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1 Johdanto

Opinnaytety6 kirjoitetaan paivakirjamuodossa, jossa analysoidaan myynti- ja
markkinointikoordinaattorina tekemiani tyttehtavid. Ensimmainen paivakirja-
merkinta on tehty 13.8.2018 ja viimeinen 6.11.2018. Muistiinpanoja kirjoitetaan
paasaantdisesti maanantaista torstaihin, valilla myos perjantaisin. Jokaisen vii-

kon lopuksi tehdaan viikkoraportti kuluneesta viikosta.

Suoritin viiden kuukauden ty6harjoittelun kyseisessa yrityksessa, joten myynti- ja
markkinointikoordinaattorin ty6tehtavéat olivat entuudestaan tuttuja. Yrityksen
kiireinen syksy ja kasaantuvat tyotehtavat vaativat lisdd auttavia kasia, joten
minua pyydettiin syksyksi tdihin. Tydtehtavat koostuvat muun muassa mainosten
ja esitteiden tekemisestd, uusasiakashankinnasta, tilausten Kkasittelysta ja
messujen  suunnittelusta. Opinnaytetydon kolme paakokonaisuutta ovat
uusasiakashankinta, messujen suunnittelu seka liikelahjat. N&aita kokonaisuuksia

kasitellaén tarkemmin seuraavassa kappaleessa kirjallisten lahteiden avulla.

Tybsséa vaaditaan tarkkuutta, joustavuutta seka innovatiivisuutta. Tyontekijalta
vaaditaan yleisimpien tekstinkasittelyohjelmien hallintaa, oma-aloitteisuutta seka
tiimityoskentelytaitoja. Liséksi tyontekijalta edellytetaan vahvaa

konekirjoitustaitoa seka yleisimpien kuvankasittelyohjelmien hallintaa.

Yrityksessa tydskentelee 10 henkil6a, joista seitseman on vakituista. Yrityksen
toimipiste sijaitsee Pohjois-Karjalassa. Toimitiloihin kuuluu halli, jossa tuotteet
valmistetaan ja varastoidaan. Hallin ylakerrasta 10ytyy toimistotilat, josta kasin
hoidetaan tilaukset, markkinointi seka yhteydenpito jalleenmyyjiin. Yksi yrityksen
tyontekijoista tyoskentelee Ranskassa. Hanen vastuullaan on myynti ja markki-

nointi Lansi-Euroopassa.

Yritys koostuu kahdesta tiimisté, toimistotiimista seka tuotantotiimista. Toimisto-
tiimi huolehtii myynnistd, markkinoinnista, kuljetustilauksista, kansainvalisesta
kaupasta sekd& asiakassuhteiden yllapitAmisesta. Tuotantotiimi puolestaan
tuotteiden valmistamisesta ja pakkaamisesta. Kiireisimpina aikoina toimistotiimi

auttaa tuotantotiimia pakkaamisessa.



Tyoskentelen toimistotiimissd markkinointipaallikon kanssa. Suurin osa tuotteista
myydaan ulkomaille, joten suomen lisaksi tydkielena on englanti. Yritykselta [6y-
tyy alkeellinen varastonhallintajarjestelma&, jonka kehitin tyéharjoittelujaksoni ai-
kana. Varastonhallintajarjestelméan paivitys ja yllapito on minun vastuullani.
Paivakirjamuotoisen opinnaytetyon tavoite on tehostaa oppimistani ja antaa tyo-
kaluja itsensé kehittamiseen. Lahteind opinnaytetytssani olen kayttanyt paa-

asiallisesti tyotehtaviini liittyvid artikkeleja seka alan kirjallisuutta.

2 Opinnaytetyon paateemat

2.1 Uusasiakashankinta

Uusasiakashankinnassa on tarkeda valittaa potentiaaliselle asiakkaalle oikeaa tie-
toa yrityksesta sekd sen tuotteista. Uusasiakashankinnan tavoite on vaikuttaa
asiakkaiden asenteisiin niin, ettd heille syntyy halu kokeilla tuotetta. Nykyisten
asiakkaiden kautta on mahdollista 16ytdd potentiaalisimmat uudet asiakkaat
(Bergstrom & Leppanen 2018, 424).

Potentiaalisten asiakkaiden tunnistamiseen on hyva kayttaa tiedon louhintaa
(data mining), joka tarkoittaa syy- ja seuraussuhteiden etsintdd isommista tieto-
maarista. Kerdtty tieto helpottaa tunnistamaan paremmin erilaisia ostajatyyppeja
seka edistdd myyntia. Taman myota asiakkaat on helpompi luokitella esimerkiksi
ennalta maariteltyjen kriteerien perusteella, kuten asiakkaan ostomééara, osto-

kerrat ja sijainti. (Bergstrom & Leppénen 2018, 424.)

Uusille mahdollisille ostajille vélitetaan tietoa yrityksesta ja sen tuotteista. Lisaksi
pyritdan vaikuttamaan asenteisiin niin, etta heille syntyy kokeilunhalua. Kokeilu-
ostoihin voi rohkaista muun muassa seuraavilla myynninedistamisen keinoilla:
naytetuotteiden jakaminen, tuote-esittelyiden jarjestaminen sek& mielen-

kiintoisilla tapahtumilla. (Bergstrom & Leppéanen 2018, 424.)



Positiivisen kokemuksen myota asiakas saattaa ostaa uudelleen tai tulla
satunnaisostajaksi. Kokelilijasta ja tilapaisasiakkaasta pyritaan saamaan kanta-
asiakas asiakassuhdemarkkinoinnilla. Asiakaskannattavuutta voi seurata esi-
merkiksi vertaamalla jalleenmyyjan vuosittaista myyntid kyseisen maan potenti-

aaliseen asiakaskuntaan. (Bergstrom & Leppénen 2018, 424, 449.)

Uusasiakashankintaa tehdessa on hyva muistaa 20/80-s&antd, jonka mukaan 20
% ostavista asiakkaista tuo 80 % koko myynnista ja katteesta. Naita asiakkaita
kutsutaan avainasiakkaiksi. Uusien avainasiakkuuksien etsimiseen kannattaa
keskittaa myynti- ja markkinointi. Lisaksi on tarkea yllapitda suhdetta nykyisiin
asiakkaisiin, erityisesti avainasiakkaan roolissa oleviin yrityksiin. (Pellinen &
Leino 2017, 7.)

Uusasiakashankintaan on hyva soveltaa myyntitapahtuman prosessia. Ennen
kontaktia asiakkaaseen on valmisteluvaihe, jossa luodaan perusta yhteyden-
ottoon. Valmisteluvaiheessa kannattaa kerrata oman yrityksen perustiedot, kuten
tuotteet, palvelut ja kilpailukenttd. Seuraavaksi etsitddn asiakkaiden paattavien
henkildiden yhteystiedot. Ennen seuraavaa vaihetta on hyva miettia neuvottelu-
taktiikka ja myyntiperustelut valmiiksi. (Pellinen & Leino 2017, 15-16.)

Toinen vaihe on yhteydenotto, jossa nimensa mukaisesti otetaan asiakkaaseen
yhteytta. Yhteydenoton tavoite on luoda hyvéa ensikosketus ja herattdd mielen-
kiintoa. Asiakkaan kanssa kommunikoidessa on tarkeéd huomioida asiakkaan ar-
vostukset seka arvot. Toisena tulee selvittdé asiakkaan konkreettiset ja piilevat
tarpeet, jonka jalkeen tarjotaan asiakkaalle hyva ratkaisu hyvin perusteltuna.
Lopuksi sovitaan tarkat jatkotoimenpiteet. Esimerkiksi kenen kanssa asiaa

viedaan eteenpain ja milloin. (Pellinen & Leino 2017, 15-16.)

Kolmas vaihe on myyntineuvottelu, jossa selvitetdan asiakkaan tarpeet. Tarpei-
den selvitys kannattaa aloittaa kyselemalld, kuuntelemalla ja katselemalla. Tuot-
teiden tarpeellisuuden voi tuoda esille teknisilla perusteilla, kuten raaka-aineet,
materiaalit ja kestavyys. Markkinoinnillisia perusteita voi myds kayttdad, jos

tuotteessa on esimerkiksi laadukas ja pieneen tilaan meneva pakkaus. Kayttoon



littyvat perustelut ovat myos toimivia, esimerkiksi selked kayttbohje, tuote-
koulutus ja myyntituki. Taloudelliset perustelut voivat olla kustannuksiin, pitk&dan

kayttdikaan tai turvallisuuteen liittyvia. (Pellinen & Leino 2017, 16.)

Neljas myyntitapahtuman prosessi on tarjouksen tekeminen. Tarjouksessa téar-
keintd on, etta se tehd&an ajoissa ja oikein. Tarjouksen lahettdmisen jalkeen soita
tai laita viesti asiakkaalle ja kysy, onko tarjous tullut perille. Liséksi voi kysya onko
tarjouksessa jotain epéselvaa ja milloin mahdollinen tilauspdatés tehdaan.
(Pellinen & Leino 2017, 17.)

Seuraava vaihe on lisdalennuksista sopiminen, jos yhteisymmarrykseen ei olla
paasty. Yksi tapa ylimaaraisen alennuksen antamiseen on edustaminen eli tar-
joamalla ravintolaillallinen tai muu vastaava etu. Toinen vaihtoehto on kylkidisen

antaminen. (Pellinen & Leino 2017, 17.)

Kuudes vaihe on kaupan paattaminen. Kaupan saaminen saattaa olla myynti-
tapahtuman hankalin vaihe, joten siihen kannattaa keskittya erityisen tarkkaan.
YKksi tapa on tarjota lyhyt tarjousaika, kuten yksi viikko. Toinen ratkaisu on tarjota
vaihtoehto kahdesta paketista ja kysyd kumman asiakas ostaa. Kolmas vaihto-
ehto on lahettaa asiakkaalle naytetuote ja silla mahdollistaa tuotteen kokeilemi-
nen. Referensseja voi myos hyddyntaa, esimerkiksi kertomalla mitk& muut alan
yritykset kayttavat tai myyvat kyseista tuotetta. Lopuksi pyritdan luomaan hyva
loppuvaikutelma vaikkapa kehumalla asiakkaan asiantuntijuutta. (Pellinen &
Leino 2017, 18.)

Viimeinen vaihe on sopimus. Sopimuksen sisallon tulee olla yhdenmukainen mui-
den vastaavien yritysten sopimusten kanssa. Kaytettava valuutta seka tiedot ma-
teriaalien mahdollisista hinnanmuutoksista tulee kirjata selvasti sopimukseen.
Sopimuksen perustiedot on hyva tarkistaa ja paivittdd ennalta sovittavin ajan-

jaksoin, esimerkiksi neljannesvuosittain. (Pellinen & Leino 2017, 18.)



2.2 Messujen suunnittelu

Opinnaytety6n toinen kokonaisuus kasittelee messuja ja niiden suunnittelua.
Vastuullani oli messupaikan mallin suunnittelu ja rakentaminen. Lisaksi tehtavani
oli tehdd Kkutsukirjeet ja esitteet messuille. Yrityksen myynti- ja
markkinointiviestinnédn yksi osa-alue on messut ja nayttelyt, joissa edustetaan

yritysta seka esitelldaan tuotteita ja palveluita (Pellinen & Leino 2017, 12).

Asiakkaiden messukayttaytyminen on muuttunut viime vuosina huomattavasti.
Ennen messuille tultin tekemaan kauppaa seka etsimaan uusia tuotteita ja
ideoita. Nykyaadn messujen keskiossa on verkostoituminen. Messuilla luodaan
uusia kontakteja, nahddan vanhoja tuttuja sekd etsitddn uusia asiakkaita.
Kaupankaynti hoidetaan myéhemmin niiden kyselyiden pohjalta, joita tuli mes-

suilla vastaan. (Pellinen & Leino 2017, 12.)

Messupaikkaa suunniteltaessa tulee paattad esittelytuotteiden maara ja niiden
vaatima tila. Toinen olennainen asia on kavijéiden liikkuminen osastolla. Kulku-
reiteille on varattava paljon tilaa, jos asiakkaille tarjotaan mahdollisuutta tulla
osaston sisdan, ja tutustua esilla oleviin tuotteisiin [ahemmin. Kulkureitin tulee
olla  selkeasti asiakkaan havaittavissa, jolloin  valtytddan  osaston
ruuhkauttamiselta. (Pellinen & Leino 2017, 12.)

Messut ovat loistava paikka testata ja kokeilla uusia ratkaisuja. Silloin paasee
parhaiten kehittymé&éan naytteilleasettajana. Epaonnistumisia ei kannata pelata,
silla menestyneimpien naytteilleasettajien vahvuus on tahto voittaa epa-
onnistumisen pelko. Liséksi asiakkaille jaa parhaiten mieleen muista erottuvat
messuosastot, joten kannattaa heittda villeimmatkin ideat esiin messuosastoa

suunniteltaessa. (Jansson, M. & Jansson, M. 2007, 16-19.)

Messujen suunniteltaessa on tarkea kayttaa aika oikeiden asioiden parissa, ku-
ten messuosallistumisstrategian luomiseen. Ensimmaisené tulee varmistaa, etta
yrityksen sanoma viestitdan oikein. Sen jalkeen kannattaa etsia hyvia kontakteja
myyjille. Seuraavana listalla on kustannustehokkuus ja messuosallistumisen

toimivuuden varmistaminen. Lopuksi kannattaa hyddyntdd messumedian kaikki
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vahvuudet onnistuneiden messujen takaamiseksi. (Jansson, M. & Jansson, M.
2007, 22.)

Messujen ohjelmaa suunniteltaessa vain taivas on rajana. Yksi tapa saada
asiakkaita osastolle on puolikkaiden lahjojen jakaminen messuvieraille. Esi-
merkiksi tyhja arpakuori, jolla voittaa jonkun palkinnon messuosastolla. Toinen
vaihtoehto on kilpailun jarjestaminen. Esimerkiksi jaetaan palapelin paloja
messuvieraille, joilla he voivat voittaa arvokkaan palkinnon, jos pala tasmaa
messuosaston palapeliin. Kolmas ja yksi suosituimmista tavoista houkutella
asiakkaita messuosastolle on messutarjoukset. Tarjouslapulla saa osastolta
jonkin erityisedun, kuten alennuksen, pikatoimituksen tai ilmaisen huoltopalvelun.
(Jansson, M. & Jansson, M. 2007, 41.)

Messujen jalkimarkkinointi kannattaa suunnitella hyvissé ajoin, silla uusia kontak-
teja saattaa tulla yli odotusten. Uusien kontaktitietojen pitaminen jarjestyksessa
helpottaa jalkihoitoa, joten heti yhteystietojen saamisen jalkeen on hyva varmis-
taa, ettd tiedot ovat selkeat ja oikein. Kontaktitietojen lapikdymiseen on hyva
nimeta paivittain vastuuhenkild, ettei se jaa tekematta. Jalkihoidossa kannattaa
keskittya maaran sijasta laatuun. Tavoite kannattaa olla mieluiten 50 kontaktia,
joihin ollaan yhteydessa kahden viikon sisalla kuin 100 kontaktia, joille on luvattu
yhteydenotto mahdollisimman pian messujen jalkeen. Ennalta asetetun kontakti-
maaran ylityttya on parempi kertoa uusille kontakteille, ettéa heihin ollaan yhtey-
dessa neljan viikon sisalla, kuin luvata jotain mita ei pystyta pitamaan. (Jansson,
M. & Jansson, M. 2007, 78-80.)

2.3 Liikelahjat

Kolmas kokonaisuus kasittelee liikelahjoja ja niiden antamiseen liittyvia etiketti-
saantoja. Tehtavani oli tutustua liikelahjoihin ja listata parhaimmat vaihtoehdot
messuille. Vastuullani oli yhteydenpito liikelahjoja myyviin yrityksiin seka

tarjousten lahettaminen. Lopuksi tehtavani oli tilata valitut liikelahjat.
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Liikelahjat ovat lahjoja, joita annetaan liikesuhteen yllapitamiseksi. Liikelahjoista
kaytetd&n myos nimitysta yritys- tai asiakaslahja. Liikelahjojen on tarkoitus luoda
uusia asiakaskontakteja seka vahvistaa vanhoja liikesuhteita. Liikelahjojen anta-
minen liittyy yleensa erityiseen paivaan, kuten asiakkaan syntymapaivaan tai jou-
luun. (Sunglobe.net 2020.)

Liikelahjoja annetaan yleensd tapaamisten ja neuvotteluiden yhteydessa.
Liikelahjat ovat yleensa laadukasta kasityota, yrityksen logolla varustettuja
tuotteita tai jokin korkealaatuinen kotimainen tuote. (Keinonen & Koponen 2001,
37.) Liikelahjojen antamisessa oikea ajoitus on kaikki kaikessa. Liikelahjan
antaminen silloin kun asiakas ei osaa odottaa sitd, jaa varmasti asiakkaan
mieleen. Esimerkiksi liikelahjan voi antaa yhteistydon alkamisen vuosipéaivana.
(Logo.ee 2019.)

Jos yritys aikoo painattaa nimensa tai logonsa tuotteeseen, se kannattaa sijoittaa
nakymattomasti, kuten maljakon pohjaan. Kukat ovat yksi tavallisimmista
lahjoista, erityisesti henkilokohtaisissa tapaamisissa, kuten kotivierailu tai
onnittelukaynti. Kukkien maakohtainen antamiskaytantd kannattaa selvittda
ennen niiden antamista, silla toisissa maissa kukat toimitetaan etukateen, kun
taas toisissa jalkikateen. Lisaksi kukkien kayttoon liittyvat asiat tulee selvittaa etu-
kateen. Esimerkiksi Suomessa tavallinen kukkalahja, krysanteenit, ovat Keski-

Euroopassa hautajaiskukkia. (Keinonen & Koponen 2001, 37.)

Logon painatus liikelahjoihin ei ole aina valttaméatonta, silla liikelahjojen idea on
osoittaa kiitollisuutta. Jos lahja on mieleinen, niin sen saaja kylla muistaa sinut,
olipa lahjassa logo tai ei. Lisaksi liikelahjan henkil6kohtaisuus on valttia. Keittio-
valineitd valmistavan yrityksen liikelahja voisi olla vaikka laadukas juustoveitsi,

johon on kaiverrettu asiakkaan nimi. (Logo.ee 2019.)

Toinen liikelahjojen hankintaa liittyva asia on lahjatuotteen alkuperamaa. Esi-
merkiksi japanilaista kohtaan on erittéin loukkaavaa antaa hanelle Taiwanissa
valmistettua rihkamaa. Yleisesti suomalaiset tuotteet ovat maailmalla arvos-

tettuja, joten sellaisen voi antaa l&dhes aina. Poikkeuksena puukot tai alkoholi,
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jotka ovat monessa maassa sopimattomia liikelahjoja. (Keinonen & Koponen
2001, 37.)

Liikelahjan arvoon kannattaa perehtya maakohtaisesti ennen lahjan hankkimista,
silla joissain maissa lilan arvokas lahja voidaan tulkita lahjukseksi. Liikelahjan ja
sen pakkauksen vareihin ja lukumaariin tulee myos kiinnittd& huomioita, silla tietyt
varit ja lahjojen lukumaara saattavat loukata niiden saajaa. (Keinonen & Koponen
2001, 37.)

Esimerkiksi Kiinassa sininen ja valkoinen vari liittyvat kuolemaan, joten liike-
lahjoja ei kannata paketoida sinivalkoisiin paketteihin. Numero nelja puolestaan
aantyy samalla tavalla kuin kuolema, joten neljan paketin saaminen voidaan
kokea loukkaavana. Kiinassa punainen ja kultainen vari kuvastavat onnea ja
vaurautta, joten ne ovat turvallinen valinta liikelahjojen vareiksi. Kasintehtyja tuot-
teita kannattaa suosia, silla ne osoittavat omistautumista ja vaivannakoa, esi-

merkiksi itse neulotut villasukat. (Seppéala 2017.)

3 Lahtotilanne

3.1 Oman nykyisen tyén analysointi

Tyo6tehtaviini kuulu yleisimmat toimistotehtavat, kuten tilausten kasittely ja kirjaa-
minen varastonhallintajarjestelméaan. Lisdksi pidan yrityksen nettisivuja ajan
tasalla, esimerkiksi lisdamalla uusimmat jalleenmyyjat nettisivuille tai paivitta-
malla vanhoja tuotekuvia ja videoita uusiin. Naiden lisaksi huolehdin yleisimmista
markkinointiin  liittyvistd asioista. Myynti- ja markkinointikoordinaattorina
vastuullani on huolehtia markkinointimateriaalin ajantasaisuudesta, esimerkiksi
siitd, ettéd kansainvalisille messuille I6ytyy oikeat esitteet oikeilla kielilla. Lisaksi
tehtavani on huolehtia siita, ettd messuille l1ahtija saa uusimmat tuotekuvat ja

esittelyvideot mukaan.
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Tybskentelen padasiallisesti markkinointipdallikon kanssa toimistosta kasin.
Myynti- ja markkinointikoordinaattorin tittelistd huolimatta tyonkuvani vaihtelee
paivittain tilanteen mukaan. Jos jokin toimiston laite lakkaa toimimasta, tehtavani
on korjata se, tilata huolto tai vieda se huoltoon. Kiireellisten tilausten tullessa
autan tuotantotiimia tuotteiden pakkaamisessa. Pakkaamossa tyoskentely auttaa

kaytto- ja pakkausohjeiden tekemista, silla siella tuotteiden osat tulevat tutuiksi.

Muuttuvista toimenkuvista huolimatta yleisimpia tehtéaviani on esitteiden suunnit-
telu ja k&&nnatys. Esimerkiksi Norjassa on tulossa messut, johon yrityksemme
edustaja on menossa. Mukaan tarvitaan 100 kappaletta seka norjankielisia etta
englanninkielisia esitteitd. Englanniksi esitteita I6ytyy jo entuudestaan, mutta nor-
jaksi ei. Tarkastan englanninkielisen esitteen ja varmistan, etta siind olevat tiedot
ovat ajan tasalla. Kilpailutan eri kdannostoimistoista tarjoukset norjankieliselle
kdannokselle, ja sopivan kaantajan lo6ydyttya lahetan hanelle esitteet kdéannetta-
vaksi. Kéannoksen saatuani teen asettelut norjaksi ja lahetan valmiit versiot pai-

nettaviksi mainostoimistoon.

