on
kohderyhmépoimintaan rajaamattomana likkaa, joten lisarajaus on tarpeen. Paivan aikana opin, mi-

ten eri tittelikoodityyppien segmentointi vaikuttaa markkinointilistojen koostamiseen.

Keskiviikko

Harjoittelen koulutusten poimintaa yrityksen sisdisesta poimintataulukosta ilman kouluttajani toi-
meksiantoa. Tama on ensimmainen kerta, kun teen poimintoja taysin itsendisesti, ja prosessi tun-
tuu sujuvalta. Keskityn edelleen pelkastaan koulutuksiin, silla tapahtumien ja seminaarien rajaukset

ovat tassa vaiheessa vield haastavampia.

Torstai

Jatkan koulutusten kohderyhmarajausten tekemista ja huomaan tydskentelyni tarkkuuden parantu-
neen. Saan palautetta esimieheltani siitd, etta tyoni nopeus ja laatu ovat parantaneet tiimin val-
miutta tuleviin kampanjoihin. Tapahtumakorttien ja poimintaraporttien osalta tilanne on poikkeuk-

sellisen hyva, mika helpottaa markkinointitiimin tydskentelya.

Perjantai

Saan kiitosta tarkkuudestani ja aktiivisuudestani kysya tarpeellisia kysymyksia. Esimieheni huomaa
tehokkaan ty6tahtini, minkd ansiosta saan uuden tydtehtavan Profinder-koodituksen parissa. Tama
tulee olemaan osa seuraavan viikon poimintatydtani. Profinder on palvelu, joka tarjoaa tehokkaita
B2B- ja B2C-kohderyhmapalveluja, jotka auttavat yrityksia tavoittamaan oikeat asiakasryhmat ja
rikastuttamaan asiakastietokantojaan. Viikko paattyy onnistumisen tunteeseen, kun huomaan tyoni

vaikuttavan suoraan markkinointitiimin toimintaan ja tehokkuuteen.

CRM-osaamisen syventdminen ja tydskentelyn tehostaminen — Analyysi

Toinen seurantaviikkoni keskittyi syvemmin CRM-jarjestelman kayttéon ja sen tarjoamiin suodatus-
tydkaluihin, joita hyddynsin erityisesti markkinointikohderyhmien muodostamisessa. Viikon aikana
opin tarkentamaan poimintoja, ymmarsin erilaisten tittelikoodien merkityksen ja harjoittelin itsendi-
sesti koulutusten segmentointia. CRM-jarjestelméan tehokas kayttd vaatii tarkkaa suodatusta ja oi-
keanlaisten kriteerien asettamista. Esimerkiksi tietyilld tittelikoodityypeilla olevien henkildiden rajaa-

minen oli tarpeellista, jotta markkinointilistat pysyivat kohdennettuina. Toivoisin tulevaisuudessa
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oppivani enemman myos siitd, miten markkinointitiimi hyodynt&aé tekemiani poimintoja ja kuinka nii-
den laatu vaikuttaa suoraan kampanjoiden tehokkuuteen. CRM-jarjestelmét ovat keskeinen osa
asiakkuudenhallintaa, ja niiden avulla voidaan tehostaa kohdennettua markkinointia (Payne, 2012).
Nwabekee et al. (2024) korostavat CRM-jarjestelmien merkitysta asiakasdatan analysoinnissa ja
sen hyodyntamisessa markkinointitoimenpiteissa. Tama nékyy kaytannossa omassa tydssani, kun

poimin tarkasti kohdennettuja asiakasryhmia kampanijoita varten.

Tama kokemus linkittyy hyvin Aditi Sonin vuonna 2023 julkaisemaan artikkeliin, jossa han tuo esiin,
kuinka CRM-jarjestelma voi parantaa asiakaspalvelua ja liikketoiminnan tehokkuutta. Sonin (2023)
mukaan CRM-jarjestelmat mahdollistavat asiakastietojen jarjestelmallisen hallinnan ja markkinointi-
kampanjoiden kohdentamisen, mika tukee suodatusprosessia, kuten markkinointikohderyhmien
tarkentamista. Erityisesti hdnen esimerkkinsa, jossa CRM-jarjestelma parantaa asiakasviestintaa ja
-tuen laatua, on laheisesti yhteydessa siihen, kuinka poimintojen tarkkuus voi vaikuttaa asiakasko-

kemukseen ja markkinointitiimin tehokkuuteen (Soni, 2023).

Itsendisen tydskentelyn osalta viikko toi mukanaan onnistumisen tunteita. Pystyin ensi kertaa teke-
maan poimintoja ilman suoraa ohjausta, ja tyoprosessi alkoi tuntua sujuvalta. Samalla ymmarsin,
kuinka poimintaprosessin tarkkuus vaikuttaa my6s muuhun tiimin tyéhon, silla virheet tiedonhallin-
nassa, kuten liian tiukat kohderyhmarajaukset, voivat hidastaa markkinoinnin laajuutta. Tama koke-
mus korostaa éebjan, Bobek ja Tominc (2014, 459—467) artikkelissa esitettya ndkdkulmaa, jossa
organisaation sisaiset tekijat, kuten prosessit ja teknologia, vaikuttavat CRM-jarjestelméan tehok-
kuuteen. Heidan mukaansa virheet ja puutteet tiedonhallinnassa voivat johtaa tehottomiin proses-

seihin, ja ne vaikuttavat suoraan tyon tuottavuuteen ja tarkkuuteen.

Sebjanin, Bobekin ja Tomincin mukaan tehokas CRM-jarjestelmén kaytto edellyttaa, ettd organi-
saatio hallitsee ei vain teknologian, vaan myos sen siséiset prosessit ja tydskentelytavat. Tama tar-
koittaa, etta yrityksen tulee varmistaa, etta kaikki tiimit kayttavat CRM-jarjestelmaé johdonmukai-
sesti ja tarkasti, jolloin tiedonhallinta on tehokasta ja asiakaskokemus pysyy korkealla tasolla. Tal-
I6in my®s yksittéaisten tyontekijoiden, kuten itseni, tekemien poimintojen tarkkuus tulee olemaan

tarkeda tiimin kokonaissuorituksen kannalta (Sebjan et al., 2014).

Viikon aikana sain myds ensimmaisen uuden vastuualueeni — Profinder-koodituksen, joka tulee
olemaan osa tulevia tehtaviani. Tama osoittaa, ettéa tyoni tehokkuus ja tarkkuus on huomattu, ja
pystyn laajentamaan osaamistani uusille alueille. Kokonaisuudessaan toinen viikko toi syvempaa
ymmarrystd CRM-jarjestelman kaytosta ja tietojen suodattamisen merkityksesta. Seuraavina viik-
koina tavoitteenani on kehittda edelleen itsendisté tydskentelyani ja varmistaa, etta tekeméani poi-

minnat tukevat tiimin tarpeita mahdollisimman tehokkaasti.
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3.3 Seurantaviikko 3 (27.1.-2.2.25)
Maanantai

Aloitan viikon Profinder-projektin parissa, jonka Customer Data -tiimi on antanut toimeksiannoksi.
Kooditan laajaa Excel-listausta kontakteista yrityksen omilla tittelikoodituksilla. Profinder on tyo-
kalu, joka auttaa segmentoimaan asiakastietoja tarkasti B2B- ja B2C-kohderyhmiin. Sen avulla

markkinointitiimi voi kohdistaa viestintaa tehokkaammin.
Tiistai

Jatkan Profinder-projektia, mutta samalla huolehdin myés Eventillan tapahtumakorttien paivittami-
sestad. Tyoskentelen vahintdan kolmen kuukauden paassa olevien tapahtumien kanssa varmistaen,
ettd ne ovat markkinointia varten ajan tasalla. Tapahtumanhallintajarjestelmaét, kuten Eventilla, aut-

tavat tapahtumien koordinoinnissa ja osallistujadatan hallinnassa.
Keskiviikko

Jatkan Profinder-projektia ja teen samalla CRM-jarjestelmén kohderyhmien poimintaa. Keraan tie-
toa koulutusten markkinointilistoja varten, jotta segmentoinnin tarkkuus paranee. Hyédynnan

