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Vahittdiskaupan ollessa murrosvaiheessa yritysten on l6ydettava itselleen parhaiten sopivia
keinoja kehittadkseen ja uudistaakseen toimintaansa. Digitalisoituminen ja verkkokaupan kasvu
aiheuttavat lisdhaasteita asiakkaiden sitouttamiseen, eivatka perinteiset keinot valttamatta enaa
ritd. Mitd sellaista kivijalkamyymala pystyy tarjoamaan asiakkailleen, johon verkkokauppa ei
ylia?

Opinnaytetyon tarkoituksena on uudistaa GANT-klubin ilmettd kehittdmisideoiden kautta.
Ehdotelmissa on pyritty siihen, ettd ne palvelevat seka asiakasta etta yritysta. Kirjoittajan omaa
asiantuntemusta yrityksen tydntekijand on kaytetty kehitysideoiden suunnittelussa ja
toteutuskelpoisuuden arvioimisessa. Kilpailijoiden kanta-asiakasohjelmien nykytilaa on
kartoitettu vertailuanalyysin avulla ja sielta |0ydettyja hyvia kaytantdja on sovellettu GANT-klubin
toimintaan.

Opinnaytetyd koostuu Gant Storelle raataldidyistd ideoista, joiden avulla yritys pystyy
uudistamaan kanta-asiakasohjelmaansa ja paivittdmaan asiakasmarkkinointiaan.
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vahittaiskauppa
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DEVELOPMENT IDEAS FOR A CUSTOMER
LOYALTY PROGRAM

In a turning point of retail industry companies have to find the best fitting resources in order to
develop and reform their operations. Digitalization and growth of online stores are causing
additional challenges to customer commitment, with traditional ways not necessarily being
sufficient enough. What factors can a ground floor store offer that an online store cannot?

The purpose for this thesis is to reform GANT-club’s appearance through development ideas.
The aim is to come up with proposals that benefit both customer and the company. The writer’s
expertise as the company’s employee has been used in planning of development ideas and
evaluating execution validities. Benchmarking has been used to map out the present state of
competitors’ customer loyalty programs and good practices found have been adapted into
GANT-club’s operations.

The thesis consists of tailored ideas for Gant Store. With them the company can reform its
customer loyalty program and update the methods of customer marketing.
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Customer loyalty, customer loyalty program, customer relationship management, development
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KAYTETYT LYHENTEET JA SANASTO

Brainstorming Ideointitekniikka, jonka avulla pyritdan I6ytamaan luovia rat-
kaisuja

Brandi Ta\{aramerkin ymparille muodostunut ja/tai muodostettu
maine

Digitalisoituminen Tuotteiden ja palvelujen siirtyminen verkkoon

Lifestyle Elamantapa

Mobiilisovellus Alypuhelimella kaytettava ohjelma tai sovellus

Segmentointi Asiakkaiden jaottelu kohderyhmiin

Urbaani Suurkaupunkilaismainen

Push-ilmoitus Alypuhelimiin ja tabletteihin ladattujen sovellusten lahettama

viesti, joka tulee suoraan laitteen naytdlle



1 JOHDANTO

Idea opinnaytetyoni aiheelle kypsyi mielessani hitaasti mutta varmasti. Gant
Store —myymalassa tydskennellessani toivoin ldytavani sieltd kehittdmiskoh-
teen, jota paasisin toteuttamaan opinnaytetydn muodossa. Toiveeni toteutui, ja

sain opinnaytetydni toimeksiantajaksi minulle tarkean yrityksen.

Kyseessa on toiminnallinen opinnaytetyd ja kehittdmiskohteena on Gant Store —
myymaldiden kanta-asiakasohjelma. Tyoni tarkoituksena on kehittdaa uudista-
misideoita GANT-klubille. Omakohtaiset kokemukseni yrityksen tyontekijana
auttavat kanta-asiakasohjelman nykytilan kartoittamisessa ja kehitysideoiden
toteutuskelpoisuuden arvioimisessa. Vaikka opinnaytetyoni keskittyykin kehitys-
ideoihin, ovat jatkotoimenpiteet ja niitd seuraavat prosessit otettu kehittamispro-

sessissa huomioon.

Yritysten on vahittdiskaupan murrosvaiheessa |0ydettava itselleen parhaiten
sopivia keinoja kehittddkseen ja uudistaakseen toimintaansa. Digitalisoituminen
ja verkkokaupan kasvu aiheuttavat lisdhaasteita asiakkaiden sitouttamiseen,
eivatka perinteiset keinot valttamatta enaa riita. Mita sellaista kivijalkamyymala

pystyy tarjoamaan asiakkailleen, johon verkkokauppa ei ylla?

Opinnaytetyoni tavoitteena on l16ytad Gant Storelle kehitysideoita asiakkaiden
sitouttamiseen ja kilpailukyvyn sailyttamiseen kanta-asiakasohjelman kautta.
GANT-klubilla on laaja asiakaskunta, ja vaikka siind on jo entuudestaan paljon

hyvaa, I0ytyy uudistumiselle potentiaalia.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Riika Olkkonen



2 LAHTOKOHTIA

2.1 Brandi nimelta GANT

GANT-vaatemerkki on saanut alkunsa Yhdysvaltojen New Havenissa, Connec-
ticutin osavaltiossa. Yhdysvaltoihin siirtolaisena muuttanut Bernard Gantmacher
teki uraa kauluspaitojen valmistajana ja hanen poikansa jatkoivat perheyrityk-
sessa luoden G-kauluspaidoista oman brandinsd vuonna 1949. Siita |ahtien
Gantin valikoima on laajentunut kauluspaidoista monenlaisiin tuotesarjoihin ja
osa-alueisiin. (Bjork 2008, 22, 25.)

Gant on amerikkalainen lifestyle —brandi, joka saa edelleen inspiraationsa Yh-
dysvaltojen itarannikon rennosta elamantyylista. Gantin tuotteissa nakyy myds
vivahteita eurooppalaisesta hienostuneisuudesta. (Gant 2014a.) Miesten ja
naisten mallistojen lisaksi valikoimaan kuuluu lastenvaatteita, kodintuotteita,
kelloja, kenkid, alusvaatteita ja tuoksuja. Perinteisten GANT -malliston lisaksi

brandilla on myds nuorekas ja ronkea GANT Rugger —mallisto.

Gant on vaihtanut omistajaa useaan otteeseen vuosien saatossa. 1980 —luvulla
ruotsalainen Pyramid Sportswear Oy sai luvan valmistaa ja markkinoida Gant —
brandia Yhdysvaltojen ulkopuolella. Nykyaan Gant on sveitsildisen Maus Fréres
-yhtidon omistuksessa, mutta GANT AB:n paakonttori sijaitsee kuitenkin Tukhol-
massa. MyoOs brandin tuotteiden suunnittelu, koordinointi ja muu tyd tapahtuu
Ruotsissa. (Bjork 2008, 295, 298; Gant 2014b.) Gant on globaali brandi, jonka
tuotteita myydaan yli 60 maassa ja 700 konseptimyymalassa. (LinkedIn Corpo-
ration 2014.)

Gant pitaa tarkeimpana markkinointikeinonaan jokaisen sesongin alussa ilmes-
tyvaa, laadukkaasti tuotettua GANT-katalogia (Bjork 2008, 132). Niissa on kau-
den mukaan vaihtuvat teemat, jotka tarjoavat inspiraatiota pukeutumiseen.
Suomessa Gant kayttaa markkinoinnissa myos aikakauslehtia ja erilaisia yhteis-

tydprojekteja.
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Suomeen Gantia maahantuo yritys nimelta Pro Fashion Oy. Gant Storet ovat
sen sisaryrityksen myymaloita. Gantin tuotteilla on myés monia muita jalleen-

myyjia ympari Suomea.

2.2 Toimeksiantaja, G-Stores Oy

G-Stores Oy on yritys Gant Store —myymaldiden takana. Ensimmainen Gant
Store myymala avattiin Turkuun vuonna 2003. Se on edelleen, 12 vuoden jal-
keen, samalla paikalla Turun Hansakorttelissa. Turun Gant Store on vuosien
varrella saanut seurakseen nelja muuta myymalaa: Espoon kauppakeskus Sel-
loon, Helsingin keskustaan Kamppiin ja Galleria Esplanadiin seka Lempaalan
Ideaparkiin, joka toimii toisen yrityksen, Homerun Oy:n alla. Gant Storet tyollis-
tavat yhteensa noin 30 tyontekijad. G-Stores Oy:n toimisto sijaitsee Turussa,
aivan kivenheiton paassa Hansakorttelin myymalasta. Gant Storet tekevat tiivis-

ta yhteisty6ta maahantuojan, Pro Fashion Oy:n kanssa.

2.3 Gant Store

Gant Storen tavoitteena on tarjota asiakkailleen laadukkaita tuotteita ja yksilol-
listd, henkilokohtaista asiakaspalvelua. Se on koko perheen myymala: valikoi-
massa on miesten, naisten ja lasten vaatteita seka kodin sisustustuotteita. Gant
Storelle laadukas ja asiantunteva palvelu on oletusarvo. Myyjat ovat ammattitai-

toisia ja palvelualttiita, seka omalla tavallaan Gant —brandin tyylia edustavia.

Gant Store —_myymalat on luotu GANT AB:n maarittelemien konseptien mukai-
sesti, ja niiden suunnittelutyd on toteutettu Ruotsissa. Gant Storen tunnelma ja
ulkomuoto pyritdan pitamaan brandille ominaisena, oli se sitten missa pain

maailmaa tahansa.