Seuraavaksi teen yksilollisen esityksen, tai paivitan vanhan Powerpoint-esityksen
vastaamaan tulevien messujen tarpeita, esimerkiksi muuttamalla mittayksikot ky-
seisen maan normien mukaan. Taman jalkeen lahetdn tiedostot messu-
edustajallemme ja varmistan, ettd hanella on kaikki tarvittava materiaali messuja
varten. Yleensa tallennan viela varmuuden vuoksi kaiken tarvittavan muistitikulle,
jonka annan yrityksen edustajan mukaan. Ty6 vaati aarimmaista
tarkkaavaisuutta, silla virheellinen tai vaara kaannos voi vaikuttaa ratkaisevasti
messujen onnistumiseen. Tarkeimmat asiakirjat kdymme markkinointip&allikon

kanssa yhdessa lapi.

3.2 Sidosryhmat

Yritys koostuu kahdesta tiimista, markkinointipaallikon johtamasta markkinointi-

tiimistd, johon mina kuulun, seka tuotantotiimista, jota johtaa toimitusjohtaja.
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Markkinoinnista huolehtivaan markkinointitiimiin kuuluu minun ja markkinointi-
paallikon lisdksi Ranskan aluekoordinaattori, joka vastaa Ranskan alueen myyn-
nista. Markkinoinnin liséksi tiimin vastuulla on tilausten kasittely ja uusasiakas-

hankinta.

Markkinointitimin sisélla on viela toimistotiimi, jonka vastuulla on edelld
mainittujen lisaksi likematkojen, mainosten, esitteiden ja kayttdohjeiden suunnit-
telu, pakkaustarvikkeiden ja tarrojen tilaaminen, verkkosivujen ja varaston-
hallinnan yllapito sekd muut vastaavat toimistotehtavat. Ennen kevaan tyo-
harjoitteluani markkinointipaallikkd vastasi kaikista markkinointiin ja toimistoon

littyvista asioista.

Tuotantotiimi vastaa tuotteiden valmistuksesta, pakkaamisesta seka tuotteiden
raaka-aineiden tilaamisesta. Talla hetkella tuotantotiimiin kuuluu toimitusjohtajan
lisdksi kaksi muuta vakituista tyontekijaa. Ensimmainen tydntekija vastaa tuot-
teiden valmistuksesta. Toinen tyontekija vastaa tuotteiden kasittelysta ja pakkaa-
misesta. Yritys hyodyntéaa tarvittaessa kiireapulaisia ja vapaaehtoisia niin tuotan-
non kuin pakkaamon puolella. Tuotteita ei myyda talla hetkelld tehtaalta suoraan
asiakkaille, vaan myynti tapahtuu jalleenmyyjien kautta. Suomessa suurin osa

asiakkaista on pienié tai keskisuuria yrityksia.

3.3 Vuorovaikutustaidot tyopaikalla

TyOskentelen samassa toimistossa markkinointipaallikon kanssa, joten luonnolli-
sesti teemme paljon yhteistyota. Tuotantotiimi tydskentelee toimiston alapuolella,

joten kommunikointi onnistuu heidan kanssaan nopeasti puolin ja toisin.

Yrityksen virallinen tyokieli on suomi. Englanti on toinen tydkieli, jota kaytetaan
paasaantoisesti kansainvélisten asiakkaiden kanssa kommunikointiin. Viralliset
asiakirjat tehdadan joko suomeksi tai englanniksi, rijppuen vastaanottajasta.
Yleensa kommunikointi suomalaisyritysten kanssa hoidetaan puhelimitse. Ulko-

maalaiset yritykset suosivat puolestaan sdhkopostia.
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4 Paivéakirjaraportointi

4.1 Seurantaviikko 1

Maanantai 13.8.

Tybpaivani ensimmainen tavoite oli paastd ajan tasalle omista tydtehtavistani
seka paivittaa ja tdsmayttaa varastonhallintajarjestelma. Toinen tavoitteeni oli
loytdd sopivia tuotekuvia messuille. Aamun ensimmaiset tunnit menivat
vapaamuotoisen palaverin merkeissd markkinointipaallikén kanssa. Sain kuulla
kesalla vastaan tulleista haasteista sekd onnistumisen hetkista. Kaiken kaikkiaan
yrityksen tyontayteinen kesa oli sujunut erittain hyvin. Rakennusprojektit olivat

edenneet odotetusti seka kaikki tilaukset oli saatu toimitettua ajallaan.

Palaverin jalkeen kavimme |api markkinoinnin nykytilaa ja minun tulevaa
toimenkuvaani. Markkinoinnin alueella olisi muutama suurempi kokonaisuus,
jotka olisivat minun vastuullani. Naiden lisdksi toimenkuvaani kuului
varastonhallintajarjestelman yllapito seka paivittdisten toimistoasioiden hoito.
Ensimméinen tyodtehtavani liittyi kevaalla kehittelemaani verkkopohjaiseen
varastonhallintajarjestelmaan. Tehtavani oli kayda kesalla sinne tehdyt kirjaukset

l&pi ja korjata mahdolliset virheet.

Varastohallintajarjestelma valmistui juuri ennen harjoitteluni paattymisté, joten
odotin mielenkiinnolla, miten se oli toiminut kesdn aikana muiden kaytdssa.
llokseni jarjestelma oli palvellut koko kesan ilman suurempia ongelmia, joten sain
olla tyytyvainen tyoni tulokseen. Muutama sarake kaipasi uudelleenasettelua,

jotka sain aseteltua juuri sopivasti ennen kahvitauon alkua.

Tauon jalkeen pidimme messupalaverin markkinointitiimin kanssa. Marraskuussa
tulevat messut ovat alan suurimmat, joten niiden suunnittelu aloitettiin jo alku-
vuodesta. Yritys vieraili kaksi vuotta sitten samoilla messuilla menestyksekkaasti,
joten taman vuoden messujen osalta odotukset ovat todella korkealla. Tapah-

tuma oli ylittanyt kaikki odotukset ja avannut kansainvélisen kaupan aivan uudelle
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tasolle. Tuleville messuille on suunnitteilla yrityksen oma messupaikka, johon liit-
tyen vastuulleni on kaavailtu messujen kaytannon asioiden hoitaminen, kuten
yhteydenpito messujen jarjestgjadn seka markkinointi- ja mainosmateriaalin

ideointi ja hankkiminen.

lItapaivan tehtavani oli kartoittaa messuille sopivia tuotekuvia yrityksen vanhoista
kuva-albumeista. Valitsin kuva-albumeista kymmenen parasta kuvaa, jotka
markkinointipdallikkd oli pyytanyt esittelemaan itselleen. Tein kuvista dia-
esityksen ja esittelin kuvat esimiehelleni. Kavimme kuvat lapi ja valitsimme

yhdessa kaksi parasta kuvaa alustavasti messupaikan seinien kuviksi.

Tavoitteeni paasta ajan tasalle yrityksen tilasta onnistui erittain hyvin, silla aamun
palaverin jalkeen minulla oli selkea kokonaiskuva yrityksen kesasta, syksyn
tavoitteista sekd omasta toimenkuvastani. Toiden ohessa sain palautettua mie-
leeni, miten varastonhallinta toimi seka kehitettyd kuva-analyysidni mainoskuvien
suhteen. Kokonaisuudessaan kaikki paivan tavoitteet tayttyivat, vaikka tuntui,

etten ehtinyt kuin aloittaa tyot ennen tydpaivan loppumista.

Tiistai 14.8.

Tiistain tavoitteeni oli [6ytad Business Finlandin jarjestamasta tapahtumasta yri-
tyksia, joiden kanssa voisi sopia henkilékohtaisia tapaamisia tapahtuman aikana.
Toimitusjohtajamme on lahdéssa ensi vilkolla kyseiseen tapahtumaan
markkinointipdallikon kanssa. Tehtavani oli kayda lapi tapahtuman nettisivuilta
I6ytyva pdf-lista, johon oli kirjattu kaikki osallistujat aakkosjarjestyksessa. Toisena
paivan tehtavélistalta 16ytyi yritykselle logon suunnittelu, sekd mainonnassa
kaytettavien fonttien ja varien valinta. Kolmantena listalla oli varaston-

hallintajarjestelman kehittdminen.

Aloitin ty6t tutustumalla Team Finland -péaivaan ja sen osallistujiin. Kavin yritysten
nettisivuja lapi ja 16ysin muutaman mielenkiintoisen firman, joiden kanssa voisi
olla yhteisia intresseja. Kirjasin nama yritykset ylos henkilokohtainen tapaaminen
-lista alle. Naiden liséksi vastaan tuli yksi kohtalaisen uusi yritys, joka oli juuri
lopettanut liiketoimintansa. Tassa vaiheessa katsoin osallistujalistaa tarkemmin

ja huomasin sen olevan vuodelta 2017. Jatkoselvityksen jalkeen sain selville,
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ettei tam&n vuoden listaa ole julkaistu ollenkaan, eika sité olla julkaisemassa, kun
vasta tapahtuman jalkeen. Selitin tilanteen harmistuneena markkinointipaallikdlle

ja jatkoin toisen saamani tehtavan parissa.

Seuraavana tehtavalistalla oli yrityksen logon suunnittelu sekd yhdenmukaisten
fonttien ja varien valinta. Talla hetkella yrityksella ei ole logoa ollenkaan. Tuote-
merkilla on logo ja se sotketaan usein yrityksen nimeen. Tavoitteeni on suunni-
tella logo, joka kuvaisi yritystéa seka olisi yksinkertainen. Yrityksen logon suunnit-
telu oli jo kevaalla mietinndssé, mutta mielekasta logoehdotusta ei tullut vastaan.
Keséan aikana logoon oli mietitty markkinointipaallikdn ja toimitusjohtajan toimesta
muutama ideaa, joiden pohjalta lahdin luonnostelemaan ensimmaista vedosta.
Yrityksella ei ole kaytossaan kuvankasittelyyn erikoistuneita ohjelmia, joten tein
luonnokset logosta ja eri fonteista tietokoneelta 16ytyvien Powerpoint- ja Paint-
ohjelmien avulla. Tein lopuksi viela diaesityksen eri vaihtoehdoista niiden esitte-

lya varten.

lltapaivan tavoitteeni oli kehittdd varastonhallintajarjestelmaéa vastaamaan yha
paremmin yrityksen tarpeita. Ensimmaiseksi lisasin tuotekehityksen my6té tulleet
uudet osat varastonhallintaan, jotka jatkossa tulevat kaikkiin uusiin tuotteisiin. Ko-
keilin myds muutamaa eri variaatiota jarjestelman kayttoon, jotta se antaisi yha
monipuolisemmin tietoa varastotilanteesta. Testaus ei tuottanut haluttua tulosta,
joten pitaydyin vanhassa jarjestelmassa. Talla hetkella Excel-pohjaisesta jarjes-
telmasta 16ytyy neljan paatuotteen osat, jotka vahenevat varastosta automaatti-
sesti heti tilauksen kirjauksen jalkeen. Muiden osien osalta tuotteet eivat paivity
automaattisesti, silla jarjestelma pyritdan pitamaan mahdollisimman yksin-

kertaisena ja helppokayttdisena.

Paivan tavoitteet eivat toteutuneet odotetulla tavalla. Osa jai toteutumatta mi-
nusta riippumattomista syista, mutta niistd huolimatta olisin voinut olla viela
tarkkaavaisempi ja huomata vanhentuneen listan Team Finland -paivan osalta
vield nopeammin. Jatkossa tarkkaavaisuuteen on hyva kiinnittda yha enemman
huomioita, niin saastyy turhan tyon tekemiseltad. Toinen tehtavani eli logon

suunnittelu meni eteenpain, mutta eri logovaihtoehdoista huolimatta en keksinyt
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yhtdan ylitse muiden olevaa logoideaa, jota olisin voinut ehdottaa saman tien yri-

tyksen uudeksi logoksi.

Fonttien ja varien osalta 16ytyi muutama hyva fontti seké variyhdistelma, jotka
lisasin diaesitykseen alustaviksi ehdotuksiksi. Suunnittelutydn myo6ta opin kaytta-
maan Powerpointia yha monipuolisemmin, joten tasta on helppo jatkaa, kunhan
logon suhteen tehdaan jatkopaatoksia. Varastonhallintajarjestelman kehittami-

nen ei edistynyt, mutta sen paivittdminen meni suunnitelmien mukaan.

Keskiviikko 15.8.

Paivan ensimmainen tavoitteeni oli korjata nettisivuilla ilmentyneet ongelmat
ennen toimistotiimin palaveria. Toimistotimin palaverissa sain kaksi tehtavaa.
Ensimmainen koski yrityksen kaytdssa olevia lomakepohjia. Toinen liittyi
nettisivujen paivitykseen, josta olikin jo alustavasti ollut puhetta. Ensimmainen
tehtavani oli yrityksen kayttdmien lomakepohjien yhdenmukaistaminen.
Tavoitteeni oli muokata lomakkeiden yleisilmetta yhdenmukaiseksi ja néin luoda

laadukkaampi ilme asiakirjoille.

Tein lomakepohjista kolme eri variaatiota, joissa paasin hyédyntamaan koulussa
kaymani tekstinkasittelyn perusteet -kurssin asioita. Ensimmaiseen pohjaan lai-
toin muistiinpanoja taulukon soluihin, jotka kertoivat, mita mihinkin soluun tulee
kirjata, toisin sanoen pohjan pitéisi toimia ohjeena ensi kertaa lomakkeiden pa-
rissa tyoskentelevélle. Toiseen pohjaan kirjasin yrityksen tiedot sekd muut
olennaiset asiat, jotka eivat yleensad muutu, esimerkiksi nouto-osoite ja huolitsija.
Kolmanteen taytin kaikki tiedot valmiiksi nykyisen asiakkaan tiedoilla, toisin
sanoen tdman pohjalta on nopeinta tehda uusi lomake vanhoille asiakkaille, jos

heidan tietonsa eivat ole muuttuneet.

Lounastauon jalkeen paasin kasiksi paivan toiseen tehtavaan, yrityksen netti-
sivuihin ja siella ilmentyneisiin ongelmiin. Tavoitteeni oli selvittdd nettisivujen
toimintahairion syy, seka lisatd uusimpien jakelijoiden tiedot jalleenmyyjien si-
vulle. Yhden jalleenmyyjan nettisivuille vieva linkki oli lakannut toimimasta, joten

tehtavani oli etsia ja korjata vika. Testasin linkin, jonka pitaisi vieda jalleenmyyjan
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kotisivuille. Linkki ei toiminut, joten selvitin, onko nettiosoite virheellinen kopioi-
malla osoitteen selaimen hakukenttd&n. Nettiosoite toimi normaalisti, joten vian
taytyy olla muualla. Syétin jarjestelmaan jalleenmyyjan nettiosoitteen uudestaan
ja paivitin sivuston. Taman jalkeen testasin linkkia uudestaan. Talla kertaa linkki

toimi, vaikka se oli taysin sama kuin edelliskerralla.

Seuraava nettisivuihin liittyva tehtavani oli kahden kesalla 16ytyneen jakelijan li-
sdaminen muiden jalleenmyyijien joukkoon. Tein vanhojen jalleenmyyjien asette-
lujen pohjalta uudet pohjat, joihin oli helppo lisata viimeisimmat jalleenmyyjat

yhteystietoineen, niin ettd asettelut tasmasivat vanhojen jalleenmyyjien kanssa.

Paivan lopuksi olin tyytyvainen aikaansaannoksiini, vaikka en saanut viela kaikkia
lomakepohjia yhdenmukaistettua. Tyot menivéat eteenpain ja kokeilemalla opin
paljon uutta asiakirjojen asettelusta. Lomakepohjien asettelu vei yllattdvan paljon
aikaa, johon osasyyna oli itselleni asettamat tarkat kriteerit tdysin asetteluiltaan
yhdenmukaisista lomakkeista. Liséksi pyrin asettelemaan lomakepohjat niin, etta
kaikki teksti mahtuisi luontevasti yhdelle A4-paperille. Nettisivujen paivitys sujui
odotetulla tavalla, vaikka siihenkin kului yllattavan paljon aikaa. Tekemalla ja
kokeilemalla oppii parhaiten, joten uskon, ettd seuraavat lomakkeet tayttyvat

tamanpaivaisia nopeammin.

Torstai 16.8.

Ensimmainen tavoitteeni oli luoda asiakasrekisteri jalleenmyyjista, josta l6ytyisi
kaikki olennaisimmat tiedot kyseisistd yrityksistd. Toinen toimenkuvani liittyi
markkinointipdallikon tulevaan liikematkaan, johon tehtavani oli suunnitella reitti,

kulkuneuvot ja majoitus.

Markkinointipaallikko oli poikkeuksellisesti aamupéaivan hallituksen palaverissa,
joten aloitin tydskentelyn omatoimisesti keskiviikon paatteeksi saamani asiakas-
rekisteritehtéavan parissa. Aloitin asiakasrekisterin tekemisen kirjaamalla kaikkien
jalleenmyyjien yhteystiedot seka tilauskohtaiset tiedot yhteen kansioon. Tein
yrityskohtaisia tarkennuksia jokaiselle yritykselle erikseen, esimerkiksi kuka hoi-

taa kyseisessa yrityksessa tilaukset ja onko erityisia toimitusehtoja.
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Useimpien jalleenmyyjien osoitetiedot loytyivat vanhoista tilauslomakkeista tai
yrityksen nettisivuilta. Eniten haasteita tuotti tilaamisesta vastaavien henkilGiden
puhelinnumeroiden l6ytaminen, silla niitd ei 16ytynyt monenkaan yrityksen netti-
sivuilta. Perusteellisesta etsinnasta huolimatta jouduin jattamaan muutaman koh-
dan tyhjaksi, joihin yritdn saada vastauksia markkinointipaallikdlta hanen palattu-

aan toimistoon.

Paivan toinen tehtavani koski markkinointipaallikon tulevaa Norjan liikematkaa.
Norjan jalleenmyyjd on menossa messuille ja han haluaisi esitella ja myyda val-
mistamiamme tuotteita siella. Markkinointipdallikké on lahdéssd messuille mu-
kaan auttamaan tuotteiden markkinoinnissa. Vastuullani oli alustava likematkan
reitin suunnittelu, majoituksien selvittely seka eri kulkuneuvojen vertailu hintojen
ja aikataulujen suhteen. Tehtdva oli oikein mieluisa, silla oman matkailu-

intohimoni myo6ta olen suunnitellut useampia ulkomaanmatkoja.

Lennoille ja eri majoitusvaihtoehdoille 16ytyi paljon eri vertailukanavia, joten
tiedonhaku oli helppoa. Ensisijainen tavoitteeni oli I6ytaa vahintdan kolmen tah-
den hotelli, johon siséaltyi aamupala. Nailla kriteereilla ei kuitenkaan I6ytynyt yh-
tdadn majapaikkaa messualueen laheisyydestd, silla messut jarjestetaan maalla
pienelld paikkakunnalla. Vertailin eri majoitusvaihtoehtojen asiakaspalautteita ja
sijainteja, joiden perusteella |0ytyi muutama potentiaalinen majoitusvaihtoehto.
Kirjasin ylos majoituskohteiden tiedot ja lahetin ne markkinointipaallikélle tarkem-
paa tutustumista varten. Tavoitteeni oli suunnitella markkinointip&aallikon toivei-
den mukaisesti sellainen kokonaisuus, ettei hanen tarvitsisi kayttaa matkustami-

seen ylimaaraisia paivia, kuitenkin pitéden aikataulun inhimillisena.

Messuihin tutustuessani minulle selvisi, ettd messut jarjestetaéan pienella paikka-
kunnalla, josta ei varsinaisia hotelleja 16ydy ollenkaan. Majoitusvaihtoehdoiksi jai
hotelli lAhimmasta isosta kaupungista tai kotimajoitus Airbnb:n kautta. Tavoitteeni
oli suunnitella molemmille vaihtoehdoille toimivat aikataulut perusteluineen, miksi

kyseista reittid kannattaa suosia.
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Paivan ensimmaiseen tavoitteeseen paastiin kohtalaisen hyvin, silla asiakas-
rekisteri tayttyi muutamaa kohtaa lukuun ottamatta. Lilkematkan suunnittelu on-
nistui mielestani loistavasti, silla paivan paatteeksi markkinointipaallikko otti yh-
teytta valitsemaani majoituspaikkaan. Lentojen osalta suunnitelmassani oli kaksi
hyvaa vaihtoehtoa, joista henkilokohtaisesti molemmat tuntuivat yhté hyvilta. En-
simmainen suunnitelma mahdollistaisi aamupéaivan kaytdn toimistolla tydskente-
lyyn. Toinen vaihtoehto olisi aiemmin perilla ja taten antaisi enemman jousta-

vuutta mahdollisten aikataulumuutosten varalle.

Viikkoraportti

Tama oli ensimmainen viikkoni tdissa virallisena myynti- ja markkinointi-
koordinaattorina. Viikon paatavoitteeni oli paasta ajan tasalle yrityksen tilasta ja
omasta toimenkuvasta. Yksi viikon paatehtavista oli varastonhallintajarjestelman
yllapidosta vastaaminen. Jarjestelman kehittdminen ja péivittdminen saattaa
vieda aikaa viela useamman viikon, joten koitan keskittya niihin aina tilaisuuden

tullen.

Toimiva varastonhallintajarjestelmé ehkdaisee saldovirheita, tehostaa inventoin-
tia, helpottaa nimikkeiden l6ytymista ja parantaa tuotannon hairi6ttomyytta.
(Luukkonen 2009, 2). Talla hetkella varastonhallintajarjestelma on vain suuntaa
antava, silla osa tuoteosien tilauksista on unohtunut kirjata jarjestelméaan.
Isomman tilauksen tullessa kaydaan varastosta kasin laskemassa todellinen
varastotilanne. TAma toimenpide vie aikaa ja resursseja, jotka taysin ajan tasalla
olevan varastonhallintajarjestelman myota voisi kayttdd muihin tehtaviin. Sen
saavuttaminen vaatisi yhteisia pelisaantoja varastonhallinnan kaytt6on seka sel-

keitd ohjeita sinne tuotteiden lisd&amiseen.

