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Tama opinnaytetyo kertoi moottoripyoraalalla tyoskentelysta, ajovarusteiden myynnissa.
Opinnaytetyo oli paivakirjamuotoinen. Opinnaytetyon tavoitteena oli tutkia ja kehittaa ajova-

rusteiden myyntiin seka verkkokaupan yllapitoon liittyvia asioita.

Opinnaytetyo tehtiin kuvaamalla ensimmaiseen lukuun nykytilanne. Taman jalkeen alkoi 10

viikon mittainen seurantajakso, jossa kirjattiin tyoskentelyyn liittyvia asioita paivakirjaan. Jo-
kaisen viikon paatteeksi tehtiin viikkoanalyysi. Viikkoanalyysissa oli viikon yhteenveto seka jo-
kaiselle viikolle valittu kyseisella viikolla esilla ollut aihe, jota tutkittiin ja pohdittiin. Viikko-
aiheiden tutkimiseen kaytettiin kirjastosta seka internetista loytyvia e-kirjoja ja artikkeleita.

Viimeisessa luvussa oli tutkimuksen yhteenvedot, jotka kirjoitettiin seurantajakson jalkeen.

Opinnaytetyo onnistui hyvin, vaikka verkkokaupan osuus opinnaytetyosta jaikin odotettua pie-
nemmaksi. Seurantajakson alussa viikkoaiheet keskittyivat paaasiassa myyntiin liittyviin asioi-
hin. Kehitysta myyjana tapahtui opintojakson aikana selvasti, tata tukevat myos asiakkailta

saatu suullinen palaute seka myyntiluvut. Seurantajakson loppupuolella tutkittiin ja pohdittiin

viikkoanalyyseissa verkkokauppaan liittyvia asioita.
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This Bachelor’s thesis is made about working in the motorcycle industry, in driving gear sales.
The thesis type is a diary thesis. The goal of this thesis was to study and improve things

related to driving gear sales and also things related to online store maintenance.

Thesis was made first describing the current situation in the first chapter. Next started a 10-
week-long diary period. In the diary the author reported daily things about working. After
every week is a weekly analysis. In the weekly analysis the author wrote summary of the
week and chose one topic to study more. As sources of the weekly topic studying the writer
used literature from local library and also e-books and articles found from the internet. Final

chapter is summaries that were written after the diary period.

Study was successful, even though the online store’s part of the thesis was smaller than it was
supposed to be. In the beginning of the diary period the weekly topics were mostly about
things related to selling. There was a lot of improvement as a salesman during the course.
This is also backed up by vocal feedback from customers and also by sales figures. At the end

of the diary period weekly topics were about things related to the online store.
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1 Johdanto

Tassa paivakirjaopinnaytetyossa tutkitaan, pohditaan ja kehitetaan moottoripyoraalan myy-
malaan seka verkkokauppaan liittyvia asioita. Aiheet liittyvat paaasiassa ajovarusteiden myyn-
tiin seka verkkokaupan yllapitoon ja markkinointiin. Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii

tyonantajani.

Opinnaytetyon toteutusaika on kevat 2021. Opinnaytetyossa kaytettavaa paivakirjaa kirjoite-
taan 2.3.2021 - 8.5.2021. Moottoripyoraala on hyvin kausiluonteinen toimiala. Paivakirjan ai-

kana tyonkuva muuttuu merkittavasti sesongin puhjetessa tayteen kukkaan.

Johdannon jalkeen opinnaytetyon toisessa luvussa pohditaan aikaa ennen taman tutkimuksen
aloittamista. Luvussa kaydaan lapi omat tyotehtavat, yrityksen sisaiset seka ulkoiset sidosryh-

mat, vuorovaikutustaidot seka kehitys.

Kolmannessa luvussa on paivakirja seka viikkoanalyysit. Paivakirjaan kirjataan kymmenen vii-
kon ajan paivittain tyoskentelyyn liittyvia asioita. Taman jalkeen viikon paatteeksi tehdaan
viikkoanalyysi, jossa jokaiseen viikkoanalyysiin on valittu yksi kuluneella viikolla esille noussut

aihe, jota tutkitaan ja pohditaan.

Opinnaytetyon viimeisessa luvussa on vuorossa yhteenveto ja pohdinnat. Tassa luvussa pohdi-
taan, miten tilanne on muuttunut ensimmaiseksi kirjoittamani nykytilanteen kuvauksen jal-

keen. Taman lisaksi luvusta loytyy yhteenveto tutkimuksen tuloksista.



2 Nykytilanne
2.1 Oman tyon analyysi

Tyoskentelen moottoripyoraalalla jalleenmyyjaliikkeessa. Tyotehtaviin kuuluvat paaasiassa
ajovarusteiden seka moottoripyorien myynti ja markkinointi. Tyohon liittyy myynnin lisaksi
esimerkiksi takuuasioiden kasittelya, markkinointia, tavaran tilausta seka -vastaanottoa.
Tyossa kaytetyt ohjelmat ovat kassajarjestelma DL Prime seka markkinointiin liittyvat ohjel-

mat Google Ads ja Google Analytics.

Tassa opinnaytetyossa perehdytaan myos verkkokaupan markkinointiin ja yllapitoon liittyviin
asioihin. Suurin osa tyoajasta kuluu ajovarusteiden ja moottoripyorien myynnissa ja rauhalli-

sempina aikoina keskitytaan markkinointiin ja muihin asioihin.

2.2 Sidosryhmat

Yrityksen sisaiset sidosryhmat koostuvat 3 myymalasta. Myymalat ovat paljon yhteydessa toi-
siinsa ja jakavat varastonsa. Yrityksen johtajana toimii toimitusjohtaja, jonka lisaksi jokai-
sessa myymalassa on erikseen myymalapaallikko ja huoltopaallikko. Muita sisaisia sidosryhmia
ovat tuotepaallikot, myyjat seka myyntiassistentit. Sisaisista sidosryhmista olen eniten teke-

misissa johtajien ja muiden myyjien kanssa.

sidosryhmia ovat esimerkiksi tavarantoimittajat ja maahantuojat, joiden kanssa ollaan teke-
misissa paivittain. Ulkoisia sidosryhmia ovat myos kilpailijat joista 3 suurinta sijaitsevat toimi-
pisteemme laheisyydessa. Moottoripyoraliikkeiden laheinen sijainti on toisaalta huono asia,
koska se lisaa kilpailua alalla, mutta toisaalta se myos luo suurempia asiakasvirtoja meille,
koska ihmisia tulee hyvin kaukaa kiertamaan kaikki lahekkain olevat moottoripyoraliikkeet

5pi.



2.3 Vuorovaikutustaidot

Vuorovaikutustaitoni ovat mielestani kasvanut koko ajan siita asti, kun ensimmaisen kerran
astuin tyoelamaan kesatyolaisena huoltoasemalla. Uskon silti, etta suurin kehitys on tapahtu-
nut nykyisessa tyopaikassa, jossa olen paassyt oikeasti myymaan asioita ja omalla tekemisella
on suuri merkitys kaupan syntymiseen. Olen aina kokenut olevani vahintaan keskivertotasoa

vuorovaikutustaidoiltani, mutta nykyaan se on selkea vahvuus.

Sisaisten sidosryhmien kanssa on mielestani tarkeaa osata ja uskaltaa puhua koska heidan
kanssansa on hyva vaihtaa nakemyksia erilaisista asioista ja oppia tata kautta lisaa. Omassa

tyossa olen vuorovaikutuksessa tyotovereihini paivittain, ja autamme toinen toisiamme.

Asiakaspalveluun liittyvia vuorovaikutustilanteita ovat esimerkiksi: asiakkaiden tervehtiminen,
tarpeen kartoitus, vaihtoehtojen esittely, myynti ja erilaiset tilaus/tuotekyselyt. Tavoitteena
on yrittaa saada pysyvia asiakkaita ja yritan tehda kaikkeni, jotta asiakkaan kokemus olisi
mahdollisimman mieleinen. Jaan asiakkailleni omia yhteystietojani ja olen usein vuorovaiku-

tuksissa asiakkaideni kanssa viela ensimmaisen varsinaisen ostotapahtuman jalkeen.

Sidosryhmien kanssa tyoskentelyyn liittyy myos paljon vuorovaikutustilanteita. Joudun lahes
paivittain olemaan yhteyksissa maahantuojiin takuu/tuote/hintakyselyiden tiimoilta. Maahan-

tuojien edustajia kay myos usein myymalassa.

Uudet tilanteet tuottavat valilla haasteita, mutta tahan mennessa olen niista aina hyvin sel-
vinnyt. Suuri osa haasteista liittyy myyntityohon koska ihmiset ovat erilaisia ja valilla ihmisten

tarvetta on hyvin vaikea lukea, kun eivat usein tieda sita itsekaan.



2.4 Kehittaminen

Olen kehittynyt tyotehtavissani tahan mennessa paljon, konkreettisten tyotehtavien oppimi-
sen lisaksi uskon, etta suurin kehitys on tullut vuorovaikutustaitoihin ja ihmisten lukemiseen.
Pohdin usein, miten asiakaskohtaaminen olisi voinut menna paremmin tai mika toimi erityisen
hyvin ja yritan tata kautta kehittaa myynti/vuorovaikutustaitojani jatkuvasti. Olen myos ra-
kentanut muutaman Google Ads -markkinointikampanjan, joilla yritan saada brandiamme pa-
remmin tunnetuksi ja ihmisten mieleen sen, etta myymme nykyaan moottoripyorien lisaksi

myos ajovarusteita.

Tarkein kehitysehdotukseni on verkkokauppa ajovarusteille, koska talla hetkella nettisivut
ovat ajovarusteiden osalta hyvin epaselvat, eivatka potentiaaliset asiakkaat loyda sivuil-

tamme etsimaansa tietoa.

En koe itsellani olevan mitaan tiettya asiaa, jota haluaisin kehittaa, mutta tavoitteenani on
kehittaa yleisesti myyntitaitojani. Taman lisaksi haluaisin oppia lisaa markkinoinnista ja verk-

kokaupan yllapidosta.

2.5 Opinnaytetyon tavoitteet

Opinnaytetyon tavoitteena on tutkia, pohtia ja kehittaa omia tyoskentelytaitoja ja vuorovai-

kutustaitoja seka verkkokaupan yllapitoon ja markkinointiin liittyvia asioita

Yrityksella on tavoitteena saada paivakirjan seurantajakson aikana julkaistua uudistetut verk-
kosivut ja verkkokauppa ajovarusteille. Verkkosivujen uudistus toteutetaan yhteistyossa digi-
markkinointiin erikoistuneen yrityksen kanssa. Suunnittelemme ja pohdimme asioita yhdessa,

mutta he hoitavat teknisen toteutuksen.
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3 Paivakirja
3.1 Viikko 1 - Ostajaprofiilit
Tiistai 2.3.

Tyoviikon aloitus klo 10. Pitkasta aikaa toihin tultuani vaihdoin kuulumisia kollegan kanssa ja
kavimme lapi myymalan ja valikoiman uudistuksia minun poissa ollessani. Hetken paasta en-
simmainen asiakas tulikin paikalle ja aloin selvittelemaan hanelle tuotesaatavuuksia maahan-
tuojalta. Tuoteselvittelyjen jalkeen myymala rauhoittui ja aloimme kollegan kanssa suunnit-
telemaan myymalaparannuksia. Tulimme siihen tulokseen, etta olisi hyva saada toinen tieto-
kone ajovarustepuolelle ja yhden valiseinan puhkaisemalla saisimme kulkureitin ajovaruste-
puolelta varastoon, johon voisimme rakentaa uuden myyntitilaushyllyn, joka olisi lahempana
ajovarustepuolta. Loysimme ylimaaraisen lapparin takahuoneesta ja pari tuntia menikin lap-
parin parissa yrittaessani saada kassajarjestelmia toimimaan. Loppupaiva meni tutustuessa
tietokoneella tulevan kauden mallistoihin seka satunnaista myyntia asiakkaiden tullessa myy-

malaan.

