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Taman opinnaytetydn tavoitteena on luoda Flow kosmetiikan jalleenmyyijille opas heidan kas-
vojenhoitotuotteistaan. Tavoitteena on luoda yleisella tasolla ohjeistava opas luonnonkosme-
tilkasta, seka asiakkaan kohtaamisesta. Ty0ssé siis avataan yleisella tasolla luonnonkosme-
tiikkaa ja sen myyntia, seka mitd myyjan tulee omassa kayttaytymisessaan ottaa huomioon
myyntitilanteessa, seka itse myyntiprosessia.

Opinnaytetytn teoreettinen viitekehys koostuu teoriasta, jossa kuvataan aloittelevalle luon-
nonkosmetiikan myyjalle mitd luonnonkosmetiikka oikeastaan on, ja mita kyseinen kasite
pitaa sisallaan. Tyossa ohjeistetaan myos myyjaé oman kehonkielen havainnoimiseen asia-
kaskohtaamisessa, seka asiakkaalle annetun ensivaikutelman tarkeyteen myyntiprosessia
ajatellen.

Opinnaytety6n toiminnallisena osuutena eli produktina syntyi koulutusmateriaali, josta toi-
meksiantajayrityksen jalleenmyyjat hyotyvat Flow kosmetiikan kasvojenhoitotuotteiden oikea-
oppisesta myynnista asiakkailleen. Tuotekoulutusmateriaalissa hahmotetaan jalleenmyyjille
selkeat ohjeet asiakkaille oikeiden tuotteiden I6ytamisessa heiddn oman ihotyyppinsa mukai-
sesti.

Opinnaytetydn tuotoksena syntynyt Power Point -esitys on helppolukuinen koulutusmateriaali
uusille, sek& miksi ei vanhoillekin jalleenmyyjille. Esityksen tuotekohtaiset myyntiargumentit
helpottavat tuotteiden myyntia asiakkaille. Kuvioiden perusteella pystytaan I6ytamaan nope-
asti asiakkaan ihotyypille sopivat tuotteet. Nain lisdtdan asiakkaiden tyytyvaisyytta itse tuot-
teisiin, ettd myo6s asiakaspalvelun laatuun. Esitys toimii myds hyvana tukimateriaalina itse
myyntitilanteessa.

Opinnaytety6 toteutettiin aikavalilla maaliskuu-toukokuu seka elokuu-lokakuu 2017.
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1 Johdanto

Kuluttajien tuotetietoisuus, seka vaatimus henkilokohtaiselle palvelulle kasvavat koko
ajan. Luonnonkosmetiikan sailontdaineettomuus ja luonnosta peréaisin olevien raaka-
aineiden kaytto tekevéat isoa jalansijaa kosmetiikka-alalla. Kuluttajat haluavat vahentaa
keinotekoisten kemikaalien maaraa iholla ja vaihtaa sen ruokaympyrasta Ioytyviin, luon-
nosta villina 16ytyviin raaka-aineisiin. Eteerisilla 6ljyilla on suurin osuus luonnonkosmetii-
kan tuotannossa. Nama 6ljyt ovat kevyita haihtuvia yhdisteitd, joita saadaan tuotettua eri
hedelmista seka kasveista. Eteeriset 6ljyt vaikuttavat seka henkisesti, etta fyysisesti koko

kehoon saadellen mielialaa, seka esimerkiksi lievittden tulehduksia.

Kuluttajat hakevat yha enemman palveluelamyksia ja ovatkin hyvin tietoisia yleisesti tarjot-
tavasta asiakaspalvelun tasosta. He osaavat vaatia enemman ja ovatkin myds valmiita
maksamaan hyvasta palvelusta enemman kuin aikaisemmin. Asiakkaat haluavat saada
tunteen, etta myyjat ovat liikkeessa vain heita varten. Kilpailu ostavista asiakkaista on
kovaa ja uusiakin yrityksigkin kaatuu tiuhaan, kun myyntia ja asiakkaita ei vaan ole tar-
peeksi. Yrityksen yleisin tapa haalia asiakkaat, on erottua kilpailijoista jollakin yrityksen
toiminnan osa-alueella. Tassa kohtaa moni yritys pyrkii erottumaan kilpailijoistaan palve-
luelamyksen tarjoajana. Hyvaan palvelukokemukseen vaikuttaa olennaisesti asiakkaan
ensikohtaaminen myyjan kanssa. Ensikohtaamisella asiakas luo yrityksesta kuvan, johon
on jalkeenpain enda vaikea vaikuttaa. Myyjan tulee sailyttda positiivinen asenne, ryhti
seka katsekontakti asiakkaaseen myyntitilanteen aikana. Soljuvalla keskusteluyhteydella
myyja saa selvitettyd asiakkaan tarpeen ja nain tarjottua hanelle kokonaisvaltaista ratkai-

sua.

Myyntitilanteessa asiakkaan tarpeen kartoitus on keskeisessa roolissa koko myyntipro-
sessia. Tama on se vaihe, kun myyja selvittaa erinaisilla kysymyksilla asiakkaan tarpeen.
Avoimilla kysymyksilla myyja pystyy kartoittamaan asiakkaan mygs tiedostamattomat tar-
peet. Tarvekartoituksen perusteella myyja pystyy tarjoamaan asiakkaalle kokonaisvaltai-
sen ratkaisun hanen ongelmaansa. Tuotetietous on ratkaisun esittdmisessé hyvin tarkea
osa-alue. Jos myyja ei tunne myymidan tuotteita, ei asiakaskaan ole luultavasti kovin va-
kuuttunut tuotteesta ja alkaa epailla ostopaéatdksen tekemista. Myyjan tuntiessa tuotteen-
sa han osaa kartoittaa niista juuri kyseisen asiakkaan tarpeeseen sopivat, sekéa kertoa
asiakkaalle miksi juuri ne ovat ratkaisu hdnen ongelmaansa. Ratkaisu esitetaan yleensa
tuotteen ominaisuuksien, seka niista kertyvien hyotyjen kautta. Asiakas haluaa kuulla mik-
si hanen tulisi ostaa juuri kyseinen tuote, eika sité viereista halvempaa tuotetta. Tuottees-

ta asiakkaalle kertyvia hyotyja on usein raha, ajan sdasto taikka terveyshyddyt. Nykyisin



kuitenkin asiakkaat ovat valmiimpia maksamaan enemman, eika raha ole aina se haetuin
hyoty. Tuotteen korkeatasoisilla raaka-aineilla, seka eettisyydelld on iso merkitys nykypéi-

van tuotemyynnissa.

Opinnaytety6n tarkoituksena on avata luonnonkosmetiikan myyjille, taikka miksi ei ihan
kenelle tahansa tuotemyyjalle, mita tulisi ottaa huomioon asiakkaan kohtaamisessa.
Ty6ssa havainnoidaan myyjan oman kehonkielen tarkeytta asiakkaan kohtaamisessa,
seka kuvataan itse myyntiprosessia. Opinnaytety6n tuotoksena syntyvan oppaan tulisi
ohjeistaa vain, ja ainoastaan Flow kosmetiikan jalleenmyyjia myyntitilanteessa. Tuotok-
sessa perehdytaan siihen, mita asiakkaalta tulee selvitta oikean tuotteen loytamiseksi

asiakkaan tarpeeseen, ja keskeiset myyntiargumentit suositeltavasta tuotteesta.

1.1 Toimeksiantajan esittely

Opinnaytetytn toimeksiantajana toimii suomalainen luonnonkosmetiikkaa myyva yritys
Flow kosmetiikka. Flow kosmetiikka sai alkunsa vuonna 2004, kun yhtién perustaja Riitta
Jankala aloitti saippuoiden sek&a aromaterapiatuotteiden myynnilla. Tuotevalikoima onkin
laajentunut siita erilaisilla inon-ja hiustenhoitotuotteilla. Tuotteet valmistaa Vihred Kosme-
tiikkka Finland Oy, joka on Hyvink&alla toimiva perheyritys. Heilla on yli kymmenen vuoden
kokemus luonnonkosmetiikan valmistamisesta. Tuotantotiloissa tydskentelee kuusi henki-
|64, ja joidenkin tuotteiden valmistus on ulkoistettu alihankkijalle Sipooseen. Flow kosme-
tiikkan tuotteet on valmistettu noudattamalla eurooppalaisen Cosmos-
luomukosmetiikkastandardin vaatimuksia. Tuotteissa kaytetyt raaka-aineet ovat kaikki
sertifioituja ja villind kasvaneita, tosin valmiilla tuotteilla ei ole luomusertifiointeja kustan-
nusperaisista syista. Sertifikaatit ovat kalliita ja pienelle perheyritykselle se olisi liilan kallis
investointi. Tuotteet ovat kuitenkin yhta luonnonmukaisia kuin sertifioidut luomukosmetiik-

katuotteet. (Flow kosmetiikka.)

Toimeksiantaja valikoitui opinnaytetyon kirjoittajan kiinnostuksesta luonnonkosmetiikkaan
sekd myyntiprosessiin. Flow kosmetiikka on suomalainen perheyritys, jonka raaka-aineet
ja tuotanto kiinnostavat kirjoittajaa. Kirjoittaja ei ole aikaisemmin tyéskennellyt yrityksessa,

taikka tyoskennellyt kirjoitushetkell&.

1.2 Opinnaytetydn tavoitteet

Opinnaytetydn tavoitteena on kompakti esitys luonnonkosmetiikasta, siind usein kaytetyis-
ta eteerisista oljyista, etta sen myynnistd. Oppaassa puidaan myods myyjien asenteen,

seka ulkoisen olemuksen vaikutusta asiakkaaseen heidan ensikohtaamisella. Ty6sséa



kaydaan rajatusti myos 1api myyntitilanteessa tapahtuva tarvekartoitus, esitetaan tuotetun-
temuksen tarkeys seka lyhyesti ratkaisun esittdminen asiakkaalle. Myyja pystyy vaikutta-
maan asiakkaaseen heti tamén astuessa sisédén likkeeseen. Jokainen meista tekee tie-
dostamattaan johtopaatoksia inmisista jo pelkén ensivaikutelman perusteella. Pystymme
vaikuttamaan asiakkaiden ostomielentilaan jo heidan astuessaan sisaan liikkeeseen.
Myyntitilanteessa kuuntelu on myyjan tarkein tyokalu. Taman avulla selvitetddn mita asia-
kas tarvitsee ja pystytaan vastaamaan juuri hanen tarpeisiinsa. Tassa vaiheessa taas
korostuu tuotetuntemuksen tarkeys, jolloin myyjan taytyy tietdd mitd myy. Asiakas ostaa
hy6tyja, joita tulee tuotteen ominaisuuksista. Myyntitilanteen voi ratkaista juuri ne sanat,
joilla myyja esittelee kyseisesta tuotteesta koituvan hyddyn asiakkaan ongelmien ratkai-

semiseen.

Teorian aineisto on koottu erindisista kirja- seka nettilahteistd. Ensimmainen paaotsikko
luonnonkosmetiikasta koostuu tasapuolisesti molemmista lahteista, kun taas asiakkaan
kohtaamisen p&éotsikko on hieman enemman kirjallisuus painotteinen. Aihealueista keski-
tytddn avaamaan lyhyesti laajempi kokonaisuus pysahtymétta liilkaa yhteen alaotsikkoon.
Teoria on suunnattu kenelle tahansa luonnonkosmetiikasta kiinnostuneille, seka alalle
tuleville uusille myyjille. Sitéa voi hyddyntaa myos luonnonkosmetiikkaa myyvat yritykset

myyjiensa ohjeistamiseen asiakkaan kohtaamisessa seka myyntiprosessissa.

Tuotoksen aineisto on koottu Flow kosmetiikan vanhasta tuotekoulutuspaketista, heidan
omilta nettisivuiltaan seka asiakkaiden arvioinneista tuotteista nettisivuilla. Tuotoksen to-
teutuksessa on myos kaytetty Flow kosmetiikan yhteyshenkilon antamia vinkkeja seka
vierailua yhtitn tuotantotiloissa Hyvinkaalla. Tuotos on tarkoitettu vain ja ainoastaan Flow

kosmetiikan jalleenmyyijille, jotka myyvat heidén tuotteitaan.

1.3 Opinnaytetydn rakenne

Opinnaytety6 koostuu kahdesta osasta, teoriaosuudesta ja toiminnallisesta osuudesta.
Tybn ensimmaisena aiheena kaydaan rajatusti [api kasitetta luonnonkosmetiikka, mita se
on ja kuinka se eroaa "normaalista” kosmetiikasta seka hieman luonnonkosmetiikan serti-
fioinnista. Ensimmaisen osan lopussa kaydaan myaos lapi luonnonkosmetiikassa paljon
kaytettyja eteerisia oljyja ja niiden kayttémahdollisuuksia hyvinvoinnin tukena.