CRM:n suodatusmahdollisuuksia ja yhdistan tiedot Excel-raporteiksi.
Torstai

Tyo6skentelen Profinder-koodituksen ja Eventillan tapahtumakorttien parissa. Keskityn erityisesti
siihen, etta tiedot kuten koulutusten hinnat ja tittelikoodit ovat tarkkoja ja ajantasaisia, jotta markki-

nointitiimi tavoittaa oikeat asiakasryhmat oikeaan aikaan.
Perjantai

Osalllistun esihenkiléni kanssa tapaamiseen, jossa kdymme lapi yrityksen GDPR-kaytantoja. Ta-
paamisen jalkeen tutustun tarkemmin GDPR:aan PowerPoint-esityksen avulla. EU:n yleinen tieto-
suoja-asetus (GDPR) asettaa tiukat vaatimukset henkilttietojen kasittelylle ja suojaamiselle. GDPR
edellyttdd myds osoitusvelvollisuutta, eli yritysten on pystyttdva dokumentoimaan, kuinka ne kasit-

televat henkildtietoja.

Tapaamisen perusteella ymmarran tarkemmin yrityksen GDPR-kaytantja, jotka sisaltdvat muun
muassa:

- Oikeutettu etu: B2B-markkinointia voi tehda ilman erillista lupaa.

- Tietosuojaselosteen lapinakyvyys: Seloste on esilla verkkosivuilla ja asiakasviestinnassa.

- Kasittelypyynt6jen aikaraja: Asiakastiedot kasitellaén 30 paivan sisalla.
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- Henkilttietojen rajoitettu jakaminen: Tietyt tiedot voidaan luovuttaa, mutta siséiset tiedot,
kuten tittelikoodit, pidetéd&n organisaation sisalla.

Asiakastietojen turvallisempaa kasittelyd — Analyysi

Kolmannella seurantaviikollani syvensin osaamistani CRM-jarjestelman kohdennustydkaluista seka
asiakastiedonkasittelysta. Erityisesti Profinder-projektissa opin koodaamaan kontakteja yrityksen
omilla tittelikoodeilla, mik& paransi asiakassegmentoinnin tarkkuutta. Taméa kokemus lisdsi ymmar-
rystéani siita, kuinka tarkeaa on yhdistad asiakasdataa eri tietolahteista ja hyodyntaa sitd markki-
noinnissa. Samalla huomasin, kuinka GDPR ja muut datan suojaa koskevat saadokset, kuten
CCPA, vaikuttavat siihen, kuinka asiakasdataa voidaan kasitella ja hyodyntaa analytiikassa (Islam,
Arefin Sourav & Reza, 2024). GDPR:n my6ta asiakastiedon kerddmisessa ja kasittelyssa on tullut
tarkempia saantoja, ja yrityksissa taytyy varmistaa, ettéa asiakkailta saadaan riittava suostumus ja

etta heidan oikeuksiaan kunnioitetaan (Islam, Arefin Sourav & Reza, 2024).

Taman lisdksi hallinnoin Eventillan tapahtumakortteja, mika auttoi minua hahmottamaan tapahtu-
mamarkkinoinnin ennakointia ja koordinointia. Ymmarsin, etta tarkasti valmistellut tapahtumakortit
mahdollistavat sujuvamman markkinoinnin, silla kampanjoiden on oltava valmiita hyvissa ajoin en-
nen tapahtumia. N&in varmistetaan, ettéa kaikki markkinointimateriaalit ja asiakastiedot ovat saata-
villa ja lainmukaisella tavalla kasiteltyja. Payne (2006) korostaa, ettd Eventillan kaltaiset jarjestel-

mat tukevat asiakasvuorovaikutusta ja tiedonkeruuta markkinoinnin ja myynnin tarpeisiin.

GDPR-tapaaminen tarjosi arvokasta tietoa asiakasdatan kasittelyyn liittyvista juridisista vaatimuk-
sista. Huomasin, kuinka yrityksessani sovelletaan GDPR:n periaatteita ja kuinka ne eroavat ylei-
sesta saantelysta (Kuva 3). GDPR edellyttaa organisaatioilta osoitusvelvollisuutta ja rekisterdityjen
oikeuksien kunnioittamista, mika vaikuttaa suoraan asiakastiedonhallintaan yrityksessani (Islam,
Arefin Sourav & Reza, 2024). Tama on erityisen tarke&d, koska ilman naiden saadosten noudatta-

mista yritykset voivat kohdata merkittavia sakkoja ja mainehaittoja.

Kolmannen viikon aikana kehityin erityisesti suurten tietomé&éarien hallinnassa ja segmentoinnissa.
Tyb6skentely Profinderin ja CRM:n parissa auttoi minua ymmartamaan, kuinka markkinointitiimi
hyodyntaa poimintojani, ja miten tietojen tarkkuus vaikuttaa kampanjoiden onnistumiseen. On kui-
tenkin tullut yh& selvemmaéksi, ettéa datan suojaaminen ja oikeudenmukainen kasittely ovat yhta tar-
keita tekijoita kuin itse datan laatu (Islam, Arefin Sourav & Reza, 2024). Tavoitteeni on jatkossa sy-
ventaa asiantuntemustani asiakasdatan hallinnassa ja kehittdd tehokkaampia poimintaprosesseja

markkinoinnin tueksi ottaen huomioon seka lilkketoiminnan ettd saantelyn vaatimukset.
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TUNNISTAMISEEN KAYTETTAVAT TIEDOT JA TRVAT

Tunnistamisen taso henkilotietojen keraamisen ja pyynnon esittamisen yhteydessa

ot — e
Tiedot keratty alun perin sahkopostilla Rekisterbity rekisterditynyt palveluun kayttajatunnuksella ja Rekisterdity on tunnistetiu

> Rekistertity esittaa pyynnon samasta salasanalla (seka kaksivaiheisella vahvistuksella) henkilollisyystodistuksella tai rekisteroity on

@ sahkopostiosoitteesta ¥ Rekisteroity esittaa pyynnon palvelussa kirjautuneena fai rekisteroitynyt palveluun vahvalla sahkoisella
o > Rekisterbity esittaa pyynnon eri . » Rekisteroity esittaa pyynnon samasta tunnistautumistavalla
& sahkopostiosoitteesta ja vastaa sahkopostiosoitteesta seka vastaa lisakysymyksiin, > Rekisteridyn henkilbllisyys tunnistetaan
¢ lisakysymyksiin, joiden vastaus on Jjoiden vastaus on rekisteroidyn ja rekisterinpitajan henkilollisyystodistuksella
rekisteroidyn ja rekisterinpitajan iedossa tiedossa (kaksivaiheisen tunnistuksen tapauksessa mybs > Rekisterbity tunnistautuu kayttamalla vahvaa
keinolla, joka on kayttajalla on hallussa, esim. vahvistus sahkbista tunnistautumistapaa
tekstiviestilla)

Kasiteltavat henkilotiedot ja riskitaso rekisteroidylle
yleiset ja vahaiset

& * Nimija sahkopostiosoite * Nimi ja yhteystiedot seka palvelun + Henkilotunnus
@(«} markkinointilistalla kaytosta kertyvat tiedot + Sahkopostiosoite mielenterveysp
(’/‘} asiakasrekisterissa
* Terveytta koskevat tiedot
* Potilastiedot

+ Tyokykya ja tydssa suoriutumisia koskevat iedot
Kuva 3.