10:00: Toiden aloitus, kollegan kanssa keskustelua missa mennaan.
10:30: Tuoteselvittelya valmistajalta asiakkaalle.

11:00: Myymalasuunnittelua ja uuden lapparin/ohjelmistojen asentelua.
12:30: Lounas.

13:00: Tutustumista seuraavan kauden mallistoon/myyntia loppupaiva.
18:00: Kotiin.

Keskiviikko 3.3.

Toihin saavuttuani jatkoimme myyntitilaushyllyn suunnittelua, huoltopaallikko puhkaisi reian
valiseinaan ja jarjesti tilaa meidan hyllyillemme. Aamupaiva meni hyllyjen taytossa ja myy-
malan jarjestelyssa. Puolenpaivan aikaan lahdin kaymaan pakettiautolla hakemassa yleisia
tarvikkeita kuten vessa- ja kasipaperia, teippia ynna muuta sellaista. Kaupasta palattuani sain
uuden tyopuhelimen ja puhelimen kayttoonotossa meni noin tunti. Kavin lounaalla vasta 14:30
ja sen jalkeen myymalaan tuli hyvin vilinaa ja loppupaiva meni myynnin parissa, kunnes noin

klo 17 lahdin pakettiautolla hakemaan varastohyllyja tilaushyllya varten.

10:00: Toiden aloitus, kollegan kanssa myymalan suunnittelua.
11:00: Kyparahyllyjen tayttoa ja myymalan jarjestelya.

12:00: Tarvikkeiden hakua kaupasta.

13:00: Uuden tyopuhelimen kayttoonottoa.
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14:30: Lounas.

15:00: Myyntia loppupaiva.

17:00: Varastohyllyjen haku uutta tilaushyllya varten.
18:00: Kotiin.

Torstai 4.3.

Aurinkoinen aamu, toivottavasti tulee paljon asiakkaita. Kollega on viikkovapaalla eli olen ai-
noa varustemyyja paikalla. Aloin heti toihin tultuani kasaamaan eilen hakemiani varastohyl-
lyja, jossa meni oletettua kauemmin enka saanut vasta kun yhden hyllyn kasattua. Myymalaan
tuli ajoittain muutamia asiakkaita, mutta ei mitenkaan hirveasti, kai ihmiset olivat joko toissa

ja lomailijat nauttivat aurinkoisesta kelista ulkona.

10:00: Toiden aloitus.

10:15: Varastohyllyjen kasailua.
11:30: Myyntia.

12:30: Hyllyjen kasailua.

13:00: Myyntia loppupaiva.
18:00: Kotiin.

Perjantai 5.3.

Kasasin heti aamupaivasta taas yhden hyllyn tilaushyllya varten, jonka jalkeen keskityin
myyntiin/asiakaspalveluun. Lounaan jalkeen liimailin uusia “Rukka” tarroja Rukka osastolle.

Loppupaiva meni myynnin ja asiakaspalvelun parissa.

10:00: Toiden aloitus, hyllyjen kasailua.
11:00: Myyntia.

13:00: Lounas.

13:30: Rukka-hyllyjen tarroitusta/jarjestelya.
14:30: Myyntia/paivystysta.

18:00: Kotiin.

Lauantai 6.3.

Lauantai on lyhyempi tyovuoro (klo 10-15) ja yleensa se viikon kiireisin. Tama lauantai ei ollut
poikkeus, asiakkaita oli tasaisesti koko paivan ajan vaikkakin vahemman kuin muina lauan-
taina, liittyy todennakoisesti kiristyneeseen koronavirustilanteeseen. Ensimmainen viikko ta-

kana ja hyvilla mielin viikonlopun viettoon!
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10:00: Toiden aloitus. Lauantait yleensa kiireisia paivia.
10:30: Paaasiassa myyntia, asiakaspalvelua, hyllyjen taydennysta tavaran tilaamista ja tuo-
tesaatavuus selvittelyja koko paiva.

15:00: Kotiin viikonlopun viettoon!

Viikkoanalyysi - Ostajaprofiilit

Ensimmainen viikko sujui hyvin, mutta oli melko rauhallinen asiakkaiden suhteen. Koronati-

lanne varmasti rokottaa asiakkaiden maaraa. Vahainen asiakkaiden maara ei valttamatta ole
kokonaan huono asia, koska nyt meilla on ollut hyvin aikaa tehda muita asioita ja valmistau-
tua kevaan ja kesan myyntiin. Uusi myyntitilaushylly on varmasti hyva asia ja helpottaa mei-
dan arkeamme, koska aikaisemmin asiakkaille tilatut tuotteet piti noutaa huollon varastosta,

joka on kauempana ja siella oli sekaisin ajovaruste- seka huoltotilaukset.

Vahaisesta asiakkaiden maarasta huolimatta myyntini oli silti olosuhteisiin nahden hyva. Kirk-
kaimpana mieleen jai asiakas, joka tuli etsimaan tietyn merkkista ajopukua ja kertoessani,
etta meilla ei myyda kyseista merkkia han lahti jo kavelemaan ulospain ja kertoi menevansa
meidan kilpailijallemme, joka myy kyseista merkkia. Sain kuitenkin hyvilla vuorovaikutustai-
doilla hanet jaamaan katsomaan meidan vaihtoehtomme. Esittelin asiakkaalle meidan valikoi-
maamme ja kartoitin hanet tarpeensa. Seuraava vaatimus asiakkaalla oli, etta puvussa pitaisi
olla sinista ja ikava kylla meilta ei loydy yhtakaan sinista pukua. Han oli taas jo lahdossa kil-
pailijallemme, kunnes sain hanet vakuutettua etta musta/keltainen puku on myos hyva. Lop-
putuloksena asiakas poistui tyytyvaisena uuden pukunsa kanssa ja kiitteli hyvasta ja asiantun-
tevasta palvelusta. Kyseinen myyntitapahtuma jai kirkkaana mieleeni ja siita tuli erittain hyva
fiilis, kun paasin pitkasta aikaa oikeasti myymaan ja kauppa oli taysin minun myyntitaidoistani

kiinni.

Onnistuneen asiakaspalvelun ja myynnin kannalta on tarkeaa rakentaa etukateen erilaisia os-
tajaprofiileja ja miettia miten erilaisia asiakkaita kannattaa palvella eri lailla tayttaakseen

heidan erilaiset tarpeensa.

”Ostajaprofiilit ovat osittain fiktiivisia, mutta asiakastuntemukseen perustuvia yrityksen ihan-

neasiakkaita” (Miksi ostajaprofiilien rakentaminen kannattaa?).

Ajovarusteasiakkaat koostuvat paaasiassa kahdenlaisista ostajaprofiileista. Ensimmainen osta-
japrofiili, on kokeneempi motoristi, jolla on jo entuudestaan hyva kasitys erilaisista tuotteista
ja han tietaa suurin piirtein mita han varusteiltaan haluaa.

Toinen aaripaa on vasta moottoripyorailyn aloittamista suunnitteleva asiakas, jolla ei ole min-

kaanlaista kasitysta varusteista tai niiden ominaisuuksista.
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Kun myynti ja asiakaspalvelu suunnitellaan erilaiset ostajaprofiilit mielessa pitaen, on palvelu

asiakaslahtoisempaa ja asiakas kokee etta yritat ratkaista juuri hanen ongelmansa.

3.2  Viikko 2 - Asiakaslahtoinen myyntiprosessi
Tiistai 9.3.

Tyot alkoivat kello 10. Ensimmaiseksi tarkistin ovatko Tampereen myymalasta tilaamani tava-
rat saapuneet ja lahetin asiakkaille saapumisilmoitukset. Aamupaivalla oli hyvin rauhallista ja
kaytin ajan tilausten purkuun. Eilen meille oli saapunut ensimmaiset moottoripyo-

rat Triumphin uudesta mallista, paasin nyt tutustumaan siihen livena. Seuraavaksi luin sahko-
postit ja tutustuin uuteen rahoituskampanjaan, jota voimme kayttaa erityisesti pienemmissa
noin 1000 € ostoksissa esimerkiksi ajovarustepaketin myynnissa. Puolenpaivan aikoihin myy-
malaan saapui ensimmainen asiakas, jolle myin kyparan ja lisamyyntina viela kyparapuheli-
men, tein asiakkaalle tarjouksen myos ajopuvusta, mutta kauppa jai viela auki. Noin neljan
aikoihin selvittelin, miten saataisiin oma puhelinvaihde ajovarustemyynnille. Loppupaiva meni

paivystaessa ja satunnaisia asiakkaita palvellen.

10:00: Toiden aloitus, tilausten saapumisilmoitukset asiakkaille.

10:30: Laatikoiden purkua ja tuotteiden hyllyttamista.

11:00: Ensimmainen demopyora uudesta moottoripyoramallista saapui liikkeeseen, tutustu-
mista siihen.

11:30: Tutustumista uusiin rahoituskampanjoihin.

12:00: Myyntia.

14:30: Lounas.

15:00: Myyntia.

16:00: Ajovaruste puhelinvaihteen selvittelya.

18:00: Kotiin.

Keskiviikko 10.3.

Toihin tultuani vaihdoin hetken kuulumisia kollegan kanssa, jonka jalkeen ensimmainen asia-
kas saapui myymalaan. Asiakas oli vasta aloittelija eika hanella ollut kaytanndssa mitaan tie-
toa ajovarusteista entuudestaan. Esittelin asiakkaalle erilaisia varusteita ja niiden ominai-
suuksia riittavan helpoilla termeilla, etta aloittelijakin ymmartaa ja vastailin selkeasti asiak-
kaalle heraaviin kysymyksiin. Asiakas sai hyvan kasityksen varusteiden eroista ja kartoitin seu-

raavaksi asiakkaan tarpeen selvittamalla minkalaista ajoa asiakas paaasiassa, tulee ajamaan.
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Ajovarusteiden erot selkenivat asiakkaalle ja loydettiin hanen tarpeisiinsa sopivat ajovarus-
teet.

10:00: Asiakkaalle tayden pukupaketin myynti.
12:00: Lounas.

12:30: Myyntia/paivystysta.

18:00: Kotiin

Torstai 11.3.

Torstai oli todella rauhallinen paiva asiakkaiden suhteen. Kavin aamupaivasta hakemassa lisaa
varastohyllyja tilaushyllyamme varten ja sain hyllyt kasattua. Iltapaivalla lounaan jalkeen ka-

vin kollegan kanssa noutamassa uuden pesukoneen myymalaan. Noin neljan aikaan myymalaan
tuli muutama asiakas. Tanaan sain myos uutta materiaalia uuteen rahoitusvaihtoehtoon liit-

tyen.

10:00: Toiden aloitus, hyllyjen kasailua.

11:00: Kavin hakemassa viela yhden hyllyn lisaa ja kasasin sen.
13:00: Lounas:

13:30: Pesukoneen nouto pakettiautolla.

15:00: Myyntia/asiakaspalvelua.

18:00: Kotiin.

Perjantai 12.3.

Tanaan yritan saada myyntia ja tarkoitus on paivystaa/myyda koko paiva. Aamu oli hyvin rau-
hallinen ja kaytin ajan uusien tuotteiden etsintaan ja kollegan kanssa tulevien ennakkotilaus-
ten pohdintaan. Lounaan jalkeen tilasin muutaman kappaleen uusia tuotteita meille tes-

tiin. Loppupaiva oli asiakkaiden suhteen hyvin rauhallinen.