Gant kokee kohderyhmakseen 25 - 60 -vuotiaat, hyvatuloiset ja koulutetut mie-
het ja naiset - ydinkohderyhma koostuu 30 - 50 —vuotiaista (Bjork 2008, 110-

111). My6s Gant Store —myymaldiden kohderyhma on kutakuinkin sama, mutta
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asiakaskuntaan kuuluu kaikenikaisia kuluttajia. Gantin tuotteet ovat suosiossa

myos nuorten keskuudessa.

Gant kuvailee tyypillistd kohderyhmaansa kuuluvaa asiakasta seuraavanlaises-
ti: Gant —asiakas on urbaani ihminen, joka elaa aktiivista elamaa ja pitaa mat-
kustamisesta, niin tyon puolesta kuin vapaa-ajallakin. Hanen harrastuksiinsa
kuuluu urheilu-aktiviteetteja, kuten golfia, tennista, purjehtimista ja laskettelua.
Naiden asioiden lisaksi tyypillinen Gant —asiakas viettaa paljon aikaa perheensa
kanssa. Han on sivistynyt, omaa hienostuneen tyylitajun ja nauttii elamastaan.
Kohderyhman asiakkaat edustavat klassista tyylia, jossa on moderneja vivahtei-
ta. Nain he kokevat olevansa mukavasti ja tyylikkaasti pukeutuneita kaikissa
tilanteissa. He arvostavat brandia, jonka laatuun ja tasoon voi luottaa. (Bjork
2008, 111.)

2.4 Gant Store ja mina

Olen toiminut myyjana G-Stores Oy:n palveluksessa jo yli kolmen vuoden ajan.
Yrityksesta on siind ajassa tullut minulle todella tarkea: olen opintojeni ohella
paassyt tyoskentelemaan paikassa, jossa olen saanut kehittyd ja hyoddyntaa
omia vahvuuksiani. Gant Store on perheyritys sanan todellisessa merkitykses-
sa. Toimenkuvani on paljon enemman kuin mitad myyja -nimike antaa ymmartaa.
Olen paassyt mukaan erilaisten tapahtumien jarjestamiseen, tehnyt kolmen ke-
san ajan t6itd Gantin maahantuonnin toimistolla ja saanut tydskennelld monien
projektien parissa tydpaikallani. Tyokokemukseni ansiosta olen perilla yrityksen
toimintatavoista ja tunnen myymalan asiakaskunnan seka asiakaspalvelutilan-
teet hyvin. Erilaiset tyotehtavat ovat auttaneet sisaistamaan sen, miten Gant

toimii Suomen markkinoilla ja mitd se brandina edustaa.

2.5 Tavoitteita

Opinnaytetyoni tavoitteena on |0ytda Gant Store —myymaldiden kanta-

asiakasohjelmalle toteutuskelpoisia kehittamisideoita. Pyrin ehdotelmissani in-
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novatiivisuuteen seka yrityksen kilpailukyvyn ja asiakastyytyvaisyyden paranta-

miseen.

Haluan tyossani keskittya luomaan kanta-asiakasohjelmasta selkeamman, hen-
kilokohtaisemman ja erottuvamman. Tulen miettimaan asioita seka yrityksen
etta asiakkaan nakodkulmasta realistiset lahtokohdat mielessa pitaen. Analysoin
nykyisen kanta-asiakasohjelman vahvuuksia ja kehittamiskohteita SWOT -
analyysin avulla ja kaytan seka omaa tydkokemustani ettd asiakaskohtaamisia

kehittdmisideoideni tukena.

Kehittamisideoiden mahdollisen kayttdonoton yhteydessa valmista opinnayte-
tyoétani voisi hyddyntaa myods tydntekijoiden perehdytyksessa. Tyoni avaa kehi-
tysideoiden taustalla olevia tekij6itd ja auttaa ymmartdmaan uudistuneen
GANT-klubin toimintaperiaatteet niin, etta ne voi esitella asiakkaille selkeasti ja

ytimekkaasti.

Opinnaytetyoni paatavoitteena on, ettd kehittdmani ideat otettaisiin huomioon
Gant Storen kanta-asiakasohjelmassa ja niiden pohjalta luotaisiin uudistunut
GANT-klubi.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Riika Olkkonen
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3 GANT-KLUBI NYT

3.1 GANT-klubi

Gant Storen kanta-asiakasohjelman, GANT-klubin, ideana on ostohyvitysten
keraaminen. Asiakkaat saavat jokaisesta ostoksestaan hyvityksia, joita kerataan
puolen vuoden jaksoissa (vuoden alusta kesakuun loppuun, ja heindkuusta
vuoden loppuun). Puolen vuoden keraysjakson jalkeen hyvitystilanne tarkiste-
taan ja siind ajassa kertyneet hyvitykset tulevat asiakkaan kayttéon. Kanta-
asiakkuus on perhekohtainen, joten samassa taloudessa asuvat voivat kayttaa
samaa asiakkuutta. Kanta-asiakasohjelma toimii ilman korttia ja asiakkaiden
tiedot 16ytyvat kassajarjestelmasta nimen perusteella. Asiakkaat voivat tarkkailla
kertyneita hyvityksidan joko viimeisen ostokuittinsa alaosasta tai kysymalla siita

myyjalta.

Ostohyvitysten keraamisen lisaksi Gant Store jarjestda klubilaisilleen kanta-
asiakas-, tuplahyvitys- ja ystavamyyntipaivia. Kanta-asiakaspaiva on kaksi ker-
taa vuodessa, yleensa meneilla olevan kerailyjakson puolivalin paikkeilla. Tal-
I6in asiakkaat saavat edun kaikista myymalan tuotteista. Kanta-asiakaspaivat
ovat viime vuosina olleet kolmen paivan mittaiset, torstaista lauantaihin. Myds
tuplahyvityspaivat ovat kanta-asiakkaita varten jarjestetty tapahtuma, jolloin kai-
kista ostoksista kertyvat hyvitykset merkitdan kaksinkertaisena. Talla tavoin py-
ritddn houkuttelemaan asiakkaita isoille ostoksille, esimerkiksi takin osto on
kannattavaa tuplahyvityspaivien aikana. Nykyaan kanta-asiakas-, ystavamyynti-
ja tuplahyvityspaivista ilmoitetaan asiakkaille sahkopostitse. Gant Store ilmoit-
taa kampanjoista ja alennusmyyntien alusta myds Facebookissa ja paikallisissa

sanomalehdissa.

Liittyessaan kanta-asiakkaaksi asiakas tayttaa myymalassa lomakkeen (Liite 1).
Siihen kirjataan seuraavat tiedot: etu- ja sukunimi, osoite, syntymaaika, suku-
puoli, puhelinnumero ja sahkopostiosoite. Liittymisen jalkeen myyja kirjaa asi-
akkaan tiedot kanta-asiakasjarjestelmaan, joka Ioytyy Tekso —ohjelmistosta.

Sen avulla pystytddan muun muassa yllapitamaan asiakasrekisteria ja seuraa-
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maan asiakkaiden ostokayttaytymista seka ostotiheytta. Teksosta 16ytyy todella

suuri maara tietoa, jota mielestani voisi hyddyntaa nykyista paremmin.

Gant Storella on laaja asiakaskunta, ja useat heista ovat olleet yrityksen asiak-
kaina jo vuosia. G-Stores Oy:n Anne Sario-Virralta 16. joulukuuta 2014 saa-
mieni tietojen mukaan GANT-klubin postituslistalla olevien asiakkaiden luku-
maara lahentelee jo 30 000. Asiakaskunnan hallinta vaatii ty6ta ja muun muas-

sa segmentointi on osoittautunut nykyisen systeemin pohjalta haastavaksi.

3.2 SWOT -analyysi

Paatin tehda SWOT —analyysin GANT-klubin toiminnasta sen nykytilan havain-
nollistamista varten. Hyddynsin analyysissa omaa kokemustani ja ammattitai-

toani yrityksen tydntekijana.

SWOT -analyysi on saanut nimensa sanoista strengths, weaknesses, oppor-
tunities ja threaths. Sitd on kaytetty yrityksen kehittamistyokaluna jo 1960 —
luvulta Iahtien, ja se on yksi maailman suosituimmista analyyseista. SWOT —
analyysi auttaa yritystd ymmartamaan ja kartoittamaan omia vahvuuksia ja
heikkouksiaan seka ldytamaan uusia kehitysmahdollisuuksia. SWOT —analyysi

on jaettu neljaan eri osa alueeseen:

* S =Vahvuudet: kayta hyvaksi ja vahvista
* W = Heikkoudet: valta, lievenna ja poista
* O = Mahdollisuudet: varmista niiden hydodyntaminen

* T = Uhat: kierra, lievenna ja poista

SWOT -analyysissa osa-alueita tulisi ajatella seka yrityksen sisaisten etta ul-
koisten tekijoiden nakdkulmasta. Vahvuudet ja heikkoudet ovat sisaisia tekijoita,
joihin yritys pystyy itse vaikuttamaan. Mahdollisuudet ja uhat taas ovat yrityksen

toimintaymparistdssa olevia ulkoisia tekijoita. (Oamk 2014.)
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VAHVUUDET HEIKKOUDET

- Ostohyvitykset ja puolen vuoden keraysjakso -Ei ole tarpeeksi palkitseva
-Kanta-asiakaspaivat -Kaipaa paivitysta
-Huomioi asiakkaita -Toteutus puutteellinen
-Konkreettista hy6tya asiakkaille -Toimintaperiaate valilla asiakkaille epaselva
-Ei korttia

SWOT -ANALYYSI
GANT-KLUBI

MAHDOLLISUUDET UHAT

-Digitalisoituminen -Ostovoiman heikkeneminen
-Potentiaalia asiakaskunnan vahvistamiseen ja -Verkkokaupan yleistyminen

kasvattamiseen -Maailman taloudellinen tilanne ja
-Kehittaa jotain uutta ja erilaista alennusprosenttien jatkuva kaytto

Kaavio 1. GANT-klubin SWOT —analyysi

Kanta-asiakasohjelma tukee yrityksen ja asiakkaan valista suhdetta. Asiakasoh-
jelmaa uudistettaessa pidin tarkeana, etta Idytaisin keinoja, milla asiakkaat saa-
taisiin sitoutumaan yritykseen tunnetasolla, ja pysymaan asiakkaina monia vuo-
sia.