3.4 Seurantaviikko 4 (3.-9.2.2025)
Maanantai

Aloitan viikon jatkamalla Profinder-datan koodittamista. Minulle on annettu 25 000 asiakaskontaktin
lista, johon lis&an tittelikoodit yrityksen sisdisen tietokannan mukaisesti. Koodittaminen vaatii tark-
kuutta ja jarjestelmallisyyttd, silla jokaisen asiakkaan titteli tulee yhdistaa oikeaan koodiin ilman vir-
heita. Tydskentely tapahtuu pddasiassa Excelissg, jossa hyddynnan suodatus- ja hakutoimintoja

nopeuttaakseni prosessia.
Tiistai

Jatkan Profinder-koodituksen parissa ja keskityn erityisesti siihen, etta kontaktitiedot ovat ajanta-
saisia. Tyosséani havaitsen, etté joidenkin asiakastietojen kohdalla on puutteita, mik& hidastaa koo-
ditusta. Tasté syysta konsultoin esihenkildani ja sovimme, etta jatkossa tiedot tarkistetaan syste-
maattisemmin ennen kooditusvaihetta. Laadukas data mahdollistaa paremman asiakasprofiloinnin

ja kohdennetun markkinoinnin, mink& vuoksi tarkkuus tassa tyovaiheessa on erityisen tarke&a.
Keskiviikko

Kolmantena péaivana jatkan Profinder-kooditusta ja viimeistelen suurimman osan asiakaskontaktien

luokittelusta. Huomaan, ettd CRM-jarjestelman nykyinen kayttoliittyma ei ole taysin optimoitu datan
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kasittelyyn, silla esimerkiksi hakukentén sijainti vaihtelee eri ndkymissé, miké hidastaa tyoskente-
lya. Kirjaan ylos havaintoni CRM:n kayttoliittyman kehitysehdotuksista ja paatan keskustella niista

perjantaina toimistolla.
Torstai

Viimeistelen Profinder-koodituksen ja tarkistan kooditettujen tietojen oikeellisuuden ennen raportin
luovuttamista eteenpain. Prosessin aikana opin hydédyntamaan Excelin kehittyneitd suodatus- ja
ehdollisen muotoilun tytkaluja, jotka nopeuttavat datan kasittelyd huomattavasti. Tama herattaa
ajatuksia siita, miten nykyistd CRM-versiota voitaisiin kehittaa kayttajaystavallisemmaksi.

Perjantai

Perjantaina olen toimistolla, jossa kayn lapi viikon aikana tehdyt tyttehtavat ja pohdin niiden vaiku-
tusta tyoskentelyyni. Keskustelen kollegani kanssa CRM-jarjestelméan eroista kahden eri version
valilla: Versio 2 on modernimpi, mutta rajatumpi, kun taas Infinity-versio tarjoaa enemman tietoa

haussa, mutta sen kayttoliittymassa on puutteita.

Keskustelemme havaituista ongelmista, kuten hakupalkin katoamisesta pienemmalla ikkunalla
seka takaisin—painikkeen epdaloogisesta toiminnasta. Paatamme kirjata nama havainnot ylos ja

siséllyttda ne havaintoihimme.

Viikon paatteeksi pohdimme myo6s, miten CRM-jarjestelman kayttajaystavallisyytta voisi parantaa
hyodyntamalla molempien versioiden vahvuuksia. Tama viikko tarjoaa syvallisemméan ymmarryk-

sen asiakastietojen hallinnasta ja niiden merkityksesta liiketoiminnalle.

CRM-jarjestelman ehostusehdotuksia — Analyysi

Neljannella seurantaviikolla keskityin asiakastietojen kasittelyyn ja CRM-jarjestelmien kayton kehit-
tamiseen. Profinder-datan koodittaminen oli keskeisessa roolissa, ja sen my6ta asiakaskontaktien
segmentointi tarkentui. Datan ajantasaisuus ja laadukkuus olivat merkittavia tekijoita asiakasprofi-

loinnin onnistumisessa, minké& vuoksi tarkistin tiedot huolellisesti ja k&sittelin niita jarjestelmallisesti.

Viikon aikana havaitsin myds CRM-jarjestelméan kaytettavyysongelmia, kuten kayttoliittyman epa-
loogisia rakenteita, jotka hidastivat tydonkulkua. Dokumentoin ndma havainnot, ja k&vin niista kes-
kustelua kollegoiden kanssa parannusehdotusten I6ytamiseksi. CRM-jarjestelmien tehokas kaytto
edellytti jatkuvaa kehittamistd, ja esille nousseet havainnot tarjosivat arvokasta pohjaa jatkokehi-

tykselle. Nwabekee et al. (2024) tuovat esille, ettd CRM-jarjestelmien kayttoliittyman ja toimintalo-

giikan tulisi tukea kayttdjan tehokkuutta ja datan hallintaa.
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Lisaksi syvensin viikon aikana Excelin tyokalujen, kuten suodatusten ja ehdollisen muotoilun, hy6-
dyntamista datan kasittelyssa. Naiden tydkalujen hallinta nopeutti ja tarkensi asiakastietojen kasit-
telyd. Kokonaisuudessaan neljas viikko tarjosi minulle arvokasta oppia datan hallinnasta, asiakas-
tietojen laadun merkityksesté ja CRM-jarjestelmien kehittamistarpeista. Jarjestelmallisyys, tarkkuus
ja jatkuva kehittdminen olivat avainasemassa tehokkaan asiakashallinnan varmistamisessa. CRM-
jarjestelmat ovat keskeisia asiakastietojen hallinnassa, mutta niiden tehokkuus riippuu my6s datan
laadusta (Payne, 2006).

Alla olevissa kuvakaappauksissa (Kuva 4 ja kuva 5) on esimerkit Kontaktit-nékymasta (henkiléiden
tiedot tietysti piilotettuna). Ensimmainen kuva on Infinity-versiosta ja seuraava versio 2:sesta. Uu-
dessa versiossa on selkeasti kaytetty React-tyylista valmista muotoilupakettia ulkoasuun, ja se
nayttdd modernimmalta. Infinity-versiossa kayttdliittyméaratkaisut, kuten nappien sijainti tai kohde-
ryhmien yksi kerrallaan lisédminen markkinointilistojen muodostamisessa ovat kdmpelohkoja rat-
kaisuja, jotka on uudemmassa versiossa ratkaistu. Infinity-versio on kuitenkin parempi siing, etta

hakusanalla haettaessa tietueissa ndkyy enemman kontaktiin liitettyja tietoja eli oikean henkilon

|[6ytaminen on helpompaa jo hakuvaiheessa.

ETUSIVU ~  TAPAHTUMAT ~  MARKKINOINTIJAVIESTINTA =  MYwNTI ~  TUOTTEET ~ RAPORTIT v  TYOKALUT ~
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Kuva 5.
3.5 Seurantaviikko 5 (10.-16.2.25)
Maanantai