10:00: Tuotteiden etsintaa/pohdintaa.
14:00: Lounas.

14:30: Uusien tuotteiden tilausta.
15:30: Myyntia/paivystysta.

18:00: Kotiin.

Lauantai 13.3.

Lauantaina myymalaan tuli heti aamusta melko paljon asiakkaita ja odotukset myynnille oli-
vat hyvat. Asiakkaista suurin osa tuntui olevan kuitenkin vain kuluttamassa aikaa ja ihaile-

massa moottoripyoria, ilman varsinaista ostohalua. Myymala rauhoittui pian muutamaksi
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tunniksi, kunnes iltapaivalla tuli toinen asiakasaalto. Kassankilahtelua ei ikava kylla silti

kuultu, mutta sain muutaman suuremman kaupan pohjustusta eteenpain.

Viikkoanalyysi - Asiakaslahtoinen myyntiprosessi

Toinen viikko oli edeltajaansa vielakin hiljaisempi. Kiristyneet koronavirukseen liittyvat rajoi-
tuksen paakaupunkiseudulla nakyvat asiakasvirroissa rajusti. lhmisia on myymalassa todella
vahan. Suurin osa niistakin vahaisista asiakkaista, jotka myymalaan uskaltavat tulla, eivat ha-
lua esimerkiksi sovittaa kyparia. Asiakkaille voi kertoa kyparien ominaisuuksista ja eroista
seka esitella kyparia ulkoisesti, mutta kyparaa on pakko sovittaa ennen ostopaatosta ja tama

tekee kyparien myynnista talla hetkella haastavaa.

Helander (2019) kiteyttaa myyntiprosessin seuraavanlaisesti: ” Myyntiprosessi on rutiini, jolla
varmistetaan myyntityon jarjestelmallisyys. Prosessi alkaa asiakkaan loytamisesta ja paattyy

asiakkuuden luovuttamiseen asiakkuudesta vastaavalle henkilolle. Myyntiprosessin kauneus on
siina, etta se automatisoi myyjan tyossa toistuvia asioita ja paljastaa prosessista kohtia, jotka

kaipaavat kehittamista.”

Kuten edeltavan viikon viikkoanalyysissa otin esille, ajovarusteasiakkaat voivat erota toisis-
taan hyvin suuresti. Myyntiprosessi erilaisille ostajaprofiileille on hyvin erilainen ja eripitui-
nen. Asiakas, jolla on hyva kasitys tuotteista ja niiden ominaisuuksista on yleensa jollain ta-
solla helpompi asiakas, joskin usein vaativampi. Tallaiselle asiakkaalle myyntiprosessi on
yleensa lyhyempi varsinkin, jos asiakkaalla on tiedossa selkea ongelma, johon kaipaa ratkai-
sua. Tallaiselle asiakkaalle tuotteiden esittelya tarvitse aloittaa ihan ”nollasta”. Myyntipro-
sessi alkaa yleensa asiakkaan itse havaitsemasta ongelmasta, johon han tulee etsimaan myy-
jalta ratkaisua. Seuraavaksi ongelmaa aletaan yhdessa kartoittamaan ja myyja ehdottaa asi-

akkaan tarpeisiin sopivaa ratkaisua.

Toinen ostajaprofiili oli vasta moottoripyorailyn aloittamista suunnitteleva asiakas. Tallaisen
asiakkaan kanssa myyntiprosessi on yleensa hyvin pitka ja myyntikohtaamisia tulee yleensa
useampi ennen varsinaista kauppaa. Tarpeenkartoitusta pitkittaa se, ettei asiakas itsekkaan
viela tieda minkalaista ajoa hanella mahdollisesti tulee. Tallaisilla asiakkailla on usein jo jon-
kinlainen mielikuva paassaan minkalaiset varusteet he haluavat, mutta usein mielikuva on
eparealistinen tai hyvin epakaytannollinen. Asiakkaan tarpeenkartoituksen jalkeen asiakkaat
usein saavat uusia oivalluksia ja tajuavat etta varusteet, joita he olivat aluksi hankkimassa,

olisivat olleet heidan kayttoonsa taysin soveltumattomat.



16

Ajovarusteet ovat kuitenkin hankintana sen verran arvokas ja pitkaikainen, etta ajovarustei-
den taytyy palvella juuri kyseisen asiakkaan tarpeita hyvin. Ajovarusteiden ominaisuudet ja
kayttotarkoitukset eroavat toisistaan merkittavasti ja aloittelijan voikin olla hyvin vaikeaa

loytaa itselleen omiin tarpeisiinsa sopivat varusteet ilman asiantuntevan myyjan apua.

3.3 Viikko 3 - Luottamuksen merkitys myyntityossa
Tiistai 16.3.

Tanaan aloin heti aamusta kaymaan lapi tammi-helmikuun myynteja ja tilauksia, jotta myyn-
tiprovisiot saadaan maksettua oikein. Sen jalkeen aloin tutustumaan rahoitusmateriaaleihin,
noin 12 aikoihin rahoitusyhtion edustaja on tulossa pitamaan aiheesta koulutuksen. Uusi ra-
hoitusvaihtoehto vaikuttaa todella selkealta ja helpottaa varmasti myyntia. Uusi rahoitusmah-
dollisuus antaa asiakkaalle mahdollisuuden ostaa tuotteet tanaan ja hanelle lahetetaan lasku
kotiin seuraavan kuukauden puolessa valissa ja hanella on taysin kulutonta ja korotonta mak-
suaikaa seuraavan kuukauden loppuun asti. Laskun saapuessa asiakas voi itse valita, maksaako
summan kerralla pois vai aloittaako han laskun maksamisen osissa pienella korolla. Rahoitus-
vaihtoehto vaikuttaa hyvalta lisalta maksuvaihtoehtoihin erityisesti siksi etta asiakas voi nope-

asti ja helposti QR-koodin lukemalla hakea luottopaatoksen ja tulla ostoksille.

10:00: Myyntilistojen lapikaynti.

11:00: Rahoitusmateriaaleihin tutustumista.

12:00: Rahoituslaitoksen edustajan koulutus.

14:00: Lounas.

14:30: Rahoitusesitteiden tulostusta ja liimailua myymalaan.
15:00: Myyntia.

Keskiviikko 17.3.

Keskiviikko lahti kayntiin tuotesaatavuuksia selvitellessa maahantuojan kanssa ja muutamalle
asiakkaalle pukupaketin tilauksella. Ensimmainen asiakas tarvitsee tayden pukupaketin ha-
nelle ja vaimolleen eli ajotakit, -housut, kyparat ja kyparapuhelimet molemmille. Saimme ei-
len soviteltua kokoja ja tanaan keskustelin ajovarustetehtaan kanssa pukujen saatavuuksista
ja toimitusajoista, ja sain tilauksen hyvaksyttya asiakkaalle. Toiselle asiakkaalle loysimme ei-
len muuten sopivan puvun, mutta hanelle piti tilata tehtaalta erikoistilauksena puku pitkilla

lahkeilla ja hihoilla. Sain molemmille asiakkaille puvut tilaukseen.

10:00: Tuoteselvittelya tehtailta.
11:00: Keskustelua asiakkaiden kanssa tilauksista.
12:00: Tuotteiden tilausta tehtailta.
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13:00: Lounas.
13:30: Myyntia.
18:00: Kotiin.

Torstai 18.3.

Paiva alkoi selvittelemalla tilauksia. Asiakkaalleni tilaamani tavarat eivat ole viela saapunut
ja selvittelin tehtaan edustajan kanssa, mika tilausteni tilanne talla hetkella on. Yksi tilauk-
sistani on havinnyt jarjestelmasta ja seuraavaksi selvittelin, oliko tilaus lahtenyt meidan jar-
jestelmistamme tehtaalle, ja tehtaan edustaja yritti loytaa vastauksia heidan paastaan. Osto-
tilaus oli lahtenyt meilta, mutta tehdas oli kadottanut tilauksen. Muut tilaukset etenevat hy-
vin, mutta tama yksi kadonnut tilaus pitaa selvittaa. Tilauksen seurantaa tehtaan varastolla
vaikeuttaa epaselvat taustajarjestelmat, joiden avulla ei pystyta jaljittamaan yksittaista tuo-

tetta. Loppupaiva meni myynnin parissa.

10:00: Tilausten jaljitysta.
13:30: Lounas.
14:00: myyntia.

Perjantai 19.3.

Perjantaiaamu alkoi huonojen younien jalkeen pommiin nukkumisella. En onneksi silti myo-
hastynyt toista. Tyopaiva alkoi aamusta huolimatta hyvin ja sain heti hierottua kaupat uu-
desta moottoripyorasta. Moottoripyorakauppa tahan vuodenaikaan on hieman haastavaa, kun
on viela lunta maassa niin asiakas ei paase koeajamaan pyoraa. En myoskaan paassyt nake-
maan vaihtopyoraa livena, joka hankaloittaa hyvityshinnan laskua. Saimme kauppasopimuksen
tehtya ja asiakas maksoi varausmaksun pyorasta. Asiakas tuo vaihtopyoran paasiaisen jal-
keen ja noutaa samalla uuden pyoran, mikali kelit sen sallii. Moottoripyoria ja mita tahansa
arvokasta myytaessa on ensisijaisen tarkeaa saada asiakkaan luottamus. Asiakkaita riitti hyvin

loppupaivan ja aika kului heita palvellessa.

10:00: Moottoripyoramyyntia.
12:00: Lounas.
12:30: Myyntia.

Lauantai 20.3.

Lauantai oli pitkasta aikaa hyvin kiireinen. Asiakkaita riitti heti klo 10 lahtien aivan sulkemi-
seen asti. Myynnillisesti paiva oli oikein hyva. Sain muutaman “suuremman asiakkaan”,
joille myin kokonaiset pukupaketit seka paljon nopeita asiakkaita, jotka tulivat ostamaan esi-

merkiksi vain kyparan tai hanskat. Pitkasta aikaa myymalassa oli vilinaa ja vilsketta.
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10:00: Myyntia.
15:00: Kotiin.

Viikkoanalyysi - Luottamus myyntityossa

Kolmas viikko takana. Talla viikolla aurinko tuli taas pilvien takaa esiin, ja se vaikutti selke-
asti asiakkaiden maaraan. Edellisiin viikkoihin verrattuna asiakkaita oli huikea maara ja myyn-
tiluvutkin lahtivat selkeaan nousuun. Myin talla viikolla euroissa yhta paljon kuin kahdella ai-
kaisemmalla viikolla yhteensa. Viime viikonloppuna yritin pohtia myyntiani ja mitka ovat niita
kohtia joihin myynti saattaa tyssata. Olen huomannut, etta myynti usein epaonnistuu, kun asi-
akkaalle antaa lilan monta vaihtoehtoa eika yrita nostaa yhta vaihtoehdoista selkeasti par-
haaksi. Talla viikolla kokeilin hieman erilaista myyntistrategiaa. Kun asiakas tulee myyma-
laan, tervehdin hanta heti pirtealla asenteella. Kysyn voinko olla hanelle jotenkin avuksi ja
juttelen asiakkaan kanssa hetken niita naita ja yritan saada vahan tietoa, minkalainen moot-
toripyora hanella on ja kuinka kokenut motoristi han on. Esittelen asiakkaalle meidan vaihto-
ehtojamme ja tarkkailen hanen reaktiotansa eri ominaisuuksiin ja yritan lukea, mitka asiak-
kaalle ovat tarkeita ominaisuuksia ja mita ongelmia hanella nykyisen puvun kanssa saattaa
olla. Tuotteiden esittelyn jalkeen yritan valita yhden tai korkeintaan 2 vaihtoehtoa, jotka ei-
vat ole liian samanlaisia. Vaihtoehtojen taytyy olla esimerkiksi eri hintakategorioista tai eri-
laisilla ominaisuuksilla. Pyrin valitsemaan yhden puvun, joka ratkaisee asiakkaan ongelman ja
perustelen asiakkaalle, miksi tama kyseinen ratkaisu on juuri hanelle parempi vaihtoehto kuin
muut. Yritan tehda valinnan asiakkaalle mahdollisimman selkeaksi sekoittamatta hanen paa-
taan yhtaan enempaa kuin on pakko. Myyntistrategia on talla viikolla toiminut erittain hyvin

ja olen saanut lahes jokaisen asiakkaan kanssa kaupat tehtya.