Vaikka nykyinen kanta-asiakasohjelma omaakin hyvia elementteja, siita [0ytyy
myOs heikkouksia. Valilla asiakkailla on epaselvyyksia siitd, milla tavoin kanta-
asiakasohjelma toimii. Voi olla, ettd heidan ostofrekvenssinsa ei ole niin tihea,
ettd he muistaisivat GANT-klubin toimintaperiaatteet. Asiakkaiden puolen vuo-
den aikana keraamat hyvitykset voivat jaada kayttamatta, koska he eivat ole

tietoisia hyvitysten kertymisesta tai eivat muista etta sellaisia on kertynyt.

Kaikki asiakkaat eivat myoskaan ole avoimia kanta-asiakkaaksi liittymiselle,
vaikka he kuuluisivatkin kohderyhmaan. Kuitenkin monet Gant Storen asiak-
kaista haluavat liittya jo sen takia, ettd asioivat myymalassa usein ja suunnitte-
levat tekevansa niin jatkossakin. Positiivista palautetta me myyjat saamme use-

asti siita, ettd kanta-asiakkaaksi liittyessa ei tule korttia lompakon taytteeksi.
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Viime aikoina alennusprosenteilla kilpailu on kasvanut moninkertaisesti. Asiak-
kaiden sitouttaminen alennusten avulla ei kuitenkaan pitkdssa juoksussa ole
kannattavaa, silla se ei sido asiakkaita yritykseen tunnetasolla — vaan saa hei-

dat ostoksille ainoastaan edullisimpien hintojen perassa.

Digitalisoituminen avaa uudenlaisia mahdollisuuksia muun muassa asiakasko-
kemuksen parantamiseen ja tiedon keraamiseen. Sen avulla voidaan kehittaa

uudenlaisia palveluja ja yrityksen viestintaa.
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4 KEHITTAMISTYON KULKU

Aloitin opinnaytetyoni tekemisen mind mapin avulla kokoamalla siihen mieles-

sani pyorivia kehitysideoita ja kysymyksia.
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Kuva 1. Mind map kehittamisideoista.

Brainstormingin my6ta lahdin etsimaan ajatuksiani tukevaa teoriaa kirjallisuu-
desta ja internetista. Lukemani asiat selkeyttivat mielipiteitani ja ajatuksiani siita,
mitd asiakkuus merkitsee niin yritykselle kuin asiakkaallekin ja kuinka tarkeaa
lojaalien asiakkaiden vaaliminen on. Vertailin muiden yritysten kanta-
asiakasohjelmia, tein taustatutkimusta eri verkkokauppojen ja yritysten uutiskir-

jeista seka niiden visuaalisesta ulkoasusta.

Kehittamisty0ssa on tarkeaa, ettd uskaltaa ideoida rohkeasti ja poimia ajatuk-
sen virrasta parhaimmat ja kayttdkelpoisimmat ideat tarkempaa jalostusta var-

ten. Pystyn tydkokemukseni perusteella arvioimaan asiaa myyjan nakdkulmas-
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ta, ja olen perilla myds asiakkaiden mielipiteista. SWOT —analyysin tekeminen

auttoi minua hahmottamaan GANT-klubin nykytilaa.

Alun ideoinnin jalkeen tapasin yrityksen toimitusjohtajan palaverin merkeissa.
Han naytti vihnreaa valoa ideoilleni ja sovimme uudesta tapaamisesta kun opin-
naytetyd on saatettu loppuun. Kavin keskusteluja G-Stores Oy:n toimistolla
tydskentelevan Anne Sario-Virran kanssa, joka on vastuussa kaikkien Gant Sto-
re myymalodiden taloushallinnosta sekd maksu- ja kanta-asiakasjarjestelmasta.
Minulla oli jo valmiiksi paljon pohjatietoa Annen tyén toimenkuvasta kesaloma-
tuurauksien ansiosta. Kavimme lapi muun muassa kanta-asiakasohjelman kay-
tantdon liittyvia asioita, kuten jasenten maaraa seka asiakaspostituksen toimin-

taa ja sen mahdollisuuksia.

Naiden tyovaiheiden perusteella 1ahdin luomaan kanta-asiakasohjelmalle kehi-
tysideoita ja raameja, joiden kautta yritys voisi lahted uudistamaan toimintaan-

sa.
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5 YRITYS JA KANTA-ASIAKKUUS

5.1 Kanta-asiakasohjelma asiakkaiden sitouttajana

Asiakas on yritykselle keskeinen arvon omaaja ja tuottaja. Asiakas ei ole oman
tuotteen tavoin yrityksen omistuksessa, vaan myds muiden Kkilpailijoiden tavoi-

tettavissa ja hyddynnettavissa. (Hellman & Varila 2009, 24.)

Kanta-asiakasohjelmissa itse asiakkaat ovat keskipisteessa. Sen tulee olla eri-
toten kannustava ja myyntia lisdava, mutta samalla asiakkaita palkitseva. Asi-
akkaiden ostoksillaan kerdamat hyvitykset tai bonukset maarittelevat sen, mita
etuja yritys heille tarjoaa. Yrityksen tulisi pyrkia viestimaan asiakkailleen Kiitolli-
suutta ja valittamista ansaitakseen heidan luottamuksensa ja uskollisuutensa.
Asiakkailla on kuitenkin lopulta valta paattaa siita, missa asioivat ja mita tuottei-

ta ostavat.

Erilaisia kanta-asiakasohjelmia on yhtd monia kuin yrityksiakin, ja ne ovat yri-
tyksen asiakaskunnan laajuuden ja tarpeiden mukaan muokattuja. Yrityksen
nakokulmasta kanta-asiakasohjelman tavoitteena on saada asiakkaat Kiinty-
maan yritykseen ja kokemaan, etta he ovat asiakkaina yritykselle korvaamatto-

mia.

Kanta-asiakasohjelma auttaa asiakasryhmien tarkastelussa, profiloinnissa ja
asiakkaiden sitouttamisessa. Ohjelman avulla saadaan kerattya korvaamatonta
tietoa ostavista asiakkaista ja heidan ostokayttaytymisestaan. Yritys pystyy pi-
tamaan kirjaa muun muassa siita, kuinka paljon, kuinka usein ja minkalaisia
tuotteita asiakkaat ostavat. Kanta-asiakasohjelman avulla yritys voi myds palkita

lojaaleja asiakkaitaan ja tarjota heille erityisia etuja tai palveluja.

Lauri Sipilan mukaan pitkaaikaisille asiakkaille olisi tarkeaa luoda hyotyja, silla
asiakkuuden tulisi olla heille kannattava — yhtalailla kuin yritykselle itselleen
(2008, 88).

Kanta-asiakasohjelma on yritykselle myos erittain tarkea viestinnan valine.
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Asiakasjohtamisen tydkirjassa tuodaan esille tietokantamarkkinoinnin haasteet.
Asiakkaat voivat usein olla samanaikaisten kampanjoiden kohderyhmassa, eika
asiakkaan ja yrityksen valisen suhteen valista kehitysta kuitenkaan seurata.
Asiakastavoitteiden onnistumisen seurannan kuuluisi olla enemman keskiossa
kuin sen, miten yksittaiset kampanjat onnistuvat. Asiakaskampanjointi on usein
liian yrityskeskeista, eika siina keskityta asiakkaan tarpeisiin. Asiakas toimii ai-
noastaan kampanjan kohteena. Kampanjoinnista tulisikin siirtya systemaatti-
seen asiakassuhteiden hallintaan. Systemaattisessa asiakashallinnassa yrityk-
sen tulisi panostaa pitkaaikaisten asiakassuhteiden kehittamiseen. Toiminnan
tulisi olla jatkuvaa ja tavoitteellista, seka asiakkaiden ja asiakasryhmien tarpeet

huomioivaa. (Hellman ym. 2005, 92.)

Kanta-asiakasohjelmissa on suuri potentiaali, joka jaa valitettavan monelta yri-

tykselta hyddyntamatta.

5.2 Kivijalkamyymalan asema digitalisoitumisen murroksessa

Nykyaikana, kilpailun ollessa kovimmillaan ja haastavan taloudellisen tilanteen
vallitessa yritysten tulee aktiivisesti pyrkia 16ytdmaan uudenlaisia keinoja erottu-

akseen ja saadakseen asiakkaita sitoutettua.

Vahittaiskaupassa on tapahtunut muutos ihmisten kulutuskayttaytymisessa, silla
nettikauppa uhkaa kivijalkamyymaldiden asemaa ja luo paineita viemalla asiak-
kaita ostoksille verkkoon. Kivijalkamyymaldiden kilpailuvalttina on asiakaspalve-
lun laatu, tuotteiden valitdbn saatavuus ja elamys, jonka asiakas voi fyysisesti

kokea ja aistia.