Aloitan viikon kohderyhmien poiminnalla ja niiden yhdistamisell& markkinointilistaan. Tulostan ra-
portin markkinointitiimille ja lisdan sen SharePoint-kansioon. TAma prosessi edellyttdé tarkkaa seg-
mentointia, jotta markkinointiviestit kohdistuvat oikeille asiakkaille, ja markkinointi ei kohdistu koulu-
tukseen kuulumattomalle kohderyhmalle. Aloitan talla viikolla koulutusten hinnanmuuttamisen
isompana projektina, silla yritys haluaa pienentaa eroa julkisten ja yksityisten lippujen hintojen va-
lilla. Taman seurauksena julkisen sektorin liput kallistuvat ja yksityiset hinnat pysyvat lahes sa-

mana.
Tiistai

Jatkan hinnanmuutosten lisddmista Eventillaan. Huomaan, etté lipun hintaa ei voi muokata, jos
silla on jo osallistujia. Talléin vanha lipputyyppi on piilotettava, kopioitava ja luotava uusi hinta. Lip-
pujen siirtAminen drag and drop -toiminnolla ei ole taysin optimoitu, silla Eventilla ei selkeé&sti
naytd, mihin kohtaan lippu sijoittuu. T&ma tuo esiin kayttoliittymasuunnittelun haasteet CRM- ja ta-

pahtumanhallintajarjestelmissa.
Keskiviikko

Kouluttajani varoittaa Eventillan ajoittaisista virheista, mutta en ole viela térmannyt suurempiin on-

gelmiin. Huomaan kuitenkin, etta jarjestelmassa monet toiminnot ovat manuaalisia, kuten hintojen
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paivittaminen. Esimerkiksi pudotusvalikko hintavaihtoehdoille nopeuttaisi tydoskentelya. Olen kui-
tenkin kehittanyt tehokkaan tavan kopioida tapahtumapohjia, joissa on samat hintaluokat ja alen-

nuskoodit, mika sujuvoittaa tydskentelya.
Torstai

Huomaan viikon aikana, etta en voi edistaa tydtehtaviani, jos muut sidosryhmat eivat pida kiinni
omista maaraajoistaan. Hinnanmuutosten tekeminen keskeytyy usein, koska markkinointitiimi ei
ole viela paivittanyt uusia hintoja Exceliin, josta ne poimin. Kaytan taman ajan kohderyhméapoimin-
tojen edistamiseen ja luon tapahtumakortteja niille tapahtumille, joiden hinnat on jo vahvistettu.
Kouluttajallani on alkuviikosta kasitys, etta hinnanmuutokset koskisivat vain maaliskuun tapahtu-
mia, mutta aloitan my6s mydhempien tapahtumakorttien luonnin, koska puutteelliset hinnanmuu-

tokset estavat maaliskuun korttien valmistumisen.
Perjantai

Kouluttajani antaa minulle arvokkaan neuvon: "Ala koskaan suostu ottamaan montaa tydtehtavaa
kontollesi samanaikaisesti". TAma muistutus on térkea — erityisesti kun tydkuorma kasvaa. lltapéi-
valla CRM-jarjestelma lakkaa toimimasta, eivatkd kohderyhméaehdot lataudu, mika estdd markki-

nointilistojen koostamisen. Kaytan loppupdaivan hinnanmuutosten viimeistelyyn maaliskuun koulu-

tuksia varten, silld markkinointitiimi on vihdoin paivittényt hintatiedot Exceliin.
Kayttoliittymien haasteita tydskentelyssani - Analyysi

Viides viikko keskittyi asiakasdatan hallintaan, markkinointilistojen koostamiseen ja hinnanmuutos-
ten kasittelyyn Eventillassa. Kohderyhmien poiminta ja segmentointi olivat tdrkedssa roolissa ja
CRM-jarjestelméat osoittautuivat seka hyddyllisiksi ettéa haasteellisiksi. Vaikka ne helpottivat asia-

kasdatan hallintaa, niiden kayttéliittymissa oli puutteita, jotka hidastivat tydnkulkua.

Hinnanmuutosten hallinnassa tuli esiin Eventillan rajoituksia, kuten se, ettei jo ostettujen lippujen
hintaa voinut muuttaa suoraan. Tama johti monivaiheiseen ty6prosessiin, jossa lippuja piti kopioida
ja piilottaa. Lisdksi tyotehtavien sujuvuuteen vaikutti sidosryhmien aikataulujen epgjohdonmukai-
suus. Markkinointitiimin viivastykset hinnanpaivityksissa hidastivat omaa tyoskentely&ni, mika ko-

rosti yhteistydn ja selkeiden prosessien merkitysta.

Viikon aikana kavi ilmi, etta jarjestelmien manuaalisuus ja kayttoliittyman epaloogisuudet hidastivat
tyontekoa, mutta I6ysin myds keinoja tehostaa omaa ty6tani, kuten tapahtumapohjien kopioiminen.

Kayttajaystavallinen kayttoliittyma vahentaa virheita ja tehostaa tyénkulkua (Nwabekee et al.,
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2024). Liséksi sain arvokkaan tydelamaopin kouluttajaltani: tehtavien hallinta ja priorisointi ovat
avain tehokkaaseen tyoskentelyyn. Kokonaisuudessaan viikko tarjosi oppia seka teknisten tyokalu-

jen hyddyntamisesta ettd tydprosessien kehittamisesta.

Letizia Bollinin (2017, 89) artikkeli "Beautiful Interfaces: From User Experience to User Interface
Design" tarkastelee visuaalisen suunnittelun esteettisen ulottuvuuden vaikutusta kayttajakokemuk-
seen digitaalisessa ymparistossa. Han kasittelee muodon ja funktion suhdetta seka graafisen
suunnittelun ja kaytettavyyden vélista yhteytta. Artikkeli korostaa, etté vaikka kayttoliittyman esteet-
tisyys voi parantaa kayttajakokemusta, on tarkeaa, etta kayttéliittymat ovat myds toiminnallisia ja
kaytettavia (Bollini, 2017).

Viikon aikana kohtaamani haasteet, kuten CRM-jarjestelmien kayttéliittymien puutteet ja Eventillan
monimutkaiset hinnanmuutosprosessit, heijastavat Bollinin (2017, S89) esiin tuomaa muodon ja
funktion valista jannitettd. Nama kokemukset korostavat tarvetta kayttoliittymasuunnittelulle, joka

yhdistaa esteettisyyden ja kaytettavyyden, jotta tydprosessit olisivat sujuvampia ja tehokkaampia.

3.6 Seurantaviikko 6 (17.-23.2.25)

Maanantai

Maanantaina kouluttajani kay lapi kanssani uutta hinnoittelua. Esimerkiksi kuntoutuksen hinnat por-
rastuvat aiemman yhden hinnan sijasta. Hinnoittelu on tapahtumakorttien tekemista hitaampaa,
koska prosessissa ei ole mahdollista hyddyntdd aiemmin luotuja kortteja pohjina, vaan jokainen
hinta on manuaalisesti syotettava kenttiin. Paivan aikana ehdin sy6ttéa useita hintoja jarjestelmaan

ja totutella uuteen tapaan hinnoitella.

Tiistai

Tiistaina aloitan tyoni vasta iltapaivalla ja toimin itsendisesti. Esihenkiloni ehdottaa minulle kasaan-
tuneiden kohderyhmépoimintojen tekemistd, silla olen tehnyt niité itsenéisesti jo pitkdan eli niiden
osalta itsenainen tydskentelyni onnistuu mainiosti. Saan paivan aikana tehtya useita poimintoja ja

varmistan, ettd deadlinet eivat paase ylittymaan.

Keskiviikko ja torstai

Keskiviikon ja torstain aikana vaihtelen touko-kesakuun hinnanmuutosten ja koulutusten poiminto-

jen tekemisen valilla. Kohderyhmé&poiminnoissa on merkattu tdsmalliset deadlinet, mutta hinnan-
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muutokset ovat tarkein tehtavani taman viikon agendallani. Keskiviikkona keskityn erityisesti hin-
nanmuutoksiin ja saan tehtya huomattavan maaran paivityksia jarjestelmaén. Torstaina autan

my6s kouluttajaani tarkistamaan poimintoja, mika sujuvoittaa heidan tyéskentelyaan.