Viikon toinen paatavoitteeni oli suunnitella yritykselle logo. Logon suunnitteluun
olin saanut muutaman idean, joiden pohjalta |&hdin tekem&an luonnoksia. Nain
jalkikateen mietittdessa olisi kannattanut lukea aineistoa logon suunnittelusta
ennen tyohon ryhtymista niin olisin paassyt paljon helpommalla. Verkkosivujen
suunnitteluun ja toteutukseen erikoistuneen digitoimiston mukaan hyvassa
logossa on yksi vahva ydinajatus, jonka ymparilla logo toimii. Parhaissa logoissa

tuo paajuttu kertoo myas tarinaa, jolla on katsojalle merkitysta. (Korhonen 2018.)
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Kesélla logon ideointiin [6ytyi p&adjuttu, jota yritin sommitella erilaisiin kokonai-
suuksiin. Pelkan yrityksen nimen ensimmaisen kirjaimen kayttdminen oli myds
mietinndssa, mutta se tuntui lilan yksinkertaiselle. Toinen vaihtoehto oli ensim-
maisen kirjaimen asettelu yrityksen valmistaman tuotteen muotoon. Tama vaihto-
ehto toi logolle syvyytta ja linkitti logon tuotteeseen. Tama vaihtoehto on talla het-
kella henkilokohtainen suosikkini. Kolmanneksi kokeilin lisatd koko yrityksen
nimen tuotteen muodossa olevaan etukirjaimeen erilaisilla fonteilla. Tamékin

vaihtoehto naytti ihan lupaavalta, mutta kaipaa viel& hieman hiomista.

Logon tulee toimia hyvin kaikissa mahdollisissa kayttokohteissa, ei pelkastaan
kayntikortissa. Logon kayttéa tuli mietittyd padosin asiakirjoissa seka
verkkosivuilla, joten kayttokohteita tulisi miettia viela laajemmin. Logoon liittyvaa
aineistoa tutkiessa tulin siihen johtopaattkseen, ettd virallisen logon tekeminen
olisi jarkevintd jattdd ammattilaisten tehtavéksi, silla laadukkaan logon

suunnittelu ei onnistu ilman graafisen suunnittelun taitoja. (Korhonen 2018.)

Viikon kolmas kokonaisuus liittyi Team Finland -paivaan, josta yritin 16ytaa sopi-
via yhteistybkumppaneita tapaamista varten. Epdhuomiossani kavin vuoden
vanhaa osallistujalistaa lapi, jonka myota tekemani tyo oli turhaa, silla kyseiset
yritykset eivat aikoneet osallistua tdna vuonna tapahtumaan. Ty6paikan hyvan
tydilmapiirin johdosta minulle ei tullut mieleenkaan alkaa peittelemaan tai valtte-
lemé&an virheitd, silla niiden avulla opin olemaan tarkkaavaisempi jatkossa. Hyva
tyGilmapiiri mahdollistaa virheiden tekemisen ja niista oppimisen (Viljakainen
2011).

Viikon neljas kokonaisuus oli lomakepohjien yhdenmukaistaminen. Tehtavan oh-
jeistus oli hyvin vapaa, jonka pohjalta oli helppo lahte& suunnittelemaan uusia
lomakkeita. Tehtavani oli suunnitella yhdenmukaiset lomakepohjat kaikille kay-
tossa oleville lomakkeille vanhojen lomakkeiden pohjalta. Haasteita suunnitte-
luun tuotti vanhojen lomakkeiden eroavaisuudet. Joissakin lomakkeissa oli eri tie-
toja, kuten tavarantoimittajan nimi ja toisista lomakkeista tama tieto puuttui. Osa

tiedoista oli valttamatonta ja osa taas sellaista, jota voi kayttdd halutessaan.
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Viikon viides kokonaisuus liittyi likematkan suunnitteluun. Mielestani matkan
suunnittelu sujui hyvin ja tavoitteeni tayttyivat sen osalta. Asiakaskaynnit,
tapahtumat ja matkustaminen vaativat ennakkosuunnittelua, silla niistd syntyy
paljon kustannuksia. Samalle liikematkalle kannattaa sopia yhdistaa ja sopia

useita tapaamisia, jos se on mahdollista. (Pellinen & Leino 2017, 13.)

4.2 Seurantaviikko 2

Maanantai 20.8.

Viikon ensimmainen tavoite oli palauttaa mieleen, miten kuljetustilauksia tehdaan
kotimaan tavarantoimittajille. Toinen tehtava liittyi tapahtumaan, joissa olin viime
toukokuussa. Myin asiakkaalle tapahtumassa olleet esittelytuotteet, eiké han ollut

maksanut niiden laskua muistutuksesta huolimatta.

Tyopaiva ja toimistotiimin palaveri alkoi tilannekatsauksella, jossa kerroin viime
viikolla aloittamieni tehtavien etenemisesta. Tilannekatsauksen jalkeen kavimme
lapi tdman viikon tehtavia ja tavoitteita, joista ensimmainen oli kuljetustilauksen
tekeminen tavarantoimittajalle. Kuorma odotti valmiina tavarantoimittajalla, joten
tehtavani oli tayttaa tarvittavat tiedot kuljetusyhtion tilausjarjestelmaan ja lahettaa
kuljetusasiakirjat tavarantoimittajalle. Kuljetustilaukset tulivat tutuksi kevaan tyo-
harjoitteluni aikana, joten asetin tavoitteekseni tehtéavan hoitamisen mahdollisim-

man omatoimisesti.

Onnistuneen kuljetustilauksen jalkeen vuorossa oli maksamattoman laskun kar-
huaminen asiakkaalta. Viimeiseksi mainittu asiakas oli Tallinnan eldintarha.
Olimme sielld viime toukokuussa esittelemassa tuotteitamme eldintarhojen vuo-
tuisessa konferenssissa. Tapahtuman lopuksi sain luvan myyda esittely-
tuotteemme elaintarhalle, jotta sdastyisimme tuotteiden uudelleen pakkaami-
sesta ja kuljetuksesta takaisin Suomeen. Tehtavani oli selvittaa
maksamattomuuden syy, seka saada maksu erddntyneeseen laskuun. Otin
yhteyttéd eldintarhan edustajaan, joka toimi yhteyshenkildnani konferenssin

aikana. Kerroin maksamattomasta laskusta ja han lupasi selvittaa asian.
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Puolenpaivan aikoihin sain toisen tehtavan, jonka parissa aloitin tydskentele-
maan saman tien. Puolalainen eldintarha oli kiinnostunut yrityksen tuotteista ja
tilannut testikappaleen. Tuotteeseen ei l16ytynyt entuudestaan kayttdohjeita ky-
seisella kielelld, joten sain tehtavakseni tilata puolankielisen kdannoksen kaytto-
ohjeille. Markkinointipaallikon ohjeiden mukaan olin yhteydessd kaannos-
toimistoon, joka on tehnyt suurimman osan yrityksen k&&annostoista. Lahetin
tarjouspyynnon yrityksen kantakddnnostoimistoon, josta sain paluupostissa tar-
jouksen. Tarjous oli hinnan ja toimitusajan puolesta sopiva, joten lahetin heille

kdannettavan asiakirjan.

Paivan viimeisen tunnin kaytin marraskuun messujen suunnitteluun, johon hyo-
dynsin koulussa kaymani messukurssin asioita. Etsin tietoa olennaisimmista
messuihin liittyvista asioista, kuten mainostaminen, kutsukirjeet sek& mainos- ja

liikelahjat.

Tiistai 21.8.

Paiva alkoi messupalaverilla marraskuun messuihin liittyen. Yksi hallituksen ja-
senista tuli kdymaan toimistolla ja kAvimme h&nen kanssaan messuihin liittyvia
valmisteluja lapi. Aamupalaverin tavoite oli ideoita yhdessa messuja, kirjata ylés
tulevia toimenpiteita ja aikatauluttaa messuihin liittyvat valmistelut. Messu-
valmisteluiden aikataulutus jakautui kahteen ryhmaan, heti tehtaviin asioihin,
kuten messupaikan suunnittelijan etsiminen, sek& vdhemman kiireellisiin asioi-

hin, kuten mainoslahjojen hankkiminen.

Ideointi palaverissa sujui todella hyvin ja keksimme monia toteuttamiskelpoisia
ideoita, kuten yhtenaiset kayntikortit ja liivit. Tehtavani oli kirjata palaverissa kay-
dyt asiat ylos ja tehda muistilista ennen messuja tehtavista toimenpiteista. Pala-
verin lopuksi esittelin viime viikolla valitsemani mainoskuvat hallituksen jasenelle.
Palaverin jalkeen sain tehtavakseni raportoida joka maanantai messu-
valmistelujen etenemisesta. Lounastauon jalkeen kirjoitin palaverin aikana teke-
mani muistiinpanot puhtaaksi tietokoneelle ja lahetin markkinointipaallikélle

kopion niista.
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Ensimmainen messupalaverissa saamani tehtdva oli luonnoksen tekeminen
messupaikasta, jota voisi hydédyntdd messupaikkaa tarkemmin suunniteltaessa.
Aamupaivan palaveri antoi paljon hyvid ideoita sen suunnitteluun, joten aloitin
paikan luonnostelun saman tien. Tavoitteeni oli tehda Powerpointiin kolmi-
ulotteinen kuva messupaikasta ja asetella sinne alustavien suunnitelmien mu-
kaan tuoteteline, poyta seka tuolit. Kolmiulotteinen kuva auttoi luomaan nopeasti
eri variaatioita messutavaroiden asetteluvaihtoehdoista, sek& hahmottamaan
tilankayttoa. 16 neliometrin messupaikka tayttyi loppujen lopuksi yllattavan nope-

asti, joten opin miten suuri merkitys messutavaroiden oikealla asettelulla on.

lltapdivan agendaan kuului messupaikan luonnostelun liséaksi kansainvalisen
kuljetustilauksen  varaaminen, sekd lomakepohjan suunnittelu tilaus-
vahvistuksille. Tavoitteeni oli varata kuljetustilaus jalleen mahdollisimman oma-
toimisesti, sekd saada tilausvahvistuksen lomakepohja valmiiksi ennen tydaikani
paattymista. Kuljetustilauksen tekeminen sujui suunnitelmien mukaan ja sain
taytettyd sen omatoimisesti kerralla oikein. Sain tilausvahvistuksen lomake-
pohjan valmiiksi, seka Wordilla, ettéd Excelilla ennen ty6péivan loppumista, joten

paasin paivan tavoitteisiin suunnitelman mukaan.

Osaamiseni kehittyi tandan erityisesti Powerpointin suhteen, silla en ole ennen
tehnyt kolmiulotteisia messupaikan suunnittelua kyseisella ohjelmalla. Lisaksi yh-
dessa ideoinnin tarkeys palautui palaverin my6ta jalleen mieleeni, silla ilman pa-
laveria saattaisin edelleen keskittyd epaolennaisiin yksityiskohtiin, ja samalla

jattaa jotain keskeisia asioita huomioimatta.

Keskiviikko 22.8.

Paivan tavoitteeni oli suunnitella lasku- ja pakkalistapohjat seka teetattdé norjan-
kieliset esitteet. Tiukasta aikataulusta johtuen markkinointipaallikkd pyysi minua
kdantamaan esitteet itse norjaksi ja lahettamaan kaannetyn version jalleen-
myyjélle tarkastettavaksi. Toimin markkinointipaallikon ohjeiden mukaan ja
sanakirjan avulla tehty k&annos oli valmis ennen kahvitaukoa. Taman jalkeen
lahetin tekemani kdanndksen norjan jalleenmyyjalle korjattavaksi. Jalleenmyyjan

mielesta tekeméani kddnnos oli hyva, vaikka olin tehnyt sen kdantajan avulla.
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Varmistin markkinointipaallikdlta tilausméaéaran ja tilasin hanen ilmoittaman sadan-

kappaleen eran esitteita.

Seuraava tavoitteeni oli saada lasku- ja pakkalistapohjat valmiiksi ennen lounas-
taukoa. Tahan tavoitteeseen en ihan paassyt, silla kyseiset lomakkeet piti tehda
seka englanniksi ettd suomeksi. Pohjien valmistuttua luonnostelin tietokoneella
marraskuun messujen pohjapiirrosta, johon oli tavoite suunnitella mahdollisim-
man pieni takahuone, kuitenkin niin, etta sinne mahtuu juuri ja juuri pieni jaa-

kaappi sekd messuesittelijéiden tavarat.

Takahuoneen muotoon oli kaksi vaihtoehtoa, joista suorakulman muotoinen
huone oli saanut eniten kannatusta. Pohjapiirrosten valmistuttua tein aikaan-
saannoksistani kolmiulotteiset kuvat, joilla testasin eri mainoskuvien sopivuutta
seinakuviksi. Loydettyani parhaat kuvat esittelin ne markkinointipaallikélle seka
toimitusjohtajalle. Palaute kuvista oli positiivista, joten valitsimme kyseiset kuvat

alustavasti messuseinien kuviksi.

Juuri ennen tyopaivan paattymistd sain sahkopostin Tallinnan eldintarhasta.
Yhteyshenkilon mukaan naytetuotteiden lasku oli havinnyt. Yhteyshenkilo pahoit-
teli tapahtunutta ja pyysi lahettamaéan uuden laskun postitse antamaansa osoit-
teeseen. Paivitin vanhaan laskuun uuden maksupaivan ja lahetin sen annettujen

ohjeiden mukaan uuteen osoitteeseen.

Paivan tavoitteet valmisuivat kohtalaisen hyvin ajallaan, vaikka en ihan pysynyt
niissa lomakkeiden osalta. Sain luonnoksen pohjapiirroksesta valmiiksi. Lattia-
tilan vahyys yllatti, joten messupaikan asettelua pitdd viel&d miettia uudelleen.
Lomakepohjia tehdesséani opin, ettd paasee helpommalla, kun tekee uudet lo-
makkeet alusta asti, niin ei tarvitse kayttad aikaa fonttien ja asetteluiden korjaa-

miseen.

Torstai 23.8.
Paivan tavoitteeni oli l16ytdd sopivan hintainen kdantaja norjankielisille kaytto-

ohjeille, joka pystyisi tekemaan kaannostyén ennen Norjassa olevia messujen
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alkua. Kayttoohjeiden kilpailutuksen jalkeen tavoitteeni oli jatkaa sopivien mai-
nos- ja liikelahjojen etsintdd. Aloitin tyot Ilahettamalla tarjouspyynnén
norjankielisesta kaannosesta yrityksen vakiokddnnoéstoimistolle. Heidan antama
tarjous oli yllattavan hintava, joten lahdin etsimdan kaanndéstoimistoja, jotka
tekisivdt saman kaannoksen halvemmalla laadusta tinkiméttd. L&hetin
tarjouspyynnon kaikkiin netistd [0ytamiini k&&nndstoimistoihin, joilta |0ytyi

kyseisen kaannosparin kaantgjia.

lltapaivalla olin suunnitellut etsivani lisda potentiaalisia mainos- ja liikelahjoja
messuille, mutta siihen varattu aika meni kaanndstyon kilpailuttamisen parissa.
Ensin vastasin kddnnostoimistojen lahettdmiin tarkentaviin kysymyksiin tarjous-
pyyntdihin liittyen. Seuraavaksi kirjasin ylos saamani tarjoukset vertailua varten,
seka ilmoitin tarjouksien antajille, milloin teemme ka&annodspaatdoksen. Paivan
paatteeksi valitsin sopivimmat kandidaatit, joilla hinta, laatu ja toimitusaika sopi-
vat kyseiseen tyohon parhaiten. Lopuksi listasin kdantéjien tiedot ylos mydhem-

paa kayttoa varten.

Kahvitauon jalkeen naytin markkinointipdallikélle 16ytaméni vaihtoehdot, joiden
pohjalta valikoitui kaksi parasta kaanndstoimistoa. Hyvista vaihtoehdoista huoli-
matta paatimme tehda kdanndstilauksen vasta maanantaina niin, etta loputkin

kaantajat ehtivat jattaa tarjouksensa ennen lopullista paatosta.

Paivan viimeisen tunnin vietin uuden sahkopostini parissa. Yritin lisata yhteys-
tietoni automaattisesti kirjoittamiini viesteihin, jotta minun ei tarvitsisi jatkossa kir-
joittaa yhteystietoja aina erikseen. Kavin kaikki sdhkdpostin asetuksista 10ytyvat
kohdat ja lopulta 16ysin etsiméni asetukset ja sain muokattua ne mieleisekseni.
Taman jalkeen tavoitteeni oli saada vanhat sdhkodpostikeskustelut nakyviin uu-
teen sahkopostiini. Tama ei onnistunut useasta yrityksesta huolimatta. Onneksi
saan jatkossa vanhaan sahkdpostiini tulevat sahkopostiviestit suoraan uuteen

sahkopostiini, joten tulevaisuudessa parjaan yhdella sahkopostilla.

Kilpailuttamisen tyolays yllatti, silla siihen kului lahes koko paiva. Kilpailutuksen
my6ta saimme parempia tarjouksia, kuin mitad vakiokdantajamme pystyi tarjoa-

maan, joten mielestani tavoitteisiin paastiin ainakin hinnan osalta. Kaannostyon
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lopputuloksesta ei pysty sanomaan ennen kuin k&&annoés on valmis, joten lopul-
lista onnistumista on mahdoton arvioida vield. Tanaan opin miten kilpailuttaa

kaannostoita mahdollisimman tehokkaasti.

Aluksi selvitin kyseisten Kkieliparien kaantamisen mahdollisuutta kaannos-
toimistoilta ilman kaannostyon lahettamista. Viisainta olisi ollut kd&nnettavan tyon
lahettaminen heti alkuun, silla monilla kesti vastata viesteihin monta tuntia, ja
taten jouduin odottamaan viimeisia tarjouksia pitkdan. Lisaksi omaa tybaikaa
kului paljon tdydentavien tietojen lahettamiseen, esimerkiksi toimitusajan suh-
teen. Jatkossa siis kannattaa antaa kaikki tiedot kerralla k&aantgjalle, vaikka tie-

doilla ei olisi olennaista merkitysta itselle.

Viikkoraportti

Toisen seurantaviikon pdateemoja oli marraskuun messujen suunnittelu, lomake-
pohjien paivittdminen seka kaanndstoimistojen kilpailuttaminen. Aloitin
marraskuun messujen suunnittelun perehtymalla kutsukirjeisiin seka mainos- ja
liikelahjoihin. Liikelahjayrityksessa tydskentelevan Antti Holmin mukaan
henkilosto- ja liikelahjoissa yleisin hintaryhma on 25-50 euroa, mita yritykset
lahjoihin kayttavat. Holmin mukaan hinta ei ole ratkaiseva, vaan se, etté lahja on

mietitty tarkkaan ja se annetaan oikealla hetkella. (Kbngas 2016.)

Lomakepohjat tulivat tutuiksi opiskelujen aikana, joten niiden tekeminen sujuli
omatoimisesti. Haastavinta oli saada lomakepohjaan kaikki olennainen tieto ja
pidettya kaikki teksti yhdella sivulla, jotta pohjaa ei tarvitsisi tulostaa kahdelle si-
vulle. Tarjouspohjassa tulee kiinnittd& huomiota tarjouksen rakenteeseen. Ensin
tarjouksessa tulee ndkya sen sisaltd, sen lisaksi tarvittaessa lyhyt esittely, miksi
kyseinen tuote sopii asiakkaalle parhaiten. Sisallon lisaksi myytavien tuotteiden
tai palveluiden hinta tulee nakya selkeasti ja eriteltynd. Maksuehdot, voimassa-

oloaika seka kokonaishinta tulee myds olla selkeéasti nakyvilla. (Nerot.fi 2020.)

Kaannostoimistojen kilpailuttamisen tyolays yllatti, silla useimmilla yrityksilla on
erilaiset hinnoitteluperusteet eika tyon laadusta saa varmuutta ennen kuin on teh-

nyt tilauksen. Netistd olevilta keskustelupalstoilta 16ytyi sekd positiivista etté
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negatiivista palautetta kyseisista yrityksista, joten niiden perusteella en lahtisi te-
kemaan paatoksid. Lisaksi kilpailuttamisen kannattavuus mietitytti, silla
kilpailuttamiseen meni useampi tyétunti ja sdasto hinnassa nayttaa jaavan kym-
meniin euroihin. Toisaalta yritykselta pitéisi |6ytyd muutama luotettava kaantaja,

joilta pystyy tilaamaan kdannoksen lyhyellakin aikavalilla.

Osa kaanndstoimistoista antoi suoraan hinnan verkkosivuillaan, esimerkiksi
sanamaaran, tarkkuuden ja kielivaihtoehtojen perusteella. Toiset kdant&jat puo-
lestaan vaativat tekstin etukateen, ennen kuin sain heiltd arvion hinnasta ja toi-
mitusajasta. Katja Virtasen mukaan kilpailutuksen tarkoituksen pitéisi olla sopivan
kdannostoimiston l6ytdminen kuhunkin tilanteeseen. Joskus sopivin voi olla
halvin, kunhan tietda, mitad tilaa. Sama juttu nopeuden ja laadun suhteen.
Laadukasta kaannostoimistoa etsiessa on tarkea kiinnittd& huomiota toimistojen
laadunvarmistukseen, palveluprosesseihin ja projektinhallinnan osaamiseen.
(Virtanen 2016.)

4.3 Seurantaviikko 3

Maanantai 27.8.

Viikon ensimmainen tavoitteeni oli [6ytaa sopiva kadantgja norjankielisille kayttd-
ohjeille seka laittaa ohjeet kddnnatykseen eli tehda kaanndstilaus. Lisaksi tavoit-
teeni oli tehda kaikki Puolan eléintarhan lahetykseen tehtavat valmistelut niin, etta
se olisi iltapaivalla valmis noudettavaksi. Kolmas tavoitteeni oli paivittaa kaytto-

ohjeisiin takuu- ja turvallisuusohjeet niiden maiden osalta, joista on tullut tilauksia.