Tyon toisena pddaiheena on asiakaskohtaamiseen valmistautuminen ja siihen vaikutta-
vien asioiden lapikaynti. TAssa osassa kaydaan lapi mitd myyja voi omalla kehonkielellaan
viestia asiakkaalle myyntitilanteessa. Osassa havainnollistetaan myos itse myyntiproses-

sia.



Tuotoksena tydlle on Flow kosmetiikan kasvojenhoitotuotteista koottu opas jéalleenmyyjille
helpottamaan kasvojenhoitotuotteiden myyntia. TAssd osassa on koottu yhteen tiivis pa-
ketti Flow kosmetiikan kasvojenhoitotuotteiden keskeisista myyntiargumenteista ja helpo-
tetaan kartoittamaan kullekin ihotyypille sopivat tuotteet eri tydkalujen avulla. Tuotos ohjaa
myyjaa huomioimaan asiakkaan tarpeet tuotteiden jalleenmyynnissa. Tuotoksena produk-
ti, joka on valmis koulutusmateriaali Flow kosmetiikan kasvojenhoitotuotteista jalleenmyy-

jille hyddynnettavaksi omissa myyntiprosesseissaan.

2 Luonnonkosmetiikka

Kuluttajat tulevat yha tietoisemmiksi tuotteidensa raaka-aineista seka vaarallisten kemi-
kaalien haitoista. Kosmetiikassa kaytetaan yha enemman ja enemman erilaisia keinote-
koisia kemikaaleja seka hajusteita. Kuluttaja altistuu jatkuvasti uusille aineille ihollaan,
seka allergisten reaktioiden riski kasvaa. Yhden péivan aikana kuluttaja saattaa altistua
jopa yli 20 erilaiselle hajusteelle. Suu-seka hengitysteiden kautta paasee kulkeutumaan
suuri maara erinaisia kemikaaleja elimistoon. Esimerkkeind huulipunat-seka rasvat, ham-
mastahnat, suihkutettavat deodorantit yms. kulkeutuvat kehoihimme jokapdaivaisessa ar-
jessa. Myos kosmetiikan ympaéristolle aiheutuvat haitat jattavat jalkeensa ison hiilijalanjal-

jen ymparistédmme (Luonnonkosmetiikka 2016.)

Luonnonkosmetiikka on ymparistdystavallinen seké luonnollinen tapa pitdé huolta itses-

taan, seka ihostaan. Tuotteista saatavat kosmeettiset hyddyt tulevat usein tuotteista, joita
[6ydamme myds omasta ruokaympyrastamme joka paiva. Luonnonkosmetiikassa kaytet-
tavat kylmapuristetut 6ljyt seka erilaiset kasviuutteet on saatu luonnollisesti hyddynnetta-

vaan muotoon, seka eri raaka-aineiden yhteisvaikutukset (Luonnonkosmetiikka 2016.)

Sertifioidussa luonnonkosmetiikassa pystytdan takaamaan puhtaasti kasviperéisten ainei-
den kayttd. Merkinnan saanut kosmetiikka ei myoskaéan sisalla uhanalaisia kasveja eika
geenimuunneltuja raaka-aineita. Luonnonkosmetiikan sertifiointiin keskittyneita organisaa-
tioita 16ytyy jo maailmanlaajuisesti. Kyseiset organisaatiot tekevat yhteisty6ta pyrkiessaan
saatelemaan vaadittavien kriteerien yhdenmukaisuutta. Eroavaisuuksia myoskin 16ytyy,
esimerkiksi jotkut painottavat luomutuotantoa olevien raaka-aineiden hyddyntamista eri
tavoin, kun taas toiset organisaatiot suhtautuvat erilailla tuotteissa kaytettavien synteettis-

ten ainesosien kayttdon. (Luonnonkosmetiikka 2016.)



Yhteisina kriteereina jokaiselle organisaation hyvaksymalle sertifioidulle tuotteelle on kui-
tenkin seuraavat;
¢ luonnollisten-seka luomulaatuisten raaka-aineiden suosiminen
o villikasvien kaytto vastuullisella tavalla
¢ raaka-aineiden mahdollisimman minimaalinen prosessointi
e mitdan tuotteita, taikka niiden valmistukseen kaytettyja raaka-aineita ei tule olla
testattu elaimilla
e tuotannon, kayton ja havittamisen aikana ymparistolle aiheutuvat haitat minimoita-
va
¢ tuotteiden markkinoinnissa ja pakkausmerkinngilla tule antaa kuluttajalle oikeaa

tietoa. (Luonnonkosmetiikka 2016.)

2.1 Eteeriset Oljyt

Eteerisia 6ljyt ovat helposti haihtuvia seka kevyita yhdisteitd, ja niita tuotetaan useimmiten
hdyrytislaamalla erilaisia hedelmi&, kukkia seka puun osia (Gilbert, 2011. 17.) Niiden voi-
makkailla tuoksuilla pystytaan vaikuttamaan inmisen fysiologisiin toimintoihin, etta tunne-
elamén tasapainoon. Eteerisilla dljyilla on monia vaikutuksia niin henkisesti kuin fyysises-
tikin esimerkiksi hillitsemaan ja estamaan tulehduksia, vilkastuttamaan verenkiertoa, lievit-
tamaan kipua seka poistamaan kehosta erinaisia kuona-aineita seka myrkkyja. Oljyt tuke-

vat myos kehon hormonaalista sdatelya. (Luontoemo. 2017.)

Eteerisia dljyja voidaan hytdyntaa monissa ei kayttotarkoituksissa, kuten esimerkiksi
aromaterapeuttisessa hieronnassa muutama tippa 0ljya sekoitetaan johonkin 6ljypohjan
esimerkiksi seesamiotljyyn. Aikuisen kokovartalohierontaan riittd& noin 5-8 tippaa ja lapsil-
le annostus on vain puolet tasta. Jokaisella eteerisella 6ljylla on omat hoitavat vaikutuk-
sensa ja ne valitaan asiakkaan toiveiden mukaan. Halutaanko sitten rentoutusta, virkistys-
ta jne. Aromakylvyt ovat toinen hyva tapa hyddyntaa oljyjen vaikutuksia. LAmpiméassa ve-
dessé ihohuokoset avautuvat, jolloin kylpyveteen sekoitettu 6ljy paédsee helpommin imey-
tymaan ja nain vaikuttamaan verenkiertoon. Tuoksulyhtyjen avulla taas pystytaan hel-
pommin vaikuttamaan erilaisiin tunnetiloihin. Niiden avulla voidaan lisata hyvan olon-ja
onnellisuuden tunnetta, lievittdd masennusta seka muita negatiivisia tuntemuksia. Voi-

daan kayttdd myos pyykin pesussa sekad saunatuoksuna. (Flow kosmetiikka.)

Nama oljyt ovat hyvin voimakkaita eikd naitd missaan tapauksessa tule kayttaa laimenta-
mattomana suoraan iholla. Oljyt voivat talléin herkasti aiheuttaa allergisen reaktion seka

aktivoida kuukautisvuotoja, jolloin tuotetta ei suositella raskaana oleville. (Gilbert, 2011.



17.) Tosin muutamia poikkeuksia lukuun ottamatta, kuten esimerkiksi teepuu- ja lavente-
libljyja voidaan kayttaa tarvittaessa suoraan iholle erilaisten haavojen, finnien taikka syy-

lien hoidossa (Flow kosmetiikka.)

2.2 Luonnonkosmetiikan myynti

Nykypaivana kilpailu asiakkaista on kovaa. Yrityksen pysyessa kilpailukykyisena, on ta-
man erotuttava Kilpailijoistaan tavalla, joka on hankala jaljitella. Yha useammin yritykset
panostavat tassa palveluun. Henkilékunnan palveluosaaminen on hankalasti kopioitavissa
oleva keino erottua massasta. Hyvalla palveluosaamisella yritys pystyy muuntamaan yk-
sinkertaisenkin tuotteen palvelueldmykseksi. Tyytyvainen asiakas puhuu yrityksen puoles-
ta, jossa henkilokunta on vuorovaikutustaitoista seka palvelualtista. Talloin yrityksenkaan
ei tarvitse myyda tuotteitaan huonoilla katteilla, koska hintaan sisaltyy myés ammattitaitoi-
nenpalvelu. (Flink, Kerttula, Nordling & Rautio. 2015. 67.)

Asiakkaan mielenkiinto heratetaan vaikuttamalla asiakkaan ostopaatokseen kertomalla
uutuuksista, korostamalla sen sopivuutta asiakkaalle, taikka edullisella hinnalla. (Vauhtia
myyntiin 2014.)

Luonnonkosmetiikan seka ns. tavallisen kosmetiikan suurin ero on tottakai purkin sisalto.
"Tavalliset” meikit yleensa sisaltavat keinotekoisesti tuotettuja mineraalioljyja, silikoneja,
parabeeneja seka parfyymeja. Mikdan naista aineista ei ole luontaisesti kosketuksissa
ihoomme. Luonnonkosmetiikassa taas kaytetaan kasveja, kasvibljyja seka mineraaleja,
jotka ovat puhtaasti luonnosta olevaa alkuperaa. Mineraalit ovat teollisen kaivostoiminnan
ylijddmatuotetta, joka jauhetaan seka puhdistetaan. Mineraalituotteet ovat myds kuivia,
joten bakteerit eivat paase nain tarttumaan tuotteeseen seka pilaamaan sitéa. Puhtaiden
mineraalien ei tulisi vaikuttaa mydskaan ymparistéon. Luonnonkosmetiikka saattaa myos
aiheuttaa kayttajilleen suhteessa vihemman ihoreaktioita seké parantaa kutinaa. (Bjorke-
gren Jones, 2015. 55-56.)

Luonnonkosmetiikassa sana "saildntdaineeton” on erittain ratkaisevassa asemassa tuot-
teiden myynnissa. Tuotteen myynnissa tdma nostaa valittomasti tuotteen arvoa. Tosin
kaupallista kosmetiikkaa on hyvin vahan, joka pystyisi valmistamaan isoja erid ilman sai-
[6ntdaineita kauan ennen niiden myyntid. Vesipohjaiset tuotteet pilaantuvat herkasti ja
saattavat muuttua jopa haitallisiksi ilman sailéntaaineita. Vaihtoehtona talle on valmista
tuote taysin ilman vetta. Myds kasvipohjaisia hauteita sisaltavat tuotteet ovat herkkia pi-
laantumiselle vesiperaisten bakteerien, sienen taikka hiivan vaikutuksesta. (Gilbert, 2011.
24.)



3 Asiakkaan kohtaaminen

Asiakaspalvelussa paatoimintoja ovat ihmisten kohtaaminen seké& vuorovaikuttaminen.
Tama on yksi niista harvoista yrityksen toiminnoista, joissa yritys paasee konkreettisesti
vaikuttamaan asiakkaansa yrityskuvaan. Kuitenkin asiakaskohtaamiset tuovat mukanaan
my0s erilaisia haasteita. Myyja ei koskaan voi tietdd missa mielentilassa asiakas tulee
likkeeseen, tai mik& h&nen tarpeensa on juuri sina paivana. Taman vuoksi palvelutilan-
teen ennakointi ja siihen valmistautuminen on haastavaa. Kuitenkin pohjimmiltaan myy-
jaéan kohdistuvat odotukset ovat joka kulttuurissa saman tyyliset; asiakas haluaa, etta ha-
net hyvaksytaan, hanta kuunnellaan, ymmarretdan ja arvostetaan. (Flink ym. 2015. 74.)

Jokainen meista on ostava asiakas. Ostamme erilaisia palveluita ja tavaroita omiin tarpei-
siimme. Olemme kuluttaja-asiakkaita. Kysymme usein ostopaatbkseemme neuvoja seka
suosituksia laheisiltamme, taikka muilta kuluttajilta erilaisten kanavien valitykselld. Osto-
paatoksen teemme kuitenkin yleensa yksin, ja tavoitteenamme onkin saada taydellinen
tyytymisen tunne tuotteeseemme. (Loytana & Kortesuo 2011,122.)

Valillisella asiakaspalvelulla tarkoitetaan vaikuttamista asiakkaaseen joko fyysiselld koh-
taamisella, puhelimitse, postitse taikka séhkdpostitse. Valittomalla asiakaspalvelulla taas
tarkoitetaan kaikkea liiketoimintaa tukevia toimintoja ja mahdollistetaan yrityksen toimin-

nan pyorittdminen. (Flink ym. 2015.76.)