Kaupan liitto raportoi vuosikatsauksessaan, etta verkkokaupan merkitys tulee
olemaan valtava alan tulevaisuutta ajatellen. Suomalaiset yritykset kilpailevat
asiakkaistaan entistda enemman myds ulkomaisten toimijoiden kanssa. (Kaupan
liitto 2014.)

Kivijalkamyymalat pystyvat reagoimaan verkkokaupan luomiin haasteisiin os-

toselamykseen panostamisella. Se on yksi osa-alue, jossa verkkokaupat eivat
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voi kilpailla. Kanta-asiakasohjelman kehittaminen on erittdin hyva keino kohen-
taa asiakastyytyvaisyytta, silla sen avulla pystytaan tarjoamaan asiakkaille etuja

ja kokemuksia, joihin verkkokaupat eivat pysty.

Kauppalehti puolestaan kertoo IBM:n ennustavan kivijalkamyymalan sailyttavan
kilpailukykynsa luomalla asiakkaille myymalaymparistoon digitaalisen elamyk-
sen (Kauppalehti 2014).

5.3 Tutkimusmenetelmana Benchmarking

Saadakseni hieman yleista kuvaa kanta-asiakasohjelmista ja niiden toiminta-
malleista, paatin tutustua seka suomalaisten etta ulkomaisten yritysten asiakas-

ohjelmiin Benchmarkingin —menetelman avulla.

Benchmarking eli vertailuanalyysi toimii yrityksen kehittdmistydkaluna, jonka
avulla voidaan vertailla muun muassa oman yrityksen ja kilpailijoiden strategioi-
ta ja prosesseja toisiinsa. Benchmarking sopii kehittamisprojektiin, silla sen
kautta pystytaan Ioytamaan kilpailevien yritysten toiminnasta hyviksi havaittuja
asioita, joita voidaan soveltaa omaan toimintaan sopiviksi. (Korkeakoulun arvi-

ointineuvoston julkaisuja 2014.)

Gantin tarkeimmat kilpailijat ovat Ralph Lauren, Tommy Hilfiger ja Boss. (Bjork
2008, 132). Gantia ja kilpailijoita yhdistaa laadukkaat ja tyylikkaat tuotteet. Kivi-
jalkamyymaldiden osalta kilpailijat eivat ole onnistuneet vakiinnuttamaan sa-
manlaista asemaa Suomen markkinoilla kuin Gant. Bossilla ja Tommy Hilfigeril-
l& on omat kivijalkamyymalansa Helsingissa, kun taas Gant Storeja on yhteensa
viisi. Ralph Lauren on ainoa merkeista, jolla ei ole omaa kivijalkamyymalaa.

Heidan tuotteillaan on kuitenkin useita jalleenmyyjia.

Nama kaikki brandit |6ytyvat myds yhdesta paikasta saman katon alta, nimittain
Stockmannilta (Stockmann 2014a). Merkkien tuotteet kilpailevat keskenaan,
mutta palvelun ja myymaldiden osalta Gant on vahvassa asemassa. Kanta-
asiakasohjelman kehittdaminen edistaisi asiakastyytyvaisyytta ja parantaisi Gant

Store —myymaldiden Kilpailukykya.
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BOSS Store Helsinki —kivijalkamyymala sijaitsee Helsingissa Mikonkadulla, Gal-
leria Esplanadissa (Galleria Esplanad 2014). Edellisessd Hugo Boss -
myymalassa oli kaytéssa BOSS —klubi kanta-asiakkaille, mutta liikkeen taustalla
ollut yritys joutui konkurssiin (Aldata Loyalty 2013; Kauppalehti 2014). En I0yta-
nyt internetistd varmaa tietoa, onko uudella BOSS Storella kanta-

asiakasohjelma kaytossa.

Myos Tommy Hilfigerilla on myymala Helsingin keskustassa. Heilla on oma kan-
ta-asiakasohjelmansa, The Hilfiger Club. Kanta-asiakasohjelmaan liittyminen
kay helposti verkossa, ja nettisivut ovat mielestani visuaalisesti todella selkeat
ja tyylikkaat. The Hilfiger Club vaikuttaa erittain hyvalta kokonaisuudelta, jossa
nettikauppa ja kivijalkamyymala ovat asiakkaan kaytettavissa. Asiakkuus on
voimassa kaikkialla Tommy Hilfiger —-myymalodissa, ja asiakas saa itselleen klu-
bikortin postissa. The Hilfiger Clubista 16ytyi samankaltaisia ideoita, joita olin

ajatellut ehdottaa Gant Storen kayttoon:

* Ostohistorian tarkastelu omilta profiilisivuilta
* Syntymapaiva-etu
* Tervetulolahja

* Personal shopper —palvelu
(The Hilfiger Club 2013.)

Myo6s kosmetiikkaketju Sephoralla on kaytdéssaan kolme kanta-asiakastasoa:
Beauty Insider, VIB (Very Important Beauty Insider) ja VIB Rouge (Sephora
USA Inc. 2015). Kiinnitin erityistd huomiota Sephoran verkkosivujen ulkoasuun.
Varsinkin Beauty Insider —tasojen esittely oli toteutettu yksinkertaisen tyylik-

kaasti:
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BEAUTY NSIDER \ViB VIB ROUGL
FEED YOUR OBSESSION TAKE IT TO THE NEXT LEVEL SEE THE VIEW FROM THE TOP
[ ] ] *
ADDICTED TO BEAUTY? X

cLosE

WELCOME TO THE CLUB

Beauty Insider is your fast track to a never-ending supply of beauty rewards. It's free to join,
and every dollar spent earns a point that gets you closer to your next beauty fix.

vie
Very Important Beauty Insider

n
ALL BEAUTY INSIDER BENEFITS

FIRST DIBS ON NEW PRODUCTS
SEASONAL VIB-ONLY GIFTS

ADVANCE ACCESS TO SALES

PRIVATE VIB-ONLY
SHOPPING EVENTS

IN A CALENDAR YEAR

Kuva 2. Sephoran kanta-asiakasohjelma (Sephora USA Inc. 2015).

Starbucks on yrityksena todella innovatiivinen, ja heidan toiminnastaan voisivat
monet yritykset ottaa esimerkkia. Luin Starbucksin toimitusjohtajan Howard
Schultzin kirjoittaman kirjan, jossa kaydaan lapi Starbucksin kamppailua kulu-

tuskaytantéjen muuttuvassa maailmassa.

Yritykselld on kaytéssaan My Starbucks Idea —verkkosivusto, jossa asiakkaat
saavat ehdottaa kehitysideoita ja antaa palautetta yrityksen toiminnasta. Kaytta-
jat voivat ottaa osaa keskusteluihin ja danestaa parhaimpia ideoita. Sivustolta
voi seurata kayttdoon otettujen kehitysideoiden etenemista. (Schultz, H. 2011;
My Starbucks Idea 2013.) Mielestani on hienoa, etta Starbucks on ymmartanyt
hyédyntdad maailmanlaajuista asiakaskuntaansa palvelun ja tuotteiden paranta-

misessa.

Suomalaisista yrityksista tutustuin ensimmaisena Stockmann —tavaratalon kan-
ta-asiakkuuksiin. Heilld on kaytdssaan kolmiportainen kanta-asiakasjarjestelma:
perustaso, Exclusive ja First. Jokaisella tasolla on omanvarisensa kortti. Stock-

mann tarjoaa monenlaisia etuja asiakastasojen mukaan, muun muassa Exclusi-
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ve —ostospaivia, tunnin pysakadintia ilmaiseksi ja erilaisia iltamia. Mielestani
Stockmannin kanta-asiakasohjelmasta voisi ottaa Gant Storen kayttéon esimer-
kiksi ilmaisen lyhennys- ja pidennyspalvelun oston yhteydessa (Stockmann
2014b).

Urheiluvaateketju Stadiumilla on toimiva kanta-asiakaskortiton kaytantd: Asiak-
kaan tiedot yhdistetadn henkildllisyystodistukseen, jolloin ostotapahtuman yh-
teydessa myyja Io6ytaa vaivattomasti asiakkaan tiedot kassajarjestelmasta (Sta-
dium 2013). Tamankaltainen toimintatapa sopisi hyvin myés Gant Store —

myymaldiden kayttoon.

Tekemani vertailuanalyysin avulla voidaan todeta, ettd kanta-asiakastasojen
jakaminen osiin on monen suuren ja kansainvalisenkin yrityksen suosima kay-
tantd. Tasojen rajat vaihtelevat tietysti yrityksen tuotevalikoiman ja hintatason
mukaan. Monet yrityksista ovat kehittdneet hyvia toimintamalleja, jotka sopivat
yrityksen asiakaskunnan tarpeisiin. Myos digitaalisuuteen on selvasti kiinnitetty
huomiota luomalla asiakkaille verkkoalustoja, joissa he voivat olla vuorovaiku-

tuksessa yrityksen kanssa.
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6 GANT-KLUBIN UUDET TUULET

6.1 Kehittamisideoiden taustaa

Kehittamisideoideni taustalla on ajatus, ettd Gant Store voisi erottua kilpailijois-
taan positiivisessa mielessa: tarjoamalla heille elamyksia, kotoisan ostosympa-
riston seka nostamalla asiakaspalvelun tason uuteen ulottuvuuteen. Kanta-
asiakasohjelman kehittaminen tukee tata tavoitetta, silla se luo asiakkaille lisa-

arvoa ja parantaa yrityksen asemaa seka kilpailukykya.