Aloitin viikkon séhkopostissani olevien kd&nndstarjousten parissa. Viikonlopun ai-
kana loputkin kadantdjat olivat jattdneet tarjouksensa, joten sain viimeisteltya te-
keméani kaanndstoimistojen vertailutaulukon. Esittelin kaksi parasta tarjousta jat-
tdneet kaanndstoimistot markkinointipaallikdlle. Seuraavaksi sain tehtavan sel-
vittdad valitsemieni yrityksien taustat ja asiakaspalautteet ennen tilausta. Palaute
oli padsaantoisesti hyvaa, joten tein kddnnostilauksen kaannostoimistolta, joka

vaikutti hinnan ja arvioidun toimitusajan suhteen paremmalta vaihtoehdolta.
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Tilauksen jalkeen tehtavani oli asetella ja tulostaa juuri saamani puolankieliset
kayttbohjeet. Tyo oli valmis muutaman minuutin jalkeen, silla asettelut olivat py-
syneet kaannostyon aikana kutakuinkin kohdallaan. Seuraavaksi vuorossa oli
muiden tarvittavien asiakirjojen tekeminen ja tarrojen tulostus lahetysta varten.
Molemmat tehtavéat olivat entuudestaan tuttuja, joten sain tehtyd ne oma-
toimisesti ilman ongelmia. Valmiit asiakirjat ja tarrat toimitin pakkaamoon, jossa

juuri valmistuneiden tuotteiden pakkaus oli jo aloitettu.

Sahkdpostiini oli tullut vironkieliset takuu- ja turvallisuusk&édnnokset, joten jatkoin
toitani niiden parissa. Paivitin uudet kddnnokset vanhoihin kayttéohjeisiin ja tu-
lostin uudet ohjeet uusia tuotteita varten. Kiireellisimpien téiden valmistuttua
jatkoin toitdni lomakepohjien parissa. Kokeilin ensimmaista kertaa tekemaani
laskun lomakepohjaa oikean tilauksen merkeissa. Tilauslomake néaytti oikein

hyvélle ja sain sen mahtumaan pienelld viilauksella yhdelle A4-sivulle.

Seuraava toimenkuvani oli valokuvaajana toimiminen. Sveitsildinen jalleenmyyja
oli kilnnostunut uudesta tuotemallista, jonka koe-eré oli juuri valmistunut. Tehta-
vani oli ottaa valokuvia uusista tuotteista ja valmistella Powerpoint-dia, jossa olisi
kuvien lisaksi tarkemmat tuotetiedot. Sain pakkaamosta uudet tuotemallistot ja
asettelin ne kuvausta varten sopiville paikoille. Lahetin valmiin dian markkinointi-

paallikdlle, joka valitti tiedoston sveitsilaiselle yhteistydkumppanillemme.

lltapdivd meni tavanomaisten tydtehtavien parissa eli kuljetustilauksia hoitaessa
seka tilattuja osia kirjatessa varastonhallintajarjestelméaan. Kuljetustilaus sujui lii-
ankin rutiininomaisesti ja vasta tilausvahvistuksen saadessani huomasin laitta-
neeni lAhetyksen korkeudeksi kolme senttimetria kolmen metrin sijaan. Otin yh-
teytta kuljetusliikkeen asiakaspalveluun ja he lupasivat korjata oikeat mitat rahti-

kirjaan.

Tiistai 28.8.

Uusasiakashankinta oli paivan sana. Paatimme markkinointipéallikon kanssa,
ettd meilla olisi paivan paatteeksi vahintddn yksi uusi jalleenmyyjaehdokas.
Uusien jalleenmyyjien etsintd tuli tutuksi jo harjoittelujakson aikana, joten oli

mukava péastd harjaannuttamaan taitoa entisestdan. Tiedonhaun perusteita
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hyodyntaen loysin neljdstd eri maasta meille potentiaalisen jalleenmyyjan.
Harjoittelujakson aikana toimitin |0ytamistani yrityksistd tiedot markkinointi-
paallikdlle, joihin han oli yhteydessa. Tanaan tehtavani oli ottaa itse yhteytta

[oytamiini yrityksiin.

Sain markkinointipaallikbltd pohjan, jota han yleensd kayttdd uusien jalleen-
myyjien hankintaan. Malliviestia hyddyntaen tein jokaiselle ehdokkaalle yksiloidyt
viestit, joissa kerroin yrityksestamme, tuotteistamme ja kiinnostuksesta loytaa
jalleenmyyja kyseiseen maahan. Liitin sdhkdpostiviesteihin myo6s tuotteesta tar-

kemmin kertovan videolinkin.

Paivan tavoite oli loytaa vahintaan yksi potentiaalinen jalleenmyyjaehdokas. Pai-
van paatteeksi niita oli nelja, joten sen suhteen tavoitteeseen paastiin. Tavoittee-
seen paasyn lisaksi opin paljon lisda uusasiakashankinnasta, silla etsimme koko
paivan potentiaalisia yrityksia yhdessa markkinointipaallikon kanssa seka analy-

soimme l6ytyneita yrityksia.

Keskiviikko 29.8.

Tanaan oli ensimmainen etatyopaivani. Sain edellisena paivana tehtavakseni
kartoittaa Amerikan markkinoita ja siella tulevia messuja. Yrityksen hallituksen
kokouksessa oli paatetty kartoittaa Amerikan jalleenmyyjia, USA:n myynnin aloit-
tamista on pohdittu jo pitkddn. Ennen Amerikan markkinat ovat pelottaneet
oikeusjuttuineen sekd muilla lainsdadanndllisilla asioilla. Lis&ksi on odotettu tuot-

teiden kehityksen tasaantuvan niin, ettei suuria muutoksia tulisi enéa.

Yrityksen yksi hallituksen edustaja on menossa lokakuun alussa Amerikassa ole-
ville messuille. Tehtavani oli kdyda messujen osallistujalistaa lapi ja poimia sielta
lupaavia asiakkaita. Listalta [6ytyi monta potentiaalista jalleenmyyjdehdokasta,
joten tein niistd nelikenttdanalyysin, johon kerésin yrityksista omasta mielestani
tarkeimmat asiat. Muutamalla yrityksella oli saman alan tuotteita myynnissa, joten
heiltd 10ytyisi varmasti jo valmiiksi paljon potentiaalisia asiakkaita. Paivan
tavoitteet tayttyivat mielestani hyvin, silla sain analysoitua kaikki suurimmat
messuille osallistuvat amerikkalaisyritykset. Yritysten joukosta I0ytyi nelja yri-

tysta, joihin mielestani kannattaisi olla yhteydesséa jo ennen messuja.
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Torstai 30.8.

Tanaan tehtavani oli kartoittaa eri maiden kayttoohjetilanteet. Ensiksi kavin lapi
kaikki toimistosta I6ytyneet printatut ohjeet ja lajittelin ne kielten mukaan. Seuraa-
vaksi etsin kaikki tietokoneeltani |6ytyvat ohjeet ja kokosin ne kaikki yhteen kan-
sioon. Paivitin kaikki ohjeet juuri tekemalleni kayttdohjepohjalle. Osa kaytto-
ohjeiden tiedoista oli paivityksen tarpeessa, joten tein tarvittavat muokkaukset
ennen varsinaisten ohjeiden tulostamista. Kokonaan puuttuvat kayttdohjeet ja nii-
den osat kirjasin ylos ja laitoin markkinointipaallikdlle kyselya niiden kadnnos-

prioriteeteista.

Kayttbohjeinventaarion jalkeen sain tehtavakseni paivittdd varastonhallinta-
jarjestelméaan tuotteiden kiinnikkeet. Kiinnikkeet eivét ole ennen kirjautuneet jar-
jestelmaéan automaattisesti, silla niiden menekki on ollut suhteellisen vahaista
muihin tuotteisiin n&hden. Loin varastonhallintajarjestelmaan kiinnikkeille omat
valilehdet, joita kayttdmalla kiinnikkeiden osat vahenevat automaattisesti varas-

tosta.

Paivan ensisijainen tavoitteeni oli [bytaa ja paivittda kaikki kayttbohjeet ajan ta-
salle. Taméan jalkeen tavoitteeni oli tulostaa jokaisesta ohjeesta paperiversio ja
koota ne yhteen kansioon. Saavutin tavoitteen l6ytyneiden kayttéohjeiden osalta.
Joillakin kielilla 16ytyi vain muutaman tuotteen ohjeet, joten niiltd osin kansioni jai

puutteelliseksi.

Kiinnikkeiden lisddminen varastonhallintaan ei mennyt suunnitelmien mukaan,
silla tavoitteeni oli automatisoida kiinnikkeiden lisddminen varastoon. Sain yhden
version toimimaan, mutta siina piti tehda uusia valilehtia yli 20 kappaletta. Vali-
lehtien maaran kasvaessa jarjestelman kayttd vaikeutui niin paljon, ettd paa-
timme jatkaa kiinnikkeiden kirjaamista kasin jarjestelmaan. Tanaan opin kaytta-
maan Excel-pohjaista varastonhallintajarjestelméaan yha paremmin, joten sen

parissa vietetty aika ei mennyt hukkaan.
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Viikkoraportti
Kolmannen viikon paateemoiksi muodostui kayttdohjeiden péaivitys ja uus-
asiakashankinta. Molemmat ty6tehtavat tulivat tutuiksi jo harjoittelun aikana,

joten tavoitteeni oli suoriutua molemmista mahdollisimman omatoimisesti.

Kayttbohjeiden ajantasaisuus on elintarkeaa turvallisuuden kannalta. Kaytto-
ohjeiden lukeminen ja noudattaminen on asiakkaan vastuulla, mutta vahingon
sattuessa korvausta haetaan ensisijaisesti tuotteen myyjaltd ja valmistajalta.
Tasta syysta kayttdohjeissa on erittain tarked mainita, miten tuote tulee asentaa
ja miten sita saa kayttaa. Naiden lisdksi on hyva mainita, etta ohjeiden vastaisella
kaytolla vastuu siirtyy asiakkaalle, eikad tuotetakuu ole enaa voimassa. Myyja on
velvollinen korvaamaan vahingon, joka syntyy tuotteesta, jolle ei ole annettu
riittdvia kayttéohjeita (KKV 2017).

Uusia jalleenmyyjid etsiessd pyrin |0ytamé&an yrityksia, jotka ovat aktiivisia
messukavijoita. Tuotteiden myyminen on helpointa silloin, kun asiakas paasee
nakemaan tuotteet luonnollisessa koossaan. Nykyaikaisessa markkinoinnissa on
keskeisinta loytda oma asiakaskunta, jonka tarpeet, arvostukset ja osto-
kayttaytyminen tunnetaan mahdollisimman tarkasti. (Bergstrom & Leppanen
2018, 13).

Etsinndn ohessa sain markkinointipaallikolta loistavia vinkkeja hyvien yritysten
tunnistamiseen. Aina suuret yritykset eivéat ole paras mahdollinen jalleenmyyja,
silla ne eivat valttamatta keskity tuotteen yksildityyn markkinointiin riittavasti. Liian
pienella yrityksella ei taas valttamatta ole tarpeeksi resursseja myyntiin ja markki-
nointiin, jotka ovat valttdméattémia menekin kannalta. Lisdksi yritykset, joilla on
omaa tuotantoa saattavat olla huonoja jalleenmyyijia, silla ne usein keskittavat

markkinoinnin omiin tuotteisiinsa.

Lisaksi yritys pitda olla helposti I6ydettavissa joko googlaamalla tai sosiaalisista
medioista, mieluiten molemmista. Jo kauan on sanottu, ettd yritysta ei ole ole-
massa, jos sita ei |I0ydy Googlesta. Hyvékin tuote tai palvelu menettaa ison osan
myyntipotentiaalistaan, jos sitd ei l0ydy korkealta Googlen hakutuloksista.
(etasku.fi 2016.)
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Kayttbohjeiden ja uusasiakashankinnan lisaksi perehdyin Youtube-videoiden
seurantaan. Youtuben kayttajaprofiilin asetuksista paasee seuraamaan omien
videoiden katsomiskertoja. Liséksi sieltd nédkee missd maissa videoita on kat-
sottu, milloin ja kuinka monta kertaa. Uusasiakashankintaa tehdessa lahetimme
potentiaalisille jalleenmyyjille videolinkin, jossa kuvataan yhden tuotteen kayttoa.
Jos videota ei ole katsottu kertaakaan kyseisessa maassa, niin on hyva lahestya
yritystd sahkopostin lisdksi jollain muulla tavalla, esimerkiksi soittamalla. Jos
videota on puolestaan katsottu monta kertaa, mutta viestiin ei ole vastattu, niin
silloin on hyva laittaa viestid uudestaan tai soittaa ja kysella tarkemmin mahdolli-

sesta yhteistyosta.

4.4 Seurantaviikko 4

Maanantai 3.9.

Viikon ensimmainen tehtavani oli luonnostella marraskuun messuille kutsut kai-
kille jalleenmyyjille. Tavoitteeni oli tehda vahintaan kolme erilaista luonnosta kut-
Suista, joista jokainen olisi suunniteltu yrityksen varimaailman mukaan. Lisaksi
tavoitteeni oli tarkistaa, asetella ja tulostaa norjankieliset kayttdohjeet valmiiksi

seka toimittaa niita tarvittava maara pakkaamoon.

Aloitin paivan tekemalld kutsuluonnokset perinteisesta mallista sekd enemman
mainosmaisesta mallista. Olin saanut sahkopostiini yhdelta hallituksen jasenelta
kutsuluonnoksen, jonka pohjaa hyddynsin omissa luonnoksissani. Kutsu-
luonnoksien valmistuttua kavimme ne yhdessa markkinointipaallikon kanssa lapi
ja hioimme niiden pohjalta vield yhden kutsun. Seuraavaksi mietimme yksiloityjen

kutsujen lahettamistéa jokaiselle jalleenmyyjélle erikseen.

Seuraavana puheenaiheeksi nousi logon lisadminen kutsuihin. Kavimme
markkinointipdallikon ja toimitusjohtajan kanssa lapi luonnostelemani logo-
ehdotukset. Logovaihtoehdoista mikaan ei noussut ylitse muiden, joten lopulta

yhteistuumin paadyimme jattamaan logon pois kokonaan.
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Palaverin jalkeen vuorossa oli norjankielisten kayttdohjeiden kddnndostarkastus,
asettelu, tulostaminen sekd valmiiden ohjeiden toimittaminen pakkaamoon.
Kaannostarkkuus yllatti positiivisesti, joten paasin melkein heti kasiksi ohjeiden
asetteluun. Asettelu vei oman aikansa, silla vanhojen kayttoohjepohjien kuvat al-
koivat hyppimaan ihmeellisesti, vaikka ne oli upotettu tiedostoon. En saanut ku-
vien asetteluvaihtoehdoilla kuvia pysymaan paikalla, joten muokkasin manuaali-

sesti kuvat oikeille kohdilleen.

lltapéaivan agendaan kuului yrityksen verkkosivujen kehittaminen. Yhden-
mukaistin ulkoasua parhaani mukaan seka listasin ylos asioita, jotka kaipaavat
paivitystd, esimerkiksi osa tuotekuvista on todella huonoja ja vanhoja. Kutsujen
suunnittelussa vaikeinta oli vapaus tehda omannékoinen kutsuluonnos.
Haasteista huolimatta luonnokset valmistuivat aikataulussaan ja saimme hyvan
pohjan viralliseen kutsuun, joten niiden osalta paiva onnistui hyvin. Luonnoksia
analysoidessa opin paljon lisdé kutsujen tekemisesta ja siitd mita sisaltyy hyvaan

kutsuun.

Norjankieliset kayttdohjeet lahtivat ajallaan matkaan, joten myds niiden osalta
paivan tavoitteet tayttyivat. Logon suunnittelu ei puolestaan edennyt, vaikkakin
yhdessa ideointi antoi uuden suunnan logon jatkokehittelylle. Verkkosivujen ke-
hittdmiseen ei ollut varsinaista tavoitetta talle paivalle, joten mielestani sekin eteni

erittain hyvin, vaikka kehitettavaa riittaa edelleen.

Tiistai 4.9.

Paivan ensimmainen tavoitteeni oli saada eilen aloittamani kutsut valmiiksi ja la-
hettad ne jalleenmyyjille. Kutsujen jalkeen listalla seuraavana oli sopivien mai-
nos- ja lilkkelahjoja miettiminen marraskuun messuille. Listan kolmas tehtava liittyi
marraskuun messujen osallistujiin. Tehtavani oli kartoittaa kaikki potentiaaliset
messuille osallistujat ja tehdé tarkat muistiinpanot niiden tuotevalikoimista, liike-
vaihdosta seka yhteistybkumppaneista. Aloitin tyoni kutsujen parissa ja sain ne
valmiiksi juuri ennen lounastauon alkua. Tauon jalkeen hyvéaksytin kutsut

markkinointipaallikdlla ja lahetin ne jalleenmyyjille.
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Kutsujen jalkeen vuorossa oli sopivien mainos- ja liikelahjojen miettiminen mar-
raskuun messuille. Aloitin tyérupeaman etsimalla netistd mainos- ja liikelahja-
toimistoja. Etsintd tuotti nelja hyvaa tulosta, yhden suuren verkkokaupan seka
kolme paikallista pienempdaé yritysta. Verkkokauppa oli ainoa, josta sain tuottei-
den hinnat nakyviin. Mainos- ja liikkelahjojen tarjonta yllatti taysin, silla pelkkien
mainoskynien eri malleja 16ytyi yli 100. Poimin tuotevalikoimasta tuotteet, joita
itse olisi kiva saada lahjaksi messuilla. Liséksi kysyin markkinointipaallikolta,
mitk& tuotteet kilnnostavat hanta eniten. Mielenkiintoisia tuotteita 16ytyi lopulta yli
20 kappaletta. Tein tuotteille vertailutaulukon ja listasin tuotteet valmiiksi tarjous-

pyyntoa varten.

Toinen tehtava talle paivalle oli marraskuun messujen osallistujalistaan tutustu-
minen. Messualueella on 26 messuhallia, joista jokainen on jaoteltu tuotteiden
mukaan. Yritys on samassa hallissa muiden saman alan yritysten kanssa, joten
sain rajattua etsinnan yhteen messuhalliin. Messuhallin jako auttoi yritysten ana-
lysointia, silla suurin osa jalleenmyyjakandidaateista |6ytyi saman katon alta. Tein
muistiinpanot mielenkiintoisimmista yrityksista ja valmistauduin esittelemaan I6y-

toni markkinointipaallikolle.

Paivan tavoitteet tayttyivat kohtalaisen hyvin. Kutsuista tuli tyylikkaat ja ne saatiin
lahetettyd aikataulun mukaan. Mainos- ja liikelahjojen mietinnan tyolays yllatti
totaalisesti. Ennen t&atd minulla oli mielikuva muutamasta eri tuotteesta, joiden
valilta valitsisimme ja tilaisimme sopivat mainosmateriaalit ja lahjat. Parissa tun-
nissa ehdin kdymaan yhden yrityksen mainos- ja liikelahjoista vain pienen osan.
Tavoite oli tutustua lahjatarjontaan ja se onnistui hyvin, joten senkin suhteen
paastiin paivan tavoitteeseen. Marraskuun messujen osallistujiin tutustuminen
sujui myo6s suunnitelmien mukaan, vaikka osallistujien kartoittamisen tyolays yl-

latti, silla eri yrityksia 16ytyi yli 100 samasta hallista.

Keskiviikko 5.9.
Paivan ensimmainen tehtavani oli lahettaa tarjouspyynnét liikelahjayrityksille.
Toisena tehtavalistalla oli jatkaa messulistan l&pikayntia osallistujien osalta ja

etsia sieltd uusia jalleenmyyjia sellaisista maista, joissa yrityksella ei ole viela
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myyntid. Kolmas tehtavani oli tilausvahvistuksen, laskun, pakkalistan tekeminen

puolalaiselle asiakkaalle.

Aloitin paivan marraskuun messujen osallistujalistan parissa, silla halusin varmis-
taa markkinointipaallikdltd mainos- ja liikelahjat, joista kysyisin tarjoukset.
Osallistujalistalta 10ytyi useampi yritys, johon olin térménnyt kevaan tyo-
harjoittelun aikana. Tein loytamistani yrityksista taulukon, johon kerasin kaikki
l&apikaymani yritykset ja tekemani huomiot niista. Esimerkiksi kuinka monta tyon-
tekijaa yrityksesta loytyy, kuinka aktiivisesti he kayvat messuilla, seka mika on

sosiaalisen median kayttoaste.

Kahvitauon jalkeen markkinointipaallikkd saapui toimistolle, joten paasin esittele-
maan tekemani mainos- ja liikelahjalistan. Han poimi listalta omat suosikkinsa,
joista sain luvan tehda tarjouspyynnén. Lahetin tarjouspyynnot kolmelle eri
liikelahjayritykselle, joista ensimmainen soitti takaisin puolen tunnin kuluttua. Lan-
gan toisessa paassa oli paikallisen liikelahjayrityksen myyja, joka kutsui meidat
mainos- ja liikelahjojen tuote-esittelyyn. Perjantai sopi markkinointipaallikélle ja
tuote-esittelijalle, joten sovimme tapaamisen perjantaiaamulle. Tapaamisajan
varmistuttua sovimme tapaamisen yksityiskohtia, kuten misté tuotteista haluai-

simme erityisesti esittelyn.

Paivan viimeisen tehtdvan myota paasin kayttdmaan tekemidni asiakirjapohjia
tilausvahvistuksen, laskun ja pakkalistan myodtd. Sain markkinointipaallikblta
asiakkaan yhteystiedot, joiden pohjalta sain tehtya asiakirjat alusta loppuun tay-

sin itsenaisesti.

Lahetin tarjouspyynnét mainos- ja liikelahjoista suunnitelmieni mukaan ja sain
sen myo6téa sovittua niiden esittelytilaisuuden, joten tavoitteet tayttyivat niilté osin.
Messujen osallistujalistan lapikayminen eteni myds suunnitelmien mukaan.
Tilausvahvistus, lasku ja pakkalista valmistuivat myds ennen tyopaivan loppu-

mista, joten olen erittain tyytyvainen tdiden edistymiseen.
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Torstai 6.9.