Yrityksella 16ytyy myos seka sisaisia, ettd ulkoisia asiakkaita. Sisaisilla asiakkailla tarkoite-
taan yhteistydkumppaneita, tavarantoimittajat, omaa henkilokuntaa seké henkiléita, jotka
huolehtivat yrityksen ulkoistamista palveluista, kuten esimerkiksi kiinteisténhuollosta.
(Flink ym. 2015. 76.)

3.1 Ensivaikutelman luominen ja myyjan asenne

Jokainen meisté tekee tiedostamattomasti pdatelmia inmisestd hanen antamansa ensivai-
kutelman perusteella. Ensikohtaamisessa kiinnitamme huomiota l&hestymistapaan, sano-
jen kayttoon seka elekieleen. Myyja pystyy vaikuttamaan asiakkaaseensa heti hanen as-
tuessaan sisdan liikkeeseen. Asiakas otetaan vastaan hymylla, joka luo positiivista ilmapi-
ria tilanteeseen. Tosin myyjan tulee osata lukea mya@s tilannetta, ylipositiivinen asenne
taikka teenndisyys paistavat herkasti lapi asiakkaalle ja saattavat jopa kdantaa myyjan
itsedan vastaan. Reipas asenne ja ryhti viestivat asiakkaalle myyjan asenteesta. Tarkeinta
mitd myyjan tulee huomioida, on sdilyttda soljuva keskusteluyhteys asiakkaaseen seka

hyva katsekontakti. Myyjan tehtavana on saada selville se asiakkaan pohjimmainen tarve,



jotta asiakkaalle pystytaan tarjoamaan akuutin tarpeen sijasta kokonaisvaltaisempi ratkai-
su. (Hanti, Kairisto-Mertanen & Kock. 2016.134-135.)

Kaikki ovat syntyneet tdhan maailman ilman asenteita ja ennakkoluuloja. Ihminen alkaa
keraamaan tietoa jo varhain lapsuudessa vanhempien kaytoksesta ja suhtautumisesta
itseensa, toisiinsa seka muihin ihmisiin. Naista tydstamme pohjan elaménasenteellemme
ja omaan arvostukseemme seké tapaan, jolla arvostamme muita. Tarkeimpana kanssa-
kdymisen perustana toimii asiakaspalvelija oma asenne tyéta kohtaan. (Flink ym. 2015.
79.)

Asenteisiin on aina liitoksissa my6s tunteita, ja nain tarttuvat myods helposti toisiin ihmisiin.
Ihminen on kuitenkin hyvin sokea omalle asenteelleen ja sille, kuinka se nakyy ulospain.
Taulukossa 2. kuvataan neljdd inmisen perusasennetta ja sita, kuinka suhtaudumme it-
seemme seka toisiin ihmisiin. Suhtautumisemme asioihin elaa jatkuvasti naiden asentei-

den valilla, joskus jopa yhden vuorovaikutustilanteen aikana. (Flink ym. 2015. 81.)

Kaikkitietdva on terveella tavalla oman arvonsa tunteva ihnminen, joka seisoo omilla jaloil-
laan ja on hyvaa seuraa. Hanen kanssaan pystyy keskustelemaan asioista ja olemaan
my0s eri mieltd. H&n nostaa kuitenkin oman arvonsa muiden ylapuolelle, joka nakyy yli-
mielisyytena seka koppavuutena. Tydyhteisdssa tama nakyy muiden pomottamisena ja
omien toimintatapojensa korostamisena. Asiakaspalvelutydssa han esittaa hankalia ky-
symyksia ja viljelee lyhenteitd. Han saa asiakkaan tunteman itsensa tyhmaksi ja aiheuttaa

nain hanelle hankalan olon. (Flink ym. 2015. 82.)

Altavastaaja on Kaikkitietdvan vastakohta, han arvostaa enemmaéan muita kuin itse&an.
Tybyhteistssa tallainen henkild vahattelee itsedan ja tukeutuukin usein muihin suoriutu-
akseen annetusta tehtdvasta. Han vetaytyy mielellaan syrjaan ja karttaa mielelldan uusia
kekseliaisyytta kaipaavia tehtavia. Asiakaspalvelijana h&n on asiakkaan vietavissa, ja ei
osaa hoitaa tilannetta niin kuin alan ammattilaisen kuuluisi. Vélttelee vuorovaikutustilantei-
ta ja jos ei tieda jotain, ohjaa mieluummin asiakkaan toiselle myyjalle ottamatta asiasta
itse selvaa. (Flink ym. 2015. 83.)

Mitd valia? -asenne on valitettavasti yleisin asiakaspalautteissa todettu asenne. Henkilo
osoittaa nimensa mukaisesti valinpitamattomyytta ja arvostamattomuutta itseédén, seka
muita kohtaan. Tydyhteisdssa yleensa tunnetaan ilonpilaajana ja uusien ideoiden lyttagja-
na. Asiakaspalvelijana ei tervehdi asiakkaita ja jattaa heidat yksin hortoilemaan liikkee-
seen. Ajattelee usein ettd, "homma ei kuulu minulle” ja jattaa tyon tekematta. (Flink ym.
2015. 83.)



Arvostavalla henkil6lla on my6nteinen asenne niin itseensé kuin muihinkin. Han tuntee
itsensa arvokkaaksi ja saa tyot etenemaan vauhdikkaasti mydtavaikuttamalla onnistumi-
siin ja hyviin tuloksiin. Positiivinen asennoituminen ja muiden ihmisten tasavertainen koh-
taaminen, niin tydkavereiden kuin asiakkaidenkin on hénelle ominaista. Han on lasna tyo-
paikalla katsellen kelloa ja laskien, mita tehtavia kerkeaa viela tekemaan. Ainoa naista
neljasta asenteesta joka mahdollistaa mallikkaan yhteistyon. Asiakaspalvelijana han on
hyva kuuntelija ja osaa esittaa juuri ne kysymykset, joiden vastaukset kuuntelemalla han
osaa suositella asiakkaalle juuri hdnen tarpeisiinsa sopivan ratkaisun. Puhuttelee asiakas-

ta omalla kehonkielellaan ja nayttda nain olevansa tilanteessa lasna. (Flink ym. 2015. 84.)

Taulukko 2. Nelja asiakaspalvelun ja elaman perusasennetta. Asiakaspalvelun ammatti-
laiseksi. 2015.

Altavastaaja Arvostava
Min&-/Sind+ Mind+/Sind+
+  Ei ota vastuuta, sysdd hankalat tehtévit muille *  Noudattaa tdsmallisesti tydaikoja, koska arvostaa
*  Vahéttelee itseddn sekd osaamistaan muita
+  Varmistelee *  Kuuntelee muita ja kertoo myds omat mielipiteensa
*  Pyytelee anteeksi +  Pit33 itseddn ammattilaisena ja haluaa kehittya
= Mybtéilee, ei sano mielipidettdan *  Huolehtii itsestdan, olemuksestaan ja hyvinvoinnistaan
*  Fikoe itseddn kehityskelpoisena +  Tunnistaa myds muiden tarpeita ja nikee vaivaa

muiden eteen
+  Tietdd ettd voi vaikuttaa omaan ja muiden eldmé&an

Mita valia? —asenne Kaikkitietava
Min&-/Sind- Min&+/Sina-
+ "olen vaan tdissa taalla” * Besserwisser
+ Kyyninen + Ylimielinen, koppava, toyked
* Pessimisti + Elvistelijs
* FEi arvosta uusia ideoita * Huutaa péélle
+ Kritisoi kaikkea * Ei kuuntele
*  On kylldstynyt eldm&anss + Vika on aina muissa
+ Imee energiaa * Omii muiden ideat ja kdyttda niitd ominaan

* Oma tapa on ainoa tapa

Taulukossa 2 kuvataan nelja keskeista asennetta, joita esiintyy niin asiakaspalvelussa

kuin jokapaivaisessa arjessakin.

Flink ym. (2015, 79) kertoo my0@s, etta asiakastyytyvaisyystutkimuksissa ykkdssijaa pitavat
vuodesta toiseen tydyhteisott, joissa asenne ja ilmapiiri ovat kunnossa. Asiakaspalvelun

laatua mitatuissa tutkimuksissa osoitetaan, ettd asiakkaat aistivat ilmapiirin hyvinkin her-



kasti. Nama ilmenevat myds non-verbaalista kdytoksestd; eleista, ilmeisté ja kehon kieles-

ta.

Myyja pystyy lisaamaan uskottavuuttaan seka aitouden tunnettaan asiakkaalle tuomalla
omaa persoonaansa mukaan asiakaskohtaamiseen. Myyjan asenne tarttuu herkasti myos
asiakkaaseen. Sosiaalisten kayttaytymistyylien tuntemus taytyy myds tiedostaa. Toiset
asiakkaat tarvitsevat faktatietoa pystyakseen tekeman ostopaéatoksen, kun taas toiset me-
nevat taysin tunnepohjalta. Myyjan tulee huomioida jokainen myyntitilanne myos asiak-
kaan kannalta, sijoittaessaan itsenséa asiakkaan asemaan. Miltd oma esitys nayttaa asiak-
kaan silmissa tai olisiko jotain voinut perustella enemman, taikka jotain mité olisi pitanyt

jattéa sanomatta. Huumoria tosin kannattaa kayttaa harkiten. (Hanti ym. 2016, 147.)

3.2 Kehonkieli myyntitilanteessa

Ennen uskottiin, ettéa ihmisten tunteita pystyi tulkitsemaan vain kasvojen ilmeiden perus-
teella. Uusimpien tutkimuksien mukaan koko kehon olemus pystyy olemaan yhta tulkin-
nanvarainen keino tunteiden viestinnassa sekéa paattksenteon tukena, kuin edelld mainit-
tu kasvojen ilmehdintd. Myyntitilanteessa kehon suuntautumisella on myds positiivinen
vaikutus. Mitd enemman myyjan keho on suunnattuna asiakkaaseen péain, saadaan ai-

kaiseksi positiivinen olemus. (Goman. 2008.41-43.)

Katseella seka katsekontaktilla viestimme kuitenkin suurimman osan tunteistamme. Jo
pelkastaan silmien rapayttelysta pystymme aistimaan hermostuneisuuden seka jannityk-
sen. Normaali silmien rapaytyksen vali on 6-8 rapaytysta minuutissa. Esimerkiksi jos hen-
kilo valehtelee, tama lukema kasvaa dramaattisesti. Tahan voi kuitenkin vaikuttaa tila mis-
sa henkild on silla hetkella, valaistus taikka jannityksen maara. Pitkdnomainen rapayttely
on tiedostamaton ele, jolla yritetdan sulkea pois henkild keskustelun aikana. Jos henkilon
silmét ovat kiinni enemman kuin sekunnin, viestii tAma yleenséa henkilon olevan pitk&sty-
nyt keskusteluun. (Goman. 2008. 53.)

Koko kasvojen ilmeilla pystymme lukemaan henkilon mielialaa. limeen aitouden voi lukea
myds sen pituudesta. Jos henkilon ilme kestdd kauemmin kuin 5-10 sekuntia, voi sen hel-
posti tulkita teeskentelyksi. Todellisen tunteen ilmaisu kestda lyhyemman aikaa. Huulien
mutristaminen on yleinen ele tilanteen mietiskelylle. Suun liikuttelulla sivuille voidaan
myds tulkita erimielisyytena jollekin asialle. Hymy on yleisesti kaytetyin oikeiden, seka
epaaitojen tunteiden ilmaisutapa. Aitoa hymya on vaikea teeskennellda. Kun henkil6é aidosti

hymyilee, muodostuu hanelle otsaan ja silmakulmiin ryppyja, seka myds poskipaat kohoa-
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vat. Hymyn tuottamiseen ei paljon tarvita, mutta se usein nayttaa vain siltd kun henkild
virnistaisi. (Goman. 2008. 66, 72-73, 76.)

Kasien liikkeet taas ovat vanhin kommunikaatio tekija. Usein kun henkilé on intohimoinen
puhumalleen asialle, han usein kertoo asiaa kasillaan. Kasien asennosta voimme mygés
lukea henkildn itseluottamuksesta. Sormien puristelu ja peukaloiden piilottamisesta voi-
daan péaatelld henkilon huonosta itsetunnosta. Kun taas esimerkiksi sormien paiden pita-
minen vastakkain kertoo henkilén korkeasta itsetunnosta. Henkil6 voi viestia muille nega-
tiivisuudestaan taikka erimielisyydestaan ristimalla kadet eteen ns. "muuriksi”. Tama on
aarimmainen suljettu ele, jo viestii kanssakayjélleen voimakasta tunnetta (Goman. 2008.
83,85,94-95, 99-100.)