Asiakkaan luottamuksen saaminen on mielestani yksi myyntityon tarkeimpia osa-alueita. Suo-
malaiset kokevat myyjat usein epaluotettavina. Reader’s Digestin vuosittain toteutetussa kan-
sainvalisessa Luotetuin merkki -tutkimuksessa todettiin, etta kymmenesta suomalaisesta yli
yhdeksan pitaa puhelinmyyjia epaluotettavana, seka yli 2/3 vaestosta pitaa automyyjia epa-
luotettavina. (Valitut palat 2018).

Tutkimuksessa Suomalaisten mielipidetta moottoripyora- tai ajovarustemyyjista ei kysytty,
mutta uskoisin automyyjan lukemien olevan vertailukelpoisia myos moottoripyoramyyjaan.
Lahtotilanne asiakkaiden kanssa on siis se, etta oletettavasti reilusti yli puolet asiakkaista pi-
tavat sinua entuudestaan epaluotettavana. Arvokkaita ajovarusteita ja etenkin moottoripyoria
myytaessa onkin todella tarkeaa ansaita asiakkaan luottamus. Ilman asiakkaan luottamusta
hanelle on hyvin vaikeaa myyda hanen ongelmaansa ratkaisua. Asiakkaalle pitaa saada vaiku-

telma, etta yritat aidosti ratkaista hanen ongelmansa.
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Ohjelmistoyrityksen toimitusjohtaja Tommi Kyla-Kaila (2018) kiteyttaa luottamuksen syntymi-
sen nain: ”Asiakasluottamus syntyy teoista: lupausten pitamisesta, asiakkaan odotusten tayt-
tamisesta, kuuntelemisen ja ymmartamisen taidosta. Se syntyy kyvysta sanoa ei, ongelmien
ratkaisemisesta, ammattimaisuudesta ja osaamisesta - tunteesta, etta asiat hoituvat eika nii-

den peraan tarvitse katsoa ja kysella”

Yhdyn ylla olevaan tekstiin taysin, mutta haluan lisata, etta varsinkin kasvotusten myytaessa
luottamukseen vaikuttaa mielestani suuresti myos myyjan ulkoinen olemus ja kehonkieli, esi-
merkkina silmiin katsominen. Mielestani hyva tapa kasvattaa ammattimaisuutta on perehtya
syvallisesti ratkaisuun, jota myyt. Asiakkaalle tulee luottavainen mieli, kun myyja osaa epa-
roimatta vastata hanen kysymyksiinsa ja kertoa esimerkiksi valmistusmateriaaleista ja -pro-
sesseista. Luottamusta kasvattaa mielestani myos se, jos olet itse myos ratkaisujesi aktiivinen
kayttaja ja voit kertoa omista kokemuksista. Esimerkiksi ajovarusteita on paljon helpompi
myyda, jos sinulla on omakohtaista kokemusta tuotteista, joita myyt. Luottamus on myos hy-

vin helppo pilata, joten ala ikina lupaa mitaan mita et pysty toteuttamaan.

3.4 Viikko 4 - Asiakaskokemus
Maanantai 22.3.

Viikko alkoi lauantain kauppojen viimeistelylla. Selvittelin maahantuojilta tuotteiden saata-
vuuksia ja laitoin asiakkaiden tilauksia eteenpain. Kerailin tuotteet, jotka meilta jo loytyy ti-
laushyllyyn. Maanantaina asiakkaita ei ollut maarallisesti mitenkaan hirveasti, mutta sain la-

hes jokaisen asiakkaan kanssa hyvat kaupat. Tanaan tein taman vuoden myyntiennatyksen.

10:00: Tilausten hoitoa.
12:00: Myyntia.

15:30: Lounas.

16:00: Myyntia.

18:00: Kotiin.

Tiistai 23.3.

Tiistaina aamupaiva meni asiakkaiden tilauksia hoitaessa ja satunnaisia asiakkaita palvellen.
Iltapaivalla jatkoin taas lappariprojektia. Selvisi etta tarvitsemme uuden lapparin, jossa

on Windows pro -kayttojarjestelma. Tutkin vahan vaihtoehtoja ja kirjoitin ylos kriteereja,
joita lapparissa pitaa olla. Tampereen myymalan myymalapaallikko on hoitanut meidan tieto-

koneiden asennukset ja otin seuraavaksi yhteytta haneen ja saimme lappariasian eteenpain.
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10:00: Tilausten hoitoa/myyntia.

13:00: Lounas.

13:30: Tietokoneen selvittelya/myyntia.
18:00: Kotiin.

Keskiviikko 24.3.

Keskiviikkona ei tapahtunut mitaan “erikoista” paiva kului tilausten hallinnan, myynnin ja pai-

vystyksen parissa.

10:00: Tilausten seurantaa.
12:00: Myyntia/paivystysta.
13:00: Lounas.

13:30: Myyntia/paivystysta.
18:00: Kotiin.

Torstai 25.3.

Tyopaiva alkoi silla, etta asiakkaani soitti minulle, etta han tulee tanaan hakemaan varaa-
mansa moottoripyoran. Yleensa luovutuspaiva sovitaan etukateen, joten tama tuli hieman yl-
latyksena. Toivotin asiakkaan tervetulleeksi ja lahdin heti tarkistamaan, etta pyora on luovu-
tuskunnossa eli tarkistin rengaspaineet, akun kunnon, vilkut, jarrut ja pyoran yleisen toimin-
nan. Tarkastuksessa havaitsin, etta takajarru oli hieman tunnoton, joten se pitaa viela korjata
ennen pyoran luovutusta. Onneksi huoltomiehilla oli aikaa korjata takajarru, vaikka tiu-

koille menikin. Tasta opin, etta jatkossa tarkistan pyorien kunnon hyvissa ajoin.

Puolenpaivan aikoihin myymalaan tuli vanhempi herra, jolla oli vanha kypara, jonka valmistus
oli lopetettu. Asiakas ei halunnut ostaa uutta kyparaa, vaan halusi uusia kyparan sisustan ja
visiirin. Selvittelin kyparan valmistajalta, saako osia viela tilattua ja mitka osat kyparaan kay.
Selvittelya vaikeutti se, etta asiakas oli ostanut kyseisen kyparan Pohjois-Amerikasta, jossa
kyparaa myydaan eri nimella kuin Euroopassa. Kaytin aikaa ja sain asiakkaalle tarvittavat osat
tilattua. Asiakas oli hyvin tyytyvainen ja uskon etta seuraavan kerran kun han tarvitsee jotain

moottoripyoriin liittyvaa, tulee han puhumaan minulle ensimmaisena.

Pyoran luovutus meni kiireesta huolimatta hyvin. Seuraavaksi pesin ja kiillotin vaihdossa otta-

mani moottoripyoran ja toin sen sisalle myyntiin.

10:00: Moottoripyoran luovutustarkistusta/jarjestelya.

12:00: Asiakkaan vanhaan kyparaan sisustan uusimisen selvittelya ja osien tilausta.
14:00: Moottoripyoran luovutus.

14:30: Lounas.

15:00: Vaihtopyoran myyntikuntoon laittoa.
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16:00: Myyntia.
18:00: Kotiin.

Perjantai 26.3.

Perjantaina pidin taman viikon vapaapaivan toista. Tanaan oli opinnaytetyoseminaari. Vapaa-
paivasta huolimatta hoidin muutaman tyojutun. Yhden asiakkaan tilaus on viivastynyt meista

riippumattomista syista, yritamme paasta molempia osapuolia tyydyttavaan ratkaisuun.
Lauantai 27.3.

Tanaan oli aurinkoinen paiva ja paljon asiakkaita liikkeella. Minulla oli koko ajan jotain teke-
mista ja paiva meni todella nopeasti. Koko paiva meni asiakkaita palvellessa. Useat asiakkaat
tuntuivat olevan vain kiertelemassa ja kuluttamassa vapaapaivaa. Myynnillisesti paiva oli ihan

ok, ei hyva eika huono.

10:00: Myyntia/asiakaspalvelua.
15:00: Kotiin.

Viikkoanalyysi - asiakaskokemus

On taas viikkoanalyysin aika. Talla viikolla yritin keskittya viimeviikolla pohtimani asiakkaan
ja myyjan valisen luottamuksen kohottamiseen. Tarkkailin omaa kehonkieltani ja yritin ottaa
uudet oppimani asiat huomioon kaytannossa. Tyoviikko alkoi poikkeuksellisesti maanantaina
koska talla viikolla otin perjantain vapaaksi, jotta paasen hammaslaakariin. Maanantai alkoi
huimilla myyntiluvuilla ja tuntuu etta pienia asioita parantamalla olen taas kehittynyt myyn-
nissa ja yha useammin saan asiakkaat vakuutettua, etta heidan kannattaa valita juuri minun

ratkaisuni.

Talla viikolla pohdin asiakaskokemusta. Kuluneilla viikoilla olen miettinyt ostajaprofiileita,
myyntiprosessia ja luottamuksen merkitysta myyntityossa. Mielestani seuraavaksi aiheeksi so-

pii oikein hyvin asiakaskokemus, koska se liittyy myos aikaisempien viikkojen aiheisiin.

Asiakaskokemuksen kehittaminen mielletaan usein asiakaspalvelun kehittamiseksi. ”Kun suo-
malaisilta yritysjohtajilta kysyy, miten heidan yrityksensa asiakaskokemusta johdetaan, vas-
taukset ovat yleensa luokkaa: ”Meilla on Suomen parhaat asiakaspalvelijat, ne tytot osaavat

kylla hommansa.”” (Kortesuo & Loytana 2011, 1.3)
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Asiakaspalvelu on osa asiakaskokemusta, mutta asiakaskokemus ei missaan nimessa ole pel-
kastaan asiakaspalvelua. Muistan myos, kun katsoimme joskus koulussa palvelumuotoilun kurs-
silla dokumentin, joka kertoi Ikean asiakaskokemuksesta. En enaa loytanyt kyseisen dokumen-
tin nimea enka muista kuka dokumentissa puhui, mutta muistan dokumentista seuraavat sa-
nat: “Taydellinen asiakaskokemus ei aina tarkoita taydellista asiakaspalvelua”. Tuo lause on
mielestani hyvin tarkeaa pitaa mielessa asiakaskokemusta pohdittaessa. Asiakaskokemusta
suunniteltaessa on hyvin tarkeaa tuntea omat ostajaprofiilit ja kohderyhmat ja miettia mika
heille on oikeasti tarkeaa, ja mista he ovat valmiita maksamaan. On myos tarkeaa tuntea oma
tuote ja suunnitella asiakaskokemus yrityksen brandia ja imagoa tukevaksi. Mikali liikeidea on
myyda premium tuotteita premium hinnoilla on asiakaskokemuksen oltava myos premiumia.
Jos taas litkeideana on myyda mahdollisimman halpoja tuotteita paljon, on typeraa panostaa
lilkaa asiakaspalvelun laatuun, mikali asiakkaat eivat ole valmiita maksamaan tuotteistaan

enempaa asiakaspalvelun takia.