Tandan en saanut uusia tydtehtavia, joten paivan tavoitteeni oli tehda aiemmin
saamiani tehtavid mahdollisimman pitkadlle eteenpain. Aloitin tydskentelyn
tilauslomakepohjan suunnittelulla. Tavoitteeni oli tehda siisti ja selkea
tilauslomakepohja, jota olisi helppo kayttaa. Ensiksi kavin lapi tietokoneeltani

|oytyvat vanhat pohjat, jotta osaisin laittaa lomakkeeseen kaiken olennaisen.

Seuraavaksi jatkoin mainos- ja liikelahjoihin perehtymista ja yritin 10ytda uusia ja
innovatiivisia likkelahjoja jalleenmyyjille. Etsinnan lomassa toisesta mainoslahja-
toimistosta otettiin yhteyttd ja heidan edustajansa oli innokas pitdmaéan tuote-
esittelyn. Kieltdydyin kohteliaasti, silla tiesin, ettei markkinointipaallikolla olisi
aikaa useampaan myyntiesittelyyn talla hetkella. Pyysin tarjouksen kyselemistani
tuotteista sahkdpostiin, jotta voisin vertailla hintoja. Myds kolmannelta yritykselta
tuli kirjallinen tarjous iltapaivan kuluessa, joten sain aloitettua tuotteiden ja hinto-

jen vertailun.

Tilauslomakepohja valmistui ajallaan, joten sain taas yhden asiakirjapohjan val-
miiksi. TAman osalta paivan tavoitteet onnistuivat. Mainos- ja liikelahjoihin pereh-
tyminen ei tuottanut nékyvaa tulosta, silla yhtdén juuri meille taydellista tuotetta
ei tullut vastaan. Tarjouksien myota sain aloitettua vertailutaulukkoni tekemista

juuri sopivasti ennen vierailua mainoslahjatoimistossa.

Perjantai 7.9.

Perjantait ovat paasaantoisesti olleet vapaita, mutta tind&an halusin ihan mielen-
kiinnosta paasta kaymaan mainoslahjatoimistossa. Kysyin asiasta markkinointi-
paallikolta ja se sopi hénelle oikein hyvin. Vierailun tavoite oli |10ytaa sopivia
mainoslahjoja messuille jaettavaksi, sek&a hieman arvokkaampia tuotteita

likelahjoiksi jalleenmyyjille.

Liikelahjayrityksen toimitilana toimi omakotitalon paatyhuone, josta loytyi tuhan-
sia erilaisia mainos- ja liikelahjoja. Ensiksi kdvimme lapi tarjouspyyntélistallani ol-
leet tuotteet, joista jokaisesta oli useampi eri malli tarjolla. Myyntiedustajan opas-
tuksella saimme tutustua mainoskynien ihmeelliseen maailmaan. Edustaja sai

mainoskynien valinnan kuulostamaan todella isolle jutulle kertoessaan kynien
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grippien ja Kklipsujen eroista. Lahettamassani tarjouspyynnossa olin kysynyt
suosituslahjoja, joihin paasimme tutustumaan seuraavaksi. Myyjan suositus-

listalta |6ytyi tuotteita aina pyykkikoreista elektronisiin sytyttimiin.

Tiedustelin lahjojen soveltuvuudesta kansainvalisille jalleenmyyijille, seka muilta
asiakkailta saatua palautetta. Tahan en saanut selkeda vastausta, silla liikelahja-
yritys myy paaosin suomalaisille yrityksille, jotka toimivat suomessa.
Markkinointipaallikon kiireellisen aikataulun takia han joutui lahteméaan reilun tun-
nin esittelyn jalkeen. Sain tehtavakseni raportoida esittelyn mielenkiintoisimmat

tuotteet seké tehda alustavan suunnitelman mainos- ja liikelahjojen hankinnasta.

Uusina tuotteina suosikkilistalleni paasivat mikrokuitulina seka pyyhe omalla
tuotekuvalla. Painatuksen jalki oli todella laadukkaan oloinen ja tarkka. Otin kai-
kista mielenkiintoisista tuotteista kuvat markkinointipdallikon pyytamaa raporttia
varten. Vierailu liikelahjatoimistossa oli erittdin mielenkiintoinen ja antoi paljon
uutta ajateltavaa. Lisaksi tuotteiden nakeminen ja hypistely selvensi monien
tuotteiden sopivuutta liikelahjaksi. Esimerkiksi pyykkikori olisi logistisesti aivan

liian hankala liikelahja.

Viikkoraportti

Neljannen seurantaviikon paateemat olivat kutsujen tekeminen seka vierailu liike-
lahjatoimistossa. Kutsujen tekeminen oli tuttua jo kouluajoilta, joten sen
tekemiseen perusteet olivat hyvin hallussa. Haastavinta oli miettia minkalainen
kutsu sopisi parhaiten esimerkiksi sveitsilaiselle jalleenmyyijalle. Toinen polttava
kysymys oli, etta olisiko jarkevaa lahettaa kaikille sama kutsu, vai jokaiselle

yksil6llinen kutsu.

Hollménin mukaan hyva kutsu on kuin Googlen mainos, lyhyt ja ytimekas. Asia
on hyva tiivistaa kolmeen lauseeseen, eikéd niissa tarvitse kertoa kaikkea. Mita
enemman tietoa kutsuun on ahdettu, sitd heikommin se ja sen sisalto jaa lukijan
mieleen. On myds tarke&d muistaa, ettei kutsu ole paikka, jossa kerrotaan kaikki
tilaisuuteen liittyvat asiat. Kutsun tarkoituksena on herattdda mielenkiinto. Ei

kertoa kaikkea mahdollista tilaisuudesta. Mitd muistaa, mita ottaa mukaan, minne
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parkkeerata auto ja mitd ilmoittaa ilmoittauduttaessa ovat tietoja, jotka eivat

kutsuun kuulu. Ne asiat kdydaan lapi myohemmin. (Hollmén 2019.)

Kutsu pitaa lahettaa ajoissa. Liian usein kutsujen lahettdminen jaa ihan viime tin-
kaan, koska odotellaan vahvistusta johonkin epéolennaiseen asiaan, kuten tark-
kaan ohjelmaan tai tarjoiluihin. Sinulle nama asiat ovat tarkeita, eivat osallistu-
jalle. Osallistujalle on tarkeda saada kalenteriinsa aika tapaamista varten. Tilai-
suuden tarjoilut eivat vaikuta osallistujamaaraan tipan vertaa, vaan se etta ehdit
lahettaa kutsun ajoissa. Hyva kutsu kehottaa saajaansa toimimaan. Kutsu ei saa
olla kuin postiluukusta saatu lahikaupan mainos, joka vain kertoilee, mutta ei
kehota. Se unohtuu todella helposti. (Hollmén 2019.)

Lisaksi hyva kutsu on toistettavissa ja kohdennettavissa. Ei ole syytad huoleen,
vaikka kukaan ei vastaisi kutsuusi. Alkuperaisen kutsun ollessa mielenkiintoinen,
voit lahettaa sen uudelleen kaikille heille, jotka eivat viela ole kutsuusi reagoineet.
Valta hairitsemastéa uusintakutsulla heita, jotka ovat jo ilmoittautuneet tai ilmoitta-
neet esteestd. Lopuksi muokkaa kutsun sanomaa hieman ja kerro, etta
ilmoittautumisaikaa on en&a vahan jaljella tai paikkoja rajoitetusti. Kannusta toi-

mimaan heti. (Hollmén 2019.)

Vierailu liikelahjatoimistossa oli erittdin hyodyllinen, silla tuotteiden ndkeminen ja
hypistely auttoi tekemaan paatoksia useamman tuotteen osalta. Esimerkiksi osa
harkintalistalla olleista liikelahjoista oli niin kookkaita, etta niiden kuljettaminen
messulille ei olisi jarkevaa. Lisaksi opin tunnistamaan laadukkaan ja tavallisen
mainoskynan erot, joita voin hyddyntaa jatkossa tuotteiden vertailuun. Kirjailija
Eevan Tikan mukaan hyva kuulakarkikyna luistaa, ei rasita katta ja jalki on siistia.
(Ahjopalo 2015).

45 Seurantaviikko 5

Maanantai 10.9.
Viikon ensimmainen tehtavéani oli uuden tuotetarran suunnittelu. Tein muutaman

testivedoksen saamieni ohjeiden mukaan ja valitsin niista parhaan tulostamista
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varten. Tarra naytti oikein hyvalle myds tulostettuna. Tein viela pienta hieno-
saatoa asettelun ja tarran kohdistuksen kanssa niin, ettéd sain kuvan keskelle tar-

raa. Teetatin koe-erén kyseisia tarroja ja toimitin ne pakkaamoon.

Ranskan aluekoordinaattorilta oli saapunut raportti jalleenmyyjien viimeisista
kuulumisista. Kavimme raportin markkinointipaallikén kanssa lapi ja pohdimme
mihin suuntaan Ranskan alueen myyntia olisi hyva keskittda. Lounastauon jal-
keen vuorossa oli kayttbohjeiden ja tuotetarrojen tulostaminen juuri saapunee-
seen tilaukseen. Tulostin tarvittavan maaran kayttdohjeita seka tuotetarroja ja toi-

mitin ne pakkaamoon.

Perjantain liikelahjavierailun inspiroimana aloin suunnitella kuvaa ja tekstia pyyh-
keeseen. Tavoitteeni oli suunnitella sellainen tuotekuva, jota itse kayttaisin sellai-
sen saadessani. Tuskin kukaan haluaisi kuivata kasiaan juorulehden kannelta
nayttadvaan pyyhkeeseen, toisin sanoen kuva ei saisi olla lian mainosmainen. Lo-
pulta tein kymmenisen eri versiota, joista kaikista |0ytyi yksi tyylikas kuva yrityk-
sen tuotteesta seka ytimekas slogan. Esittelin teokseni markkinointipaallikolle ja

palaute oli positiivista.

Paivan tehtavat olivat innostavia ja niita oli mielenkiintoista tehdé. Tuotetarran
suunnitteluun sain vapaat kddet muutaman suuntaa antavan idean myota. Mie-
lestani suunnittelu onnistui oikein hyvin ja olin tyytyvainen lopputulokseen. Ta-

man toimenkuvan osalta paasin paivan tavoitteeseen.

Ranskan myynnin suunnitteluun ei ollut varsinaista tavoitetta, mutta olimme sa-
moilla linjoilla markkinointipaallikon kanssa ja ideoinnin myéta sain paljon hyvia
ideoita markkinointiin yleisesti. Kayttéohjeiden ja tarrojen tulostamisen osalta ei
ollut erityisemp&a tavoitetta kuin tulostaa tarvittavat tiedostot ja se sujui aika-

taulun mukaan.

Tuotekuvan suunnittelu pyyhkeisiin sujui suunnitelman mukaan ja olin tyytyvai-
nen lopputulokseen. Hyvista pyyhekuvista huolimatta niiden kaytto jaa viela mie-
tintaan, silla en ole kuullut minkaan yrityksen jakavan pyyhkeitd messuilla. Pyyh-

keet sopisivat ehkd paremmin yrityslahjoiksi jalleenmyyjien luona vierailtaessa.
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Paivan lopuksi tuntui sille, etté olin saanut paljon aikaiseksi ja paassyt tavoittei-
siini. Kehittamista voisi olla mainosten suunnittelun saralla. Markkinointipaallikk®
on useampaan otteeseen kehottanut kokeilemaan uusia vaihtoehtoja ja olemaan

luova esimerkiksi mainoksia suunniteltaessa.

Tiistai 11.9.

Paivan tavoitteeni oli paivittda mainos- ja liikelahjojen vertailutaulukko uusimmilla
tuote- ja hintatiedoilla seka tilata pakkaamolle lisda kuumaliimapuikkoja. Naiden
lisdksi sain markkinointipaallikdltd tehtdvan vastata hdnen saamaansa yritysta

koskevaan kyselyyn.

Ensimmaiseksi vastasin markkinointipaallikon saamaa kyselyyn. Sahkopostin la-
hettgja oli myynti- ja markkinointiosaaminen digiajassa -kurssin opettaja, joka etsi
opiskelijoilleen harjoittelupaikkoja. Tata varten han oli l[&hettényt potentiaalisille
yrityksille kyselyd mahdollisesta harjoittelupaikasta, seka kerasi yleistietoja yri-
tyksista, joiden avulla han voisi esitella yritykset opiskelijoilleen. Kysymykset
koskivat padosin tuotteiden myyntiprosessia seka markkinointia. Vastailin
kysymyksiin omien kokemusteni pohjalta. Lopuksi kerroin omasta harjoittelustani

ja siihen liittyneista tyotehtavista.

Yhdelta liikkelahjayritykselta oli tullut odottamani tarkempi lista tuotteista ja niiden
hinnoista, joten jatkoin toéitdni niiden parissa. Paivitin liikelahjojen vertailu-
taulukkoa ja lisasin soluihin varit, jotka nayttivat halvimmat vaihtoehdot vihrealla
ja kalleimmat punaisella. Véarijaottelun ansiosta taulukosta nékee yhdella vilkai-

sulla halvimmat vaihtoehdot.

Seuraavaksi etsin mainos- ja liikelahjayritysten katalogeista muistilehtididen ja
kalenterien hintoja, silla olimme saaneet niista tarjouksen yhdeltd uudelta
mainostoimistolta. Lopuksi tein tdhan mennessa saapuneiden tarjousten perus-

teella oman ehdotukseni tilattavista tuotteista ja tilausmaarista.

Varastonhallintajarjestelmassa kuumaliimapuikkojen sarake oli punaisella, mika

tarkoittaa kyseisten tuotteiden olevan lopussa. Kuumaliimapuikkojen osalta
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varastotilanne on vain suuntaa antava, silla liiman kulutus riippuu taysin pakkaa-
jasta. TAméan johdosta kavin varmuuden vuoksi pakkaamossa laskemassa todel-
lisen varastotilanteen. Inventaarion tulos oli lAhes sama kuin varastonhallinta-
jarjestelméan arvo. limoitin tilanteen markkinointipaallikolle ja sain héanelta tehta-
vakseni tilata lisaa liimapuikkoja. Kyselin tarjoukset muutamasta yrityksesta ja

sopivan myyjan loydyttya tein tilauksen.

Paivan tavoitteet tayttyivat kyselyn ja kuumaliimapuikkojen osalta loistavasti.
Sain lahetettya vastaukset kyselyyn sekad laskettua todellisen liimapuikkojen
maaran ja tilattua niita lisaa. Mainos- ja liikelahjojen osalta ollaan myds edistytty

ja kohta paastaan tekemaan lopulliset paatokset ja tilaukset.

Keskiviikko 12.9.

Markkinointipaallikko 1&ahti Norjaan messuille, joten tehtavéni oli vastata toimiston
yllapitamisesta siihen asti, kunnes han palaa. Viimeisessa toimistotiimi palave-
rissa olin saanut tehtavalistan, jota tehd& niin pitkalle kuin ehdin. Liséksi
markkinointipaallikko lupasi lahettaa sahkdpostiini uusia tehtavia, joita tulee mie-
leen viikon aikana. S&hkopostista 10ytyi heti ensimméinen uusi tehtavalista.
Ensimmainen tehtavani oli tarkistaa yhden asiakkaan luottotiedot l&hetystéa var-

ten seka tilata kuljetus hanen tekemalleen tilaukselle.

Tarkistin vakuustiedot markkinointipaallikdn ohjeiden mukaan. Ne olivat kun-
nossa, joten valitin tiedon markkinointipaallikdlle ja aloitin valmistelemaan lahte-
vaa tilausta. Kilpailutin kuljetustilauksen ja tein tarvittavat asiakirjat ja tulosteet
tilauksen lahettamista varten. Kavin messulistaa alkuviikosta lapi ja sieltd nousi
muutama jututtamisen arvoinen jalleenmyyjakandidaatti. Jatkoin tanaan listan
lapikayntia ja sieltd 16ytyi viela muutama mielenkiintoinen yritys, joista laitoin

markkinointipaallikdlle lisatietoa sahkdpostilla.

Sain tandan tehtyd useamman jo pidempaan tehtavalistalla olleen asian, joten
olen tyytyvainen tdiden etenemiseen. Viimeisimp&an tilaukseen liittynyt luotto-
tiedon tarkistus meni myos hyvin, vaikka en ennen ollut tehnyt kyseista toimen-
pidetta. Kuljetuksen kilpailutus sujuu omatoimisesti ja osaan nykyaan itse paa-

tella milloin kilpailutus kannattaa.
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Torstai 13.9.

Toimistossa oli hiljainen paiva, silla markkinointipaallikké oli Norjassa messuilla
ja toimitusjohtaja kaupungilla kokouksessa. Hyddynsin sen kyselemalla tarjouk-
sia liilke- ja mainoslahjoista. Ensimmaiseksi pyysin tarjouksen mainospipoista
tuotemerkin logolla, silla se oli hankintalistan karkipdéssa. Sain kaikilta erilaisen
tarjouksen, joten hintojen vertailu vaati jatkokysymyksia liikelahjayrityksilta,
vaikka olin maininnut haluavani pipot logon kanssa. Jatkokysymyksien myota

sain suuntaa antavan vertailutaulukon valmiiksi.

Yhdeltd eurooppalaiselta jakelijalta tuli kyselyd uudesta testauksessa olevasta
tuotteestamme, ilmoitin asiasta markkinointipaallikolle, joka kaski kaantymaan
toimitusjohtajan puoleen. Toimitusjohtaja ilmoitti tuotteiden olevan edelleen tes-
tauksessa, joten niiden tilaaminen onnistuu vasta loppuvuodesta. Valitin tiedon
jakelijalle, jonka jalkeen jatkoin sopivien mainos- ja liikelahjojen etsintaa tulevia

messuja varten.

Tyo6paiva laheni loppuaan eika eilen tilaamastani kuljetuksesta ollut kuulunut mi-
taan. Soitin kello 16 kuljetusyhtidlle, silla silloin viimeistaan auton piti noutaa la-
hetys. Auto oli kuulemma tulossa tdn&én, mutta tulisi yli tunnin aikataulusta myo-
hassa. Pakkaamon tyontekijoilta loppui tydpaiva kello 16, joten minun vastuulleni
jai rekan lastaaminen. Toimitusjohtaja oli vield toimistossa, joten kysyin hanelta
lastausohjeita. Toimitusjohtaja ilmoitti tydskentelevansa toimistolla auton saapu-

miseen asti ja lupasi hoitaa lastauksen, joten paasin lahtemaan ajallani kotiin.

Mainos- ja liikelahjojen vertailutaulukko taydentyi pipojen osalta, joten olen tyyty-
vainen toiden edistymiseen. Sain selvitettyad ja vastattua jakelijan kysymykseen
seka pidettyd toimistoa pystyssd omatoimisesti, ilman ettd minun olisi tarvinnut
soittaa markkinointipaallikélle, joten tavoitteet tayttyivat siltd osin. Eilen tilaamani
kuljetus tuotti haasteita, silla kuljetusauto ei saapunut ajallaan. Olin luvannut
markkinointipdallikdlle huolehtia paketin lastauksesta, joten kuljetuksen viivasty-

minen oli aiheuttaa haasteita, silla en ole ikina kayttanyt paalta ajettavaa trukkia.
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Viikkoraportti

Viidennen viikon p&aateemoja oli tuotetarran ja -kuvan suunnittelu seka uus-
asiakashankinta. Naiden liséksi liikelahjojen etsinta ja vertailu jatkui. Tuotetarran
suunnitteluun olin saanut suuntaa antavat ohjeet ja niiden pohjalta aloitin tyos-
kentelyn. Kokeilemalla ja tekemalla luonnoksia sain tehtyéa mielesténi sopivan tar-

ran, vaikka aihealue ei ollut minulle entuudestaan tuttu.

Uusasiakashankinta oli puolestaan tuttua, mutta sitakin tehdessa oppii aina uutta.
Esimerkiksi maakohtaiset erot hyvien jalleenmyyjien osalta ovat erittdin suuret.
Joistain maista I0ytyy useampi erittdin potentiaalinen jalleenmyyja ja toisista
maista ei [6ytynyt yhtaan hyvaa, vaikka yritysten kokoluokat ja liikevaihdot olivat
lahes samat. Asiakkaiden ryhmittelyssd on tarkeintd niiden toimivuus kaytan-
ndssa. Mikali ryhmittelya ei voi hyédyntaa kaytannén myynnissa ja uusasiakas-
hankinnasta, niin kannattaa luoda asiakasprofiilit. Tama tarkoittaa kaytdnnoéssa
asiakkaiden ryhmittelya heidan saamansa hy6dyn tai tarjotun ongelmanratkaisun
perusteella. Asiakasprofiilia luotaessa on hyva miettia, kuinka paljon ja mité
asiakkaista tulee tietaa. Yleensa se mika toimii, on myos riittavaa. (Selin & Selin
2015.)

Lahettamani lista messuilla olleista yrityksista saapui liian myéhaan markkinointi-
paallikolle, silla han oli jo ehtinyt lahtemaan messuilta ennen listan avaamista.
Tasta huolimatta messut olivat onnistuneet hyvin. Kayttdohjeita tulostaessani
mietin tuotannon tehokkuutta ohjeiden tekemisen ja tulostuksen suhteen. Talla
hetkella kyseisen maan ohjeet tulostetaan vasta, kun sieltd on tullut tilaus.
Periaatteessa ohjeita voisi tulostaa ennakkoon, mutta sitd on valtelty
tuotekehityksen johdosta. Tarroja voisi teetattdd isompia erid kerralla, mutta
niidenkin suhteen taloudellinen ja ajallinen hy6ty on kohtalaisen pieni, joten niihin

keskittyminen ei ole viela ajankohtaista.

Talla viikolla opin mainos- ja liikelahjoista sen, etta tuotteen tilaaminen painatuk-
sella ei ole niin yksinkertainen asia kuin oletin. Logon teetattdmiseen on useita
eri vaihtoehtoja ja kaikilla on eri hinnoittelutavat. Mainos- ja liikelahjojen maailma
kay joka paiva tutummaksi ja tuotteiden vertailu alkaa my6s helpottumaan. Tasta

huolimatta paatoksenteko ei ole helppoa, silla vertailussa pitda ottaa huomioon
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esimerkiksi painolaattakulut, joista kaikki yritykset eivat mainitse sanaakaan, en-

nen tilauksen tekemista.