3.3 Asiakkaan tarpeen kartoitus

Tarvekartoitus on keskeisessa roolissa myyntitilanteessa. Tarvekartoituksessa myyja ky-
selee asiakkaalta kysymyksia ja tata kautta kartoittaa asiakkaan tarpeen. Kokenut myyja
osaa myos lukea asiakasta rivien valista seka non-verbaalia viestintaa. Usein saattaa olla
tilanne, ettei asiakas itsekkaan tieda varsinaisesti mita on tullut hakemaan. Oikeilla kysy-
myksilla myyja pystyy selventdamaan myos asiakkaalle mita han tarvitsee. Myyjan tehta-
vana on saada selville se syvimman tarpeen tarve, jotta asiakkaalle pystytdan tarjoamaan
akuutin puutteen sijasta kokonaisvaltaisempi ratkaisu. Kokonaisvaltaista ratkaisua myy-
dessa pystytdén rakentamaan yksittaista tarvetta laajempi kokonaiskuva etsimalla taman
aiheuttavia syitd, sekd seurauksia. Hyva myyja toimii tdssa tilanteessa laakarin tavoin,
ensin kartoitetaan taudinkuva ja sen jalkeen hoidetaan potilas. Avaamalla tarpeiden taus-
tat, myyja pystyy konsultoimaan myds asiakkaan tuleviakin tarpeita, ja tata kautta kerata
asiakkaan luottamusta itselleen. Ammattimainen myyja osaa tuoda esille myos asiakkaan
tiedostamattomat tarpeet. Nain ollen asiakas haluaa todennakoisesti jatkaa yhteistyota

myyjan kanssa myos tulevaisuudessakin. (Hanti ym. 2016, 138-140.)

Myyja pystyy tekemaan asiakkaalleen tarvekartoituksen kahden tyyppisilla kysymyksilla,
avoimilla taikka suljetuilla. Avoimilla kysymyksilla asiakkaalta kysytaan jokin kysymys min-
k& vastaamiseen tarvitaan enemman, kun kylla tai ei. Kun taas vastaavasti suljettuihin
kysymyksiin riittaa vastaus kylla tai ei. Tunnustellakseen onko asiakas vahapuheisempaa
vai puheliaampaa tyyppia, on myyntitilanne helpompi aloittaa suljetuilla kysymyksill&.
Myds avainsanojen toistaminen auttaa asiakasta kertomaan erilaisesta ndkemyksestaan
myyjan kanssa. Kuten esimerkiksi; asiakas: ” Tuote on hyvan tuoksuinen, mutta sen koos-
tumus tuntuu erikoiselta” johon myyja vastaa ” ai erikoiselta?”. Nain saadaan asiakas ker-

tomaan lisda nakemyksestaan ilman, ettd myyjan tarvitsee esittda sanaa "miksi?”. Miksi-
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sanan kayttoa tulisi valttaa mahdollisimman paljon, koska se saa helposti asiakkaalle tun-
teen, ettd myyja lahtee vaittelemaan asiakaan mielipiteen kanssa. Tall6in asiakkaalle voi
helposti tulla tunne joutuvansa puolustuskannalle ja voi peraantya tilanteesta. Helpolla
avaavalla kysymyksella voi my0s selvittaa mita asiakas tarkoittaa. Esimerkiksi; asiakas ”
En usko tuotteen hyétyjen vastaavan tarpeitani”, johon myyja vastaa ” millaisia hyétyja
etsitte?”. (Leppéanen. 2007. 92-94.)

Hantin ym. (2016, 139) selvittdman tutkimuksen mukaan kyselevat myyjat ovat menesty-
neempid koska pysyvat kartoittamaan millainen kulloinkin kohdattava asiakas on, seka
mitk& ovat hanen tarpeensa seka valintakriteerinsa. Myyjan tulee my6s puhumisen lisaksi
osata kuunnella asiakkaan vastaukset ja nain ymmartaa minkalaisesta tarpeesta on kyse.
Ulkoa opeteltu myyntipuhe ei saa asiakkaalle tunnetta olevansa yritykselle millaan tavalla
tarked.

Leppanen (2007, 72) myds korostaa asiakkaan kuuntelemisen painoarvoa myynitilantees-
sa puhumisen sijaan. Asiakkaan tulee saada antaa puhua loppuun keskeyttamatta tata.
Tama osoittaa myyjaltd herkedmatonta asiakkaan tarpeiden kuuntelemista. Kuuntelemi-
sen lisdksi myyjan olisi hyva osata tunnistaa asiakkaan kehon kielesta ja tunnistamaan
tata kautta asiakkaan ostosignaaleja. Non-verbaalissa viestinnassa asiakas pystyy anta-
maan tiedostamattaan myyijalle viesteja siitd, onko aikeissa ostaa tuotetta vaiko ei. YKsi
myyntipuheita synnyttavana tekijana on pelko myyjan esittamien kysymyksien vastauksis-
sa. Myyja ei valttamatta ole perehtynyt tuotteisiinsa tarpeeksi osatakseen vastata hanelle
esitettyihin kysymyksiin. Toinen syy saattaa olla, ettd myyja luulee heti tietavansa mita
asiakas haluaa ja alkaa taten kertomaan vain tuotteet/palvelun hyodyista. Nain myyja ke-
huu loputtomiin tuotteen hyvistd ominaisuuksista, jonka hyotyja ei ole kohdennettu juuri
kyseisen asiakkaan tarpeisiin. Tdman taustalla on virheellinen olettamus, etta kaikki tarvit-

sevat tuotetta.

Kuviossa 1 havainnollistetaan viisi huippumyyjalle kuuluvaa ominaisuutta.
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Kuvio 1. havainnollistaa viisi huippumyyjan eri ominaisuutta (Hyvan myyjan ominaisuudet.
Vauhtia myyntiin. 2014.)

3.1 Tuotetuntemus

Tuotetuntemus on myynnin peruskivi. Myyjan on tiedettava mitd myy. Asiakkaiden osto-
kayttaytyminen muuttuu myds uusien trendien saatossa. Kausituotteet ja eri sesongit vai-
kuttavat myos olennaisena osana eri tuotteiden myynnisséa. Tuotteet sekéa palvelut kehitty-
vat jatkuvasti, joten aallon harjalla pysyminen on myynnillisesti tarkeaa myaos kilpailutilan-
teessa. Kilpailijoiden seuranta seka tietous heidan tuotteistaan ja palveluistaan, antaa
etulydntiasemaa omien tuotteiden myynnissa. N&in on helpompi perustella asiakkaalle
miksi omat tuotteet ovat kilpailijoihin ndhden parempia, sekd mita etuja ja hyotyja naista
koostuu kilpailijoihin ndhden. (Vauhtia myyntiin 2014.)

Yritykset toimivat poikkeavien tuotteiden kohdalla turvallisuushakuisesti. Kuitenkin nyky-
paivana yrityksen tulee erottua kilpailijoistaan menestyakseen nykypaivan kovassa kilpai-
lussa. Yrityksella tulisi olla jokin omaperdinen sek& poikkeava tuote/palvelu, joka erottaa
yrityksen kilpailijoista. Tuotteen erilaistaminen tulee olla tiedossa jo suunnittelu vaiheessa.
Vaikkakin myds valmiin tuotteen hienosaatd on parempi vaihtoehto kuin tavanomaiset

massatuotteet. (Leppanen, 2007. 25-26.)

Tuotteen voi maaritella kokoonpanona fyysisia seké psykologisia ominaisuuksia, jotka
tuottavat ostajalleen tyydytysta. Myyja pystyy vahvistamaan seka eriyttamaan naita omi-
naisuuksia asiakkaalle. Kyseisid ominaisuuksia voidaan vahvistaa seka eriyttaa yrityksen
kilpailuedun luomiseksi seka sailyttamiseksi. Siité seuraa tietoisuus tuotteesta, sen hyo-
dyistd, kaytosta seka esittelystd, joka on tarkedd myyjalle. On yllattavaa, etta ostajista
tehdyissa tutkimuksissa paljastuu myyjista jatetyn palautteen lisaksi, etté tuotetietouden

puute oli yleistd ndissa tapauksissa. Yksityiskohtainen tuotetietous yksistaan ei ole riitta-
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va, mutta on pakollinen edellytys ja suuri tekija vaikuttavaan myymiseen. (Donaldson,
2007. 63.)

Oleellisena osana tuotetietoutta on yksityiskohtainen tietoisuus kilpailijoiden tuotteista.
Myyijien tulee tietdad ja ymmartaa kilpailijoiden myyntipolitikkaa, organisaatiota, hinnoitte-
lua seka markkinointitaktiikoita. Kilpailevien tuotteiden tietoisuus tuo positiivisia etuja
oman tuotteen myyntiin korostaen tuotteen sopivuutta juuri kyseiselle asiakkaalle muista-
en, mita kilpailijat tuotteillaan tarjoavat. Kokeneet myyjat myds pystyvat lahes poikkeuk-
setta vahvistamaan myyntiin kuuluvan kultaisen saannén "ala tyrmaa vastustajaasi’. Vah-
vuuksien pitaa tulla ennemmin positiivisesta kuin negatiivisesta kritiikista. (Donaldson,
2007. 63.)

Kilpailijoiden tuotteiden mustamaalaaminen taikka huonoon valoon saattaminen, eivat ole
ammattitaitoisen myyjan toimintatapoja. Oikeiden myyntiargumenttien seka tuotteesta
asiakkaalle koituvien hyotyjen esittaminen, nostavat yrityksesi sekd henkilokuntasi kuvaa
asiakkaiden silmissa.

Myyjan on tunnettava myytavat tuotteensa seka palvelunsa hyvin, jotta osaa I0ytaa jokai-
selle asiakkaalle omanlaisensa ratkaisun. Asiakkaan kuunteleminen on avain oikeiden
tuotteiden Ioytamiseen asiakkaan tarpeita ajatellen. Kuuntelemalla asiakasta myyja pystyy
vertailemaan eri tuotteiden hydtyja seka hintoja, ja nain perustelemaan asiakkaalle miksi
juuri kyseinen tuote on ratkaisu hanen ongelmaansa. Ei myoskaan riita, etta myyja osaa
luetella teknisia tietoja tuotteesta vaan hanella pitda olla myts omakohtaista kokemusta,
jonka pohjalta perustella asiakkaalle tuotteesta taikka palvelusta koituvia hyotyja. (Vauhtia
myyntiin 2014.)

3.2 Ratkaisun esittdminen

Monelle myyjalle kaupan paattdminen on koko kaupantekotilanteen stressaavin osuus.
Pelatyin vaihe on ostopéatdskysymyksen esittdminen. Kuitenkin juuri taméan kysymyksen

esittdminen erottaa myyjan tuote-esittelijasta. (Rummukainen, 2008. 121.)

Myyjan ammattimainen tuoteratkaisun esittdminen perustuu asiakkaalta tarvekartoituk-
sessa keréttyjen tarpeiden ratkaisemiseen myyvalla ja ytimekkaalla tavalla. Myyjan tulee
saada asiakkaalle tunne, etta ratkaisu on mietitty juuri hdnen tarpeitaan ajatellen. Tassa
vaiheessa myyjaa testataan l6ytaman juuri kyseiselle asiakkaalle parhaat myyntiargumen-
tit. Asiakas ostaa aina etuja ja hyotyja. Tama tulee muistaa esittelya suunniteltaessa.

Oman tuotteen tuntemus seka kilpailijoiden kartoitus, osoittautuu taas tassékin kohtaa
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tarkeaksi myyntivaltiksi. My6s asiakkaan kaikkien aistien hyddyntdminen kuten ndkemisen
ja kuulemisen lisdksi, asiakkaan kannattaa antaa testata tuotetta itse, jolloin konkreettinen

tuntuma tuotteeseen voi olla asiakkaalle se ratkaiseva tekija. (Hanti ym. 2016, 146-148.)

Tuote-esittelyssa asiakkaalle tuodaan esille tuotteesta hanelle kertyvien ominaisuuksien
hyodyt, jotka auttavat hanen ongelmaansa. Ratkaisua kannattaa ensisijaisesti hakea siel-
ta laadukkaammasta paasta, jolloin siirtyminen halvempaan vaihtoehtoon on helpompaa
kuin toisin pain. (Rubanovitch &Aalto 2007, 99, 106.)

Mikkonen (Merkonomi Hannu Mikkonen) painottaa tyypillisesti asiakkaalle kertyvia hyotyja
tuotteesta olevan: rahan-ja ajan saasto, terveellisyys, turvallisuus, mukavuus ja mielihyva.
Myds tuotteen laatu on osattava perustella konkreettisesti esimerkiksi korkeatasoisilla
raaka-aineilla, sen kayttdominaisuuksilla taikka ymparistoystavyydella.