Gant Storen nykyinen kanta-asiakasohjelma on toimiva siind suhteessa, etta se
palkitsee asiakkaita tehdyista ostoksista ostohyvitysten muodossa. Ostohyvitys-
ten keraamiselle olisi kuitenkin hyva luoda jokin tarkoitus tai tavoite, joka kan-
nustaa ostosten tekemiseen, antaa arvoa kanta-asiakkaana olemiseen ja tarjo-
aa heille sen myd6ta jotain, mita ei rahalla saa. Asiakkaiden arvostus ja heidan
tyytyvaisyytensa yrityksen toimintaan on tarkeaa liiketoiminnan menestyksen
kannalta. Kehittamisideoiden mahdollinen toteuttaminen tulee vaatimaan re-

sursseja ja paaomaa, mutta uskon ettd ne maksavat itsensa takaisin.

Mielestani Gant edustaa laatua, ajattomuutta ja arvokkuutta. Siksi ehdotuksis-
sani on mukana myos hieman vanhanaikaisuutta, kuten perinteisen postin |a-
hettamista. Suurin osa yrityksista tdhtaa toiminnassaan yha enemman virtuaali-
suuteen ja helppouteen, automatisoitumiseen. Gant Storen vahvuutena on py-
sya brandilleen uskollisena, ottaa askel taaksepain vanhoihin toimintatapoihin ja
herattaa niilld asiakkaiden keskuudessa positiivista huomiota, tietysti nykyaikaa

ja kehitysta unohtamatta.

Tavoitteena on, ettd asiakkaille tarjottaisiin edelleen vanhan klubin toimintata-
vat, mutta siihen rinnalle kehitettaisiin uusia ja innostavia osa-alueita. Mielestani
on tarkeaa tarjota asiakkaille mahdollisuuksia valita, milld tavoin he haluavat

olla yrityksen kanssa tekemisissa.
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6.2 Uudistunut GANT-Klubi

6.2.1 Ostohyvitykset ja kolmen tason ohjelma

Ehdottamassani mallissa Gant Storen kanta-asiakasohjelmassa on kolme ta-
soa. Tasojen myota asiakkaita pystytaan palkitsemaan ostokayttaytymisen mu-
kaan ja tarjoamaan heille etuuksia, joita voi saavuttaa vain kuulumalla tiettyyn
tasoon. Ostot tarkistettaisiin edelleen puolivuosittain, kuten GANT-klubissa ny-
kyaankin tehdaan. Mielestani puolen vuoden jakso on ollut Gant Storen kohdal-
la toimiva, joten sita ei ole tarvetta lahtea muuttamaan. Nain asiakkaat saavat
ostohyvityksensa kayttoon tasaisin ja sopivin valiajoin, ja tasolta toiseen siirty-
mista ei tarvitsisi odottaa lilan kauaa. Kaikilla ryhmilla tulee sailymaan nykyisen
ohjelman hyddyt: tuplahyvitys- seka kanta-asiakaspaivat ja muut edut. Kerays-
jakson paattyessa asiakkaiden ostot tarkistetaan ja maaritelldan, mihin tasoon

asiakas seuraavan keraysjakson aikana tulee kuulumaan.

Kun olin saanut Kkartoitettua ehdotelmani kolmen portaan kanta-
asiakasohjelmasta, oli edessa viela mielestani haastavin vaihe — kanta-
asiakastasojen nimeaminen. Halusin, ettd nimet olisivat Gantin brandille uskolli-
sia ja kuitenkin myds suomalaisten suuhun sopivia. Pahkailin tata pitkaan, ja
oikeastaan vasta opinnaytetyoni loppuvaiheen aikana sain ideoitua juuri sopi-
van kokonaisuuden. Inspiraatiota hakiessa kaannyin Gantin talvikatalogin puo-
leen ja ajattelin, etta selailen sieltd esiin nousevia, Gantin tuotteita ja brandia
kuvaavia sanoja. Loysin sieltd aiemmin miettimani nimen seuraksi loistavia
vaihtoehtoja ja sain mielestani luotua kokonaisuuden, joka huokuu Gantin hen-

kea.

* Classic
* Ostohyvitykset taulukon mukaisesti
» Kutsut tuplahyvitys- ja kanta-asiakaspaiville
*  GANT-klubin edut
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* Premium
» Kaikki Classic —tason edut
* Ostosten maara 1500 € tai enemman
* Etu syntymapaivaviikolla
* llmainen pukeutumisneuvonta keraysjaksolla

* Kutsuja myymalassa jarjestettaviin yksityistilaisuuksiin

liImainen pukeutumisneuvontapalvelu toimii seuraavanlaisesti: asia-
kas voi varata itselleen ajan haluamanaan ajankohtana (kerran kera-
ysjaksolla). Talléin asiakkaalla on puolen tunnin aika myyjan kanssa,
joka ehdottaa etukateen annettujen tietojen perusteella asukokonai-
suuksia ja asiakkaan tyyliin sopivia yhdistelmia. Varattuaan ajan asia-
kas saa vahvistuksen sahkdpostiin, jossa on linkki esitietolomakkee-
seen. Esitietolomakkeen taytettyaan myyja saa tiedot asiakkaan toi-
veista ja tarpeista. Tama palvelu olisi erityisesti suunnattu naisasiak-
kaille, silla koen etta heitd tarvitsee kannustaa tulemaan ostoksille
Gant Store myymalaan — ja nauttimaan asiantuntevasta ja hyvasta
palvelusta. Gant Premium —jasenet saavat kutsuja myymalassa jar-

jestettaviin yksityistilaisuuksiin.
Esitietolomakkeessa voisi olla seuraavanlainen sisalto:

Hei (asiakkaan nimi)! Kiitos ajan varaamisesta Gant Storen pukeutu-
misneuvontaan! Jotta tapaamisemme sujuisi mahdollisimman muka-
vasti ja tayttaisi odotuksesi, toivoisimme saavamme hieman lisétietoja

toiveistasi. Kaikkien tietojen antaminen ovat vapaaehtoista.

» FEtsitkdé asukokonaisuutta tiettyé tilaisuutta tai kéyttbtapaa var-
ten?

* Milld tavoin kuvailisit tyylidsi?

* Lempivarisi?

* Vaatekokosi?
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* Signature

Kaikki Classic- ja Premium —tason edut

Ostosten maara 2500 € tai enemman

Pukeutumisneuvonnan rajaton kaytto

llImainen lyhennyspalvelu tuotteen oston yhteydessa

Signature —jasenten tapahtumia kuten ennakko-alennusmyynnit ja
malliston esittelytilaisuus

Etuja sesongin aikana, muun muassa 30% alennus yhdesta kau-

den aikana tehdysta ostoksesta

Gant Signature —jasenille on erilaisia klubitilaisuuksia, kuten ennakko-

alennusmyynnit aamulla ennen virallisten alkua parhaat paaltad —

menetelmalla. Tarjolla olisi myds pienta purtavaa.

Erityisesti Gant Signature —tason jasenten tarpeet voitaisiin huomioi-

da henkildkohtaisella tasolla. Tulevaisuudessa yritys voisi kehittaa

asiakkaiden profilointia ja hyddyntaa esimerkiksi malliston ostoilla juu-

ri Signature —jasenten toiveita ja ostokayttaytymisesta saatuja tietoja.

Nain asiakkaita voisi informoida etukateen tai malliston esittelyn yh-

teydessa heitda mahdollisesti eniten kiinnostavista tuotteista.

6.2.2 Liittyminen GANT-klubiin

Asiakkaat voivat edelleen liittya GANT-klubiin tai muuttaa tietojaan myymalas-

sa, mutta heille voisi tarjota myos vaihtoehtoisen tavan klubiin liittymiseen. Hen-

kilollisyyskortin yhdistaminen asiakastietoihin mahdollistaisi sen, ettéd asiakas

voisi jattaa liittymisen yhteydessa sahkopostiosoitteensa. Sahkdpostiin tulisi

linkki lomakkeeseen, johon asiakas voisi tayttaa loput tietonsa. Tata liittymis-

muotoa voisi kannustaa tietojen tayttamisen yhteydessa saatavalla etukupongil-

la. Kun asiakas tayttaisi itse tietonsa verkossa, ne tulisivat merkittya asiakasre-

kisteriin varmasti oikein ja nopeuttaisi myos palvelutapahtumaa myymalassa.

Myyjien ei tarvitsisi kayttaa tydaikaa asiakastietojen lisdamisesta tietokantaan,
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vaan he voisivat keskittya entistd tehokkaammin muihin tyétehtaviin, kuten

asiakaspalveluun.

Kanta-asiakaslomakkeessa tulisi kysya tietoja, joista on asiakkaalle hyotya pal-
velutilanteessa. Asiakkaan perustietojen (nimen, osoitteen, puhelinnumeron ja
sahkopostin) lisaksi palvelua parantavia tietoja voisi olla esimerkiksi asiakkaan
syntymapaiva ja vaatekoko. Lomakkeessa tulisi pyytaa lupa siihen, ettd Gant
Store saa kerata asiakkaasta tietoja omaan kayttdonsa palvelun laadun paran-

tamiseksi.

Nykyisessa lomakkeessa perheenjasen —kohtaa ei voida hyddyntaa muuta kuin
nimen osalta, silla muita tietoja perheenjasenesta ei ole mahdollista lisata kan-
ta-asiakasrekisteriin. Tama kentta pitaisi joko ottaa kokonaan pois, tai sitten

tehda muutoksia itse jarjestelmaan.

Olisi tarkeaa, ettd GANT-klubin jasenet haluaisivat kertoa itsestdan mahdolli-
simman paljon tietoja. Nain yrityksen olisi helpompi segmentoida asiakkaitaan

eri ryhmiin ja kohdistaa etuja seka kampanijoita niiden mukaan.