Viita (2020, 158) kertoo kirjassaan brandin rakentamisesta ja asiakaslahtoisesta liiketoiminta-
mallista. Viita painottaa selkean asiakaskokemuksen maarittamisen olevan hyvin olennainen

osa liiketoimintaa ja brandin kehittamista.

Olen asiasta hanen kanssaan samaa mielta. Jokaisella tyontekijalla on oltava sama kasitys yri-
tyksen arvoista, imagosta ja jokainen osa liiketoimintaa on pyrittava rakentamaan samat ar-

vot mielessa. Jos myydaan laadukkaita ja kalliita moottoripyoria, on myymalan, huollon ja

kaikkien muiden osa-alueiden vastattava kokonaisuutta.

Moottoripyoratalo, jossa tyoskentelen, lukeutuu enemman siithen premium-paatyyn. Moottori-
pyoramerkit, joita edustamme, ovat arvokkaita ja laadukkaita brandeja, joten meidan asia-
kaskokemuksemme taytyy myos olla laadukas. Kohderyhmamme koostuu keski- tai hyvatuloi-
sia ihmisista, jotka arvostavat laatua. Emme yrita kilpailla hinnalla, vaan kilpailemme laa-
dulla ja asiakaspalvelulla. Asiakkaillamme ei usein ole paallimmaisen mielessa tuotteen hinta,
vaan he haluavat laatua, joka soveltuu taydellisesti heidan tarpeeseensa, he haluavat asian-

tuntevaa palvelua.

3.5 Viikko 5 - Tyohyvinvointi
Tiistai 30.3.

Aloitan viikon vastailemalla sahkoposteihin ja puheluihin. Seuraavaksi alan taas kay-
maan kaikki avonaiset tilaukset lapi ja selvittelemaan missa tilaukset kulkevat. Aamupaivalla
myymalassa oli melko rauhallista. Uusi lappari saapui myymalaan ja aloin asentamaan

sita. Puolenpaivan jalkeen myymalaan tuli koko ajan asiakkaita ja paiva oli taas myynnillisesti
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todella hyva. Olin tanaan ainoa varustemyyja paikalla ja asiakkaita riitti niin paljon, etten

malttanut kayda edes syomassa.

10:00: Kyselyihin vastaamista.
10:30: Tilausten seurantaa.
11:00: Lapparin asennusta.
13:00: Myyntia loppupaiva
18:00: Kotiin.

Keskiviikko 31.3.

Paiva alkoi eilisen hassakan jalkeen myymalan jarjestelylla ja eilisten tilausten viimeistelylla
ja kerailylla. Aamupaivalla temppuilin myos uuden lapparin kanssa, kun yritin saada tulosti-
men yhdistettya siihen. Tarvitsemme uuden tulostimen ja seuraavaksi pitaa alkaa selvittele-
maan minkalaisen tulostimen tarvitsemme. Kriteereina olisi yhdistettavyys langalliseen inter-
nettiin, yhteensopivuus taustajarjestelmiemme kanssa ja plussaa olisi, jos tulostimeen kavisi
samat mustekasetit ja varaosat kuin nykyisiin tulostimiimme. Loysin hyvan tulostimen ja se
laitettiin tilaukseen. Taas puolenpaivan jalkeen alkoi tulla reilusti asiakkaita ja loppupaiva

menikin myydessa.

10:00: Myymalan jarjestelya.

11:00: Tulostimen kanssa temppuilua.
12:00: Uuden tulostimen etsintaa.
13:30: Lounas.

14:00: Myyntia loppupaiva.

18:00: Kotiin.

Torstai 1.4.

Torstai oli todella kiireinen paiva enka ehtinyt paivan aikana tata paivakirjaa edes avaamaan.
Ihmiset olivat ilmeisesti paasiaisajeluita varten ostamassa varusteita viime tingassa. Viimeiset
kolme paivaa ovat ollut todella kiireisia ja myynnillisesti erinomaisia mutta huomaa etta alkaa

mehut olla hieman vahissa.

10:00: Myyntia.
18:00: Kotiin.

Perjantai 2.4.
Pitkaperjantai

Lauantai 3.4.
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Levannyt olo vapaapaivan jaljilta. Tanaan oli taas todella kiireinen paiva ja 5 tunnin tyopaiva
tuntui menevan aivan hujauksessa ohi. Asiakkaita riitti taas alusta loppuun saakka eika hil-
jaista hetkea tullut missaan vaiheessa. Lauantain viiden tunnin tyopaivat ovat niin lyhyita ja
kiireisia etta en pida lounastaukoa ollenkaan, kunhan kerkeaa syoda tukevan aamiaisen. Ta-
naan taas jatkoimme yhden vanhemman parin kanssa pukupaketin sovitusta. Molemmilla asi-
akkaista on hieman hankala vartalotyyppi, jonka takia olemme tilanneet jo muutamaan ottee-
seen erilaisia pukuja erikoismittaisilla lahkeilla/hihoilla sovitukseen. Nyt viimeinkin alamme
olla lahella sopivan pukupaketin loytamista, jonka jalkeen alkoi hirvea vaanto hinnasta. Asia-
kas ei ollut tyytyvainen tarjoukseen, vaikka se on jo erittain kilpailukykyinen. Vaannosta ei
ainakaan itselle jaanyt erityisen hyva fiilis, kun tuntuu etta olen antanut asiakkaalle paljon
enemman kuin keskiverto myyja/asiakaspalvelija mutta heti kun pitaisi jotain maksaa niin ol-
laan tilaamassa netista, kaverilta tai jostain muualta. Onneksi naita ei satu kovin usein ja toi-

vottavasti tamankin asiakkaan kanssa paastaan viela sopimukseen.

10:00: Myyntia.
15:00: Kotiin.

Viikkoanalyysi - Tyohyvinvointi

Tama paasiaisviikko oli erittain kiireinen ja tiistaina, keskiviikkona ja torstaina myynti oli joka
paiva todella hyva. Vaikka naita todella kiireisia paivia ei ollut kuin kolme perakkain, olin
torstaina toista lahtiessani todella vasynyt ja vapaapaiva tuli kylla ehdottomasti oikeaan paik-

kaan. Tama liittyykin taman viikon aiheeseen eli tyohyvinvointiin.

Uni, ravinto ja fyysinen kunto ovat asioita, jotka vaikuttavat merkittavasti niin tyohyvinvoin-
tiin kuin hyvinvointiin ylipaataan. Tyohyvinvointia kehittaessa on hyva tehda suunnitelma, jo-
hon kirjataan unen, ravinnon ja fyysisen kunnon nykyisen tilanteen, tavoitetilanteen ja aktivi-

teetit, joita tavoitteeseen paaseminen vaatii. (Manka & Manka 2016, 169.)

Olen huomannut, etta itsellani juuri tuo unen maara ja laatu vaikuttaa todella paljon jaksa-
miseen. Olen hankkinut hiljattain alykellon, johon latasin sovelluksen, jonka avulla pystyn
seuraamaan unenlaatuani. Sovelluksesta olen saanut erilaista tietoa unestani kuten esimer-
kiksi unen pituus, syvyys, sykealueet ja yon aikana herailyt. Olen huomannut, etta esimerkiksi
lilkunta, stressi ja alkoholin kaytto vaikuttaa unenlaatuun merkittavasti. Sovelluksen avulla

olen tehnyt selkean tavoitteen nukkua noin 8,5 tuntia yossa.

”Tyohyvinvoinnin ja hyvan tyoilmapiirin edistaminen, kehittaminen ja yllapitaminen ovat aina

tydantajan ja tyontekijoiden yhteistyota. Vastuu on molemmilla.” (Sarkanlahti 2021.)
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Kuten ylla mainittiin, tyohyvinvointiin vaikuttaa myos monet muut kuin itsestaan riippuvat
asiat. Visurin (2021) "Floor is Yours!”-hankkeessa kavi ilmi, etta tyontekijoita innostaa ja mo-
tivoi esimerkiksi hyvat tyokaverit, rakkaus omaa tyota kohtaan seka vaihtelevat ja innostavat

tyotehtavat.

Olen itse taysin samaa mielta Visurin loydoksien kanssa. Minua motivoi omassa tyossani toden-
nakoisesti eniten juuri se, etta pidan vuorovaikutustilanteista ja saan suuria onnistumisen tun-
teita, kun hoidan tyoni erityisen hyvin ja saan asiakkailtani ja pomoltani hyvaa palautetta.
Olen myos hyvin kiitollinen siita, etta voin itse paattaa melko monista tyontekoon liittyvista
asioista. Pomoni ottaa yleensa ideani ja kehitysehdotukseni huomioon ja antaa minulle mo-

nissa asioissa niin sanotusti vapaat kadet.

3.6  Viikko 6 - Rehellisyys maan perii
Tiistai 6.4.

Tyoviikko alkaa paasiaislomien jaljilta levanneena, hyva fiilis tulla toihin! Tyopaivan aloitin
taas tuttuun tyyliin seuraamalla, miten tilaukset etenevat ja vastailemalla asiakkaiden vies-
teihin. Aamupaivalla myymalassa oli hyva maara asiakkaita ja myynti oli mainio. Myyjan hyva

fiilis tuntuu tarttuvan myos asiakkaisiin ja kauppa kay!

10:00: Tilausten seurantaa.
11:00: Myyntia.
13:00: Lounas.
13:30: Myyntia.

Keskiviikko 7.4.

Paiva alkoi taas tilausten selvittelylla. Yksi tilaamani tuote ei ole saapunut ja aloin selvittele-
maan, mihin se on havinnyt ja selvisi, etta ostotilaus ei ole lahtenyt meilta eteenpain, koska

tuotteella oli joku vanha ostotilaus, joka ei ollut ikina saapunut. Selvittelin asian ja sain tuot-
teen tilaukseen. Seuraavaksi lahdin selvittamaan, mista saisin asiakkaalle tilattua hanen toi-

vomansa nahkahousut. Kyseisen nahkahousun valmistus on lopetettu eika tata tiettya housua

ole enaa Euroopassa missaan. Taman jalkeen aloin tekemaan inventaariota eraista ajopu-

vuista, selvittelin saatavuuksia ja tilasin lisaa tavaraa hyllyyn.

10:00: Tilausten selvittelya.
11:00: Tuotesaatavuuksien selvittelya asiakkaalle.
12:00: Lounas.
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12:30: Tavarantilausta.
13:30: Myyntia.

Perjantai 9.4.

Tanaan tyopaiva alkoi taas vapaapaivan jaljilta viesteihin vastaamisella. Tarkistin seuraa-
vaksi eteneeko asiakkaani kyparatilaus, toimituspaivaa on taas siirretty eteenpain ja asiak-
kaalle pitaisi ensi viikolla luovuttaa moottoripyora, joten kypara on saatava. Loysin sopivan
kyparan toisesta myymalasta ja sovimme, etta sielta postittavat kyparan meille. Iltapaivalla
meille saapui osa taman kauden ennakkotilauksista ja jarjestelin ne varastoon. Markkinointi-
toimisto, joka rakentaa meille uudet verkkosivut, lahetti taas uuden vedoksen sivujen raken-
teesta, ja viime viikolla saimme myos alustavan markkinointisuunnitelman. Pitaa lahiaikoina

tutustua niihin, kunhan tulee sopiva hetki.