Ratkaisun ehdottamisen eri menetelmi& on monia ja niistd varmasti jokainen myyja loytaa
itselleen mukavimman tavan ehdottaa kaupan paattamista. Kuitenkin kuluttajakaupassa
myyntiprosessi on paljon nopeampi kuin yrityskaupassa, jolloin harvin kaupan paatosta
saadaan paatokseen ensimmaiseltd istumalta. Kuluttajakaupassa kaupan paatoksen eh-
dottamisen tulee dynaamista ja suhteellisen aktiivista. Rubanovitschin ja Aallon (2007,
131,134) mukaan kaupan paattdmiskysymyksen tulee olla suora ja yksinkertainen, kuten

esimerkiksi pyytavassa muodossa; "laitetaanko pakettiin?” tai vaikkapa "kokeiletteko tata”.

4 Toiminnallinen tuotos

Tassa kappaleessa kuvataan projektisuunnitelma ja aikataulu, sekd avataan misté tuotok-
sessa kaytetty materiaali on kerétty ja mita se sisaltda. Kappaleessa kuvataan myds tyon

toteutus.

Opinnaytety6 on tuotettu toiminnallisena tyona, jossa toimeksiantaja halusi koota yhteen
kouluttavan materiaalin omien tuotteidensa myyntia varten. Tyd on kokonaisuudessaan
kouluttava paketti kenelle tahansa kenelle luonnonkosmetiikka, taikka asiakkaan kohtaa-
minen myyntitydssa ei ole entuudestaan tuttua. Teoriaosuudessa avataan keskeiset paa-
kohdat molemmista otsikoista ja avataan vield hieman myyjan omaan ulkoiseen olemuk-
seen, sekd kehonkieleen vaikuttavia tekijoita myyntitilanteessa. Teoriassa kerrotaan ylei-
sesti, kuinka asiakkaalle myydaan hyotyja tuotteen ominaisuuksien kautta ja tuotoksessa
nama ominaisuudet kuvastetaan kaytanndssa. Tuotoksena syntynyt Power Poin-esitys on
suunnattu jalleenmyyijille kenelle ei ole entuudestaan tuttua myyda luonnonkosmetiikkaa,

taikka vain kyseisen merkin tuotteita. Tuotoksessa on listattu myyntia helpottavia myyn-
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tiargumentteja tuotteista ja koottu tyokaluja tunnistamaan asiakkaiden tarpeita. Tuotokse-
na opinnaytetydlle on koottu paketti Flow kosmetiikan kasvojenhoitotuotteet koulutusmate-

riaali, joka l16ytyy tdman opinnaytetydn lopusta liitteena 1.

4.1 Projektisuunnitelma ja aikataulu

Aikataulu toteutui kurssin toteutussuunnitelman mukaisesti pitkalla aikataululla. Viikolla 12
sain aiheen toimeksiantajayritykselta ja paasin aloittamaan teorian kirjoittamisen heti sa-
malla viikolla. Teoriaa kirjoitin pitkalle viikoilla 12-20, jonka jalkeen l&hdin reissuun ja opin-
naytetyon kirjoittaminen loppui kesan ajaksi. Kesan jalkeen tarkoitus oli aloittaa suoraan
produktin tydstamisen aloittamisella, mutta teoria oli viela sen verran kesken, etten paas-
syt aloittamaan sen tydstamista heti. Tielle tuli myds ongelmia tuotoksen siséllon kanssa
ja jouduin sopimaan yhtion tyontekijan kanssa tapaamisen jonkin ajan paahan, jossa kat-
soimme yhdessa mita tydn haluttiin sisaltavan. Tassa valissa ehdin kirjoittamaan teorian
pitkalti viikoilla 34-35. Tasta sain tydstettya produktin valmiiksi viikoilla 36-38. Viimeiset
viilaukset tyohon valmistuivat myds viikolla 40 ennen aikataulun viimeista vaihetta viikolla
42, jolloin on tyon viimeinen julkaisupaiva.

Taulukossa 4 on kuvattu opinnaytetyon aikataulu. Opinnaytetyd valmistui aikataulussa.

Taulukko 4. Opinnaytetyon aikataulu.

Vk 10-11 Kurssin viimeisten tehtavien palautus ja aiheen hahmot-
taminen

Vk 12-20 Teorian kirjoittaminen

Vk 20-33 Kesdloma

Vk 34-35 Teorian viimeistely

Vk 36-38 Produktin valmistus

Vk 39-40 Yhteenveto ja viimeistely

Vk 41 Lopputarkastaminen ja valmiin tyon esitys 4. lukukau-
den opiskelijoille

Vk 42 Kypsyysnayte ja tyon julkaiseminen

Taulukko 3. Opinnaytetydn valmistumisen riskitekijat
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Pidan itseni terveena nukkumalla hyvin
Aikataulusta on varattu 3vk sekd syomalla oikein. Muistan myods
Sairastuminen sairastamiseen. hengahtaa valilla.

Aikataulun noudattaminen pitaa
minut aikataulussa, joten siina
pysymisessa takaa ettei tyo
Paljon toita myo6hasty. En ota ylimaaraisia tyévuoroja.

Tyota on paljon, joten
aikataulussa tyatyy pysya En jata toita rastiin eli teen joka viikko
Aikataulussa pysyminen parhaalla mahdollisellatavalla.  tyotd eteenpain.

Taulukossa 3 on kuvattu opinnaytetydn valmistumista hidastavat riskitekijat seka kuinka

ehkaista tama tekijat.

4.2 Aineisto ja sen keruumenetelmat

Opinnaytety® koostuu teoriasta, joka on tuotettu erinaisia internet -seka kirjallisuuslahteita
hyddyntaen. Lahteiden keraamisessa kirjoittaja on kiinnittanyt erityistd huomiota lahteiden
luotettavuuteen. Kriittisyydella kirjoittaja huomioi lahteiden julkaisuvuosia, sisallén muotoi-
lua seka julkaisijan asiantuntijuutta. Teoriaan on pyritty kokoamaan lahteet uusimmista
painoksista, joissa tieto olisi mahdollisimman ajankohtaista. Internetista lI6ydetyista lah-

teista kirjoittaja suhtautuu erityisen kriittisesti lahteiden laatuun seké luotettavuuteen.

Teoriaan on myds sisallytetty kirjoittajan omaa havainnointia seka kaytannon kokemusta
aiheista. Kirjoittajan omat havainnot perustuvat aikaisempaan kosmetologin koulutus taus-
taan, sek& muutaman vuoden luonnonkosmetiikan parissa tydskentelemiseen. Kirjoittaja
hyddyntdd myds omaa myyjan ammattitaustaansa kuluneen kuuden vuoden ajalta, erini-

sissd myyntia harjoittavissa yrityksissa.

Opinnaytetyon tuotoksen eli produktin aineiston keruumenetelmana on kaytetty Flow
kosmetiikan entuudestaan kayttamaa tuotekoulutuspakettia, yhteyshenkilon antamia neu-
voja seka yhtion omia internetsivuja. Kirjoittaja my6s hyddyntéaé produktissa omaa kosme-

tologin taustaansa, sekd myyntikokemusta kosmetiikan parista.

4.3 Toteutus

Itsellani on kauneudenhoito-alan koulutus muutaman vuoden takaa, seka muutaman vuo-

den kokemus kosmetiikan myynnista kuluttajille. Myynnin parista tydkokemusta 16ytyy
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muutamasta isommasta konseptista vuosien varrelta, seka nykyiselta tyénantajalta Vel-
jekset Halonen Oy: Ita. Innostus ja halu kehittaa itseéni kosmetiikan parissa sek& hyédyn-

taa tydssa omaa osaamistani alalta, oli itselleni selvaa jo ennen prosessin aloittamista.

Aloitin prosessin etsimalla kosmetiikka myyvan yrityksen, jolla oli tarvetta kehittéaa jokin
kosmetiikkaan keskittyva tuotos. Tuotoksella hain juuri opasta taikka koulutusmateriaalia.
Yritys 16ytyi nopeasti ja paasimme helposti yhteisymmarrykseen siita, etta teen heidan
jalleenmyyjilleen tarkoitetun Power Point-esityksen heidan kasvojenhoitotuotteistaan. Pro-
duktin esitystavaksi valikoitui Power Point-esitys sen mutkattoman kayton ja kokonaisuu-
den helpon hahmottamisen perusteella. Toimeksiantaja yritys ei pystynyt hyddyntamaan
teoriaosuutta opinnaytetydssa omaan kayttonsa. Paatimme palata asiaan syksylla, kun

teoriaosuus oli kirjoitettu ja produktin tydstaminen alkoi.

Ajatuksesta poiketen aloitin produktin tydstdmisen vasta teoriaosuuden valmistuttua. Tar-
koituksena oli hahmottaa produkti osuutta samanaikaisesti teoriaosuuden kanssa. Pro-
dukti- seka teoriaosuus valmistuivat molemmat kuitenkin ajallaan. Aineiston kerddmisessa
kesti kuitenkin odotettua kauemmin, joten katsoin parhaaksi kerété teorian ensin, jonka
jalkeen pystyin keskittymaan taysin produktin tydstdmiseen. Teoriaosuuden pééotsikot
hahmoteltuani rajasin tyon alaotsikot ja l&hdin kartoittamaan teoriaa otsikon perusteella.
Teoriaosuuden viimeistelin produktin tultua valmiiksi, kuitenkin muutama viikko ennen

opinnaytetytn palauttamista.

Produktin tydstdminen alkoi ajallaan syksylla. Kavin Flow kosmetiikan tuotantotiloissa Hy-
vinkaalla prosessin alussa pitaméassa pienen palaverin yhteyshenkilén kanssa aiheeseen
liittyen. Kartoitimme paperille minkalainen Power Point-esityksen tulisi olla sisalléltaan
seka kokonaisuudeltaan. Paakohtina oli tuotteista l6ytyvien keskeisten myyntiargument-
tien I6ytyminen helposti ja tiivistetysti. Tuotteista tuli myos 16ytyd ainesosaluettelot seka
kayttéohjeet, joihin myyja pystyi palaamaan tarkemmin tarvittaessa. Asiakkaalle oikean
tuotteen l0ytdmiseen tein helpottavat kuviot, joissa jokainen kasvojenhoitotuote on sijoitet-
tu ihotyypin mukaan. Taulukkojen lukemisen helpottamiseksi laadin myyjan avuksi muu-
taman helpottavan kysymyksen asiakkaalle, joilla asiakas voidaan sijoittaa kyseiseen tau-
lukkoon. Taméan kuvion myyja voi ottaa myds avukseen myyntitilanteeseen. Aloitin tyos-
tamisen jarjestelemalld kasvojenhoitotuotteet puhdistus-, naamio- seka hoitotuotteisiin,
seka tein naista tuotekortit. Hahmotettuani tuotevalikoiman pystyin laatimaan tuotteista
taulukot, joihin sijoitin avaamani tuotteet. Ensimmaiselle dialle myds avasin muutamalla
sanalla luonnonkosmetiikkaa ja kirjoitin asiakkaan ihotyypin I6ytamiseen helpottavat ky-
symykset. Tyon visuaalista ilmetta lisasin kyseisten tuotteiden kuvilla. Helppolukuisuutta ja

keveytta tyohon tulee erindisista kuvioista.
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5 Pohdinta

Tassa kappaleessa tarkastellaan toiminnallisen opinnaytetydn tuloksia ja arvioidaan niita
viitaten tavoitteisiin. Kappaleessa arvioidaan opinnaytetyon seké tuotoksen merkitykselli-
syyttd, tarpeellisuutta, hyddyllisyytté ja ajankohtaisuutta toimeksiantajalle.

5.1 Kehittdmis- ja jatkotutkimusehdotukset

Opinnaytetydn tuotoksena syntynyt Power Point-esitys vastaa toimeksiantajan vaatimia
kriteereja. Tuotoksen avulla toimeksiantajayritys pystyy omalta taholtaan varmistamaan
jalleenmyyjiensa oikean ohjeistuksen Flow kosmetiikan kasvojenhoitotuotteista. Tuotos
parantaa jalleenmyyijien tuotetietoutta ja ymmarrysta asiakkaan tarpeista. Se myo6s ohjaa
luonnonkosmetiikan pariin henkil6itd, kenelle luonnonkosmetiikka ei valttamatta ole viela

entuudestaan tuttu kasite.