4.6 Seurantaviikko 6

Maanantai 17.9.

Paivan ensimmainen tavoite oli miettia jalleenmyyjille sopivia lilkelahjoja. Toinen
tehtavani oli suunnitella ruotsalaiselle jalleenmyyjalle mainosesite. Markkinointi-
paallikkd palasi juuri messuilta, joten aloitimme paivan messukuulumisilla.
Messukuulumisten jalkeen kéavimme toimistoasioita l&pi seka aloitimme sopivien
yrityslahjojen etsinndn jalleenmyyjille. Markkinointipaallikblle oli suositeltu
kietaisupyyhetta liikelahjaksi, joten sain tehtavakseni selvittdd mista niita saa,

minka varisind sekd mihin hintaan.

Aloitin ty6paivan kaymalla 1api kaikkien vanhojen liikelahjayritysten tuotekuvastot
seka lahettamalla sahkodpostia niihin yrityksiin, joilta ei |0ytynyt kaikkia kuvastoja
nettisivuilta. Lopulta l6ysin yhden yrityksen, jonka valikoimasta |0ytyi kyseinen
pyyhe. Pyyhkeeseen oli saatavilla oma kuva tai teksti brodeerattuna. Lahetin yri-
tykselle kyselyn hinnasta, toimitusajasta seka minimitilauserasta. Muutaman tun-
nin kuluttua sain tarjouksen, seka tarkempia kuvia heidan tekemistaan pyyhe-

brodeerauksistaan.

Kavimme tarjouksen lapi markkinointipaallikén kanssa ja se vaikutti hyvéalle. Poh-
dimme viela pyyhkeen soveltuvuutta liikelahjaksi ja tulimme siihen loppu-
tulokseen, ettd se on lopulta ehké hieman liian skandinaavinen juttu ja sidonnai-
nen saunakulttuuriin. Seuraavana vuorossa oli mainoksen tekeminen Ruotsin
jalleenmyyjalle. Hydédynsin suomen- ja englanninkielistd mainospohjaa ja tein
niiden pohjalta ruotsinkielisen esitelehtisen. Vanhasta painetusta esitteesta |0ytyi
esitetekstit, joten Kirjoitin ne ké&sin koneelle uutta mainosta varten. Esitteen

valmistuttua jatkoin viela liikelahjojen etsintaa.

Mainos Ruotsin jalleenmyyjélle valmistui ajallaan, joten sen osalta paasin paivan
tavoitteeseen. Ruotsinkielisen tekstin kirjoittaminen vanhasta mainoksesta oli

melko ty6lasta, silla en ollut kirjoittanut ruotsiksi pitkdan aikaan. Lisaksi teksti piti
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tarkistaa useaan otteeseen Kkirjoitusvirheiden varalta. Tanaan opin miettimaan
likelahjan sopivuutta useasta eri nakokulmasta. Sen liséksi hyvéan liikelahjan
valitseminen tuntuu sitd haastavammalle, mitd enemman eri liikelahjoihin

tutustuu.

Tiistai 18.9.

Tiistain tavoitteisiin kuului ruotsinkielisten takuu- ja turvallisuusohjeiden paivitys
seka mainoslahjoista kuulakarkikynien tilaaminen. Aloitin paivan takuu- ja
turvallisuusohjeiden parissa. Ensimmaéinen tehtavani oli l&hettdd uudistetut
takuu- ja turvallisuusohjeet kdantajalle ruotsinkielistd kdannosta varten. Laitoin
ensin asettelun kohdilleen ja paivitin kappalemaaraiset muutokset seka muut

uudistukset, jotka pystyivat tekemé&an ilman uutta kdannosta.

Takuu- ja turvallisuusohjetta odotellessani aloitin paivan toisen tehtavan, joka oli
mainoskynien tilaaminen. Olin saanut liikelahjayrityksesta mallivedoksen sahko-
postiini, josta naki miltd painatus nayttaisi tilaamallamme logolla. Naytin vedok-
sen markkinointipdallikdlle ja sain hanelta luvan tilata mainoskynia 500 kappa-
leen eran. Ennen tilauksen l&hettamista varmistin myyjalta viela hinnan, silla
yrityksemme on aiemmin tilannut samoja kynid samalla painatuksella, joten
painolaattakuluja ei pitaisi tulla enda uudestaan. Lahetin tilauksen ja jatkoin juuri
kaantajalta tulleiden takuu- ja turvallisuusohjeiden parissa. Kddnnostarkkuus vai-
kutti erittdin laadukkaalle ja tarkalle, joten sain uudistetun ruotsinkielisen kaytto-

ohjeen yllattavan nopeasti valmiiksi.

[ltapaivan viimeisen tunnin etsin ja vertailin mainoslahjoja, joita voisi jakaa mes-
suilla kuulakarkikynien lisdksi. Kangaskassit ja RFID-korttikotelo vaikuttavat talla
hetkellda potentiaalisilta vaihtoehdoilta. Paivalle asetetut tavoitteet tayttyivat
suunnitelmien mukaan. Sain paivitettya ja tulostettua ruotsinkieliset kayttoohjeet
omatoimisesti. Mainoskynien tilaaminen ja siihen liittynyt s&dhkodpostittelu meni
rutiininomaisesti. Tanaan huomasin tekevani yha omatoimisemmin paatoksia
kuin ennen. Lisdksi turha asioiden varmistaminen on jadnyt vahaisemmaksi

tilanteissa, joissa voisin tehda paatoksen itse.
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Keskiviikko 19.9.

Saapuessani tdihin péydalla odotti uusi reititin lapun kanssa, jossa luki asenna.
Ensimmainen tavoitteeni oli asentaa uusi reititin ennen markkinointipaallikbn saa-
pumista. Markkinointip&aallikkoé oli aamupdaivan kokouksessa, joten toimin hanen
jattdmien ohjeiden mukaan. Laitoin uuden reitittimen seinaan ja se naytti toimivat
saman tien. Hetken kuluttua yhteys kuitenkin katkesi ja yritin parhaani mukaan

|6ytaa ohjeista syyta laitteen toimimattomuuteen.

Tein kaiken ohjeiden mukaan, mutta laite ei alkanut toimimaan. Markkinointi-
paallikkd saapui kokouksesta ja kehotti olemaan myyjdan yhteydessa. Soitin
myyjéalle ja sain hanelta verkkotuen numeron. Verkkotuen asiantuntija ei tuntunut
olevan perilla laitteen asennuksesta. Han toisti samat asiat, jotka olin jo tehnyt
kertaalleen. Tdma oli kuulemma ensimmainen kerta, kun jollain oli kyseisen lait-
teen asennuksen kanssa ongelmia. Kavin vield kertaalleen ohjeet lapi ja 16ysin
laitteen pohjasta uuden tunnusnumeron, jota en ollut aiemmin huomannut. Ky-

seiselld koodilla sain lopulta asennuksen valmiiksi ja reitittimen toimimaan.

Markkinointipaallikké on lahddssa pian ranskaan messuille, joten sain tehtavak-
seni aloittaa mainoksen suunnittelun Ranskaan. Tein mainoksesta kaksi eri ver-
siota paikallisten jalleenmyyjien tiedoilla ja tulostin niistd mallit markkinointi-
paallikon ty6poydalle. Seuraavaksi jatkoin sopivien mainoslahjojen etsintda
marraskuun messuille. Kahvitauon jalkeen tein markkinointipdallikon hyvaksy-

masta mainoksesta painotilauksen.

Taman jalkeen tilasin l6ytamaltani mainoslahjatoimistolta iimaiset naytekappaleet
kahdesta RFID-korttikotelosta, kangaskassista seka myyjan omavalintaisista
suosikkikarkeista. Mainostoimistosta tuli nopea vastaus, jossa ilmoitettiin toisen
korttikotelon olevan hetkellisesti loppu tuotevarastosta. Valitsin loppuneen kote-
lon tilalle toisen mallin ja annoin myyjélle lahetystiedot. Seuraava tehtavani oli
tehda tarjouspyynto rahtihinnastosta kuljetusyhtiolle. Taytin kuljetusyhtién sivuille

lahetyksen tiedot ja jain odottamaan tarjousta.
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lltapéivan viimeiset tuntini oli varattu alustavasti liikelahjojen etsintdan kaupun-
gilla. Suunnitelma kuitenkin muuttui, kun markkinointipaallikké halusi minun ole-
van paikalla iltapaivan kokouksessa kuljetusliikkeen edustajien kanssa. Kokouk-
sen ohessa paivitin nettisivuille uudet jalleenmyyjamme sek& yhdenmukaistin
jakelijoiden tietoja. Muun muassa sain lisattya jalleenmyyjien tietojen viereen

Google Maps -kartan, joka nayttaa yrityksen toimipisteen sijainnin kartalla.

Reitittimen asennus ei mennyt suunnitelmien mukaan, mutta onneksi lopulta sain
sen toimimaan. Jatkossa pitaa lukea kayttbohjeet kohta kohdalta huolellisesti
l[&pi. Mainosten suunnittelu sujui ongelmitta ja niiden teko sujuu jo rutiinin-
omaisesti. Paivan muut tehtavat onnistuivat myoés ja paasin kehittymaan jo tu-

tuiksi tulleissa tehtavissa.

Torstai 20.9.

Torstain ensimmainen tavoite oli tehda ja lahettéaa tarjous Itd-Eurooppalaiselle
yritykselle, joka oli kilnnostunut tuotteistamme. Toinen tavoite oli selvittdd mar-
raskuun messujen lippuhintoja vieraileville jalleenmyyijille. Kolmas tavoitteen liittyi
liikelahjojen etsintaan, nimittain markkinointipaallikko oli pyytéanyt minua tutustu-

maan kaupungilta I6ytyvien kivijalkamyymaldiden lahjatuotteiden tarjontaan.

Aloitin tyopaivan tekemalla tarjouksen Ita-Eurooppalaiselle yritykselle. Ennen tar-
jouksen l&ahettamista sain markkinointipaallikdlta tehtavakseni tutustua kyseiseen
yritykseen ja selvittd& heidan liikevaihtonsa seké myyntialueensa. Yritys vaikutti
potentiaaliselle jalleenmyyjélle, silla heidan tuotevalikoimastansa I6ytyi saman
alan tuotteita. Lahetin tarjouksen ja kilpailutin rahtihinnat kyseiseen maahan mah-

dollisen tilauksen varalta.

Yksi jalleenmyyja oli lahettanyt sdhkdpostia marraskuun messujen lipuista ja nii-
den hinnoista. Messusivuilta |16ytyi monta eri hinta lipuille, joten otin kaikista 16y-
tamistani hinnoista kuvankaappaukset jatkoselvittelya varten. Lisaksi selvitin mita
naytteilleasettajan messupakettiin kuului. Yksi liikelahjaidea oli muistio yrityksen
tiedoilla ja kuvilla. Tein alustavat luonnokset messuille valittujen kuvien pohjalta

ja muokkasin ne yhteensopiviksi muistion koon mukaan.
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lltapaivasta sain tehtavakseni etsia sopivia liikelahjoja Joensuusta. Kohteina oli-
vat Taitokortteli, Carlson sek& Sokos. Taitokorttelissa I6ytyi eniten omaperaisia
lahjaideoita, mutta mitaan taysin messuille sopivaa liikelahjaa ei tullut vastaan.
Otin mielenkiintoisimmista tuotteista kuvat markkinointipaallikélle. Carlsonin vali-
koimasta en I6ytanyt muita potentiaalisia liikelahjaideoita kuin Fiskarsin tuotteet.
Sokoksella paatin kysya suoraan myyjalta, mitd Suomessa valmistettuja tuotteita
heilla olisi, jotka soveltuvat liikelahjoiksi. Myyja luetteli joukon suomalaisia
laadukkaita lahjaideoita, joiden perdan han totesi kaikkien valmistusmaiden
olevan ulkomailla. Joitakin Suomessa valmistettuja kylpytuotteita I6ytyi, joten otin

niista kuvat markkinointipaallikolle.

Paivan tavoitteet tayttyivat osittain. Sain lahetettya tarjouksen seké selvitettya yri-
tykseen liittyvat tiedot. Lippujen hintoja 16ytyi useampi, joten joudun viela selvit-
tamaan tarkemmin mista lipuista on kyse. Lisaksi markkinointipaallikolta pitaa tar-
kistaa, kuinka monta lippua meidan yrityksemme tarvitsee itse ja kuinka monta
voimme antaa jalleenmyyjille. Liikelahjojen etsinta kaupungilla sujui hyvin, vaikka
en loytanyt yhtaan taydellista liikelahjaideaa. Se voi myds johtua siita, ettd mietin
jokaisen tuotteen kohdalla sen hyddyllisyyttd, jos itse saisin kyseisen tuotteen

lahjaksi.

Viikkoraportti

Kuudennen viikon teemat pyorivat mainos- ja liikelahjojen ymparilla seka mainos-
ten parissa. Lisdksi aloitin selvittdmaan marraskuun messujen lippuasioita.
Maanantaina oli tarkoitus etsia sopivia liikelahjoja jalleenmyyijille. Ensin selvitin
markkinointipaallikdlle suositellun kietaisupyyhkeen saatavuutta ja toimivuutta
liikelahjaksi. Pyyhe ei lopulta vakuuttanut, joten jatkoin liikelahjojen etsintda mui-
den tuotteiden osalta. Loppuviikosta kavin kaupungilla etsimassa ideoita
kivijalkamyymaloistd. Tarjonta oli kohtalaisen hyva&d, mutta esimerkiksi Suo-

messa valmistettuja tuotteita oli erittain vaikea loytaa.

Mainosten tekeminen sujui hyvin, silla niitéa on tullut tehtya saanndllisesti ja pystyn
hyddyntamaan aiemmin tekemi&ani pohjia uusiin mainoksiin. Vieraskielisten

mainosten kanssa saa olla tarkkana, silla kddnnokset on laitettava juuri oikeille
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paikoilleen, ettd mainoksesta saadaan laadukkaan oloinen. Lisaksi
vieraskielisten mainoskaanndsten haaste on se, ettd niiden tarkastaminen
mahdollisten kaannos- tai kirjoitusvirheiden osalta on haastavaa, jos ei osaa

kyseista kielta.

Mainosta tehdessa on tarkea tehda mainoksesta yritystd kuvaava. Jos et myy
luksustuotteita vaan jotain arkista, niin esitteen ei tarvitse olla luksusesite.
Luksusesite saattaa luoda ostajalle mielikuvan kalliista tuotteesta, vaikka se ei
sita olisikaan. (Computer Art Staff 2019.)

Hyva mainos erottuu joukosta. On hyva kysya itseltdéan, mika saa potentiaaliset
asiakkaat ostamaan juuri sinulta, eika joltain kilpailijalta. On hyva palauttaa mie-
leen USP eli Unique Selling Proposition, ainutlaatuinen myyntivaittdma. USP
haastaa miettimaan, miksi myymani tuote on parempi kuin kilpailijjan ja miten

saan myos ostajan vakuuttuneeksi siita. (Mentis 2017.)

Talla viikolla aloitin marraskuun messujen lippuasioiden selvittelyn yhden jalleen-
myyjan kyselyn myo6ta. Jalleenmyyja tiedusteli meidan kauttamme ilmaislippuja
tapahtumaan. Selvitin messujen jarjestajan nettisivuilta hintoja ja l6ysin useam-
man eri hinnan, joten ensi viikolle jaa viela selvitettavaa, kenelle mikakin lippu

kannattaa hankkia.

4.7 Seurantaviikko 7

Maanantai 26.9.

Aloitin tyopaivani selvittdmalla messulippujen hintoja. Laitoin viime viikon keski-
viilkkona sédhkopostia messuportaaliin, jotta saisin tietda, kuinka monta lippua
kuuluu naytteilleasettajalle. Vastaus oli viimein saapunut sahkodpostiini. Kolme
ilmaislippua koko tapahtuman ajaksi sisaltyi 16 nelion messupaikkaan. Lisaliput
48 euroa netista tai 54 euroa paikan paalta. Paivalippu netista 22 euroa ja 27

euroa paikan paalta ostettuna.

Kalenterini mukaan tdn&én on se paiva, jolloin tehd&én viralliset paatokset mai-

nos- ja liikkelahjoista. Alun perin paatokset piti tehdd maanantaina, mutta silloin
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olin estynyt tulemaan tdihin ja markkinointipaallikké halusi minun olevan paikalla
paatoksia tehdessa, joten paivaa siirrettiin talle paivalle. Esittelin tekemani
vertailutaulukon ja sen pohjalta teimme paatokset. Ensimmaiselta yritykselta
tlasimme meille varavirtaldhdepaketin. Virtalahteiden kylkeen painatettiin
yrityksen nettisivujen osoite. Toiselta mainoslahjojen myyjalta tilasimme ohuita

pipoja, joihin tuli brodeerauksella tuotemerkin logo.

Mainoslahjojen suhteen paatimme saastaa ja jatimme tilaamatta pitkaan mietin-
nassa olleet kalenterit seka muistiot. Lopulta jatimme myds messukassit koko-
naan pois ja paatimme, etta jo tilatut mainoskynat seka karkkitukusta tilatut suk-
laat saisivat riittaa talla kertaa. Ranskan aluekoordinaattorilta tuli pyyntd Ranskan
jalleenmyyjan esitteista, joten aloitin seuraavaksi tyoskentelyn niiden parissa.
Taman jalkeen tein mainoksen kotimaan jalleenmyyjalle, jolla oli messut tulossa.
Toinen kotimainen jalleenmyyjdmme paatti lopettaa toimintansa kokonaan, joten

taman myo6ta kotimaan myyntid ja markkinointia pitéa suunnitella uudelleen.

Taman paivan tavoite oli saada viimeiset paatokset mainos- ja liikelahjoista seka
tilata paatoksen mukaiset tuotteet. Paatdkset tehtiin ja sain lahetettya kaikki ti-
laukset ajallaan, joten ndiden osalta paasin tavoitteisiini. Ranskan esitteista sain
ensimmaisen version valmiiksi ja lahetin sen aluekoordinaattorille. Mainos koti-
maan jalleenmyyjalle tuli valmiiksi, mutta en ehtinyt tarkistaa sitd mahdollisten

virheiden osalta, joten paatin viimeistella sen seuraavana paivana.

Torstai 27.9.

Tanaan sain tehtavakseni perehtya QR-koodien ihmeelliseen maailmaan, silla
tarkoituksemme on hyédyntdaa QR-koodeja mainonnassa. Netista I6ytamani si-
vusto tarjosi mukautettuja QR-koodeja ja niiden kayttoon 14 paivan ilmaisen
kokeilujakson. Kokeilin linkittd&a yrityksen mainoksen QR-koodilla luettavaksi.
Lopputulos yllatti positiivisesti laadukkaan mobiilioptimoinnin ansiosta. Esittelin
QR-koodimainokseni markkinointipaallikolle ja sain luvan testata niiden tulosta-
mista tarrapohjalle. Tarravarastosta loytyi kuin tilauksesta sopivan kokoisia tar-
roja, joihin kokeilin tulostaa koodeja. Tulostusjélki oli hyva ja koodeja pystyi luke-

maan vaivattomasti kaikilla muilla paitsi markkinointipaallikén henkilokohtaisella
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puhelimella. Muutaman lukuyrityksen jalkeen oli todettava hdnen puhelimensa

olevan liilan vanha QR-koodien lukemiseen.

Kokonsa puolesta tarroille tulostetut koodit olivat taydellisen kokoisia, silla ne
mahtuvat juuri sopivasti esimerkiksi kayntikortin taakse. Koodien kayttoon liittyy
my0s ekologinen puoli, silla nyt mainos kulkee tarrana kayntikortin takana tai val-
miiksi luettuna alypuhelimen valilehdella. Naiden etujen liséksi sivustolta, jolla
teetatin koodit, saa kayttdonsa markkinoinnin kannalta arvokasta dataa. Esimer-
kiksi milloin, mista maasta ja milla laitteella kyseinen koodi on luettu. QR-koodien
lisdksi paivaani mahtui messumateriaalin kokoamista yhdelle muistitikulle.
Tavoitteeni oli keratéa messuvideo, kuvia seka muuta messuilla tarvittavaa dataa
yhdelle muistikortille varmuuskopioksi sen varalle, ettd alkuperéinen muistikortti

haviaisi tai hajoaisi jostain syysta.

Sain tehtavakseni ladata toiselle muistikortille l1ahes samat tiedostot, silla yksi yri-
tyksen edustajista on lahddsséa alkavalla viikolla kartoittamaan Amerikan mark-
kina-aluetta ja etsimaan sielta potentiaalista jalleenmyyjaa. Muistitikun kylkidisiksi
laitoin uusia QR-kooditarroja sekd tekemé&ni ohjeet niiden kaytosta. Paiva oli
mielestani onnistunut, silla sain QR-koodit toimimaan haluamallani tavalla.
Liséksi opin niiden kayttotavoista paljon. Esimerkiksi en ennen tiennyt, ettd QR-

koodin taakse voi laittaa kokonaisen mainoslehtisen.

Maanantai 1.10.

Paivan sana oli uusasiakashankinta ja ensimmainen tavoite oli |0ytaa meille so-
veltuva jalleenmyyja Puolasta. Puolan markkinoiden kartoitusta oli yritetty aiem-
min eika sielta ollut I8ytynyt yhtaan sopivaa jakelijaa. Parin tunnin etsinnan jal-
keen jouduin toteamaan saman asian. Pienempié paikallisia jalleenmyyijia 16ytyi
muutama, mutta heidan myyntinsa ei tayttanyt meidan kriteerejamme. Alan isot
toimijat kayttavat lahes poikkeuksetta omaa myyntiedustajaa Puolassa. Etsintaan
kaytetty aika ei mennyt kuitenkaan hukkaan, silla lahimaiden osalta tuli potenti-

aalisia yrityksia vastaan.