Talla hetkella GANT-klubilainen ei saa vahvistusta asiakkaaksi liittymisesta,
mutta mielestani tdmankaltainen automatisoitu viesti voisi olla toimiva. Sahko-
postinsa ilmoittaneet asiakkaat saisivat tietojensa tayttamisen jalkeen per-
sonoidun tervetuloviestin, jossa toivotetaan heidat tervetulleiksi GANT-klubiin ja
kerrataan viela kanta-asiakkuuden toimintaperiaatteet. Talla tavoin liittymispro-
sessi viedaan loppuun asti, ja muistutetaan asiakkaita GANT-klubin toiminnasta
ja sen eduista. Tata toimintoa voisi kehittaa vielakin eteenpain, ja ajatella asiaa
jatkumona. Asiakkaille voitaisiin lahettdd sahkopostia esimerkiksi kuukauden
kuluttua liittymisesta ja kertoa myymalassa tapahtuvista asioista tai vaikka esi-

tella brandin klassikkotuotteita.

6.2.3 GANT-kortti

Talla hetkella kanta-asiakkuus perustuu nimen kanssa tunnistamiseen. Vaikka

itse pidankin korttia hyvana vaihtoehtona kolmen tason ohjelmassa, saamme
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jatkuvasti asiakkailta positiivista palautetta kortittomasta systeemista. Sita ei ole
syyta muuttaa, silla asiakkaiden tyytyvaisyys on tarkeintd. On ymmarrettavaa,
etteivat he halua kantaa mukanaan kanta-asiakaskorttia fyysisessd muodossa.
Taman takia onkin tarpeen etsia vaihtoehtoisia, toteutuskelpoisia mahdollisuuk-
sia. Benchmarkingin avulla 16ytdmani idean mukaan asiakkaan tiedot voisi ha-
nen niin halutessaan yhdistaa henkildllisyystodistukseen: ajokorttia nayttamalla
myyja saisi asiakkaan tiedot luettua nopeasti ja helposti esille ilman epasel-

vyyksia.

Halusin kuitenkin ideoida GANT-klubiin jotain uudenlaista. Digitalisoituminen on
johtanut siihen, ettd teemme ja tutkimme monia asioita verkossa. Selailemme
ostoslistalla olevia tuotteita, vertailemme niiden ominaisuuksia ja mahdollisia
ostopaikkoja seka otamme selvaa yrityksista ja niiden tarjoamista palveluista.
Internet tuli jdadakseen, ja ihmisten ostokayttaytyminen on muuttunut siind sa-
malla. Alypuhelinten aikakaudella suurimmalla osalla ihmisistd on aina puhelin
mukanaan, ja siksi ehdotan Gant Storelle sahkdista kanta-asiakaskorttia mobii-

lisovelluksen muodossa.

"Vaikka yrityksella on toki edelleen tarve viestié ja antaa tietoa tuotteistaan, pal-
veluistaan ja vaikkapa tarjouksistaan, on sen tulosten kannalta jarkevémpéa
luoda asiakkaille paljon laajempi ja persoonallisempi kokemus séhkdisten véli-
neiden avulla. Myymisen asemasta tavoitteeksi tulee asettaa aidon ja luontevan
asiakassuhteen luominen. Tulokset saadaan aikaan asiakkaan koettua, etta
hénté kuunnellaan ja hédnen toiveensa tulevat kuulluksi.” (Soininen ym. 2010,
177.)

Yrityksen olisi siis hyva panostaa mediaan ja yhteisdllisyyteen juuriaan unohta-
matta. Kirja antoi uusia nakokulmia verkossa toimimiseen ja vauhditti Gant Sto-

re —sovelluksen syntya.

GANT-kortti I16ytyisi alypuhelimesta asiakkaan niin halutessa. Mobiilisovellus
nayttaisi kanta-asiakasnumeron ja kanta-asiakkuuden tason, seka kertyneet

ostohyvitykset, jolloin asiakas olisi tietoinen keraamistaan bonuksista. Asiakas
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nakisi myos jokaisen ostotapahtumansa ja sen, kuinka paljon hanella on viela

kerattavaa seuraavalle tasolle.

GANT-klubi —sovelluksen avulla yrityksella on mahdollisuus olla jatkuvasti lasna
asiakkaidensa arjessa. Alypuhelinten kaytdn yleistymisen myéta sovellus olisi
myOs hyva keino saada tarkempaa tietoa asiakaskunnasta. Sovelluksessa asi-
akkaat voisivat muuttaa tietojaan, kertoa toiveistaan ja lahettaa palautetta. Tie-
tojen ja kiinnostuksen kohteiden tayttdminen omalla puhelimella olisi sujuvam-
paa ja tuntuisi turvallisemmalta ja henkilokohtaisemmalta, kuin liikkeen halinas-

sa.

GANT-klubi —sovellus auttaisi asiakkaiden segmentoinnissa ja yksildllista asia-
kasmarkkinointia voitaisiin kohdentaa aivan eri tavalla kuin ennen. Sovellus
poistaisi asiakkaan niin halutessaan myds sahkoépostimarkkinoinnin ja sahkoé-
postilla ilmoittamisen, silla asiakas voisi vastaanottaa viestit sovelluksen kautta
push-ilmoituksella. Push-ilmoitusten avulla olisi mahdollista viestia asiakkaille
helpommin ja luontevammin myymalassa tapahtuvista asioista, muun muassa

uuden sesongin tuotteiden saapumisesta tai isanpaivan lahestymisesta.

Tamankaltaisen sovelluksen kehittaminen vaatii kuitenkin investointeja. Sen
toteuttaminen edellyttaisi tarkkoja laskelmia ja pohdintaa siita, kuinka suuri hyo-
ty ohjelmasta pystyttaisiin saamaan, ja minkalainen se olisi suhteessa sovelluk-
sesta johtuviin kuluihin. Mobiilisovellus tarjoaisi varmasti monia muitakin mah-

dollisuuksia tulevaisuudessa asiakkuuksien kehittamiseen.

6.2.4 GANT-klubin asiakasmarkkinointi

Yritykset ovat siirtyneet lahettamaan informaatiota ja kanta-asiakaspostia sah-
kopostin valityksella. Nykyaan jokaiselta merkiltd on tarjolla uutiskirje: jotkut 1a-
hettavat niitd useasti, toiset harvemmin. Silla, kuinka useasti tai vahan sahko-
postia lahettda, ei kuitenkaan paase erottumaan, koska asiakkaat nakevat ta-
man kokonaisuutena, jatkuvana tarjous- ja kanta-asiakassahkdpostien tulvana.
Asiakkaille tulisi antaa valinnanvaraa, milla tavoin he vastaanottavat kanta-

asiakaspostia yritykselta.
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Sahkdpostiviestinnassa tulisi keskittya asiakaspostituksen laatuun ja tarkoituk-
senmukaisuuteen. Kun asiakkaista saadaan kerattya lisaa tietoa, voidaan asia-
kasmarkkinointia pienentaa osiin ja tehda siitd henkildkohtaisempaa. Asiakkai-
den aiemmin ostamat tuotteet ovat jo valmiiksi saatavilla Tekso-ohjelmistossa.
Naita tietoja olisi hyodyllista kayttdd myos kanta-asiakasmarkkinoinnissa, jolloin
asiakkaiden tyylisuuntausta pystyttaisiin yhdistamaan etuihin ja siihen, etta

asiakas saisi sellaista postia, josta on hanelle iloa.

Asiakasjohtamisen tyokirjassa esitelldadn termi kampanjoiden kaataminen.
Kampanjoiden kaataminen on yksittaisten, suurten kampanjoiden vaihtamista
pienempiin ja asiakaskohderyhmien tarpeisiin vastaaviin kampanjoihin. Kam-
panjat tulisi jarjestaa asiakastietokantaa hyvaksikayttaen: tallin ei tule pelkoa
paallekkaisyyksista, kun asiakkaat on jaoteltu segmenttien perusteella ryhmiin.
Vaikka kampanjat muokkautuisivatkin asiakkaiden tarpeiden mukaisesti, ei
kampanjoiden maara vuositasolla tulisi olemaan pienempi. Ne jakautuisivat ta-

saisemmin ja olisivat huomattavasti tehokkaampia. (Hellman ym. 2005, 94.)

Markkinoinnin asiakasstrategiassa tulisi ensisijaisesti keskittyad kannattavien
nykyasiakkaiden ostouskollisuuden yllapitamiseen, menetettyjen asiakkaiden
takaisin voittamiseen ja uusien asiakkaiden saamiseen. Nykyasiakkaiden osto-

jen keskittamisastetta tulisi myds kasvattaa. (Hellman ym. 2005, 36.)

Asiakkaille olisi hyva lahettda sahkoposti kertyneista hyvityksista aina kauden
vaihtuessa. Tama muistuttaisi asiakkaita hyvityksista ja kannustaisi heita ostok-
sille. Sahkopostin yhteydessa ilmoitettaisiin  myds siitd, mihin kanta-
asiakastasoon he puolen vuoden ostojen perusteella sijoittuvat ja esiteltaisiin

asiakkaalle kuuluvan tason edut.