Opinnaytetydn teoriaosuuden tavoitteena on kokonaisvaltainen ohjeistus luonnonkosme-
tiikan seké asiakkaan kohtaamisen pariin. Teorian ensimmaisessa paéaotsikossa lukijalle
avataan mita luonnonkosmetiikka on, ja mita taméa kasite pitaa sisallaan. Lukijalle avataan
myds luonnonkosmetiikassa usein kaytetyt eteeriset 6ljyt ja niiden laajat kaytto- seka hyo-
tymahdollisuudet. Teorian toisena paéotsikkona oleva asiakkaan kohtaaminen taas tavoit-
telee myyjad ymmartamaan kiinnittd& huomiota omaan kayttaytymiseensa asiakkaan koh-
taamisessa. Myyjan ulkoinen olemus, asenne seké asiakkaalle antama ensivaikutelma
ovat kaikki tarkeitd osa-alueita myyntitilanteen onnistumisen kannalta. Myyja kuitenkin
edustaa yritystaan jokaisella asiakaskohtaamisella ja luo ndin kuvaa yrityksesta ulospain.
Kun myyja on kiinnittanyt ensin huomiota omaan olemukseensa, aletaan teoriaosuudessa
kdymaan lapi myyntiprosessia ja sen keskeisia vaiheita. Tavoitteena ohjeistaa lukijaa
ymmartamaan tarvekartoituksen, tuotetuntemuksen seka ratkaisun esittamisen tarkeys
myyntiprosessin onnistumisen kannalta. Tavoitteet saavutettiin mielestani hyvin. Kokonai-
suutena luonnonkosmetiikasta seka asiakaskohtaamisesta koottu paketti, joka vastaa
tavoiteltua opasta aiheista. Kehittamisehdotuksena teoriaa voisi tuoda ty6hon vield hie-
man lisdd. Luonnonkosmetiikasta voisi kertoa viela enemman, jolloin teosta voisi hy6dyn-
taa vielakin paremmin my6s muut luonnonkosmetiikasta kiinnostuneet lukijat seka kaytta-
jat. Myos asiakaskohtaamisen teoriaan aineistoa lisdamalla voisi materiaali hyodyntaa

esimerkiksi koulutustarkoituksissa.

19



Produktiosuus on suunnattu taysin Flow kosmetiikan jalleenmyyjille. Tavoitteena kayda
yksityiskohtaisesti 1api kukin tuote ja sen paaraaka-aineet, helpottaen néin tuotteiden jal-
leenmyyntid. Siitd ei hyddy kukaan muu, kuin kyseisen brandin henkilokunta, uudet tyon-
tekijat taikka jalleenmyyjat. Tavoitteena kasvattaa jalleenmyyijien tietoisuutta kasvojenhoi-
totuotteista seka niiden myynnista. Tavoitteisiin paastiin tassakin osiossa hyvin. Kehitta-
misehdotuksena Power Point-esitykseen pystyy lisaamaan jatkossa Flow kosmetiikan
muutkin tuotteet, joihin sisaltyy erinaisid mineraalimeikkeja seké vartalonhoitotuotteita.

Talloin esitys olisi kattavampi tuotekoulutuspaketti heidan kaikista myytavista tuotteistaan.

5.2 Opinnaytetydprosessin ja oman oppimisen arviointi

Opinnaytetyon prosessi aloitettiin kevaalla 2017. Prosessi alkoi tutkimus- ja kehittymistyo-
pajakurssilla, jossa aluksi ohjaajat ketoivat mika opinnaytetyd yleisesti on. He ohjeistivat
yleisissa asioissa ja alkoivat jo painostamaan opinnaytetytn aiheen valinnassa. Ja hyva
ettd lahtivatkin painostamaan, koska aikataulu oli suhteellisen tiukka ja sita ei itse vield
tuolloin taysin siséistanyt. Aiheen valinta oli itselleni suhteellisen helppo. Halusin aiheen
olevan kosmetiikan parista, seka tarkemmin ottaen myynnistd. Olen lapsesta asti ollut
kiinnostunut kosmetiikasta seké myynnista. Aikaisempi kosmetologitaustani innoittaa mi-
nua kehittymaan lisdd kosmetiikan parissa ja haluan tulevaisuudessa luona urani sen ym-
parille. Haastavaksi osoittautui toimeksiantajan I6ytdminen, joka pystyi antamaan toi-
meenpantava aiheen. En kuitenkaan itse tydskennellyt silla hetkella kosmetiikan myyntiin
keskittyvassa yrityksessa, josta olisin saanut aihetta opinnaytetyélleni. Aiheen rajaaminen
oli toinen haaste. Halusin tyon teoriaosuuden sisaltdvan asiaa kosmetiikasta, mutta sisal-
lyttden siihen myyjan olemukseen vaikuttavat tekijat, seka itse myyntiprosessin. Teorian
rungon saatuani kasaan paasin aloittamaan teorian aineiston keruun. Teorian kerddminen
onnistui aluksi moitteitta. Lahdettyani vain kirjoittamaan paasin tyéssani nopeasti eteen-
pdin ja sain teoriaa helposti tuotettua. Haasteelliseksi osoittautuikin tekstin pitminen ai-
heessa. Teksti lahti helposti vaeltelemaan eteenpéin ja eteenpdin, jolloin se ei enaa pysy-
nyt rajauksissaan. Tehtyani ensin jokaisen otsikon alle itselleni selvityksen mihin tekstin
laajuuden tuli pysahtya, sain pidettyd aiheet hallinnassa. Sain teoriaosuuden hyvélle mal-
lille ennen kesdloman aloittamista. Tarkoitukseni oli jatkaa tyotd myo6s kesalla, jolloin valt-
tyisin turhalta stressiltéa koulun alettua taas syksylla. Toisin kuitenkin kavi ja kesan tyot,
sekd muut ilot veivat ajan opinnaytetyon edistamiseltd. Syksylla tyon tekeminen alkoikin
taas vauhdilla. Opinnaytetydn kanssa paallekkain tuli muutama uusi kurssi, jotka vaativat
myds oman panoksensa hyvaan arvosanaan. Tama aika oli taas pois opinnaytetyon edis-
tymiseltd. Tilannetta ei mydskaan helpottanut myyjan tyoni Halosella, jossa vietin muuta-
man illan viikosta. Tassé vaiheessa tein itselleni aikataulun, jota houdattamalla saisin

kaikki tyot tehtya ajallaan. Vaikka olinkin opinnaytetyon aikataulusta my6hassa, viimeisen
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loppukirin ansiosta sain kuin sainkin teoriaosuuden viimeisetkin otsikot pakettiin ja tytn
palautettua ajallaan. Ajanhallinta korostui hurjasti ja ilman sité, en valttdmatta olisi saanut
tyota ajallaan valmiiksi. Ajanhallintaa harjoitimme jo aikaisemmin opinnoissamme erillisel-
1a kurssilla, ja huomasinkin sen hyddyn aikatauluja tehdessani. On hyva harjoittaa kysei-

sia taitoja ennen tahan prosessiin lahtemista.

Opinnaytety6 oli kokonaisuudessaan hyvin opettavainen prosessi. Opin itsestani paljon
uutta ja kiinnitan nykyaan sellaisiin asioihin huomiota, joihin en ennen kiinnittanyt. Ajanhal-
linta, stressin sietokyky, lahteiden etsinta ja kayttd, seka viittauksien teko harjaantuivat
prosessin aikana huimasti. Paljon opin myds omasta itsestani myyjana ja juurikin ensikoh-
taamisen vaikutusta myyntitilanteessa. Kiinnitdn nykydan enemmaéan huomiota omaan il-
maisuuni seké kehonkieleen asiakkaiden kanssa. Osaan olla nyt my@s itsekriittisempi
omassa myyntiprosessissani ja tieddn myods mitéd osa-alueita minun tulee siind kehittaa.
Produktiosassa opin myos paljon materiaalien kokoamisesta seka Power Pointin kaytdssa
paasin hyddyntdméan aikaisempien kurssien oppejani. Paasin palauttelemaan myés mie-
leeni kosmetologikoulussa opittujani asioita ja havainnoimaan niita tydssani.

Kaikki koulussa tekemamme tyd valmistaa meita tahan prosessiin ja niista tuleekin ottaa
kaikki tieto talteen. Sita taitoa ja tietoa tullaan tarvitsemaan niin nyt kuin tulevaisuudessa-
kin.
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Kasvojenhoitotuotteet —
Koulutusmateriaali jalleenmyyjille

Flow kosmetiikan kasvojenhoitotuotteet
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Luonnonkosmetiikka

+ Luonnonkosmetiikan kiyttajat ovat yleisemmin kiinnostuneita tuotteiden alkuperdstd ja tuotteissa kiytetyistad
raaka-ainesta

+ Flow kaosmetiikan tuotteet valmistetaan noudattamalla eurooppalaisen Cosmos-luonnonkosmetiikkastandardin
vaatimuksia

* Flow kosmetiikan tuotteissa kaytetyt raaka-aineet on sertifioitu ja villing kasvaneita, muttaitse tuotteillaei ole
luomusertifikaatteja kustannusperdisistd syistd -> ovat kuitenkin yhta luonnonmukaisia kuin sertifioidut
luomukosmetiikkatuotteet

+ Eteeriset dljyt ovat luonnonkosmetiikassa usein kdytettyja niiden aromaterapeuttisten (henkinen + fyysinan)
valkutusten johdosta

« Suurin osa Flow kosmetiikan tuotteista on sailontaaineettomia
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Asiakkaan kohtaamisen kulmakivet

Tarvekartoituksen tekeminen on tarkeas asiakkaalle oikean ratkaisun [Gytamiseksi
+ Tyypillisid kysyrnyksid on aveimet kysymyksat, jolhin el vol vastata vain kylld tal el
¢ Miksi? -zanan kdyrrod volel valeedd mahdollisimman paljon, koska se saa helpost! asiakkaslle tunteen, ettd myyjd [dhtee vittelemadn asiakaan mishpieen kansza, Kuten

esimerkiksl; aslakas: ™ Tuote on muuten hywd, mutta se tuntuu erikolselta” johon rmyy|8 vastaa ™ erikoeselta?”. MAin saadaan asiakas kertomaan lisdd ndkemyksestain dman,
ST0H myy)dn tarvitses esittdd sanaa ks P

Tarvekartoitus kysymyksilla pyritdan selvittamaan:
Miki on asiakkaan “ongelma”
¢ Minkslainen ihotyyppd aslakkaalla on
+ Mlinkilaisia hybityj4 hiin hakee tustteeltaftuntteita

-= Esitelldan asiakkaalle sopivat tuotteet
Wain muutama eri vaihtoehto, & enempda ettei asiakas mene sekaisin
Esitellddin tucttesn ominaisuudat ja ndistd asiakkaalle kertywdt hyddyt
Perustellaan miksi tuote sopii juuri kyseiselle asiskkaalle tuotteen eminaisuuksien ja hydtyjen kawtta
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Tyypillisia tarvekartoituksen kysymyksia joilla selvitetddn mitd asiakas tarvitsee
Thatyypin masrittehy:

Ok tha “kiristava” tai hilssilevd -» kuiva iho

Onko thossa paljon epdpuhtauksia tai tuntusko wsein rasveiseita -> rasvainen iho
+  Tuntuuko thon rasveittevan valn kaswojen T-alueelta tad asiakkaalla ed ole kubva eikd rasvainen tho -» sekalho
+  Dnko jotaln tho-ongelmaa esim. herkks iha, couperosa, hajuherkkd jne.
= Mitd on alkalsernmin kdyttdnytf omat mieltyrmykset
+ Pieadkd tuoksuista

Tuotteen/tuctteiden madrittely:
Kuuluuko sidnnélisesn ihonhoitorutinin puhdistes ja hoitotuote samuin floin -> suositehtavaal
Maamio sekd kuarinta 1-2krtfwk rippuen than kuvuudesta- jos kuive iho harvermmin-» suositeltavaal
+ Jos sho kubveu paljon esim. tabella = 2eerurml ja hoitatuate pdillekkdin
+  Jos haluaa esim. kesdksi valn kewyen kosteutuksen pelkkd seeremikin riict3s
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Puhdistustuotteet:
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W e
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sampuat, Bamboca clfpgesh ol
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Naamicit: Cleanzing Sponge
el | » M
! W
¥ u@ﬂﬂ@
o
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ll|l|m!'Ikk"’ents-,.~,.1'||ilt|.|3rnl.a Hilla-hinttu
Marta .
& raamio
Hoitotuotteet: Argendiliy
Ruisunmans oy T .
4 s#vrﬂ‘
| I |' s
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Mustikka Termidguolukks &Ruuu.:
kosteusvaids Silmamymgarysé aljyseanumi Terrmalsaeni
HuulBalzsmi Mustikkagruusurmafa
chyseerumi
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* Seuraavissa 2:ssa diassa on kuvattu muutama

kasvojenholtotuattelden myyntid helpottava tyékaly, jota
hiptdyntarmdlls Gydetdin helpornmin asiakkaalle sopheat tuottest
koko Flow kasvajenholtotuortelden valkeimasta

Enzimmdaisen dian tybkaluilla kartolvetaan valikalmasta astakkaalle

soprvat pubdistusteottest, naamiot [a holtotuottest.