10:00: Viesteihin vastailua ja asioiden selvittelya.
12:00: Myyntia.

14:30: Lounas.

15:00: Tavaran varastointia.

16:30: Myyntia.

18:00: Kotiin.

Lauantai 10.4.

Lauantai oli ajovarustepuolella taas todella kiireinen. Asiakkaita riitti koko tyopaivan ajan
ja tyopaivani koostui pitkalti myynnista ja asiakaspalvelusta. Jatkoimme viime viikon hanka-

lan asiakkaan kanssa hinnoista neuvottelua, mutta emme paasseet vielakaan sopimukseen.

10:00: Myyntia.
15:00: Kotiin.

Viikkoanalyysi - Rehellisyys maan perii

Viikko alkoi paasiaislomien jaljilta todella mukavasti, muutama ylimaarainen vapaapaiva te-
kee valilla oikein hyvaa! Olen talla viikolla nukkunut joka paiva noin 8,5-9 tuntia ja herannyt

jokaisena aamuna virkeana ja hyvalla mielella.

Rope (2003, 101-104) luetteli 20 hyvan myyjan piirretta, joihin lukeutuivat muun muassa "tas-

mallinen, luotettava ja rehellinen”.
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Edeltavina viikkoina on nyt jo useampaan otteeseen kaynyt niin, etta asiakkaalleni tilaamani
tuotteet eivat pysy toimitusaikataulussa. Viivastyminen on johtunut minusta riippumattomista
syista, mutta siita huolimatta on aina ikavaa tuottaa asiakkaalleni pettymys. Koska muutamat
tilaukset ovat olleet myohassa, haluan jatkossa varoittaa asiakkaitani tilausvaiheessa, etta
toimitusaikaan on mahdollista tulla viivastyksia. Uskon etta on parempi olla asiakkailleni aina
rehellinen ja avoin, nain ollen asiakaskin voi viela vaihtaa esimerkiksi tuotteen varia, jossa

olisi parempi saatavuus.

Mielestani varsinkin verkkokaupasta tavaraa tilatessa asiakkaalle taytyy antaa mahdollisim-
man paljon tietoa tilauksen etenemisesta. Olen itse muutaman kerran ihmetellyt paketin ti-
lattuani verkkokaupasta, kun en saanut minkaanlaista tilausvahvistusta tai lahetysvahvistusta.
Olin aivan varma, ettei paketti saavu minulle koskaan ja sitten muutaman viikon paasta pa-
ketti tipahtikin postiluukusta. Tallainen on mielestani todella huonoa asiakaspalvelua ja olin

kerennyt ostaa tuotteen jo kilpailijalta.

Myos Vuorio (2011, 126) kertoo etta hyva myyja omaa seuraavat piirteet: on rehellinen, rau-

hallinen, asiallinen ja kuuntelee asiakastaan.

Uskon etta rehellinen ja selkea vuorovaikutus asiakkaan kanssa takaa asiakkaita, jotka palaa-
vat viela uudestaankin ja toivottavasti suosittelevat minua kavereilleen. Pyrin olemaan asiak-
kailleni aina rehellinen ja rakentaa pitkaaikaisia asiakassuhteita, vaikka se joskus tarkoittaa-
kin sita, etta minulta menee kauppa sivu suun. Esimerkiksi ensimmaista kyparaa ostavalle olisi
varsin helppo myyda vaaran kokoinen kypara, mikali hanelle oikean kokoiset kyparat ovat
loppu, koska yleensa ensimmaista kyparaa ostavat ovat muutenkin ostamassa liian isoa kypa-
raa. Tallaisessa tilanteessa, etta kypara on esimerkiksi selvasti liian iso, on mielestani pa-
rempi olla rehellinen ja kertoa asiakkaalle, etta hanen ei kannata ostaa kyseista kyparaa.
Asiakas todennakoisesti arvostaa rehellisyytta ja haluaa pysya asiakkaana, vaikka joutuisikin
odottaa kyparaansa muutaman paivan pidempaan. Asiakas luottaa myyjan olevan hanelle re-

hellinen my0s muissa asioissa ja suosittelee asiantuntevaa palvelua myos kavereilleen.

3.7 Viikko 7 - Google Ads

Talla viikolla tavoitteena on muiden tehtavien lisaksi tutustua markkinointisuunnitelmaan ja

tulevien verkkosivujemme rakenteeseen.
Tiistai 13.4.

Viikko alkoi saatavuustietojen selvittelylla maahantuojalta ja tarjouspyyntoihin vastaami-
sella. Seuraavaksi aloin asentamaan kyparapuhelinta kyparaan, johon en ollut sita ikina aikai-

semmin asentanut. Kyseiseen kyparaan kyparapuhelimen asennus on erityisen hankala ja
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kypara taytyy purkaa kokonaan osiin. Onneksi kyparan valmistaja on tehnyt ohjeet, joiden
avulla sain sen asennettua. Loppupaiva menikin koko ajan asiakkaita palvellessa. Tanaan tein
oman kaikkien aikojen myyntiennatyksen. Ainoa kerta, kun olen myynyt enemman varus-

teita (euroissa), oli moottoripyoramessuilla muutama vuosi sitten.

10:00: Viesteihin vastailua.

11:00: Kyparapuhelimen asennusta.
12:00: Myyntia.

16:30: Lounas.

16:45: Myyntia.

18:00: Kotiin.

Keskiviikko 14.4.

Keskiviikko oli taas aurinkoinen paiva ja asiakkaita riitti. Paiva alkoi taas samoilla rutiineilla
eli viesteihin vastailulla ja tilausten seurannalla. Myynti oli taas hyva ja paiva meni suurim-
maksi osaksi myynnin parissa. Tanaan sain myos viimeisteltya muutamat kaupat, joita olin
hieronut jo pidemman aikaa. Yhden asiakkaan kyparatilaus on viivastynyt kuljetusyhtion vir-
heen takia. Yritin saada asiakkaan pysymaan meilla tarjoamalla hanelle muutamaa eri vaihto-
ehtoa:

A) Vaihdetaan kypara johonkin toiseen, joka loytyisi heti.

B) Annan asiakkaalle lainakyparan veloituksetta siihen asti, etta hanen kyparansa saapuu.

C) Hyvitan hanelle lahjakortin muodossa osan kyparan hinnasta.

Asiakas halusi kuitenkin perua kaupat kyparan osalta ja paasin ensimmaista kertaa harjoitte-

lemaan rahojen palautusta.

10:00: Kyselyihin vastaamista.
11:00: Tilausten seurantaa.
12:00: Myyntia.

14:30: Lounas.

15:00: Myyntia.

18:00: kotiin.

Torstai 15.4.

Aamu oli melko rauhallinen ja ehdin kayda lapi vanhoja tilauksia ja siistimassa myyntilistalta
toteutumattomat kaupat pois. Jarjestelin sen jalkeen tilaushyllyja, jotka alkavat olla melko

taynna. Loppupaiva meni myynnin parissa.

10:00: Tilausten hoitoa.
11:00: Tilaushyllyn jarjestelya.
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13:00: Lounas.
13:30: Myyntia.
18:00: Kotiin.

Perjantai 16.4.

Koko paiva meni myynnin parissa. Asiakkaita oli huikea maara ja kauppa kavi. Tein tanaan
taas uuden myyntiennatyksen. Kiireisina paivina on ollut todella hyva, kun hankimme toisen-

kin tietokoneen ajovarustepuolelle.

10:00: Myyntia.
18:00: Kotiin.

Lauantai 17.4.

Aurinkoinen paiva ja asiakkaita riitti taas alusta loppuun saakka. Tanaan myynti oli asiakkai-
den maaraan nahden hyvin huono. Tuntui, etta hyvin suuri osa asiakkaista oli vaan kiertele-

massa ja kuluttamassa lauantaita, mutta he eivat viela halunneet kuitenkaan ostaa mitaan.

10:00: Myyntia.
15:00: Kotiin.

Viikkoanalyysi - Google Ads

Seitsemas viikko takana. Viimeiset muutamat viikot ovat menneet todella nopeasti. Asiakkaita
on ollut huikea maara ja myyntiluvut ovat olleet todella hyvat. Talla viikolla tein taas uuden
myyntiennatyksen, joka kertoo sen, etta jotain on tehty oikein. Ehdin lukea markkinointisuun-

nitelman vain nopeasti lapi viikolla, mutta luen sen ajatuksella lapi nyt viikonloppuna.

Markkinointisuunnitelmassa kerrotaan mediatoimiston tekema suunnitelma mainonnasta en-
nen sivustouudistusta ja sen jalkeen. Markkinointisuunnitelmassa kaydaan lapi eri alustoille
tehtavat toimenpiteet ja mainoskampanjat seka ehdotuksia varsinaisista mainoksista. Suunni-
telmassa on kerrottu erilaisista toimenpiteista mielestani riittavan tarkasti. Mainonta aiotaan
kohdistaa Google Adsiin, Facebookiin seka Instagramiin. Syvennyn tassa viikkoanalyysissa

Google Adsiin tuleviin muutoksiin.

Google Adsiin kohdistuvat tarkeimmat muutokset ovat konversioseurannan aloitus. Tahan
mennessa en ole pystynyt seuraamaan markkinointikampanjoiden tehokkuutta konversioilla
ollenkaan, koska nykyisilla verkkosivuillamme ei ole ollut tarvittavia tageja, jotta Google Ads

tunnistaisi, mita kayttaja tekee verkkosivuillamme. Sivustouudistuksen jalkeen pystymme
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myos itse maarittamaan tunnistettavia konversioita, jotta pystymme mittaamaan tehokkaam-
min erilaisten kampanjoiden toimivuutta. Google Adsin budjetti jaetaan 70 % hakusanamai-

nonnalle ja 30 % kuva- ja videomainonnalle.

Hyvia konversioseurannan kohteita ovat esimerkiksi: verkkosivuston lomakkeiden seuraami-
nen, verkkokaupan ostot, uutiskirjeiden ja oppaiden tilaukset, tietylla sivustosi sivulla vierai-
leminen, mainoksesta tulleet puhelut, display-verkoston nayttokonversiot, videoiden katsele-
minen tai sivuston vieritys. Konversioseurantaa rakentaessa on tarkeaa miettia, mitka ovat

lilketoiminnalle tarkeimmat tapahtumat verkkosivustolla. (Digimarkkinointi 2021.)

Toinen tarkea muutos Google Ads -kampanjoihin on uudelleenmarkkinointi, jota emme tahan
mennessa viela ole tehneet ollenkaan. Mediatoimisto rakentaa display-mainoskampanjan,

joka kohdistetaan sivustoilla vierailleille kayttajille evasteiden avulla.

Uudelleenmarkkinointi on yksi tehokkaimmista digitaalisen markkinoinnin muodoista. Keski-

maarin vain noin 3 % sivustolla vierailevista kayttajista suorittaa halutun toimenpiteen eli esi-
merkiksi ostaa jotain tai tayttaa lomakkeen. Tassa vaiheessa uudelleenmarkkinointi astuu ku-
vaan. Kun kayttaja vierailee sivustoilla, mutta ei suorita konversiota, uudelleenmarkkinointi-
kampanja kohdistaa hanelle evasteiden avulla mainoksia muilla nettisivuilla. Uudelleenmark-

kinointi on oikein tehtyna erittain tehokas tapa lisata myyntia. (Suojanen 2021.)

3.8 Viikko 8 - Tuoteportfolio

Tiistai 20.4.