Perjantai

Perjantaina osallistun yrityksen yhteiseen ja omalta osaltani ensimmaiseen henkilékuntapalaveriin
etana. Palaverissa késitellaan yrityksen yleista tilaa talla hetkella, kuten vuoden budjettia ja kas-
vustrategioita. Yritys pyrkii kehittdmaan myyntia ja luomaan uutta sen saralla, kuten oman verkko-
kaupan, jota ei aiemmin ole ollut. Nykyisellaan yrityksen tuotteiden myynti on suhteellisen hajau-
tettu, eli tapahtumien ja koulutusten myyminen tapahtuu eri alustojen avulla. Palaverissa kasitel-
lA&n myds muutoksia valtion tarjoaman avustuksen vahenemisesta, kuten hallituksen tekemista
muutoksista esimerkiksi aikuiskoulutuksen tukeen. Palaverin jalkeen kayn viela lapi viikon aikana

tekemani hinnanmuutokset ja varmistan, ettei jarjestelmaan jaa keskenerdisia tietoja.

Yrityksen tulevaisuuden ndkymat — Analyysi

Viikko koostui suurimmaksi osaksi edellisten viikkojen tydtehtavien parissa eika mitdén uutta pro-
jektia aloitettu. Esihenkiloni lupasi kuitenkin uutta tekemista CRM-jarjestelmén suhteen eli tietojen
tuontien tekemisté parin viikon pd&han. Siihen asti panokseni poiminnoissa ja hinnanmuutoksissa

oli ajankohtaisin ja tarkein osa tydpaiviani.

Viikon aikana kavi ilmi, ettd hinnoitteluprosessi oli merkittavasti hitaampi kuin tapahtumakorttien
luominen, silla jokainen hinta oli sy6tettava erikseen ilman mahdollisuutta kayttéaa valmiita pohjia.
Itsendinen tydskentely sujui hyvin, mutta poimintatehtévien ja hinnanmuutosten valinen priorisointi
vaati jatkuvaa harkintaa. Yrityksen strategisten tavoitteiden ja myyntikanavien kehittaminen nousi-
vat keskeisiksi teemoiksi perjantain palaverissa, ja erityisesti verkkokaupan perustaminen vaikutti

merkittavalta uudistukselta.

Verkkokauppa voi tarjota yritykselle uuden myyntikanavan, joka mahdollistaa laajemman asiakas-
kunnan tavoittamisen ja myynnin kasvattamisen. Sen perustaminen vaatii kuitenkin huolellista
suunnittelua, kuten sopivan alustan valintaa, hinnoittelustrategian maarittelya ja logistiikan jarjesta-
mista (Zoner, 2023). Palaverissa verkkokauppaan liittyvid yksityiskohtia ei vield kasitelty syvalli-
sesti, mutta sen potentiaali liketoiminnan kehittAmisessa tunnistettiin. My6s valtion tukien vahenty-
minen toi haasteita yrityksen toiminnalle, mutta toisaalta se kannusti etsimaan uusia ratkaisuja

myynnin ja liiketoiminnan kehittamiseen.
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3.7 Seurantaviikko 7 (24.2.-2.3.25)

Maanantai

Keskustelen Teamsissa esihenkiléni kanssa viikon tavoitteista, jotka ovat edellisen viikon tavoin
hyvin samanlaiset. Hinnanmuutoksia tulee jatkaa elokuusta eteenpéin. Kohderyhmapoimintojen
osalta tilanne on hyva, eli lista ei ole kertynyt lilan pitkaksi, joten hinnoitteluun voi kayttaa ainakin
koko maanantain. Taman viikon tavoitteeni on myds tehda sopimus kesatdista eli jatkosta yrityksen
kanssa. Tasta on ollut puhetta jo aiemmin, mutta haluan talla viikolla saada asialle paattksen. Yri-
tykselle tilanne on mieluinen, silla heidan ei tarvitse aloittaa perehdytysté nollasta kenenkaan

kanssa, koska osaan jo yrityksen toimintatavat ja tehtavani ovat minulle selvét.

Tiistai

Selvitdn, tuleeko kesa pitamaan sisalladn enemman nykyisen tydnkuvani kaltaista Eventillan ja
kahden Excel-listan, eli tapahtumien forwardin ja kohderyhmapoimintalistan lapikaymista, vai sisal-
tdako se myos Customer Data -projektien tekemistd. Nama projektit tarkoittavat liidien eli mahdol-
listen asiakkaiden yhteystietojen keraamista tulevia koulutuksia ja tapahtumia varten.

Saan esihenkil6ltani vastauksen, ettd tulen mahdollisesti laajentamaan tydnkuvaani markkinointi-
kieltojen kasittelyyn CRM-tietokannassa ja voin myos ennakko vastata GDPR-aiheista henkildille,
jotka niista tiedustelevat. Yrityksesta suurin osa on lomalla heindkuussa, joten olisin ennakkovas-

taajana taman aiheen osalta.

Keskiviikko

Jatkan lokakuun hinnanmuutoksista, silla tiistaina sain syyskuun valmiiksi. Tyopaivani on lyhyempi
henkildkohtaisten menojeni vuoksi, mutta teen hinnanmuutosprojektia eteenpdin ja seuraan kohde-
ryhmapoimintojen listaa siltd varalta, jos sinne kasaantuu paljon tekemistd. Autan poiminnoissa
kouluttajaani, joten yleensa han pyytaa minut tarvittaessa apuun. Paivan paatteeksi saan paljon
hyvaa palautetta hinnanmuutosprojektin nopeasta etenemisest, ja esihenkiléni palkitsee minut ly-

hyemmalla ty6paivalla perjantaina.

Torstai

Torstaina seuraan ainoastaan kohderyhméapoimintojen tilannetta. Tydpaivani on jélleen hieman ly-
hyempi, mutta pyrin etenem&én mahdollisimman tehokkaasti kohderyhmapoimintojen parissa, silla

niitd on loppuviikolle viela useampi tekematta. Keskustelen myds kollegani kanssa CRM-jarjestel-
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man tai pikemminkin yrityksen sisaisen jarjestelméan viallisuudesta siind mielessa, miten tietokan-
taan saattaa valilla paatya erilaisten kontaktien hakemisen tyokalujen kuten LinkedIn-hakutyokalu-
jen vuoksi markkinointikiellon omaavia henkiloita. TAssé on kyse siita, etta kyseiset hakutytkalut
eivat kommunikoi yrityksen CRM-jarjestelmén kanssa eli hae tai née siella olevia tietoja itselleen,
joten mika tahansa kontakti voi paatya virheellisesti tietokantaan. Kollegani mainitsee eritoten
myyntitiimin hyodyntavan kyseistd hakumenetelméd. Omasta mielesténi olisi varmasti yrityksen
kannalta edullista arvioida erilaisten hakumetodien/-tydkalujen hyotyja ja haittoja etenkin tassa ti-

lanteessa, jossa asiakas on narkastynyt osapuoli.

Perjantai

Aloitan paivan viimeistelemalléd joulukuun koulutusten hinnanmuutokset, mink& ansiosta hinnan-
muutosprojekti on saatettu paatdkseen. Osallistun iltapaivalla Customer Data -tiimin palaveriin. Ta-
voitteeni on saada lisétietoa mahdollisista uusista tehtavista ja keskustella siitd, miten kesén ai-

kana voin tukea tiimia parhaalla mahdollisella tavalla.

Tiimin vetdja kertoo jarjestavansa palavereja kerran vuosineljanneksessa. Palaverissa tutustutaan
uusiin harjoittelijoihin pikaesittaytymisilla. Toinen tiimin vakituisista jasenista esittelee Profinder-da-
tan hakemista minun itseni tekeméan Profinder-kooditusprojektin nakdkulmasta. Saan paljon erityis-
mainintoja ja kiitosta hyvasta tydsta sen suhteen ja muutenkin siitd, etta olen toiminut niin sanot-
tuna oikeana katena Customer Data -tiimin paivittaisia operaatioita eli poimintoja ja Eventilla-kort-
tien tekemistd. Kokouksen jalkeen lopetan tydpaivani, silla minulle on hyvasta tekemisesta luvattu

lyhyempi tydpaiva palkinnoksi.