Puhdistusteotresden taulukossa aslakkaan tarve kartoitetasn sen

perusteslls onko aslakkaalla kuwa talkka rasvolttuvatho,

Naarmiolden tydkalulla etsividn astakkaalle soplva naamio sen
perusteslls hakeekn hin puhdistavarnpaa valko kosteuttavarnpaa
lopputulosta.

Hedtorwottesden taulukkoa luetaan tuottelden koostumuksen
perusteslla, Lahes kalkkl holtotuortest sopivat herkallekakille
hatyypelle.



» Tdssd diassa on kuwattu
ylelsirmmat thon
angelmatilat, jolhin on
Jokalseen merkatte enkseen
Juuri nddle ho-ongeimile
tarknitetut hertotuottest.
Mdin voidaan loytds
aslakkaalle tuote juuri
hinen tarpeessensa.

Argan- ja
ruusunmarjadljy

Sheavoi

MustikkagRuu: Ruusunmarjadl]y
segrumi Argan- ja ruusunmarjadljy

Hilla mintty :::’I:il:,ka entsyymikuorinta &
naamic

Sheavel & Ru
Ruusunmarjadl e Hau

Ruusuvesi

Ruusunmarjadljy

Tyrni&Puolukka dljyseerumi
Tyrnibalsami

Mansikkamaito kaswanaamic
Sheavoi &Ruusu

Fuolukka
entsyymikuorinta&naamio
Konjac-slenl Aloe

Ruusuvesi
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1. Puhdistus

Luomu Ruusuvesi 100ml — kewvyt
kasvovesi/meikin puhdistus

Kisitteits: = Kaikille ihotyypeille, erityisesti kuivalle ja herkalle
Ihalle

Kevyen meikin puhdistukseen ja kake kehon
virkistyksaen

Hoitaa myds couperosa- seka ikadntyvid ihoa

Ei sisdlld alkcholia tai muita s3ildvia aineita
Ruusun eteerisen &ljyn tislauksessa syntywa tuote

Antioksidantit

Antioksidantit suojaavat ihoa vanhentavia hapettumisreakticita
vastaan. Antioksidantteja esiintyy paljon esimerkiksi pohjoisen
luannosta perdisin olevien marjojen siemendljyissa,

Kollageeni:
Kollageeni on proteiini joka pitdd ihon kimmoisana, Elimists tuottaa INCE Rosa Damascena Water
kollageenia aminohappajen avulla. WEGALMINEN

Couperasa- iho: punoittavaiho jonka pinnalla katkenneita
vErisuania,
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Puolukka kasvosaippua 60g

=  Mormaalille ja kuivalle iholle

= Meikinpoistoon ja paivittaiseenihon puhdistamiseen

= Sopivat erinomaisesti kaytettaviksi konjac-sienien
kanssa

» Waaleanpunainen savi hoitaa ja puhdistaa ihea

= Puclukan rasvahapot ja kasvisteralit rauhoittavatihca

= Lesitiini auttaa ihoa siilyttimaan kosteuden

= Washtoaa pehmedsti

= Eikuivataihoa

Edyttd: Waahdotus kosteallaihella. Pida silmit suljettuina

pesun aikana, saippua kirvelee silmid. Muista z3ilyteds
saippua alustalla, josta vesi pidses pois.

INCI: Sadum Cocoate *. Aqus, Sodivm Shea Buttersta®, Lacithin |

from sun flower)®, Montmonllanita, Vaccinem Vitis dsea Sead 0il*,

Titanivm diowde (CITTEI), CITI0AT, Citrus Smenss Peal 06 *,
Lavardula Hybrida Oil*, Beswallia Cartens Ol*, Vaccirum Vitis |des
Fruit Powder®, Rosmarines Offcinalis Leaf Extract®,

Limonene®, Linalool**, Genaniol**,

*illing kasvanut e sertifiitu lomy raaka-aina,

** Esiintyy luonnostaan etecrsissd Olivissd,

Koko S0g

WEGAARINEN
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Mustikka kasvosaippua 60g

+  Seka- ja rasvolttuvalle iholle

+  Melkinpolstoon ja palvittiiseen thon puhdistamisean

*  Soplvat erinomalsest] kaytettivdksi konjac-slenien
kanssa

+  Antioksidanttinen ja vitamiinipitolnen mustikka
ravitsee ja uudistaa thoa

*  Wihred savl polstaa Ihosta epapuhtacksia ja
ylimadArdists rasvaa

+  Lesitiini kosteuttaa ja rauholttaa thoa

*  Waahtoaa pehmedstl

*  Eltee thosta pintakuivaa

Kayttd: Vaahdotus kostealla tholla. Pida silmat suljettulna
pesun alkana, salppua kirvelee silmii. Mulsta sdilyttas
salppua alustalla, josta vesl pddsee pols.

IMCI: Sodum Cocoate *, Aqua, *, Sodium Shea Butterata®, Lecithin | fram
sain fiowar)®, Montmonillonite, Vaccinum Myrtilkis Seed O*, Titanum
dioxida (CITFEAL), CITOAT, Citrus Snenss Peal O6*, Cadous Atlantics
Wood 0F*, Melsleucs aiternifols Lesf 0Il*, Menthe Piperite al*,
Waccinmum Myrtillus Fruit Powdar®, Rosmarinus Officinalis Leaf Extract®,
Limonene®*, Linghool**

*illing kasvanut e sertifiitu lomy raaka-aina,

** Esiintyy luonnostaan etecrsissd Olivissd,

WEGAARINEN



Kaqujen puhdlstusvmde {OUYEEEM lhaon pu hd iStUSﬁlU\f S0l - 100% luemu Sljypehdistala paivittbiseen
Mustlkka 100m| - Sywapuhdistava, kirkastava ja kasteuttavs ihon puhdistukseen
puhdistusvolde.

o ) Kalkille ihotyypeille, erityisest] soka-ja rasvaizselle ihalle
* Kaikile thotyypeille Sopil myds silmamelkin sekd vedankestivin meikin
+  Oljygeeli muuttuw maitomaiseksi veden puhdistukseen

k§r15§a. o . i Rislini -ja jojobablly syvdpuhdistavat ihohuckoset
+  Risiini -ja jojobadlyy syvipuhdistavat epapuhtauksista fa liasta

ihchuckoset epdpuhtauksista ja liasta Mustikansiemen- ja arganéliy hoitavat ihca ja yilpitas ihon
+  Mustikansiemndljy hoitaa herkkaa kosteustasapainga

ihoa ja sen antioksidantit suojaavat Ei tuki thohuokasia

ihoa ymparistén haittavaikutuksilta
= Riittoisa

Kayttd: Hisro kasvailla pydrivin likkein ja poista lEmpimdén veteen kostutatulla

Kayttd: Hiero Sljygeell kulvalle ja hiukan kostealle
vanulla tai pese kasvosaippualls pois, hevhtals Bmpimals vedslli, Vimeistele

ihalle. Violt polstaa tuotteella myds silmameikin.

Lishd sitten vettd kasvoille ja jatka puhdistusta. ruusuvedells,

Huuhtele kapuks) runsaalla vedelld. Viimelstels

puhdistus Auusevedelld, tal kasvajen r i .-‘W/

heitosuihkeella. - Pl / IMCI: Rizinus Communis Seed Oi*, Argania Spinosa Kernel 03, Simmondsia
?l‘ Chinensis 0il ", Waccinium Myrtillus Seed 0i®, Rosmarinus Officinalis Leaf

INCI: Simmaondsia Chinensis Seed 0", Coros . Extract®.

Wucifara Qil®, Ricinus Communis Seed Qil%, I-' * Sertifioitu heomu raaka-aing taivilling kasvanut,

Glycering®, Prunys Amygdalus Dudcis Oil®, - @ VEGAANINEN

Hefianthus Annuus Seed 00°, Ribes Nigrum Seed 4 /7
Qil®, Vaccinium Myrtillys Seed Qil", Citrus ;é
Limonum Peel 03I*, Sucrose Lavrats, Citrus 4
Aurantiem Dukis Frist Water”, Rosmarinus 7\
Officinalis Leaf Extract™, limonene™* L

**Ezintyy luonnostaan ereerlsessd dljyssd.

* Sermificitu heomu raaka-aine taivillind kasvanut. ‘Q:
VEGAANIMEN B L
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2. Naamio
Kasvonaamiojauhe Mansikkamaito 60g

+  Kuivalle ja normaalille iholle, seka couperosalle

= Puhdistaa hellasti, rauhoittaa, kosteuttaa

+ Riisijauhe tasoittaa ihonvdrid, ryppyja ja
pigmenttilaiskia

Kadyrrd: Annostele 2l naamicjauhetta ja 11l vertd, sekoaa
tasameks| rmassaksi. Lewitd puhtadle kasvodle, anna valkuttaa noin
10min. Huuhteke Empimalts vedalls,

Halutessasi vort kdyttdd veden asernesta esim. russevettd, llsdtd
massan sekaan vahdn kasvidljyd ja pari tippaa thotyypillesi sopivas
eteeristd ljyd tal yritid, kermaa, hunajaa tms, 15 kevitd aivan
silrmlen yrnparille, naamio kirstds heman.

Inciz Kaclinita (white clay and pink clay), Oryza Sativa
Powder, Whaole Milk Powder , Fragaria Yesca Fruit Powdar™

“lusmutustetty raaka-aing
100% heonnoliinen

Kaikki raaka-ainesat tiytrivit surcoppalsizeits
luannonknsmetikatta vaadittavat kriteerit.

TUQTE EIOLE VEGAAMNINEN (515, MAITOIALHE)
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Kasvonaamicjauhe Hilla-Minttu 60g

*  Sgka- ja rasvoittuvalle iholle

«  MNokkonen parantaa erilaisia iho-cngelmia ja hillitsee
liiallista talineritysta

*  Hilla sisdltda runsaasti C-ja E-vitamiinia, anticksidantit
suojaavat ymparistén haittavaikutuksilta.
Antibakteerinen, ehkaisea ja parantaa tulehduksia.
Edistda kollageenintuctantoa

«  Piparminttu supistaa ihohuokosia ja virkistad ihea

« Vihred savi on mineraalipitoinen, imee ihosta
epdpuhtauksia ja rasvaa, tasapainottaa talineritysta

«  Uudistaaihosaluja

Kayttd: Annostede 2t naamiojauhetta ja 1t vettd pienesn astiaan ja
sekoita tasaiseksi massaksi, Levitd puhtaille kasvoille ja anna vaikuttaa
ngin 10min, Huuhtele IFmpimalld wedells,

Halutessasi wait kayttaa veden sijasn esimerkiksi ruusuvetta ja lisita
massan sekaan hieman kasvidljya sek3 pari tippas ihotyypillesi sopivaa
eteerist oljyd tai yrttia, kermas, hunajas tms, Al3 naamiota kevitd aivan
silmien ymparille, silld naamio tuntwu hieman kiristavalta. Kyt 1-2
kertas vilkossa,

INCI: Mentmarillonite, Maroccan Lava Clay, Rubus Chamaemarus Fruit
Poweder, Mentha Fiperita Herb®, Lirtica Dicica Herb™

*heomviljstty raaka-aine

Kaikki raaka-sineet téyttavit evrooppalaiselta luonnonkosmetikalts
vaadittavat kritesrit,

VEGAANI



Puolukka 1.vinkki kuivan ihen naamioon:

entswm|ku0r|nta,fkasvonaa micjau Kostewttavan, rmutta sarmalla keorlvan naameon kutvalle tholle saat
_ sekolttamalla Mustikka prhdistusvesdetta sekd Tyrnl & Puclukka
he 100ml- rakeetan koostumus kosteusvoldetta naamion joukkoon. Tmd nagmio polstaa tehokkaasti
hilsellevid pintakerrosta ja kosteutraz samalla thoa.
CHIE:
1ol Mustikka puhdstusvoidetta
1l Puolukka entsyyrninaamiojauherta

+ Sopii kaikille ihotyypeille, erityisesti herkalle-
ja couperosalle iholle

* Kuerinta ja naamio samassa 1/3 t Tyrni & Puclukka voidetta
+  Papaijan ja ananaksen entsyymit kugrivat
helldvaraisesti iholta kuolleen pintasolukon Puutama swhkaws kasvovettd [Ruusuvesital Kanerva holtoswhke)
+  Pohjoisen marjat puolukka ja mansikka Sekoita tasatseks] rmassaksd Ja levitd tholle. Anna valkuttaa 10-15min fa

kirkastavat ja tasoittavat ihon sivyi polsta kasvollea huuhtelemalla 13mpimalld wedells.