Asiakkuuksien yllapitdamisen tueksi voisi ottaa kayttdédn sahkopostilla 1ahetetta-
van muistutuksen viimeistaan silloin, jos asiakkaalla ei edeltdvan kauden aikana

ole kertynyt yhtaan ostotapahtumaa:

"Hei (asiakkaan nimi), haluaisimme néhdé Sinut uudelleen! Tervetuloa tutustu-

maan myyméladmme viimeisimpiin uutuuksiin ja kuluvan kauden valikoimaan.
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Toivomme saavamme palvella Sinua taas mahdollisimman pian. Ystavallisin

terveisin, Gant Store”

Vaikka yrityksen pitaakin olla relevantti ja aallon harjalla seka kehityksessa mu-
kana, mielestani Gant Storen tulisi suunnata markkinointiaan sosiaalisen medi-

an ja sahkdpostimarkkinoinnin lisaksi myos perinteisempiin menetelmiin.

Aiemmin kanta-asiakastapahtumista ilmoittaminen tapahtui postitse tyylikkaan
kortin valityksella (Liite 2). Taman kaytanndn palauttamista kannattaisi harkita,
silla se olisi mainio tapa erottua asiakasmarkkinoinnin saralla. Postissa tulevaa
korttia on vaikea olla huomaamatta, ja se usein laitetaan jo ulkonakdnsa puoles-

ta esille vaikkapa jaakaapin oveen.

Perinteisilla paperipostituksilla pystytaan entistd vahvemmin osoittamaan arvos-
tusta asiakasta kohtaan. Digitaalisen viestinnan aikakaudella analogisuudesta

on tulossa viestinnan eliittia. (Keskinen & Lipidainen 2013, 158.)

6.2.5 Kanta-asiakasjarjestelma Tekso

Tekso toimii myymaldiden kassajarjestelmana, mutta sieltéd 10ytyy myods asiak-
kaiden yhteystiedot, ostohistoria, myyntilukuja seka varasto- ja tuotetietoja.
Toimistolta kasin Tekson varastolistoille lisatdan uuden sesongin tuotteet ja ko-
kolajitelmat. Kanta-asiakasjarjestelman avulla pystytaan lahettamaan asiakkaille
postia ja valitsemaan suppeasti rynmia kategorioiden mukaan, esimerkiksi onko
kyseessa mies- vai naisasiakas. Kaikkiin tietoihin ei paase kasiksi myymaldiden

koneelta.

Tekso-ohjelmistosta |0ytyy paljon tietoa, jota voisi hydédyntaa kanta-asiakkaiden
palvelun parantamisessa. Kolmen portaan ohjelmassa Teksosta tulisi ilman
muuta |0ytya asiakkaan voimassa oleva GANT-klubin taso ja kertyneiden osto-
hyvitysten maara. Asiakkaiden ostamat tuotteet voisivat tulla nakyville heidan
tietoihinsa, jolloin myyjat pystyisivat tarkistamaan palvelutilanteessa helposti

asiakkaan viimeksi ostamat tuotteet seka niiden varin ja koon.
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6.3 GANT-klubin visuaalinen ilme

Kanta-asiakasohjelman kehitysideoiden lisaksi halusin luoda uudenlaista visu-
aalista materiaalia — GANT-klubin uudistamisen yhteydessa olisi hyva paivittaa

niin verkkosivujen, hakulomakkeen, kuin sahkdpostimainonnankin ilmetta.

Yrityksen visuaalinen identiteetti toimii sanattomana viestina. Kun puhutaan yri-
tyksen strategiasta visuaalisessa muodossa, kaytetaan termia design manage-
ment. Sen avulla yritys pyrkii erottumaan ja vahvistamaan kuluttajien kasitysta

omaleimaisesta brandista. (Sipila 2008, 204.)

Tein kanta-asiakasohjelmaa varten malliesimerkit esittelylomakkeesta ja asia-
kassahkopostista. Kaytin Gant Storen kanta-asiakasmateriaalin inspiraationa
Sephoran Beauty Insider —ohjelman visuaalista ilmetta (Kuva 2). Halusin luoda

GANT-klubille klassiset ja selkeat materiaalit:

Tutustu L[U(?(ll?[llfl(?(?SC(?ﬂ

GANT-KLUBIIN!

GANT-klubissa on nyt kolme eri tasoa. Ostoksista kerdtddn edelleen ostohyvityksid,
joten mitd enemman ostoksia kertyy, sitd enemman etuja saat!

CLASSIC PREMIUM SIGNATURE

OSTOJEN MAARA <2500€

OSTOHYVITYKSET OSTOJEN MAARA <1500€
PN CLASSIC & PREMIUM
KANTA-ASIAKASPAIVAT CLASSIC -TASON EDUT
-TASOJEN EDUT
TUPLAHYVITYS- JA ILMAINEN PUKEUTUMISNEUVONTA
ILMAINEN LYHENNYSPALVELU
YSTAVAMYYNTIPAIVAT PREMIUM -TILAISUUKSIA
SIGNATURE -TILAISUUKSIA
GANT-KLUBIN EDUT SYNTYMAPAIVA-ETU

SIGNATURE -ETUJA

Kuva 3. GANT-klubin esite.
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Gant Store Turku
Anna Asiakas

GANT-klubin kerays|akso on paattynyt!

et Anna!

GANT-klubin kerdysjakso on pdittynyt ja haluamme onnitella

Sinua uudelle tasolle siurtymisesta

GANT SIGNATURE

Ostohyvitykses! ovat nyt kaytettavissa, ja uvusi kerayskausi on alkanut

Tervetuloa ostoksille!

GANT STORE

Hansakorttell, Sello, Kamppl, Galleria Esplanad |a Ideapark
Kuva 4. GANT-klubin sahkodinen asiakaskirje.

GANT-klubin visuaalisten materiaalien toteuttamisessa kaytin Applen Pages —

tekstinkasittelyohjelmaa.
6.4 Kehitysideoiden hyddyt ja haasteet

Kolmeen ryhmaan siirtyminen tulee vaatimaan yritykselta tiettyja toimenpiteita:
milla tavoin ja ehdoin asiakasryhmien rajat muodostetaan? Kuinka paljon asiak-
kaat ostavat, ja mitkd ovat maarat, joita lahdetaan jokaiseen ryhmaan tavoitte-
lemaan? Miten yritys tulee toteuttamaan muutoksen, ja milla keinoilla heita kan-

nustetaan tavoittelemaan ylempaa ryhmaa?
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Olen ehdotuksissani pyrkinyt ottamaan huomioon sen, etta yrityksen olisi mah-
dollisimman helppo ja selked havainnollistaa kanta-asiakasohjelman muutos-
kohdat seka nykyisille ettd uusille asiakkaille. Henkilokunta tulisi perehdyttaa
huolellisesti GANT-klubin uudistuksiin, jotta he pystyvat kertomaan asiakkaille
kanta-asiakasohjelman muutoksista ja uusista hyddyistd. Kun asiakkaat saa-
daan vakuuttumaan uudistuneen klubin toimintaperiaatteista ja tayttamaan liit-
tymislomakkeen tiedot, tulee segmentoinnista ja asiakasmarkkinoinnista hel-

pompaa.

Kanta-asiakasohjelman uudistamisen my6ta yritys pyrkisikin  panostamaan
asiakassuhteiden kehittdmiseen pelkan kampanjoinnin sijasta. Talldin ajatus-
maailma on se, etta yrityksella on eri vaiheissa olevia asiakassuhteita, joita pyri-
taan yllapitamaan. Yrityksen tulisi pyrkia kehittdmaan naitd suhteita oikea-
aikaisesti, kohdennetusti ja oikeilla viesteilla, joissa yrityksen tuotteet olisivat

vain osatekijana. (Hellman ym. 2005, 94.)

Uudistunut asiakasohjelma ei valttamatta tuo heti vastinetta panostuksille ja
tulosta siihen sijoitettuun resursseihin ja padomaan nahden, mutta uskon etta

se tulee pitkalla tahtaimella olemaan kannattavaa.

Uuden ohjelman myd6ta yritys saisi paremmin seurattua asiakkaidensa ostokayt-
taytymista ja pidettya kirjaa eniten ostavista asiakkaistaan. Nain myds esimer-
kiksi VIP —iltojen jarjestaminen kavisi helpommaksi, kun niihin voisi halutessaan

kutsua kahdessa korkeimmassa ryhmassa olevia asiakkaita.

Uudistunut GANT-klubi ja siind kaytettava Gant Store —mobiilisovellus tulisivat
antamaan asiakkuudelle lisdarvoa ja auttaisivat yritysta siirtymaan digitaaliseen
kanssakaymiseen. Uskon, ettd tulevaisuudessa juuri verkkokaupan, digitaalis-
ten palvelujen ja kivijalkamyymalan yhdistaminen tuovat yritykselle parhaimmat

mahdollisuudet selviytya kovassa kilpailussa.

Uudistuminen on hyvasta — yritysten taytyy kehittya, jotta voivat sailyttaa ase-
mansa markkinoilla. Vaikka uudistukset usein aiheuttavatkin lisakustannuksia,

kilpailun kasvaessa tarkein kysymys kuuluu: onko varaa olla uudistumatta?
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7 LOPUKSI

Opinnaytetyoni tavoitteena oli kehittdd toteutuskelpoisia ideoita Gant Storen
kanta-asiakasohjelman uudistamiseksi. Oman tydkokemukseni ansiosta minulla

oli opinnaytetydssa seka kehittajan etta yrityksen asiantuntijan rooli.

Opinnaytety6ta laatiessani pohdin laajalta skaalalta erilaisia vaihtoehtoja, ja va-
litsin niistd parhaimmat ja kehityskelpoisimmat ideat. Kanta-asiakasohjelmalle
on nyt luotu uudet raamit ja uusi suunta, jota voimme yrityksen kanssa lahtea
kehittdmaan. Seuraavia askeleita ovat muun muassa asiakastietokannan ana-
lysoiminen ja asiakkaiden segmentointi. Nain Gant Store pystyy pitamaan asi-
akkaistaan parasta mahdollista huolta ja tarjoamaan heille tuotteita ja palveluja,

joita he tarvitsevat.