Toinen paivan toimenkuvani oli toimia kuvaajana. Tavoitteemme oli kuvata

pakkausohjeet eri tuotteiden pakkaamiseen. Kuvauksen jalkeen tarkoitukseni oli
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editoida kuvausmateriaaleista ohjevideo mahdollisille uusille pakkaamon tyon-
tekijoille. Toisin sanoen uusi tyontekija voisi katsoa pakkausvideon ja sen poh-
jalta osaisi koota laatikot seké pakata tuotteet oikealla tavalla oikeisiin laatikoihin.
Tuotannon puolelta tuli tydntekija harjoittelemaan pakkaamista ensimmaista ker-
taa, joten saimme hyoddynnettyd opetustilannetta myos hanelle. Taustalla oli idea

tyotehtavien mahdollisesta kierrattamisesta.

Paivan viimeiset hetket menivat nettisivujen paivityksen parissa. lhan vain netti-
sivuja selailemalla sieltéd nousee korjaus- ja kehitysideoita. Tanaan paivitin tuot-
teiden teknisiin tietoihin uusimmat arvot. Nettisivujen alusta on yllattavan helppo-
kayttdinen ja sen ansiosta haastavimmatkin paivitykset saa tehtyd omatoimisesti.
Jos oma ymmarrys ei riitd ratkaisun loytamiseen niin sek&dn ei haittaa, silla
verkkosivujen tekijan tavoittaa yleensa nopeasti ja hanelta 16ytyy ratkaisu lahes

kaikkeen.

Viikkoraportti

Seitsemés seurantaviikko koostui mainos- ja liikelahjojen tilaamisesta, QR-
koodeista seké uusasiakashankinnasta. Naiden lisaksi jatkoin messulippujen sel-
vittelyd. Maanantaina koitti vihdoin paiva, jolloin teimme varsinaiset paatokset
messuille tilattavista mainos- ja liikelahjoista. Tilasimme ensimmaiselta
yritykseltd tuotemerkkimme logolla brodeeratut pipot. Toiselta yritykselta
tilasimme varavirtalahteet omalla painatuksella. Muiden mainos- ja liikelahjojen
osalta paatimme jattaa tilaukset tekematta. Mainoskarkit yrityksen logolla
tipahtivat ostoslistalta viime hetkella ja niiden tilalle paatimme tilata Fazerin sinisia

-konvehteja jaettavaksi messuille.

QR-koodit ja niiden hyddyntadminen markkinoinnissa nousi puheenaiheeksi viikon
aikana ja sain tehtavakseni selvittda niiden kayttétapoja. QR-koodeja voisi hy6-
dyntaa myos tuotannon puolella. Tuotannon kaytéssa olevilla laitteilla voisi jokai-
sella olla oma QR-koodi, josta paasee laitteen dataan kasiksi. Koodilta l6ytyisi
esimerkiksi laitteen huoltohistoria. Lisaksi QR-koodista olisi apua kunnossapito-
toiden ilmoittamisessa ja suorittamisessa sekd varaosien kasittelyssa.
Kunnossapidon ja tuotannon tekemien kirjausten nopeus ja varmuus kasvaa QR-

koodien avulla. (Pynnénen 2019.)
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QR-koodien kayttd kannattaa aloittaa pienella alueella ja laajentaa onnistuneen
testauksen jalkeen myds yrityksen muihin osiin. Nain varmistetaan tarpeellisuus
ja havaitaan mahdolliset kehityskohteet ennen laajempaa kéayttdd. Kunnossa-
pidon liséksi tuotannon tydntekijat kannattaa osallistaa ja ohjeistaa QR-koodien
kayttoon. Tama mahdollistaa vikailmoitusten tekemisen entistd varmemmin ja no-
peammin, samalla ehkaisten tuotantolaitteiden vikaantumista ja niista seuraavia

kerrannaisvaikutuksia. (Pynnénen 2019.)

Muiden téiden ohessa ehdin jatkamaan uusasiakashankintaa. Talla kertaa kes-
kityin Itd-Eurooppaan ja Idysin sieltd muutaman potentiaalisen yrityksen, joihin on
hyva olla yhteydessa. Jatkoin messulippujen selvittelyd ja sain selville, ettd
naytteilleasettajalle kuului kolme ilmaislippua tapahtumaan. Niiden lisaksi oli

mahdollista ostaa koko tapahtuman kattavia lippuja tai paivalippuja.

4.8 Seurantaviikko 8

Maanantai 8.10.

Maanantain tavoitteeni oli tehda paivan aikana saamani tehtavat mahdollisimman
omatoimisesti ja pitkélle ennen tyopaivan paattymista. Viikko alkoi tavanomaisilla
tyotehtavilla. Ensimmaisend vuorossa oli laskun tekeminen ja lahettaminen
asiakkaalle. Seuraavana tehtavélistalta 10ytyi tarjouspyynnon tekeminen seka

pulttiliimaa valmistavaan yritykseen tutustuminen.

Toimitusjohtajamme oli ollut messuilla viikonloppuna, jossa héan tutustui
liimapinnoitteita tekevaan yritykseen. Osa yrityksen valmistamista tuotteista
kaipaa liimakasittelya, silla l16ysalle jaaneet pultit ovat aiheuttaneet ongelmia
joillekin asiakkaista. Pulttiliman pitaisi ratkaista kyseinen ongelma, joten tutustuin
kyseisen yrityksen tuotevalikoimaan. Ensimmainen vaihtoehto oli limapinnoite,
jota kaytettdessa pulttia ei ole tarkoitus avata uudelleen. Toinen liimapinnoite
mahdollisti avaamisen, mutta ei ollut yhta pitava kuin ensimmaéinen vaihtoehto.

Otin pinnoitteiden tiedot ylos ja l&hetin ne toimitusjohtajalle.
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Paiva jatkui QR-kooditarrojen suunnittelun ja tulostamisen parissa. Tein suurim-
malle osalle jalleenmyyjista yksildidyt mainokset, joista I0ytyy tuotekuvien lisaksi
heidan yhteystietonsa. Liséksi tiedustelin Ranskan aluepaallikélta hanen kiinnos-
tustaan QR-kooditarroja kohtaan. Paivan paatteeksi laitoimme kayntikortit ja
esitteet painoon ensi viikolla alkavia kotimaan messuja varten, johon
jalleenmyyjamme on menossa. Paivan tavoitteet onnistuivat suunnitelman

mukaan, silla sain kaikki aloittamani tyot paatokseen ajallaan.

Tiistai 9.10.

Paivan ensimmainen tavoitteeni oli selvittdéd, mita tapahtuu tekemilleni QR-
koodimainoksille kahden viikon kokeilujakson jalkeen. Toinen tehtavani oli kilpai-
luttaa kuljetus pian l&htevalle tilaukselle. QR-koodien kokeilujakson aika alkoi
kayda vahiin, joten paatin selvittaa miten kay tehdyille QR-koodeille ilmaisjakson
paatyttyd. Uusia koodeja tuskin pystyisi luomaan ilmaiseksi, mutta jos jo luodut
koodit sailyisivat ja toimisivat niin tulostamillani QR-kooditarroilla olisi edelleen
kayttoa. Tarkempaa tietoa ei 16ytynyt yrityksen nettisivuilta, joten paatin odottaa

koeajan loppuun ja sitten todeta miten kay.

Tyolistani toinen asia oli kuljetustarjousten kysely seuraavalle tilaukselle. Lahetin
tarjouspyynnot kuljetusfirmoille ja jai odottamaan vastauksia. Liséksi tarkistin hin-
nan kuljetusyhtioltéa, jonka jarjestelmasta saamme tunnuksillamme heidan lista-
hintansa. lltapdiva kului tavanomaisten tyodtehtavien parissa, kuten sahko-
posteihin vastaamiseen, asiakirjojen pohjien tekemiseen sek& mainosmateriaalin

suunnitteluun.

Paivan tavoite QR-koodien osalta ei tayttynyt, silla en saanut selville voiko teke-
miani koodeja kayttaad viela kokeilujakson jalkeen. Kuljetuksen Kilpailutus sujui
hyvin ja sain hyvan tarjouksen lahtevalle tilaukselle. Kuljetustilauksien
kilpailuttamiseen ja tekemiseen olen saanut jo rutiinia ja niiden tekeminen
onnistuu jo taysin omatoimisesti tarvittavilla lahetystiedoilla. Lisdksi osaan
omatoimisesti arvioida lahetyksen mitat lahetettavien tuotteiden perusteella.
Tavanomaisimpiin tyétehtaviin ei ollut varsinaista tavoitetta, mutta ne menivét

eteenpain, joten voin olla tyytyvainen tdideni edistymiseen.
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Viikkoraportti

Kahdeksas seurantaviikko koostui vain kahdesta paivasta, jona keskityin QR-
koodien toimivuuden selvittelyyn seké kilpailutin kuljetustarjouksia. Etsin tietoa
QR-koodeille tekemieni mainosten toimivuudesta kahden viikon ilmaisjakson
jalkeen, mutta en I0ytanyt sitd mistaan. Kyseinen sivusto vain mainosti
paivittamaan ilmaisversion maksulliseen, jonka mukana saisi lisdominaisuuksia

kayttoon.

QR-koodien levittdmisen kannalta olisi tarked, ettd jo tehdyt ja jaetut mainokset
toimivat ilmaisjakson jalkeen. limaisjakson paatyttya ei pysty tekemaan lisaa
mainoksia, eikd saamaan dataa koodien kaytosta, joten maksulliseen palveluun
sijoittaminen voisi olla hyva investointi. Jatkossa aion selvittad kayttamieni
ohjelmien toimivuuden paremmin ennen kuin alan kayttamaan niita, silla

tekemani tyd menee hukkaan, jos QR-koodit eivat toimi ilmaisjakson jalkeen.

Kuljetustarjouksia kilpailuttaessa olen huomannut hintojen vaihtelevan yllattavan
paljon eri kuljetusyhtididen valilla. Esimerkiksi yhtio A tarjoaa kuljetusta 100 eu-
rolla ja yhtio B pyytaa samasta kuljetuksesta lahes 200 euroa. Toisen kuljetuksen
hinta yhtidlla A saattaa olla 500 euroa ja télla kertaa yhtid B:n hinta on vain 300
euroa. Naissa tilanteissa muutaman tunnin kayttdminen hintojen kilpailuttami-
seen on kannattavaa. Halvempien matkojen kilpailutuksessa saasto on yleensa
vain muutaman kympin, jolloin kilpailutus ei ole vaivaan n&hden niin kannattavaa.
Kilpailuttamisen tarkoitus on loytaa palvelu, jonka laatu, sisaltd ja kustannus-

tehokkuus vastaavat yrityksen tarpeita (Lehikoinen & Toyryla 2013, 65).

4.9 Seurantaviikko 9

Maanantai 15.10.

Koko viikon tehtavani on hoitaa toimistoa ja kaikkea siihen liittyvaa, silla aikaa
kun markkinointipaéallikkd on Ranskassa messuilla. Tavoitteeni on selvittaa ja rat-
kaista tavallisimmat tehtavat mahdollisimman omatoimisesti, sek& tehda

mahdollisimman pitkalle saamiani tyotehtavia. Paivan ensimmainen tehtavani oli
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tarjouspyynnon tekeminen pulttiliimoista, joihin tutustuin viime viikolla. Toinen

tehtdvani oli uudistuneen tuotteen testikokoaminen.

Aloitin tydpaivan yrityksen nettisivujen paivittamisella. Osa tuotekuvista oli jo niin
vanhoja, ettei niitd ensisilmayksella osaisi yhdistaa nykyiseen malliin, joten pois-
tin ne ja lisasin niiden tilalle uudet kuvat. Paivitin kaikki vanhat tuotekuvat, joihin

I6ytyi uusi ajantasainen kuva ja merkitsin kuvat, joihin pitaisi ottaa uusi kuva.

Verkkosivujen lapikaynnin jalkeen lahetin tarjouspyynnén pulttilimoista ja selvitin
kuljetuskustannuksia mahdolliselle tilaukselle. Seuraava tehtavani oli testata
uudistuneen tuotteen kokoamista ja ottaa siitéa tuotekuvat jalleenmyyijia varten.
Paivan lopuksi sain toimitusjohtajalta tehtdvan suunnitella uusi ohjetarra tuottee-
seen, jonka edellinen tarra on ollut hieman epaselva. Paasin paivan tavoitteisiin
ja sain aloitettua ohjetarran luonnostelun, joten olen tyytyvainen tdideni
edistymiseen. Lisaksi oli mukavaa vaihtelua p&&sta varaston puolelle

testikokoamaan uutta tuotetta.

Tiistai 16.10.

Paivan ensimmainen tavoitteeni oli ohjetarran suunnittelu ja sen toimivuuden tes-
taaminen. Toinen tavoitteeni oli hoitaa kaikki sahkopostiini tulleet tyotehtavat
seka tehda ja tulostaa tarvittavat asiakirjat lahteviin tilauksiin. Sahkodpostiini oli
tullut tarjous pulttien liimapinnoitteista, joten valitin viestin toimitusjohtajalle. Sain
toimitusjohtajalta tehtéavakseni lahettdd eran erikokoisia pultteja limakasittelya

varten.

Valitin pakkaamoon toimitusjohtajan pulttilistan ja sain sieltéa hetken kuluttua pultit
valmiiksi paketoituna. Seuraava tehtavani oli selvittdd, miten paketin lahetys
onnistuu ulkomaille. Lounaan jalkeen tulostin tuotetarroja valmiiksi, jotta saisin
kasiteltya seuraavan tilauksen tehokkaammin. Tulostin tarroja kuitenkin vain
keskisuurta tilausta varten, silla tuotetarroihin tulee saanndllisesti pienia

muutoksia.

Tarrojen jalkeen keskityin uusasiakashankintaan Keski- ja Etela-Euroopassa.

Muutamassa Euroopan maassa on jalleenmyyja, mutta myynnillisesti hyvia maita
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ei ole kovinkaan montaa. Tasta syysta tavoitteeni on loytaa jokaiseen Euroopan
maahan yksi hyva jalleenmyyja. lltapaivalla sain liikelahjatoimistosta viestin,
jonka mukaan tilaamamme varavirtaldhteet ovat valmiina noudettavaksi. Ty6-
paivan paatyttya kavin noutamassa tilauksen. Paivan tyotehtavat sujuivat hyvin.
Ohjetarran suunnittelun sijaan kaytin iltapaivan uusasiakashankintaan, joten
ohjetarran suunnittelu jaa huomiselle. Kaikki péaivan aikana saamani tehtavat
tulivat tehtya.

Keskiviikko 17.10.

Keskiviikon ensimmainen tavoitteeni oli uuden ohjetarran suunnittelu. Paivan en-
simmainen tehtavani oli testata tuotteiden uusia kokoamistyyleja. Etsin varas-
tosta tarvittavat osat ja testasin tuotteiden kokoamista eri tyyleilla ja sen vaiku-
tusta tuotteen toimivuuteen. Eri kokoamistyyleja testaamalla yritin selvittaa
mahdollisia virheitd, joita tuotetta kootessa voi tehda. Yksinkertaisten tuotteiden
kanssa oletusarvo on se, ettei asiakas lue kayttdohjeita, vaikka sielta |oytyisi
tarkat ohjeet. Tasta syysta tavoitteeni on tehda tuotteeseen liimattava ohjetarra,

joka kertoo osien asennussuunnan.

Tulostin ohjetarrasta muutaman eri testiversion ja kavin testaamassa niiden toi-
mivuutta pakkaamossa. Esittelin tarran toimitusjohtajalle ja sain luvan selvittda
tarran kustannukset painotoimistolla. Osa ohjetarroista on tilattu painotoimistolta
ja osa puolestaan teetetty itse toimiston tarratulostimella. Seuraavaksi tehtava-
listalla oli suomenkielisten kayttdohjeiden paivittaminen. Tuoteosien uudistuksen

myo6ta kayttdohjeisiin tulee pienia muutoksia.

Ohjetarran suunnittelun tyélays yllatti, silla sen parissa meni lahes koko péaiva.
Paivan lopuksi ohjetarra oli valmis, joten paivan tavoite tayttyi sen osalta. Lisaksi
sain paivitettyd suomenkieliset kayttbohjeet ja tulostettua ne uusiin tilauksiin. Ta-

naan opin tekemaan omatoimisesti paatoksia tarran varien ja kuvioinnin suhteen.

Torstai 18.10.
Torstaille oli kaksi tavoitetta, joista ensimmainen oli mainosvideon linkittdminen
QR-koodille. Toinen liittyi toimiston viereiseen huoneeseen, joka oli tarkoitus re-

montoida. Tehtavani oli tyhjentdd se, jotta remontoinnin voisi aloittaa. Aloitin
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paivan luomalla nykyiselle esittelyvideolle QR-koodin, jonka kayttba pystymme
seuraamaan. Lisaksi uusi QR-koodi ei aloita videon nayttamista automaattisesti,
vaan se pitaa itse klikata paalle. Myds yrityksen nimi ja nettisivujen osoite nakyvat
QR-koodilla, joten silla saa paremmin nakyvyyttd kuin pelkalla videolla.
Seuraavaksi jatkoin t6itd suunnittelemani ohjetarran parissa. Tarraa ei saanut
painosta halutun pituisena, joten paadyimme julistetyyppiseen ratkaisuun. Tilasin

koe-eran ohjekuviointeja.

Kiireellisimpien sdhkdpostiasioiden hoitamisen jalkeen aloitin remonttisiivouksen.
Nostin kaiken turhan tavaran lavalle, joka on tarkoitus vieda kaatopaikalle.
Kayttokelpoiset tavarat nostin toiselle lavalle. Lopuksi kerasin isoimmat roskat
roskiin ja harjasin lattian. Siivouksen jalkeen paivitin ja kirjoitin puhtaaksi tuottei-
den pakkausohjeita, silla vanhat ohjeet olivat vaikeasti tulkittavia kasintehtyjen
lisayksien ja yliviivauksien myota. Paivan tavoitteista molemmat onnistuivat.
Liséksi sain tilattua ohjekuvioinnin painosta sek& siivottua huoneen remontointia

varten.

Perjantai 19.10.

Tanaan tavoitteeni oli keskittya kotimaan markkinointiin ja potentiaalisten asiak-
kaiden etsimiseen Suomesta. Tahan mennesséa kotimaan markkinointiin ei ole
panostettu lahes ollenkaan. Nykyisten kotimaan jakelijoiden markkinointi keskit-
tyy messuille sekd verkkokauppaan, eika niilla tavoita kuin osan potentiaalisista
asiakkaista. Marraskuussa meille on tulossa digiosaaja harjoitteluun, jonka

vastuualueeksi on kaavailtu kotimaan markkinoinnin suunnittelua.

Toihin saapuessani tyopoydallani odotti, toimitusjohtajan noutamat ohje-
kuvioinnit. Tarkistin tulosteiden laadun ja harmikseni huomasin kuvioinnin mene-
van vaarin. En ollut tarkistanut kuviointia ja yhdessa kohtaa kuviointi menee vaa-
raan suuntaan, joten kaikki tulosteet olivat kayttokelvottomia. Tein alkuperéiseen

tiedostoon tarvittavat korjaukset ja tein uuden tilauksen oikealla kuvioinnilla.

Lounaan jalkeen lisasin tarkeimpien jalleenmyyjien seka tavarantoimittajien
yhteystiedot sahkopostini osoitekirjaan. Ennen on pitanyt etsid puuttuvia

sahkopostiosoitteita seka puhelinnumeroita useammasta eri paikasta huonolla
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menestyksellda. S&hkopostin osoitekirjan ansiosta kaikki |6ytyy nyt yhdesta
paikasta. Lisdksi yleisimpien sahkopostien vastaanottajien kirjoittaminen
nopeutuu huomattavasti, kun vastaanottajan ensimmainen kirjain antaa jo koko

séhkdpostiosoitteen nakyville.

Osoitekirjasta 10ytyi kohta sahkdpostin omistajan valokuvalle. Lisailin kuvat niille
jalleenmyyjijille, jotka netistad l6ysin. Marraskuun messuja varten tavoitteeni on
koota kaikkien tarkeiden yhteistydkumppaneiden kuvat ja tiedot yhdelle tiedos-
tolle. Taméa helpottaisi heidan tunnistamistansa messuilla ja mahdollistaisi ni-

melta tervehtimisen, jos nimi ei ole muuten jaanyt mieleen.

Paiva ei mennyt odotetulla tavalla, vaikka sain korjattua virheeni seka hoidettua
kiireisimmat asiat ajallaan. Virheista kuitenkin oppii ja jatkossa aion tarkistaa
kaikki painoon menevat tiedostot kolmeen kertaan ennen tilauksen tekemista.
Uutta potentiaalista kotimaan jalleenmyyjaa ei l6ytynyt, joten etsinta jatkuu viela

sen osalta. Muut ty6tehtavat etenivat suunnitelmani mukaan.

Viikkoraportti

Yhdeksas viikko alkoi tuotteiden testikokoamisella, jossa paasin testaamaan te-
kemieni kayttbohjeiden ymmarrettavyytta. Lisaksi yritin miettid kaikki mahdolliset
tavat tulkita kayttdohjeita vaarin ja testata vaarin kootun tuotteen riskeja. Teke-
mieni huomioiden pohjalta tein pienia muokkauksia kayttdohjeisiin. Toinen teema
oli QR-koodien hyodyntaminen markkinoinnissa. Sen liséksi yritin keksia muita
kayttotapoja QR-koodeille. Talla viikolla sain myds oppitunnin huolellisuudesta ja
aion jatkossa kiinnittdd siihen enemman huomioita. Yksi hyva keino virheiden

minimointiin on tekemieni tdiden tarkastaminen muilla.

Yksi paikka QR-koodeille voisi olla laskuissa viivakoodin lis&dna. Esimerkiksi tu-
lostimen musteen ollessa vahissd saattaa viivakoodi tulostua huonosti ja olla
lukukelvoton. QR-koodit ovat puolestaan hyvin vikasietoisia, joten niiden lukemi-
nen onnistuu vaikka 15 prosenttia koodin tulostusalueesta olisi vahingoittunut.
Lisaksi QR-koodin etuna on se, etta koodiin mahtuu enemman dataa kuin viiva-

koodiin ja se menee pienempdaan tilaan. (Finanssialan keskusliitto 2015.)
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4.10 Seurantaviikko 10

Maanantai 22.10.