Tunnustusta tyopanoksesta — Analyysi

Viikko oli kokonaisuudessaan onnistunut ja tehokas. Sain edistettya hinnanmuutoksia suunnitellusti
ja saatoin projektin loppuun perjantaina. Liséksi kohderyhmapoimintojen seuranta sujui hyvin, ja
pystyin auttamaan kouluttajaani tarpeen mukaan. Sain myds hyvaa palautetta niin hinnanmuutok-

sista kuin paivittaisesta tydskentelystani Customer Data -tiimissa.

Viikon aikana kavin myods keskusteluja tydnkuvani laajentamisesta kesan ajaksi, mika antoi parem-
man kasityksen tulevista tehtavistani. Keskustelu CRM-jarjestelmén haasteista ja markkinointikiel-

tojen hallinnasta toi esiin kehityskohteita, joita yrityksen kannattaisi jatkossa tarkastella.

CRM-jarjestelmien tehokas kaytt6 ei ole pelkastddn tekninen ratkaisu, vaan se edellyttaa jatkuvaa
tiedon yllapitoa ja prosessien kehittamista (Payne & Frow, 2013). Tama korostuu erityisesti markki-

nointikieltojen hallinnassa ja kohderyhmapoimintojen tekemisessa, joissa ajantasainen ja selkeéasti
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jasennelty tieto on keskeisessé roolissa. Viikon aikana huomasin, kuinka tarkeda on varmistaa,
etta kaikki jarjestelméan tallennettu tieto on oikein, jotta myynnin ja markkinoinnin prosessit voivat

toimia sujuvasti.

Erityisesti perjantain Customer Data -tiimin palaveri oli merkittéava, silla siind sain kiitosta tyostani ja
paasin esittelemaan tekemaani Profinder-kooditusprojektia. Tama vahvisti tunnetta siita, etta pa-
nokseni tiimissa on ollut arvokas. Liséksi lyhnyempi tydpaiva perjantaina oli mukava palkinto viikon

hyvasta suorituksesta.

3.8 Seurantaviikko 8 (3.-9.3.25)

Maanantai

Esihenkiloni kay kanssani lapi kesatyohoni liittyvia GDPR-tehtavia, erityisesti yhteydenottokieltojen
kasittelya eri sovelluksissa. Yritykseen on fuusioitunut kaksi muuta tapahtumayritysté, minka
vuoksi kieltoja tulee tehda kahdessa eri sovelluksessa, mutta kolmella eri tavalla. Yrityksen omat
kiellot ja toisen sulautuneen yrityksen kiellot hoituvat LianaMailerissa, jossa ne tulee kasitella erik-
seen omilla valilehdillaan. Toinen uusista yrityksista puolestaan kayttada Emaileria kieltojen hallin-

taan.

Tiistai

Jatkan tavanomaisia tyotehtaviani eli kohderyhmapoimintoja. Taméan viikon deadlineen liittyvia poi-
mintoja on hyva maara, ja keskityn niiden tehokkaaseen lapikdymiseen. Paivan aikana saan jo kar-
sittua suuren osan koulutusten poiminnoista, minka ansiosta tunnen tyytyvaisyytté saavutuksistani.

Tyo6skentely etenee sujuvasti ilman suurempia haasteita.

Keskiviikko

Esihenkiloni pyytdd minulta apua seminaarien ja tapahtumien kohderyhmapoimintojen kanssa,
koska hanelle on kertynyt niitd paljon. Seminaarien ja tapahtumien poiminnat eroavat koulutusten
poiminnoista, silla ne vaativat laajempia rajauksia. Koulutuksissa on tyypillisesti vain 1-3 rajausta,
mutta tapahtumilla voi olla jopa 10 erilaista kriteerid, kuten tietty avainsana tittelissa. Tydskentelen
tahan liittyvien tehtavien parissa suurimman osan paivaa ja autan esihenkildéani purkamaan kerty-

nytta tydmaaraa.

Torstai
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Esihenkiloni antaa minulle ensimmaisen Customer Data -projektini, jonka aiheena on "Palliatiivinen
& Saattohoito 2025". Minun tehtavéni on koota aihealueen asiantuntijat yhteen kohderyhmaan.
Projekti ei ole kiireellinen, silla minua saatetaan tarvita apuna paivittaisiin tehtaviin, kuten poimintoi-

hin ja Eventilla-tapahtumanhallintaan.

Aloitan projektin kaymalla lapi yksityisten palveluntarjoajien ja sairaanhoitopiirien nettisivuja. Ra-
jauksena ovat yksityisen ja julkisen terveydenhuollon ammattilaiset, jotka tydskentelevat palliatiivi-
sen ja saattohoidon parissa. Paivan aikana keskityn tiedon lapikaymiseen ja kontaktien kartoittami-
seen. Tunnen tyytyvaisyytta siita, etté olen saanut osakseni myods harjoittelujaksoni sisaltéén kuu-

luvia tehtavia.

Perjantai

Jatkan Customer Data -projektin parissa ja keskityn sairaanhoitopiirien lapikaymiseen. Huomaan,
etta yhteystietojen I6ytaminen vaihtelee merkittavasti sairaanhoitopiirista toiseen. Monet sairaan-
hoitopiirit eivat listaa laékareita tai hoitajia nimella poliklinikoiden tai osastojen yhteydessa, mika

hankaloittaa tietojen keruuta.

Tehtavani on etsia kaikki palliatiiviseen ja saattohoitoon liittyvat osaajat. Lisdksi huomioin myés on-
kologian parissa tytskentelevat asiantuntijat, silla he ovat olennaisia kohderyhmaéan. Koska aihe
on hyvin rajattu, kontakteja kertyy paivan aikana vain muutamia kymmenia. Esihenkiloni vertaa ti-
lannetta talouspuolen asiantuntijoihin, joita voi I6ytyd jopa sata uutta paivassa. Projektin perusteel-
lisuus kuitenkin edellyttdd huolellista tiedonhakua ja laadukkaita kontakteja. Paivan paatteeksi tun-

nen edistyneeni projektissa ja saavuttaneeni selkeita tuloksia.

Customer Data -harjoittelijan juurille — Analyysi

Viikko oli monipuolinen ja toi esiin seka paivittaisten rutiinitehtavien ettd laajempien projektien hal-
linnan merkityksen. Alkuviikosta perehdyin GDPR-prosessiin, erityisesti yhteydenottokieltojen ka-
sittelyyn eri jarjestelmissa. Tama tehtava osoittautui monivaiheiseksi, silla yrityksen fuusioiden
vuoksi kiellot piti k&sitell& useissa eri ohjelmissa. Yrityksen kaytdssa olevat LianaMailer ja Emaileri
ovat suomalaisia sdhkdpostimarkkinointityokaluja, joiden avulla yritykset ja organisaatiot voivat I1&-
hettda uutiskirjeita ja markkinointiviesteja helposti ja tehokkaasti. LianaMailer on Liana Technolo-
giesin kehittdma monipuolinen palvelu, joka tarjoaa laajat analytiikka- ja automaatio-ominaisuudet
(LianaTech s.a.) Emaileri puolestaan keskittyy selkeyteen ja helppokayttdisyyteen, mikéa tekee siita
toimivan vaihtoehdon suoraviivaiseen sdhkopostiviestintaan (Emaileri s.a.) Molemmat tyokalut tar-
joavat suomenkielisen kayttoliittyman ja asiakastuen, mika tekee niistd houkuttelevia erityisesti ko-

timaisille yrityksille.
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Esihenkiloni totesi, etta olisi toivottavaa saada kaikki kiellot yhteen jarjestelmaan, silla nykyinen
prosessi on ty0las. Vaikka sovellusten kayttaminen on helppoa, niiden latausajat ovat pitkia, mikéa
hidastaa tyota. Lisaksi kielto tulee kasitella manuaalisesti myds CRM-jarjestelmaan, jotta henkildlle
ei lahetetd markkinointiviesteja jatkossa. Opin taman viikon demonstraation aikana paljon ja tun-

nen, ettd minulla on jo hyva kasitys tulevista GDPR-tehtavistani.