Tyoviikko aloitettiin vapaapaivana saamiin yhteydenottopyyntoihin vastaamisella. Klo

11:00 oli tapaaminen asiakkaan kanssa. Asiakkaalle oli tahan mennessa loydetty hyva kypara,
takki ja housut. Taman tapaamisen aikana loysimme myos asiakkaan tarpeeseen sopivat hans-
kat, kengat ja kyparapuhelimen. Tanaan olin taas yksin ajovarustepuolella, kun kollegani on
viettamassa vapaapaivaa. Loppupaiva oli hyvin kiireinen ja kauppa kavi hyvin. Kyparia tuntui

menevan todella paljon tanaan.

Keskiviikko 21.4.

Paiva alkoi eilisen jaljilta myymalan jarjestelylla ja eilisten tilausten viimeistelylla, eli tuot-
teiden kerailylla tilaushyllyyn ja laskujen lahetyksella. Puolen paivan aikoihin myymalaan tuli
asiakas etsimaan uutta ajotakkia. Yritimme loytaa hanelle sopivaa takkia mutta lahes kaikki
mallit alkavat olla loppuunmyyty. Koronavirukseen liittyen monilla toimittajilla on ollut toimi-
tusvaikeuksia eika tavaraa saada riittavasti. Tama on hyvin ikavaa myyjan ja asiakkaan kan-

nalta, kun ei ole tavaraa, jota myyda, vaikka asiakkaita riittaisi. Tanaan selvittelin myos



31

asiakkaalle minkalaisia navigaattoreita meidan tavarantoimittajien kautta saisi ja lahetin asi-

akkaalle tarjoukset erilaisista navigaattoreista.
Torstai 22.4.

Vapaapaiva.

Perjantai 23.4.

Takatalvi, tanaan satoi aamulla lunta ja se tuntuu vaikuttavan asiakkaiden maaraan rei-

lusti. Tanaan oli muutama etukateen sovittu tapaaminen asiakkaiden kanssa. Toisen asiakkaan
kanssa soviteltiin tanaan vaimolle kypara, johon sitten asennettiin viela kyparapuhelin. Toi-
nen tapaaminen oli vasta iltapaivalla, kun asiakas tulee noutamaan ison eran varusteita ja
vaihtoi samalla takin, joka saapui jo aikaisemmin toisen variseen. Muuten paiva oli todella

rauhallinen ja aika kului myymalaa jarjestellessa ja paivystaessa.
Lauantai 24.4.

Tanaan oli edelleen huono keli mutta asiakkaita riitti silti melko hyvin. Lauantait ovat lyhyita
paivia eika silloin yleensa ole aikaa tehda muuta, kuin keskittya myyntiin. Myyntilukemat ei-

vat olleet hyvat eivatka huonot, melko keskivertopaiva.

Viikkoanalyysi - Tuoteportfolio

Talla viikolla tyopaivat vaihtelivat hyvin paljon. Muutamana paivana asiakkaita oli todella pal-
jon ja myynti oli hyva. Mutta heti kun keli huononi perjantaina, myymala oli aivan autio. Va-
lilla hiljaisemmatkin paivat ovat ihan tervetulleita, jotta ehditaan jarjestella myymalaa,

tehda inventaariota ja hetki miettia asioita.

Olen pitkaan yrittanyt loytaa hyvia matkapuhelintelineita, joita olisi jarkevaa ottaa myyntiin,
koska niita melko usein meilta kysellaan. Muutamia hyvia telineita on loytynyt mutta niissa on
aina ollut omat ongelmansa. Kuluttajan kannalta paras teline ei valttamatta ole meidan kan-
naltamme paras teline ja olisi hyva loytaa kultainen keskitie. Useimmat hyvat telineet, joita
olen loytanyt, toimivat siten etta tarvitset mallikohtaisen kotelon matkapuhelimelle. Tama
taas ei ole meidan kannaltamme jarkevaa koska puhelinmalleja on niin monia ja ne vaihtuvat
usein. Taman takia olen yrittanyt loytaa hyvaa yleismallista puhelintelinetta, jossa olisi mak-
simissaan muutamaa eri kokoa eri kokoisille puhelinmalleille. Olen aikaisemmin tilannut muu-
taman yleismallisen puhelintelineen meille testiin mutta siina mallissa ongelma oli, ettei kaik-
kien puhelimien naytto toiminut riittavan hyvin kotelon lapi. Tilasin talla viikolla taas uuden

mallin testiin, toivotaan etta kyseinen malli tayttaa vaatimuksemme.
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Uusia tuotteita tuotevalikoimaan ottaessa on hyva vertailla muutamaa eri mallia ja ottaa huo-
mioon esimerkiksi toimittajan luotettavuus, toimitusajat, mahdolliset rahtimaksut, tuotteiden

saatavuus jatkossa, vastuu takuuasioissa ja ratkaiseeko se oikeasti asiakkaan ongelman.

Bostonin matriisin mukaan tuotteet tulee luokitella neljaan kategoriaan. Kategorioita ovat:
rahalehmat, lemmikit, kysymysmerkit ja tahdet. Lehma-kategorian tuotteet ovat pitkaaikaisia
ja korkean markkinaosuuden omaavia tuotteita, jotka vaativat vahan tai ei ollenkaan sijoituk-
sia. Naiden rahalehmien avulla yritetaan nostaa kysymysmerkit tahti-kategorian. Eli rahaleh-
mien avulla jarjestetaan kasvavien ja kysyttyjen tuotteiden rahoitus ja markkinointi, jotta ky-
seisista tuotteista tulee joskus uusia rahalehmia, kun tuotteen kysynta ja kasvu tasaantuu.
Matalan markkinaosuuden ja matalan kasvun omaavia tuotteita kutsutaan ”lemmikeiksi”,
joita ei kannata tuoteportfoliossa pitaa, ellei se ole liiketoiminnan kannalta muuten tarkea.

(Boston Consulting Group 2021.)

MARKET SHARE

High Low

Question mark

GROWTH

S X

Cash cow

Kuvio 1: Bostonin matriisi. (Boston Consulting Group)
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3.9 Viikko 9 - Verkkokaupan suunnittelu
Tiistai 27.4.

Tyopaiva alkoi kuorman purkamisella, yksi era kyparien ennakkotilauksista on taas saapu-
nut. Taman jalkeen tulostin asennusohjeita jalkiasenteisiin lisavarusteisiin. Loppupaivan myy-

malassa kavi tasaisesti asiakkaita ja myynti oli ihan ok.
Keskiviikko 28.4.

Tanaan oli palaveri mediatoimiston vaen kanssa, jossa esiteltiin verkkokaupan pohjaa ja toi-
minnallisuuksia. Verkkokauppa on viela melko alkuvaiheilla. Verkkokauppaa rakentaessa
meilla on viela monta suurta kysymysta ilman vastausta. Olemme yrittaneet pahkailla jarke-
vinta ratkaisua varastosaldoihin liittyen. Mielestani verkkokaupalla pitaa olla omat varastosal-
dot. Talla hetkella, kun myymaloita Vantaalla, Tampereella ja Raisiossa ja jokaisella myyma-
lalla on omat varastosaldot, joista osa tuotteista on varastossa ja osa myymalassa naytilla,
olisi jarkevinta perustaa meidan kassajarjestelmiimme uusi varastopaikka esimerkiksi “Vantaa
paavarasto” ja myyda verkkokaupassa vain tuotteita, jotka loytyvat paavarastolta alkuperai-
sissa pakkauksissa. Mielestani myymaloissa olevia sovituskappaleita ei voi myyda asiakkaalle
verkkokaupassa uutena tuotteena varsinkaan, kun esimerkiksi hyllyssa olevien kyparien alku-
peraisia pahvilaatikoita ei yleensa sailyteta. Tasta taytyy pitaa viela yrityksen sisainen pala-

veri, jossa keskustelemme asiat lapi ja pohdimme yhdessa, mika on jarkevin ratkaisu.
Torstai 29.4.

Tyot alkoivat viesteihin vastaamisella ja lahdin taas selvittelemaan maahantuojalta, miten
asiakkaiden tilaukset etenevat, jonka jalkeen soitin muutamalle asiakkaalle, joiden tilaukset

ovat viivastyneet ja pahoittelin tilannetta.

Taman jalkeen myymalaan alkoi tulla asiakkaita ja keskityin muutaman tunnin pelkastaan
myyntiin. Eras asiakas tuli etsimaan kyparaa kaverinsa kanssa ja sain tehtya heille hyvan pa-
kettitarjouksen silla ehdolla, etta kaverikin uusii samalla kyparansa. Saimme kaupat tehtya

molempien asiakkaiden kanssa.
Perjantai 30.4.

Toissa oli tanaan vappuaaton kunniaksi tyontekijoille tarjolla simaa, pitsaa ja muita napostel-
tavia. Tallaiset paivat ovat aina mukavia, kun kaikilla on hyva fiilis ja ihmiset ovat jo vappu-
tunnelmissa. Asiakkaita ei ollut kovin paljoa, mutta onneksi yhdelta tavarantoimittajalta tuli
pitkaan odottamamme tilaus ja ehdin jo muutamalle kiireisimmalle asiakkaalle luovuttaa ta-

kit vappuajeluille.
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Viikkoanalyysi - Verkkokaupan suunnittelu

Lyhyt tyoviikko takana ja vappu edessa. Huhtikuu on nyt paketissa ja tama oli ainakin ajova-
rustemyynnin kannalta erinomainen kuukausi. Paransin useamman kerran myyntiennatystani

ja taman kuun myyntini on korkein tahan mennessa.

Vaikka koronavirus onkin luonut epavarmuutta kansaan ja alan tapahtumat ja nayttelyt ovat
peruttu, kysynta moottoripyoraalalla on silti selvasti nousussa. Tilanteeseen tuo haasteita
muutamat ajankohtaiset kansainvaliset asiat, kuten Britannian eroaminen Euroopan unionista,
ja Suezin kanavaan jumiin jaanyt laiva, jotka ovat luoneet toimitusvaikeuksia tavarantoimit-

tajille.

Kuluneilla viikoilla olen pohtinut paljon tulevaa verkkokauppaa ja siihen liittyvia mahdolli-

suuksia ja haasteita. Verkkokauppaa perustaessa on mielestani ensisijaisen tarkeaa kayttaa
tarpeeksi aikaa liikeidean pohtimiseen. Kuten (Yrittajat 2018) verkkokaupan perustamiseen
liittyvassa julkaisussa mainittiin, etta verkkokauppaa perustaessa taytyy pohtia, miten erot-

taudut kilpailijoista ja tutkia markkinoita huolella.

Moottoripyoraalalla ajovarusteverkkokauppoja riittaa joka lahtoon, Suomesta loytyy pienia ja
keskisuuria verkkokauppoja ja Euroopasta loytyy verkkokauppajatteja, jotka toimittavat tuot-

teita Suomeen edullisesti ja melko pienella toimitusajalla.

Myymalassa erotumme kilpailijoista erinomaisella asiakaspalvelulla ja asiantuntemuksella
seka silla, etta saman katon alta loytyy ajovarusteiden lisaksi myos uudet ja kaytetyt mootto-
ripyorat, varaosat ja huolto. Verkkokauppaa suunniteltaessa meidan taytyy pohtia huolelli-

sesti, mita verkkokaupalta haluamme ja miten se hyodyttaa asiakasta ja meita.