Miten tasta eteenpain? Jos uudenlainen kanta-asiakasohjelma paatetaan ottaa
kayttéon, tulee muutostoimenpiteet tarvitsemaan panostusta. Myyjien perehdy-
tys seka muutoksen johtaminen ja hallinnointi tulee ottaa huomioon. Muutokset
eivat yleensakaan ole helppoja, joten jonkin nakoista muutosvastarintaa on odo-
tettavissa. Vanhasta pois siityminen johonkin uuteen ja tuntemattomaan voi
olla sekd myyjien ettd asiakkaiden mielesta hieman pelottavaa. Toivon kuiten-
kin, ettd kehitysehdotuksillani on positiivista vaikutusta yrityksen toimintaan ja
asiakastyytyvaisyyteen. Gant Storella on kaikki mahdollisuudet kehittaa kilpailu-

kykyaan ja nain lisata seka kannattavuuttaan etta asiakkaiden sitoutuneisuutta.

Mielestani onnistuin asettamissani tavoitteissa ja pystyin luomaan yrityksen

kanta-asiakasohjelmalle uudenlaista ilmetta.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Riika Olkkonen



37

LAHTEET

Aldata Loyalty. Hugo Boss Store Selects Aldata Loyalty in Drive to Build Customer Base and
Encourage Repeat Purchasing. Viitattu 4.1.2015 http://www.aldata-
loyalty.com/service.cntum?pageld=142028.

Bjork, M. 2008. GANT The Story. Stockholm: Ekerlids Publishing House.
Gant 2014a Gant Press. Viitattu 27.12.2014. http://press.gant.com/about-gant
Gant 2014b About Gant / Contact. Viitattu 27.12.2014. http://www.gant.com/about-gant/contact.

Galleria Esplanad. Boss Store. Viitattu 4.1.2015 http://www.galleriaesplanad.fi/en/shops/-
/shops/Clothes-fashion/65/BOSS-Store.

Hellman, K.; Pehkurinen, E. & Raulas, M. 2005. Asiakasjohtamisen tyokirja. Juva: WSOY.
Hellman, K. & Varila, S. 2009. Arvokas asiakas. Hameenlinna: Talentum.

Kaupan liitto. Miten kaupan alalla menee? Kaupan liiton vuosikatsaus valottaa murroksessa
olevaa kauppaa. Viitattu 1.1.2015
http://www.kauppa.fi/ajankohtaista/uutiset/miten_kaupan_alalla_menee_kaupan_liiton_vuosikat
saus_valottaa_murroksessa_olevaa_kauppaa_24152.

Kauppalehti 2014. Hugo Bossin Helsingin myymala sulki ovensa. Viitattu 4.1.2015
http://www.kauppalehti.fi/uutiset/hugo-bossin-helsingin-myymala-sulki-ovensa/LUNGPGJ4

Kauppalehti 2014. Kivijalkakauppa tekee vastaiskun netille. Viitattu 12.12.2014
http://www.kauppalehti.fi/etusivu/kivijalkakauppa+tekee+vastaiskun+netille/201402614895.

Keskinen, T. & Lipidinen, J. 2013. Asiakkaan matkassa — tuotekeskeisyydesta symbioosistrate-
giaan. Helsinki: Talentum.

Korkeakoulujen arviointineuvoston julkaisuja. Benchmarking tutkintorakennetydén tydkaluna.
Viitattu 5.12.2014. http://www.kka.fi/files/77/KKA_105.pdf.

LinkedIn Corporation 2014. Gant AB. Viitattu 27.12. 2014
https://www.linkedin.com/company/gant-ab.

My Starbucks Idea. 2013. Viitattu 22.12.2014. http://mystarbucksidea.force.com/.

Oamk fi. Pk-yritysten johtamis- ja kehittamistyokalupakki. Viitattu 1.1.2015.
http://www.oamk.fi/lhankkeet/pkk/pakki/nykytila2.htm.

Schultz, H. & Gordon, J. 2011. Onward — How Starbucks Fought for Its Life without Losing Its
Soul. New York: Rodale Inc.

Sephora USA Inc. 2015. Sephora Beauty Insider. Viitattu 4.1.2015.
https://www.sephora.com/profile/beautylnsider/

Sipila, L. 2008. Kaytanndén markkinointi. Nyt. Keuruu: Infor.

Soininen, J.; Wasenius, R. & Leponiemi, T. 2010. Yhteisollinen media osana yrityksen arkea.
Hameenlinna: Helsingin seudun kauppakamari.

Stadium 2013. Stadium Member. Viitattu ~ 4.1.2015. http://www.stadium.se/is-
bin/intershop.static/WFS/Stadium-
Site/Stadium/fi_Fl/stadium/files/Om%20Stadium/Koncernen/member-villkor-fi.pdf.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Riika Olkkonen



38

Stockmann 2014a. Brandit. Viitattu 5.12.2014 https://stockmann.com/fi/brandit.

Stockmann 2014b. Kanta-asiakastasot. Viitattu 5.12.2014
https://stockmann.com/fi/CustomerService/KantaAsiakkuus-KantaAsiakasohjelma-Tasot.

Uusitalo, P. 2014. Brandi ja business. Tallinna: Mainostajien liitto.

The Hilfiger Club. 2013. Viitattu 4.1.2015 http://www.thehilfigerclub.com/?page=welcome.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Riika Olkkonen



Liite 1

Liite 1. Alkuperainen GANT-klubihakemus

GANT

Liity jaseneksi

GANT-KLUBIIN

GANT-KLUBIIN liittyminen kannattaa. Keskittamalla ostoksesi GANT STORE myymaloihin,
saat monia etuja ja saastat selvaa rahaa. Ostohyvityksesi voi olla jopa 15P0 ja
lisdksi saat mielenkiintoisia tarjouksia ajankohtaisista GANT-tuotteista.

GANT-KLUBIIN liittyminen on helppoa. Taytat vain hakemuksen ja annat sen
henkildkunnallemme. Saat valittomasti kayttoosi asiakasnumeron, jolle ostoksesi
automaattisesti rekisterdityvat ostohyvitysta varten.
GANT-KLUBI on perhekohtainen. Perheenjasenet voivat asioida klubilaisen
tiedoilla ja koko perhe kartuttaa talldin yhtad ostohyvitysta.

OSTOHYVITYS

GANT-KLUBILAISENA saat ostoksistasi Maksuvalineina kayvat kateisen rahan ohella
jopa 15% o ostohyvityksen. Ostohyvitys kaikki pankkikortit ja GANT STORE myyma-
maaraytyy progressiivisen taulukon mukai- l6issa hyvaksyttavat luottokortit.

sesti, eli mitéd suurem-

maksi ostosi tai perheesi =
ostot kasvavat, sita suu- HVVItVStaUIUkko

rempi on hyvitysprosentti. Ostokset Hyvitys Hyvitys Ostokset Hyvitys Hyvitys
Ostohyvitysta kertyy kai- vhteensa %0 euroa vhteensa %% euroa
kista ostoistasi, myos 500 = o500 550
tarjous- ja aletuotteista.

Ostohyvitysta voit kerata 400 10 2400 300
kevaalld tammikuun alusta 800 20 2600 350
kesakuun loppuun ja syk- 800 30 2800 400
IS PENSKULRIBINSTE joe= 1000 5.0 50 3000 15,0 450
ukuun loppuun. Kertyneen

ostohyvityksen voit kayttaa 1200 80 3200 480
uusien ostosten yhtedessa 1400 110 3400 510
puolen vuoden kuluessa 16800 140 3600 540
keraamisen paattymisesta. 1800 170 3800 570
Ostohyvityksella tehdyista 2000 10,0 200 ine.... ine....
R

ostohyvitysta.

Ostohyvitysta ei ma_kSEta Palauttamalla hakemuksen suostun siihen, ettd GANT STORE
rahana. Halutessasi saat saa suoramarkkinoinnin tarkemmaksi kohdistamiseksi ja palvelua

hyvityksen lahjakorttina. parantaakseen kerdtd tietoja ostosteni euromaarasta tuotetasolla.
[ ————
GANT-KLUBIHAKEMUS AIAKSENLMBRD ED:ED:‘
( Sukunimi Etunimi Syntymaaika )
tai -vuosi
Lahiosoite Postinumero ja -toimipaikka
Sukupuoli
Sahkoposti Puhelin l:l Nainen
D Mies
(. J
Perheenjasen
1 Perheenjasenen sukunimi Etunimi Syntymaaika
tai -vuosi
Lahiosoite (jos eri kuin paskortissa) Postinumero ja -toimipaikka
Sukupuoli
Sahkoposti Puhelin Nainen
I:] Mies
\

Haluan GANT-KLUBIPOSTIA tulevaisuudessa myos

D sahkopostilla D tekstiviestina Paivays
D En halua GANT-KLUBIPOSTIA.

Allekirjoitus
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Liite 2

Liite 2. Postitettu kutsu ystavamyyntipaiville

"G’ant Storen permteznen

ﬂS TAVA
VY YN'T1

Nyt 3 pdwdin ajan,

0 éﬁ— la 9.6.2013

s Paljonituotteita ystavahintaan

: 'EDO/D ~300°% -400°9o

.. GANT STOHRE

KAMP KAMPPI SELLO
HANSAKORTTELI IDEAPARK

WWW.GANTSTO
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