Viikon ensimmainen tavoitteeni oli saada ohjekuvioinnit kaikkiin lahteviin tilauk-
siin. Paiva alkoi toimistotiimin palaverilla, jossa kdvimme markkinointipaallikon
kanssa edellisviikolla tekemiani tyotehtavia lapi. Liséksi kdvimme héanen
likematkallansa vastaan tulleita asioita, kuten kuinka olla tukemassa oikealla

tavalla Ranskan aluekoordinaattorin myyntity6ta.

Painosta oli tullut uudet ohjekuvioinnit, joten aloitin tyéni niiden parissa heti pala-
verin jalkeen. Viimeistelin kuvioinnit ja toimitin ne pakkaamoon. Kahvitauolla oh-
jeistin pakkaajaa niiden kaytostd. Seuraava tehtavani liittyi ruotsinkielisiin
kayttbohjeisiin ja niiden paivittdAmiseen. Kayttoohjeiden ulkoasu piti paivittdd
samanlaiseksi kuin muilla kielilla. Ulkoasun lisaksi korjasin ohjeisiin muuttuneet
osat. Ohjeiden valmistuttua tulostin niitd tarvittavan maaran ja toimitin ne
pakkaamon. lltapaiva kului tavanomaisimpia toimistotehtavia tehden, kuten
kuljetustilauksen kilpailutuksella, sen tilaamisella sekd& varastonhallinta-

jarjestelman paivittdmisella.

Painosta saapuneet ohjekuvioinnit olivat talla kertaa oikeat ja sain ne valmisteltua
tuleviin lahetyksiin, joten tavoitteet tayttyivat taltd osin. Paivittaiset tyotehtavat
edistyivat odotusten mukaan, joten paiva oli kokonaisuudessaan onnistunut.
Tavanomaisten tydtehtavien hoidossa huomaan kehittyneeni ja tekevani ne yha
omatoimisemmin. Lisdksi tiedostan milloin kannattaa kilpailuttaa tilaukset ja mil-

loin puolestaan sille ei ole tarvetta.

Maanantai 29.10.

Viikon ensimmainen tavoitteeni oli luoda varastoon messupaikka ja laittaa sinne
kaikki tuotteet ja tarvikkeet, jotka lahtevat messuille mukaan. Tama lisaksi tehta-
vani oli kuvata valmis messupaikka, tutustua Paypal-maksutavan toimivuuteen ja

luotettavuuteen seka suunnitella tydpaikkailmoitus.
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Aloitin tydt mitan ja maalarinteipin kanssa. Ensimmainen yritykseni teipata
messupaikan pohjapiirros lattiaan ei onnistunut, silla teippi ei tarttunut siihen lat-
tialla olevan pdélyn takia. Siivosin alustan ja yritin uudelleen menestyksekkaam-
min. Seuraavaksi etsin varastosta esittelytuotteet, jotka olivat lahddssa messuille
ja laitoin ne mallitelineen viereen odottamaan niiden kokoamista. Taman jalkeen
etsin varastosta tuoleja seka pdydan ja nostin ne teippaamani alueen sisalle

rekvisiitaksi.

Aamun jaloittelun jalkeen vuorossa oli tuotetarrojen tekeminen esittelytuotteisiin,
kuljetuksen kilpailutus Saksaan seka tarjouksen lahettaminen indonesialaiselle
yrittdjalle. Varmistin markkinointipaallikdlta tuotetarrojen tiedot ja tulostin ne ha-
nen ohjeidensa mukaan. Markkinointipaallikkdé oli tyytymatdon saamaansa
kuljetustarjoukseen, joten sain tehtavékseni kilpailuttaa hinnan muilla kuljetus-
yhti6illa. Sain toiselta kuljetusliikkeeltda huomattavasti paremman tarjouksen,
joten lahetin tarjouksen tiedot markkinointipdallikélle. Indonesialainen yritys oli
ottanut meihin yhteytta ja halusi tilata tuotteitamme. Tehtavani oli selvittda
yrityksen taustatietoja seka tutustua Paypal-maksutavan kayttéon, silla se voisi

olla potentiaalinen maksutapa asiakkaille.

Tuotannon puolelle tarvitaan uusi tyontekija, joten tehtavani oli suunnitella ja
tehda tyopaikkailmoitus. Aloitin tehtavan tutustumalla muihin saman alan hake-
muksiin ja aloitin niiden pohjalta rakentamaan omaa ilmoitusta. Messupaikan
tekemisen osalta paasin paivan tavoitteeseeni. Viimeiset tuotteet eivat olleet ihan
valmiita ennen tydpdaivan paattymistda, joten pdaatin jattdd kuvien ottamisen

huomiselle. Muut ty6tehtavat valmistuivat ajallaan.

Tiistai 30.10.

Paivan ensimmainen tavoitteeni oli ottaa kuvat eilen tekemastani messupaikasta.
Toinen tehtavani oli tilata kuljetus messutavaroille. Kolmas tehtavéa oli vastata
ammattikoulun harjoittelijaa koskevaan kyselyyn, jonka vastaamisen

markkinointipaallikkd delegoi minulle.

Suunnitelmani messupaikan kuvaamisesta meni uusiksi, silla tuotetelineet olivat

purettu ja paketoitu ennen kuin saavuin tdihin. Tieto tuotteiden kuvaamisesta ei
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ollut mennyt pakkaamoon asti, vaan siellda mentiin vanhoilla ohjeilla, jonka
mukaan tuotteet tuli pakata aamusta iltapaivan kuljetusta varten. Kuvaamista oli
luvassa kuitenkin, silla yhden uuden tuotteen kuva tarvittin messujen
mainosesitteeseen. Liséksi toisen tuotteen osista piti ottaa uudet tuotekuvat.
Messutavaroiden kuljetustilauksesta puuttui vastaanottajan tietoja, joten niita
odotellessa jatkoin muita tyotehtaviani. Kuvaajalta oli tullut uusia kuvia, joiden

pohjalta aloitin tekem&éan uusia esitteita.

Markkinointipaallikdlle oli tullut yhdeltda ammattikoulun opettajalta kyselya meidan
tuotepakkauksistamme. Opettaja halusi kayttdd yritystamme ja kayttdmiamme
pakkauksia esimerkkind opetuksessaan. Tehtéavani oli vastata opettajan kysy-
myksiin ja lahettdd kuvia hdnen pyytamistansa pakkauksista. Tein lyhyen yritys-
esittelyn ja lisasin ottamiini kuviin niiden mitat. Paivan pdaatteeksi sain

messutavaroiden l&hetystiedot ja tilasin niille kuljetuksen.

Messupaikan kuvien osalta paiva ei mennyt suunnitelmien mukaan. Jatkossa pi-
tda tiedottaa myos pakkaamoa toimistotiimin suunnitelmista. Muut paivan
tyotehtavista sujuivat paremmin ja sain kaikki télle paivalle suunnittelemani asiat
tehtya. Yritysesittelyn tekeminen oli mielenkiintoista, silla tdma oli ensimmainen

kerta, kun tehtavani oli antaa tietoa esittelya varten.

Viikkoraportti
Kymmenennen seurantaviikon paateemat olivat messupaikan rakentaminen va-

rastoon, tydnhakuilmoituksen tekeminen seka uusien esitteiden suunnittelu.

Messupaikan rakentaminen varastoon auttoi hahmottamaan tilankayttod. Esi-
merkiksi mallikédytdssdmme ollut tv oli aivan liian pieni ja se havainnollistui taysin,
kun laitoimme siihen mainosvideon pyérimaan. Jos television sijoittaisi messu-
paikan takaseinaan, niin vierailijoiden pitaisi seista keskella messupaikkaa, nah-
dakseen videon hyvin. Keskelle messupaikkaa on tulossa esittelytuotteet, joten
ratkaisu ei ole toimiva. Yksi vaihtoehto on isomman television hankkiminen taka-
seindan. Pienempéaa nayttoa voi kayttda messupaikan etukulmassa tarvittaessa.
Lisaksi tuolien maara, tarpeellisuus ja koko vaatii tarkkaa mietintéa. Nelja taval-

lista tuolia pienen péydan kanssa vei lahes kaiken lattiatilan.
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Messupaikan kokoon kannattaa kiinnittéa huomioita, ettei se ole tarpeisiin nah-
den liian suuri tai pieni. Messujen suunnittelua ei kannatta aloittaa osaston koosta
ja antaa sen ohjata suunnittelua, vaan juuri toisinpain. Ensin on hyva miettia ha-
luttujen kontaktien maaraa ja sen perusteella paattaa tarvittavien myyjien maara.
Vanhan perussddnnon mukaan myyjaa kohti tarvitaan viisi neliometria

tyoskentelytilaa. (Jansson, M. & Jansson, M. 2007, 48.)

Onnistunut messuosasto on aistien kohtaamispaikka, jossa annetaan kavijan
oleskella kokonaisvaltaisessa ymparistossa, joka antaa kavijan kaikille aisteille
vaikutteita. Hyodynna valoa, aanta, tuoksuja ja kuvia luodaksesi sopiva milj6o.
(Jansson, M. & Jansson, M. 2007, 46.)

Tyopaikkailmoituksen tekeminen oli erittain mielenkiintoista, silla en ole ennen
miettinyt tydnantajan n&kdkulmasta, millainen on hyva ilmoitus. Rekrytoinnin
onnistumisen kannalta on tarked nahd&, onko hakijalla edellytystd kiinnittya

organisaation ajattelutapaan, kulttuuriin ja psykologiaan. (Viljakainen 2011, 131).

411 Seurantaviikko 11

Maanantai 5.11.

Paivan ensimmainen tavoitteeni oli uuden mainosvideon lataaminen Youtubeen.
Toinen tehtavani oli selvittda limapinnoitettujen pulttien sijainti. Tilauksesta on jo
toista viikkoa eik& se ole tullut vielak&an perille. Pyysin seurantakoodin ja sen
lahetys oli seissyt Turussa jo keskiviikosta asti. Kuljetusliikkeen
asiakaspalvelussa ei tunnuttu tietdvan lahetyksesta mitaan. Lopulta sain tiedon,
ettd lahetyksestd puuttui asiakirjoja, minka ei pitaisi olla mahdollista.
Asiakaspalvelija lupasi selvittaa ja palata asiaan, kun hanella olisi tarkempaa

tietoa.

Tanaan toissa aloitti digiosaajakurssin harjoittelija. Opiskelijan ensimmaiset tun-
nit kuluivat yritykseen tutustuessa. Perehdytyksen jalkeen esittelin tekemani
messumainokset. Niitd l&pi kdydessamme nousi tekemani QR-koodit puheen-

aiheeksi. Sen my6ta paatimme lisatd uuden messuvideon niiden avulla esitteisiin.
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Tama edellytti niita tarjoavan yrityksen QR-koodipaketin tilaamista. 150 euron si-

joituksella saimme dynaamiset QR-koodit kayttdon vuodeksi.

Uusi mainosvideo oli tarkoitus laittaa yrityksen Youtube-kanavalle vasta messu-
jen jalkeen, mutta suunnitelma muuttui, kun paatimme lisata videon QR-koodilla
esitteisiin. Taman johdosta sain selvitella yrityksen kanavan tietoja ja kayttaja-
tunnusta paastakseni lisaamaan uuden videon sinne. Lopulta tarvittavat tiedot
|oytyivat ja sain ladattua haluamani videon onnistuneesti. litapaivéa kului kuljetuk-
sia kilpailuttaen seka Ruotsin tilausvahvistuksen ja pakkalistan parissa. Suurin
osa paivastd meni uuteen harjoittelijaan tutustuessa ja hanen opastamiseensa.
Mainosvideon lataaminen tuotti haasteita, mutta sain ladattua sen lopulta
onnistuneesti. Pinnoitettujen pulttien sijainti selvisi, mutta puuttuvien asiakirjojen

selvittely jaa huomiselle.

Tiistai 6.11.

Viimeinen tyopaivani ennen messutiimin [&ht6&. Ensimmainen tavoitteeni oli sel-
vittaa, etta kaikilla messuille l1ahtijoilla on oikeat liput. Toinen tavoitteeni oli paivit-
taa tuotteiden kayttbohjeita. Yhden tuotteen ulkoasu on muuttunut sen verran
paljon, etta kayttbohjeissa olevaa rajaytyskuvaa tuotteesta on muutettava. Kenel-
lakaan toimistossa olevista henkildista ei ollut kokemusta ohjelman kaytosta, jolla
rajaytyskuvia tehddan. Muutamaa eri ohjelmaa hyédyntden saimme harjoittelijan
kanssa vasattya siedettavan nakdisen rajaytyskuvan, jonka lisasin uusiin kaytto-
ohjeisiin. Muiden kayttdohjepaivitysten osalta paasin helpommalla, silla niiden ra-

kenteelliset muutokset eivat vaatineet uusia kuvia.

Ruotsin uusi jakelija oli ollut juuri messuilla ja innostunut tuotteiden hyvasta me-
nekista. Heilta oli tullut tilaus, jolle minun piti tilata kuljetus. Kuljetustilausten te-
keminen alkaa menna jo omalla painollaan. Siitd hyvana esimerkkina kuutioiden
ja lavametrien laskeminen, jotka osaan jo omatoimisesti laskea tilauksessa ole-

vien tuotteiden perusteella.

Kuljetustilauksen jalkeen paivitin saksankieliset esitteet ja lahetin niista valmiit

versiot markkinointipaallikolle. Markkinointipaallikké ilmoitti painomaaran ja pyysi
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minua tekemaan painotilauksen. Tein tilauksen ja sain saman tien kuittauksen

tilauksen saapumisesta seka arvion tilauksen valmistumisesta.

Paivan viimeinen tehtava tuli mieleen juuri ennen kotiinlahtda, nimittain uusien
QR-kooditarrojen tekeminen ja tulostaminen uusille esitteille. Onneksi olen pyo-
ritellyt viimeiset viikot QR-koodeja ja niiden tekemista. Kymmenen minuutin ku-
luttua edessani oli sadan tarran nippu, seka englannin-, etta saksankielisia esit-
teitd valmiina messuille. Paivan tyotehtdvat valmistuivat ajallaan pienista
haasteista huolimatta. Lisaksi kaikki messuille tarvittava materiaali saatiin

pakattua aikataulun mukaan, joten tyopaiva oli onnistunut.

Viikkoraportti

Viimeisen seurantajakson tapahtumat liittyivat lahes poikkeuksetta marraskuun
messuihin. Kuljetuksien kilpailuttamisen liséksi piti hankkia oikeat messuliput jo-
kaiselle messuille lahtijalle seka tulostaa QR-kooditarroja, joiden takaa I6ytyisi
mainoksemme. Viikon aikana opin lisaéamaan mainosvideon Youtubeen seka
hyodyntdmaan sen tarjoamaa dataa videon kaytosta. Liséksi tutustuin 3D-
mallintamiseen kaytettavaan ohjelmaan ja sain sen avulla tehtya tarvitsemani

kuvan.

Olen kehittynyt kuljetustilausten tekemisessa seka niihin liittyvien asiakirjojen ka-
sittelyssa. Lisdksi osaan arvioida kuljetustilauksen hinnan perusteella, milloin se
kannattaa kilpailuttaa ja milloin ei. Kiireisesta paivasta huolimatta olin tyytyvainen
tydpanokseeni, silla sain kaikki messuille tarvittavat asiat valmiiksi ennen messu-

jen alkua.

Tyoterveyslaitoksen tutkimusprofessori Jari Hakasen mukaan kiire ei ole aina pa-
hasta. Hyvéan kiireen tunnistaa siita, ettd se johtuu omasta tahdosta. Esimerkiksi
tyontekija on motivoitunut ja sitoutunut tydhénsa, ja sen myoéta haluaa saada pal-
jon asioita aikaan, unohtamatta valilla pysahtymista ja palautumista. (Tolvanen
2016.)
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5 Pohdinta

Alkuperéinen suunnitelmani oli kirjoittaa opinnaytetyd kansainvalisen yrityksen
matkasta kansainvalisille messuille. Suunnitelma meni uusiksi, kun yritys paatti
ulkoistaa messupaikan rakentamisen. Taman my6té keskityin opinnaytetydssani
messujen lisdksi muihinkin tydtehtaviin, kuten uusasiakashankintaan. Messujen
osalta vastuulleni jai mainos- ja liikelahjojen hankinta, esitteiden tekeminen seka

yhteydenpito messujen jarjestajaan.

Kyseiset messut olivat ensimmaiset messut, joita olen ollut mukana suunnittele-
massa, joten lahes kaikki niihin liittyva oli uutta. Esimerkiksi mainos- ja liike-
lahjoihin tutustuminen ja niiden hankkiminen ei ollut niin yksinkertaista, kun olin
kuvitellut. Seurantajakson aikana kehityin tunnistamaan hyvien liikelahjojen kri-
teerit. Lisaksi perehdyin maakohtaisiin eroihin liikelahjojen suhteen. Opin
tunnistamaan maakohtaisesti lahjat, joita kannattaa suosia. Lisaksi opin mita
lahjoja kannattaa valttaa, ettei joudu kiusallisiin tilanteisiin. Osaan myds valita ja

suositella sopivia mainoslahjoja erilaisille messuille.

Seurantajakson aikana kehityin myynti- ja markkinointikoordinaattorin tehtavissa
huomattavasti, silla alkuun tarvitsin lahes kaikkiin ty6tehtéviin apua tai ohjeistusta
niiden tekemiseen. Lisdksi kykenen auttamaan ja ohjeistamaan muita tyon-
tekijoitd useimmissa tyotehtavissa. Esimerkiksi seurantajakson alkuun en kyen-
nyt omatoimisesti tekemaan kuljetustilausta. Seurantajakson lopussa ohjeistin

muita tilauksen tekemisessa.

Hallitsen paivittaiset toimistotehtavat ja pystyn oma-aloitteisesti tekemaan haas-
taviakin tyotehtavid. Liséaksi osaan vastata useimpiin asiakkaiden kysymyksiin
omatoimisesti tai selvittda, mista tarvittava tieto 16ytyy. Esimerkiksi osaan varas-
tosta l0ytyvien tuoteosien perusteella kertoa, kuinka monta kyseista tuotetta

pystymme valmistamaan ja milla aikataululla.

Lisaksi uskallan tehda paatoksia omatoimisesti asioissa, jotka on annettu minun

vastuulleni. Osaan ajatella asioita yrittdjan ja yrityksen nakdkulmasta ja tehda
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paatdksia sen pohjalta. Olen oppinut tunnistamaan tarkeat sahkodpostit muista ja
osaan omatoimisesti vastata niihin tarkeysjarjestyksessa. Esimerkiksi raaka-ai-
neita valmistavan yrityksen tarjotessa tuotteitaan meille. Ensin selvitdn tuotteen
tarpeellisuuden, hinnan ja hyédyn. Jos tarjottu raaka-aine on laadukkaampi ja
huomattavasti halvempi, valitan tiedon eteenpdin. Olen oppinut tuntemaan
yrityksen tuotteet yh& paremmin. Pystyn tarjoamaan asiakkaalle sopivinta
tuotetta sekéa kertomaan tarkemmin tuotteiden ominaisuuksista. Tunnen myds
tuotepakkaukset yksityiskohtaisesti seka pystyn erittelemddn tuotteiden

valmistusmateriaalit.

Toisella seurantaviikolla sain tehtéavakseni raportoida messuvalmistelujen edisty-
misesta joka maanantai. Raportoin tdiden edistymisesta markkinointipaallikdlle
saanndllisesti, silla tydskentelimme paasaantdisesti samassa toimistossa. Eril-

lista kirjallista viikkoraporttia en ehtinyt tekemaan.

Paivakirjamuistiinpanojen tekeminen paivittain tuotti haasteita. Kiireisen syksyn
takia seurantaviikkojen kirjoittaminen jai loppuvuoteen, joten en paassyt hyodyn-
tamaan kirjalahteista oppimiani asioita kaytannossa. Moni erityisesti ideointiin ja
suunnitteluun liittyva tyotehtava olisi valmistunut tehokkaammin, jos olisin hyo-

dyntanyt Ioytamiani lahteita niihin.

Opinnaytety6n kirjalliset ohjeet eivat kohdanneet kaytannén kanssa kovinkaan
hyvin, joten niiden noudattaminen tuntui aluksi lahes mahdottomalta. Lis&ksi
haasteita tuotti seurantaviikkojen Kirjoittaminen jalkikateen tekemieni tyo-
tehtavien pohjalta. Viisainta olisi ollut paivaanalyysin kirjoittaminen heti tytpéivan
jalkeen. Jalkikateen tyttehtaviani analysoidessa jouduin kayttdmaan useita tun-
teja vanhojen sahkopostien ja tekemieni asiakirjojen l&pikdymiseen, jotta muistin
kyseisina paivind tekemani ty6t oikein. Toinen haaste oli monipuolisen ja
mielenkiintoisen tekstin tuottaminen. Tavanomaisimmat tydtehtavani toistuivat
paivittain, joten valilla tuntui turhalta mainita niiden tekemisesta. Lisaksi
kiireisimpien tyopaivien jalkeen ei ollut voimia analysoida omaa ty6ta ja

kehittdmiskohteita.
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Opinnaytetytdssa kayttamani kirjallisuus tehosti asioiden oppimista ja nain jalki-
kateen opin paljon asioita, joista olisi ollut hyttya seurantaviikkojen aikana. Jat-
kossa aion perehtya saamiini tyétehtaviin eri lahteiden avulla. Esimerkiksi mai-
nos- ja liikelahjoista on kirjoitettu satoja kirjoja, joiden avulla |0ytaa nopeasti

parhaiten soveltuvat lahjat joka tilanteeseen.

Myynti- ja markkinointikoordinaattorina tyéskennellessani sain nahda todellisen
kuvan yrittdjan arjesta. Ulkopuolisen silmin ty6 saattaa nayttda todella eksootti-
selle, silla yritys myy tuotteita ympari maailmaa ja messuja saattaa olla viidessa
eri maassa muutaman viikon sisalla. Todellisuudessa tditd saa tehda aamusta
iltaan ja liikematkojen budjetit pitda miettia tarkkaan, etta toiminta pysyy kannat-
tavana. Toimivan tydyhteison edellytyksista on hyva yhteishenki, ilmapiiri ja
yhteinen missio, johon kaikki tyontekijat ovat sitoutuneet. Nama |0ytyivat

tyOpaikaltani ja oli hienoa olla edesauttamassa niita.
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