Oma visioni on se, etta verkkokaupan olisi jarkevinta ensisijaisesti tukea myymalaa ja antaa
asiakkaalle helpon vaihtoehdon tilata/varata tuote, joka loytyy myymalasta tai varastosta.
Verkkokauppa voisi tukea myymalaa kertomalla asiakkaalle minkalaisia varusteita meilta loy-
tyy. Nain asiakkaat voisivat etukateen jo tutustua valikoimaan ja tulla sitten myymalaan so-
vittelemaan erilaisia vaihtoehtoja. Kun asiakas saadaan houkuteltua myymalaan, asiantunte-
vat myyjat paasevat loistamaan tyossaan ja auttavat asiakasta loytamaan hanen tarpeisiinsa
sopivan ratkaisun. Myyjat saavat myos ehka myytya asiakkaalle jotain, jota ei edes tiennyt

tarvitsevansa ja nain ollen antaa asiantuntemuksellaan asiakkaalle lisaarvoa.
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3.10 Viikko 10 - Verkkokaupan merkitys nykyaikana
Maanantai 3.5.

Vappu takana ja tanaan olen ajovarustepuolella yksin. Paiva alkoi moottoripyoran ostaneelle
asiakkaalle ajovarustepaketin myymisella eli kypara, hanskat, takki ja housut, sopivia
ajosaappaita emme loytaneet. Puolenpaivan jalkeen myymalassa oli todella paljon asiakkaita,
enka mitenkaan pystynyt palvelemaan kaikkia asiakkaita parhaalla mahdollisella tavalla. Yri-
tin auttaa tasaisesti useampaa asiakasta kerralla ja myynti sujui erittain hyvin. Tallaisina pai-
vina, kun olen yksin myymassa ja asiakkaita on paljon, on pakko yrittaa valttaa jumittautu-
mista yhteen asiakkaaseen. Valilla asiakkailla tuntuu olevan todella paljon kerrottavaa ja
yleensa ihan mielellaan asiakkaiden kanssa jutustelen, mutta nyt on yritettava kohteliaasti

ilmaista asiakkaalle, etta on paljon muutakin tekemista.
Tiistai 4.5.

Vapaapaiva.

Keskiviikko 5.5.

Aamulla myymalassa oli kaymassa maahantuojan edustaja, jonka kanssa keskusteltiin vahan
uusista malleista. Kyseista edustajaa en ollut ennen nahnyt kasvotusten, mutta olin puhunut
hanen kanssaan aikaisemminkin puhelimitse. Tanaan tuli tavarantoimitus muutamalta toimit-
tajalta. Aamu ja iltapaiva olivat hyvin rauhallisia ja otimme tavaroita vastaan ja lajittelimme
niita varastoon. Tanaan selvittelin ulkomaalaiselle asiakkaalle tax-free myynnin saantoja ja
sain hanelle sivulaukut myytya. Tax-free myynnissa on oltava tarkkana, etta kaikki tarvittavat

lomakkeet on taytetty oikein tai asiakas ei saa veropalautusta lentokentalla.
Torstai 6.5.

Vapaapaiva.

Perjantai 7.5.

Heti toihin tultua lahdin kauppareissulle. Hain toimistotarvikkeita ja moottoripyoran pesuvali-
neita. Kauppareissun jalkeen tyopaiva kului myymalassa paivystaessa ja satunnaisia asiak-
kaita palvellessa. Esittelin muutamalle tuoreelle/tulevalle motoristille varusteiden eroja

ja tein heille tarjoukset ajovarustepaketeista. Kauppoja ei viela syntynyt, mutta toivotta-

vasti syntyy sitten, kun ajovarusteiden hankinta on ajankohtainen lahitulevaisuudessa.

Lauantai 8.5.
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Aamu alkoi hyvin rauhallisesti, puolen paivan aikoihin oli sovittu tapaaminen asiakkaan
kanssa, tavoitteena on loytaa asiakkaan vaativiin tarpeisiin sopiva ajopuku. Asiakas toivoo pu-
vulta aarimmaista vedenpitavyytta, mutta ei halua tinkia mukavuudesta. Loysimme asiak-
kaalle hyvin istuvan puvun ja teimme kaupat. Iltapaivalla oli taas kiireisempaa ja paivan

myynti oli hyva.

Viikkoanalyysi - Verkkokaupan merkitys nykyaikana

Paivakirjan viimeinen viikko takana. Kymmenen viikkoa kului yllattavan nopeasti, ja on ollut
mielenkiintoista seurata, kuinka radikaalisti sesonki nakyy moottoripyoraalalla. Paivakirjan
ensimmaiset viikot olivat hyvinkin rauhallisia ja tyoskentely painottui sesonkiin valmistautu-
essa. Viimeisilla viikoilla sesonki alkoi olla taydessa loistossa ja lahes kaikki aika meni myynti-
tehtavissa. Myos myyntiluvuissa oli hurja ero verrattaessa maalis- ja huhtikuun myynteja.
Vaikka huhtikuun puoleen valiin asti oli melko rauhallista, myin huhtikuussa yli tuplasti enem-

man kuin maaliskuussa.

Verkkokaupan ja nettisivujen rakentaminen oli alun perin tarkoitus tapahtua kevaan aikana
ennen varsinaista sesonkia. Verkkokauppa olisi ollut hyva saada pystyyn ennen sesonkia, koska
varsinkin nyt koronapandemian aikaan potentiaaliset asiakkaat eivat mielellaan halua lahtea
kiertelemaan kauppoja. Ajovarusteita on tosin hyvin hankala ostaa verkkokaupasta ja uskon
sen takia meidan myyntimme olevan kuitenkin hyva. Siita huolimatta verkkokauppa ja uudet
nettisivut olisivat varmasti parantanut myyntiamme, koska asiakkaat paasisivat edes pinta-

puolisesti selailemaan valikoimaa ja voisivat sitten tulla paikanpaalle sovittelemaan.

Koronapandemia on Oksasen (2020) tekeman tutkimuksen mukaan vaikuttanut verkkokauppo-
jen myyntiin. Lahes kaksi kolmasosaa kyselyyn vastanneista verkkokauppiaista kertoi koronan
vaikuttaneen heidan myyntiinsa. Noin puolilla kauppiaista muutos oli ollut positiivinen ja lo-
puilla negatiivinen. Tietyilla aloilla kuten matkailualalla myynti on ymmarrettavista syista las-
kenut. Erikois-, vahittais- ja vaatekauppojen myynti taas on ollut jopa 50 % parempi kuin

edeltavana vuonna.

Verkkokaupan uhkia ja mahdollisuuksia pohtiessa mielessa on ollut myos logistiikka. Verkko-
kauppa antaa mahdollisuuden asiakkaalle tutustua ja vertailla malleja kotisohvalta, muuta-
malla napaytyksella asiakas saa ostettua tuotteen, helppoa ja katevaa. Verkkokaupassa myy-
dyille tuotteille on kuluttajansuojalain (Kuluttajansuojalaki 2013/1211) mukaan annettava 14
paivan palautusoikeus. Tama tarkoittaa sita etta, kuluttaja voi tilata esimerkiksi kymmenen
erilaista kyparaa kotiin ja pitaa niista parhaan. Tasta koituu verkkokaupan pitajalle raskas ku-

luera, joka on otettava huomioon tuotteen hinnoittelussa. Jotta palautusten maara saataisiin
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minimoitua, taytyy verkkokauppaan yrittaa saada mahdollisimman paljon relevanttia tietoa

tuotteesta kuvineen ja mielellaan myos videoineen.

Postin julkaiseman International Post Corporationin tekeman tutkimuksen mukaan suomalai-
set ostavat yha enemman kansainvalisista verkkokaupoista. Tutkimuksessa selviaa etta 59 %
suomalaisista ostaa kansainvalisista verkkokaupoista vahintaan kerran kuussa, 25 % ostaa va-
hintaan kaksi kertaa kuukaudessa. Tutkimuksen mukaan suomalaisia houkuttelee ulkomaisissa
verkkokaupoissa halvat hinnat ja laajat valikoimat. Tasta syysta uskon etta, tulevaisuudessa
suomalaisen verkkokaupan voi olla hankala kilpailla verkkokauppajatteja vastaan. Kun korona-
pandemia ajaa kuluttajat verkkoon, ei verkkokaupan sijainnilla enaa olekaan hirveasti merki-
tysta, kun esimerkiksi Saksasta tilattu kypara saapuu Suomeen parissa paivassa. Kotimaisten
verkkokauppojen kilpailuetuja ovat mielestani luotettavuus, suomenkielinen asiakaspalvelu ja
ekologisuus, joka oli IPC:n tutkimuksen mukaan yha useammalle suomalaiselle tarkeaa verk-
kokaupasta tuotteita tilatessa. (Posti 2021.)
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4  Yhteenveto

Paivakirjaa aloittaessa minulla oli tavoitteena kehittya myyjana ja oppia uutta verkkokaup-
paan ja markkinointiin liittyen. Tavoitteessa onnistuttiin mielestani myynnin kohdalla jopa
paremmin kuin odotin. Koen etta olen kehittynyt myyjana selvasti, jota tukee asiakkailta saa-
mani palaute seka myyntiluvut. Huhti- ja toukokuun paivakohtainen myyntini oli keskiarvol-
taan noin 50 % parempi kuin vuosi sitten. Tama ei varmasti johdu pelkastaan myyntitaitojen

parantumisesta mutta uskon, etta sillakin on ollut iso vaikutus.

Myyntiaiheinen kirjallisuus ja artikkelit, joita luin antoivat minulle paljon uusia nakokulmia ja
ideoita, joita paasin myos kokeilemaan kaytannossa. Verkkokauppaprojekti viivastyi ja sen

osuus opinnaytetyossa jai melko pieneksi. Verkkokauppaan liittyen opin uutta teoriaa markki-
noinnista seka verkkokaupan logistiikasta ja yllapidosta, mutta oppeja ei viela laitettu kaytan-

toon.

Seurantajakson alussa tyoskentely painottui paaasiassa sesonkiin valmistautuessa. Tyopaivat
kuluivat myymalaa paranneltaessa ja uusiin mallistoihin tutustuessa. Sesongin kiihtyessa tyo-
paivat muuttuivat kiireisemmiksi ja tyoskentely painottui myyntityon ymparille. Kevaan suu-
rimmat haasteet liittyivat tavaratoimitusten viivastyksiin. Aikaisempina vuosina en ole juuri-
kaan joutunut seuraamaan tilausten kulkua koska tavarat ovat aina tulleet ajallaan. Opinnay-
tetyon aikana sain muutamilta asiakkailta negatiivista palautetta viivastyneista toimituksista
seka siita etta, asiakkaat eivat ole saaneet tarpeeksi informaatiota tilauksen etenemisesta.
Otin palautteesta opikseni ja olen alkanut viikoittain kaymaan lapi kaikki avonaiset tilaukset
ja tiedottanut asiakkaita, miten heidan tilauksensa etenee. Tasta olen saanut paljon positii-

vista palautetta asiakkailta ja aion jatkossakin informoida asiakkaita mahdollisimman hyvin.

Verkkokauppaprojekti jai taman opinnaytetyon aikana viela vaiheeseen ja todennakoisesti se
lanseerataan vasta ensi kaudelle. Verkkokauppaprojektissa huomasin jo nyt, etta se vaatii
viela paljon pohdintaa. Tallaisia suuria uudistuksia tehtaessa, taytyy pitaa paljon sisaisia pala-
vereja. Projektitiimin sisalla saattaa olla lopputuotteesta hyvin erilaiset visiot ja olisi hyva
kayttaa tarpeeksi aikaa suunnitteluun ja pohtia erilaisia vaihtoehtoja. Kun projektin tavoite
on kaikille selkea, valtytaan turhalta tyolta ja lopputulos on todennakoisesti parempi. Verkko-
kauppaa suunniteltaessa herasi paljon kysymyksia ja se vaikuttaa odottamaani laajemmin

myos muuhun liiketoimintaan muun muassa logistiikan osalta.
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