Huolimatta siitd, etta tydkalut olivat itsessaén helppokayttéisia, niiden latausajat ja erilliset kayttoliit-
tymat hidastivat prosessia. Esihenkildni totesi, etta yhden jarjestelmén kayttoé helpottaisi toimintaa
huomattavasti, mika heijasteli organisaation tiedonhallinnan kehitystarpeita. Davenportin ja Prusa-
kin (2000) teoksessa korostetaan, kuinka organisaatioiden tiedonhallinnan haasteet liittyvat usein
tiedon hajanaisuuteen ja sen jakamisen vaikeuteen. Heidan mukaansa tehokas tiedonhallinta vaatii
yhtendisten jarjestelmien ja prosessien luomista, jotka mahdollistavat tiedon sujuvan ja hopean ka-
sittelyn. Tama havainto vastaa hyvin sitd, kuinka tiedonhallinnan haasteet voivat hidastaa yrityksen

toimintaa, jos jarjestelmat eivat ole riittavan integroituneita.

Kohderyhmapoiminnat muodostivat edelleen suuren osan viikosta. Tyd sujui tehokkaasti, ja sain
karsittua suuren osan koulutusaiheisista poiminnoista jo alkuviikosta. Seminaarien ja tapahtumien
kohderyhmépoiminnat vaativat kuitenkin enemman tarkkuutta, silla rajauksia oli moninkertaisesti
enemman verrattuna koulutuksiin. Tasta syysta tehtéava oli aikaa vievampi ja vaati jarjestelmallista
tydskentelyd. Tama tytvaihe on linjassa Davenportin ja Prusakin (2000) esittdmien ajatusten
kanssa tiedon jakamisen ja kayton tehokkuudesta. Heidan mukaansa tiedon tehokas hyddyntami-
nen organisaatioissa vaatii paitsi selkeita rakenteita myots kaytantéja, joiden avulla tieto voidaan
jakaa oikeassa muodossa ja oikeaan aikaan, jotta se tukee paatoksentekoa ja operatiivista ty6ta.
Tiedon tehokas kasittely ja jarjestelmallisyys voivat helpottaa monivaiheisten prosessien hoitamista

ja vahentaa virheita.

Viikon kohokohta oli ensimmainen Customer Data -projektini, jonka mydta paasin syventymaan
tarkemmin asiantuntijatiedon keruuseen. Projektin aihe, palliatiivinen ja saattohoito, oli hyvin ra-
jattu, mika teki asiantuntijoiden tunnistamisesta haastavaa. Eri sairaanhoitopiirien valilla oli suuria
eroja siind, kuinka kattavasti ne julkaisivat yhteystietojaan, mika hidasti tiedonhakua. Vaikka kon-
taktimaarat jaivat pieniksi, projektin laadullinen tarkkuus oli olennaisempaa kuin maaréllinen katta-
vuus. TAma on hyva esimerkki siitd, kuinka asiantuntijatiedonhallinta on olennainen osa organisaa-
tion tiedonhallintaa. Davenportin ja Prusakin (2000) mukaan asiantuntijatiedonhallinta on usein vai-
keaa, koska tieto ei ole aina helposti saatavilla ja se voi olla hyvin kontekstisidonnaista. He koros-
tavat, kuinka tarkeda on kehittaa menetelmia asiantuntijatiedon kerd&miseen ja hyddyntadmiseen

erityisesti tilanteissa, joissa tieto on hajallaan eri yksikdissa tai jarjestelmissa.
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Viikon aikana opin paljon eri jarjestelmistd, tiedonka&sittelysta ja siitd, kuinka tarkeda on sovittaa yh-
teen paivittaiset tehtavat ja laajemmat projektit. Liséksi havaitsin, kuinka tiedon hajanaisuus ja jar-
jestelmien erillisyys voivat hidastaa tyota, mika korosti toimivan tiedonhallinnan merkitysta organi-
saatioissa. Davenportin ja Prusakin (2000) tutkimus tukee havaintojani, silla he korostavat, etté or-
ganisaatioiden on kyettava yhdistamaan hiljainen ja eksplisiittinen tieto tehokkaasti. Taméa on tar-
ke&a, jotta organisaatio voi toimia joustavasti ja reagoida nopeasti muuttuviin tilanteisiin. Heidan
mukaansa tiedonhallinnan kehittdmisella on suora vaikutus organisaation kykyyn innovoida ja pa-
rantaa suorituskykyaan. Tiedon tehokas hallinta ja jakaminen tukevat organisaation kykya tehda

informoituja paatoksia ja vastata ympariston muutoksiin nopeasti (Davenport & Prusak, 2000).



28

4 Pohdinta

Opinnaytetydn Kirjoittaminen ja seurantaviikkojen paivittaisten tydskentelytehtavien analysointi ovat
olleet keskeisia osia ammatillisessa kehittymisessani. Taméa prosessi on tarjonnut mahdollisuuden
tarkastella omaa osaamistani, pohtia kehityskohteitani ja tunnistaa, miten voin hyddyntéaa oppi-
maani seka nykyisissa etta tulevissa tydtehtavissani. Pohdinnassa kéasittelen omaa kehittymistani
suhteessa alussa asettamiini ammatillisiin tavoitteisiin, oppimiskokemuksiini, havainnointiin tyén

analysoinnista seka siihen, miten voin jatkossa edelleen kehittda osaamistani.

Ammatilliset kehittymisen tavoitteeni, jotka liittyivat vuorovaikutustaitoihin sek&d CRM- ja Eventilla-
jarjestelmien kayttéon ohjasivat koko harjoitteluani. Viikkojen edetessa olen havainnut itsessani
merkittavaa kehitysta erityisesti vuorovaikutus- ja tiimitytskentelytaidoissa, miké on ollut keskeista
koko tydskentelyprosessin sujuvuudelle. Alkuvaiheessa olin enemman passiivinen osallistuja tiimi-
palavereissa, mutta opintojeni ja kokemusteni edetessé olen uskaltautunut esittamaan omia nake-

myksiani ja antamaan palautetta rakentavasti, mika on parantanut tiimitydskentelyni laatua.

Tiimityskentelyn kehittyminen on ollut erityisen merkityksellista, silla tydskentelen monen eri tii-
min, kuten Customer Data -tiimin ja markkinointitiimin kanssa. Tavoitteeni oli oppia ymmartamaan
eri tiimien rooleja ja merkitysta organisaatiossa. Taméa on ollut tarkeaa etenkin asiakastietojen hal-
linnan ja markkinointimateriaalien tuottamisen kannalta. Osallistuminen tiimipalavereihin ja aktiivi-
nen vuorovaikutus muiden kanssa on lisdnnyt ymmarrystani siitd, kuinka eri tiimien tyo vaikuttaa

toisiinsa ja kuinka tarkeda on sovittaa viestinta niin, etta se palvelee kaikkien osapuolten tarpeita.

Tassa kehittyminen ei ole ollut vain teknista osaamista vaan myos henkilokohtaista kasvua, joka
on tuonut lisdé itseluottamusta ja kykya ottaa vastuuta omista tehtavistani. Tydskentely, jossa vies-
tinta, palautteen anto ja vastaanottaminen seka yhteisty6 ovat keskidssa, on ollut erittain opetta-
vaista ja on antanut minulle arvokkaita tydkaluja, joita voin hyddyntaé myds tulevaisuudessa. Erityi-
sesti seurantaviikolla seitseméan saatu palaute Profinder-projektistani vahvisti uskoa omiin kykyihini

ja motivoi jatkamaan kehittymistani.

Opinnaytetyoni aikana olen kehittdnyt useita uusia ratkaisumalleja ja menetelmia, jotka parantavat
paivittaista tyotani. Yksi merkittavimmista oivalluksista on ollut CRM-jarjestelman kayttoon liittyvien
taitojen kehittdminen. Alkuun jarjestelméan kaytto tuntui monivaiheiselta ja teknisesti haastavalta,
mutta ajan myo6ta olen oppinut hallitsemaan sen perustoiminnot, kuten asiakastietojen sy6ttdmisen,
kohderyhmé&poimintojen luomisen ja raporttien tulostamisen. Naiden tytkalujen tehokas kaytté on
mahdollistanut sen, etta voin tuottaa tarkempia ja relevantimpia tietoja yrityksen markkinoinnin ja

asiakasviestinnan tueksi.
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Erityisesti kohderyhmalistojen luominen on ollut haasteellista, mutta samalla palkitsevaa, silla se
vaatii tarkkuutta ja huolellisuutta, jotta oikea tieto saadaan oikeaan aikaan kayttdon. Seurantavii-
koilla seitsemén ja kahdeksan havaitsin, kuinka tarkeda on tarkastella ja varmistaa, etta asiakastie-
dot ovat ajantasaisia ja oikein jasenneltyja. Tama oli myos kriittista, kun kasittelin GDPR-s&éntdjen
mukaista tyota markkinointikieltojen kasittelyn parissa. Talloin tuli esille se, kuinka tarkeaa tiedon-
hallinnan prosessien ja jarjestelmien integrointi on, silla useiden erillisten jarjestelmien kaytto hi-

dastaa prosessia ja tekee tydsta aikaa vievaa.

Toinen merkittava kehitysvaihe on ollut Eventilla-jarjestelman kayttd, jossa olen harjoitellut tapahtu-
mamateriaalien, kuten tapahtumakorttien luomista, ja kuinka niiden oikeellisuus ja visuaalinen puoli
voidaan varmistaa ennen julkaisua. Tama osaaminen on tullut erityisesti tarpeeseen, kun tydsken-
telen markkinointitiimin kanssa ja varmistan, etta heidan tuottamansa materiaalit olivat virheettomia
ja valmiita julkaistavaksi. Eventilla on monipuolinen tydkalu, ja sen hallinta on ollut tarkeé osa ke-

hittymistani, silla se on auttanut minua luomaan selkeita ja oikea-aikaisia materiaaleja.

Opinnaytetyoni paivakirjamuotoinen kirjoittaminen on ollut itselleni hyddyllinen prosessi, silla se on
antanut mahdollisuuden tarkastella omaa kehittymistani ja reflektoida paivittaisten tyotehtavien ai-
kana saatuja oppimiskokemuksia. Kirjoittaminen on auttanut jarjestamaan ajatuksiani ja selkeytta-
maan, kuinka tietyt tyétehtavat ovat liittyneet omiin ammatillisiin tavoitteisiini. Kun olen kirjoittanut
viikoittaisia raportteja, olen voinut analysoida omaa edistymistani ja tunnistaa alueita, joissa olen

kehittynyt — mutta myds sellaisia, joissa on vield parantamisen varaa.

Paivakirjatyylinen kirjoittaminen on my6s mahdollistanut sen, etté olen voinut tarkastella omia va-
lintojani ja paatoksiani, joita olen tehnyt eri tyotehtavissa. Taméa on lisannyt kykyani tehda analyytti-
sia havaintoja ja arvioida, mitka ratkaisut ovat olleet tehokkaita ja mitka eivat. Olemme myos jatku-
vasti kasitelleet tiedon jakamista ja sen kayton tehokkuutta tiimity6skentelyssa ja varmistaneet, etta
kaikki tiimissa kaytettava tieto on oikea-aikaista ja luotettavaa. T&ma prosessi on selkiyttanyt mi-
nulle, kuinka tarkeaa jatkuva tiedonhallinta on. Tama on keskeinen osa asiakastietojen ja markki-
nointimateriaalien tuottamista, ja olenkin oppinut, kuinka tarke&a on olla tarkka ja huolellinen tie-

donkasittelyssa.

Opinnaytetyon aikana olen oppinut paljon tiedonhallinnasta, erityisesti sen roolista asiakastietojen
ja markkinoinnin prosesseissa. Erityisesti huomasin, kuinka keskeista on, etta tiedonhallinnan jar-
jestelmat ovat integroituneita ja miten hajanainen tieto voi hidastaa tyota ja tuoda virheita proses-
siin. Tama oli erityisesti esilla seurantaviikoilla seitsemén ja kahdeksan, jolloin k&sittelin GDPR-

saantdjen mukaisia markkinointikieltoja ja havaitsin, kuinka erillisten jarjestelmien kayttd hidastaa
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tiedonjakamista ja lisaa virheiden riskid. Taméa kokemus tulee olemaan erittain hyodyllinen tulevai-
suudessa, silla tiedonhallinnan ja prosessien sujuvuuden kehittdminen on olennainen osa organi-

saatioiden kilpailukykya.

Olen my6s oppinut, ettd tiedon jakamisen ja asiakastiedonhallinnan tehostaminen voi parantaa
paatoksentekoa, markkinointistrategioita ja asiakasviestintdd. Tama ei ole vain tekninen taito, vaan
se on myos keskeinen osa yrityksen strategista menestysta. Kun tiedot ovat oikein jasenneltyja ja
helposti kaytettavissa, paatdksenteko nopeutuu ja markkinoinnin kohdentaminen tehostuu. Taméa
on ollut tarkea oivallus, silla markkinointiviestinnan oikea-aikaisuus ja tarkkuus ovat elintarkeité yri-

tyksen asiakaslahtdisyyden kannalta.

Analysoinnin avulla olen saanut syvallisemman kasityksen omasta kehittymisesténi ja kehittynyt
kyvyssani arvioida omia valintojani ja paatoksiani objektiivisemmin. Alussa en ollut aivan varma
siitd, kuinka systeeminen tiedonhallinta voisi vaikuttaa tyotehtaviini, mutta nyt ymmarréan, kuinka se
voi parantaa prosessien tehokkuutta ja vahentaa virheitd. Analyysin myota olen myos ymmartanyt,
kuinka tiedonhallinta ja asiakastiedon kaytto voivat parantaa organisaation kilpailukykyéa ja inno-

vaatioiden luomista.

Tulevaisuudessa haluan edelleen kehittda tiedon analysointia ja asiakastietojen hyddyntamista
markkinointistrategioissa. Naen, etta CRM-jarjestelman syvallinen kaytto ja asiakastiedon analy-
sointi ovat avainasemassa, kun pyritdan parantamaan asiakasviestintaé ja tehostamaan markki-
nointitoimenpiteita. Tiedonhallinnan ja asiakastiedon kayton tehostaminen tulevat olemaan keskei-

sid tydkalujani, joiden avulla voin parantaa organisaatioiden suorituskykya ja asiakaskokemuksia.

Opinnaytety6 on ollut minulle merkittava askel ammatillisessa kehittymisessa. Vaikka olen kohdan-
nut haasteita, kuten jarjestelmaongelmia ja tiedon hajanaisuutta, olen oppinut niiden kautta ja ke-
hittynyt kaytannon taidoissani. Samalla olen ollut tarkka siita, etta asiakastietojen kasittelyssa nou-
datetaan eettisia ja lainsaadanndllisia sdantdja, kuten GDPR-s&éntja, jotka ovat keskeisia tieto-
suojan ja asiakkaiden luottamuksen sailyttdmisen kannalta. Opinnaytety6 on auttanut minua nake-

maan kehitykseni ja tarjoamaan konkreettisia tydkaluja, joita voin hyddyntaa tulevaisuudessa.
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