2Vinkki rasveittuvan ihon naamioon:

Kaytedh: Sekoita 1-2 o jauherta peeneen midrdin vetrd
nain, ertd saat tasaisen massan, Veden sijaan volt kdyttdd
rvybis esim. kasvidljya tai kosteusvordetta. Levitd kostedlle Tamd versio naarmiosta tasapainatiad rasvolttuvaa ja sekathoa, mutta
kasvollle. Anna vaikuttza nein 15min ja poista kostealla kosteuttaa thon pintaa tehokkaast| sekl potstaa hilsellevdd pintakerrosta,
shenadll. CHIE:

INCI: Kachin, Solum Distormeas, Bentonite, Tianium 1ud Mustikka puhdistusvoidetta

Dicwide | CI77801), Maltodextrin, Ananas Sativa Extracr, 1dl Pualukka entsyyminzamiojauhetta

Carlca Papaya Frult Julce, Vaccinum Vitls-ldaga Fruit 173t Mustikka&Ruusunmarjz

Perwder, Fragara Vesca Frult Powder, Citric Acid.

VEGASNIMEN PMuutama suihkaus Kataja kasvojen hartosulhketta.

Sehoita tasaseksl massakad fa levitd tholle, Anna valkettaa 10-15min fa
polsta kasvollea huuhtelemalla 13mpimalld wedells.
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3. Kasvojen hoito

Mustikka & Ruusunmarja kasvojen
oljyseerumi 30ml -anti- age

Kaikilla ihatyypeille, srityisesti herkille ja ikiEntyville
ihalla

Mustikan antioksidantit swojaa ja tasoittaa ihon savyd
Argansian-, mustaherukan- ja lakansiemendljyt
ahkiisevit ja parantavat tulshduksia

Frankinsensi rentouttaa raswojen lhaksia sekd misltd

Kaytes: Oljysearumi sopi sellaisanaan kiytettdviks tai
voiteen alle tehohoitona

INCI: Rosa Canina Seed Oil", Simmondsia Chinensiz Sead
Qil®, Argania Spinosa Kernel Oil*, Vacciniem Myrtillys Seed
Qil®, Ribes Nigrem Sesd Jil®, Helianthus Annuus Seed
Qil*, Rosa Canina Seed Extract™, Rubus Chamasmarus
Sead Oil", Rosmarinus Officingis Leaf Extract™, Citrus
Grandis Peel Jil®, Pelargonium Graveolens Flowsr Cd*,
Boswsllia Carteri 037, Cadrus Atlantica Wood Oil%,
Mantha Fiperita Qil", Malsleuca Alternifolia Leaf Od*,
Eucabyprtus Globwlus Leaf Qil* Limonens*®®,

Linaloal™™®, Citral*™, Citroneliol®*, Geranicl®™

* Villind kasvanut tai sertifinity luomu raaka-

aine  "*Esfintyy luonnostasn etesrisesss oljyssi.
WEGAANINEM
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Tyrni & Puolukka kasvojen
Sljyseerumi 30ml

*

Kallalle thotyypellle, eritylsest herkdlle [a
artyneslls holle

Puslukan antioksidantit swojaavat thoa
ikdantyrnisen merkellts ja tasorttaa thon shwypd
Tyrnl suojaa Uv-shtedyn haitollta, sekd vahvistaa
herkkdd, Sriynyttd, kutisevaa |a rasittunutta thoa
Frankinsensi-, neroll- [a rewsen ottodljyt holtavat
sekd ihoa ettd mielts

*

*

*

Kadyttl: Lewitetidn voiteen alle

INCI: Rosa Canina Seed Od*, Argania Spincsa Kernel
Od* Simmondsia Chinensls Seed Oil*, Ribes Migrum
Sead Od*, Hippophae Rhamnosdes Seed OIl%,
Waccinium Witls-ldaea Seed Od*, Helianthus Annuus
Sead Od*, Vaccinlurn Myrtillys Seed 0d*, Rosa
Canina Seed Extract® Rosmarinus Officinalls Leaf
Extract®, Citrus Aurantium Flower Oil*, Rasa
Damascena Flower Cd*, Boswellia Carters Od* .
Limonene®* Farnesol**® Geraniol®®, Linalsol®**,
Citronellcl**, Citral®*®.

= Willind kasvanut tai sertifioitu luomu raaka-alne
**Eslintyy luonnostaan eteersessd 8ljyssh
VEGAANIMEN




Argandljy luomu 50ml -
kasvojenhoitodljy

* Herkalle iholle, sopli myds ikaantyvalle
iholle

* Ravitsee ja uudistaa ihoa

*  Ehkdisee ryppyien ja juonteiden
Syntymista

* Parantaa ihon elastisuutta ja korjaa
huonckuntoista ihoa

* Imeytyy nopeasti

Kadyrtd: kosteusvolvesn tapaan aamuin ja llloin.
Sopi myds silmanymparyksille | Kuntouttas myds
vahingoattunetta hivksia, Kaytd muutama tippa
kuvian hivstan latvaihing kikaralls ja karhealls
hiuslaadulle wed kiyttd rypts prtuuksan. Kaunistaa
ja vahvistaa myds kynsid ja kynsinauhoja.

IMCI: Argania Spinosa Sesd Oil®
*Kylmapuristettu, luormu

VEGASNINEM
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Ruusunmarja ihonhoitodljy
Luomu 20ml

+  Sopii kalkille ihotyypeille, myds erittdin
herkalle ihalle

+  Ruusulla antimikrebinen vaikutus, joka
poistaa epapuhtauksia sekd rasvaisuutta

+  Anti- age Ihoa uudistava vaikutus

+  Arpien[paraneminen vol viedd useamman
kuukauden), aknearpien,
aurinkeihottuman ja auringon palttamien
hoiteonfennaltaghkaisyyn

+  Sisdltad runsaasti A- vitamiinia

+  Imeytyy nopeasti

Kaytt: knsteusvoitesn tapaan asmuin ja illoin. Sopii
myds sAmanympdryksille! Kuntouttaa myds
vahingoattunetta hivksia, Kaytd muutama tippa
kuivien hiusten latvoihin; kiharalle ja karhealle
hiuslaadulle voi kayttaa myis pituuksin, Kaunistaa ja
vahvistaa myds kynsid ja kynsinauhoja

IMCI: Rosa Canina Seed 0d*, Rosa Caninag Fruit
Extract®, Ribes Migrum se=d Qil®, Rosmarinus
Officinalis Leaf Extract™, Tocopherol,
WEGAAMINEN




Tyrnipalsami 30ml

*  Rasittuneelle, artyneelle ja ikadntyvalle iholle mihin
vain hoitoa kaipaaville iho-alueille

*  Sitruunadljyn antiseptinen ja parantava vaikutus estaa
tulehduksia, elvyttad vasynytta, elotonta ihoa,
parantaa nappyloitd ym. thon hairidita

*  Appelsiinidljy estad mikrobien kasvua ja desinfioi,
hidastaa ihon ikddntymista

*  Ruusunmarjansiemenuute uudistaa ihoa, edistaa
vaurioituneen ihokudoksen paranemista, hoitaa
auringenpolttamia ja arpia

Kayta: Rohtunellle huulille ja iholle, kynsinauhollle/kynsille,
kyynarpaille, pakkasvoiteena, suojaamaan kyimaltdja
kuumalta, huonokuntoisten hiusten hiusten latvoihinym

Inci: Butyrospermum Parkii Butter®, Ricinus Communis Seed
0if*, Argania Spinosa Kernel Oil*, Helianthus Annuus Wax,
Hippophae Rhamnoides Seed Oil*, Rosa Rubiginosa Seed
Extract®, Citrus Limonum Peel Qil*, Citrus Sinensis Pael OIl*
Boswellia Carterdl Oll*, Rosa Damascena Flower Oll, Rosmarinus
Officinalis Leaf Extract®, Fragaria Ananassa Extract®, Cocos
Nucifera Extract*.

Limonene**, Gitral**, Linalool**, Geraniol**
* Sertifioitu luomu raaka-aine

**Esiintyy luonnostaan eteerisessa oljyssa.
VEGAANINEN
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Mustikka kosteusvoide
kasvoille 30m|

Kaikille ihotyypeille

* Antioksidanttipitoinen mustikka vudi
ihosoluja ja suojaa ympdristdn
haittavalkutuksiita

Laventelin, pelargonian ja nerolin eteeriset
dljyt tasapainottavat talineritysta

Riittoisa

INCY: Aqua, Hellanthus Annuus OIl*, Cetearyl
Glucoside/ Cetearyl Alcohol, Lavandula
Angustifolia Extract® Argania Spinosa Seed
Qil*, Vaccinium Myrtillus Seed Qil*, Glycerol,
Butyrospermum Parkii Butter™, Rosmarinus
Officinalis Extract®, Citrus Aurantium
Extract*, Tocopherol Acetate {from Clysine
50ja, Hellanthus Annuus), Lavandula
Angustifolia Oil*, Pelargonium Graveolens
0il*, Dehydroacetic Acid, Benzyl Alcohol,
Rosmarinus Cfficinalis Leaf Extract®, Citrus
Aurantium Nerol Oil, Lactic Acid. Limonene**
Citroneliol **, Geraniol*®, Linalool**, Citral**

* Sertifioitu luomu raaka-aine

**Esiintyy luonnostaan eteerisessa oljyssa.
Kalkki raaka-aineet tayttavat sertifioidulta
luomukosmetiikalta vaadittavat kriteerit.
VEGANI




Silmienymparys & Huulipalsami 15m

= Herkalle, turvenneelle ja tummalle
simanymparysiholle & herkdlle ja kuivalle
huultenymparysiholle

= Porkkanasiemendljy lievittda tulehdusta ja
turvotusta

= Mustikan- ja puolukansiemendljyt kosteuttavat,
rauhgittavat sekd tasoittavatihon sawya

= Ruusunmarjanuute edistad
kollageeninmuodostusta, joka hoitaa
ihovaurioita ja ryppyja

*  Imeytyy nopeasti

= FRiittoisa, pieni madra riittda

INCI: Argania Spinosa Kernel Oil*, Capnydic/ Capric
Trighyceride, Helanthus Annuus Wax, Vaccinem Vits-ldaea
Seed Od*, Vaccinum Myrtlles Seed OI®, Tocopherol, Rosa
Aubiginosa Seed Extract®, Vanilla Plandolia Oil%, Rosa
Damascena Flower O, Daucus Carota (Carrat Seed Cd)*,
Rosmarinus Officinalie Leaf Extract®.
Umonene®*, Cieral*®, Linalool**, Geranlol**

= Willind kasvanut tai sertfiotu luormu razka-aine
**Eslintyy luonnostaan eteersessd 8jysd
VEGAAMINEN
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Sheavoi & Ruusu 150ml

sopil kalkille ihotyypeille, erityisesti kuivan,
herkdn ja coupercttisen ihon hoitoen

Sopli kaikille ihoalueilla; kidet, jalat, kasvot
Paksun koostumuksen ansicsta mainic
talvivoiteeksi

Ruusun tuoksu tasapainottaa tunteita ja lievittas
stressid

Huom, 5§iyti helteiselld s5305 [S3kaapissa, jos tuote sulas
koostumus saattas muuttua

INCI: Butyrospermum Parkii Butter®, Rosa Rubiginosa
Qil*, Rosa Damascena Absolute, Rosmarinus Officinglis Leaf
Extract® Citronallal **, Geranicl®®, Citral"*
*Luomiviljehty raaka-sine

**Esfintyy luonnostasn eteerisessa oljyssa

Sertifinituja luomu raaka-singita 99,5%, Kaikki raaka-aineet
tiyttavit svrooppalaiselta luomukosmatikahta vaadittavat
kritearit,

VEGAANINEN



Hoitosalva 30ml

+ Wahva mehildisvahapohjainen hoitosalva yskin
liewitykseen, tukkolsuutaen, huuliherpeksesn,
haavoihin, huulivoiteeksi, hy@nteisten puremiin,
lihaskipuihin ym.

= Sis. Mehildlsvaha, seazamiblly, rosmariin
antioksidantti, eteeriset dljyt: teepuu, eukalyptus,
laventeli ja santelipuu

Kayttd: Yekddn- Sivele keuhkoputken ja keuhkojen
alueslle rintakehdan ja selkddn. lrrottaalimaa ja
lievittda yskdd. Menan tukkoisuuteen- Levitd
nenanpieliin ja poskionteloiden paalle. Huom. Varo
levittdmistd silmiin.

INCI: Sesamum Indicum Qil, Cera Flava, Melaleuca
Alternifolia Oil, Eucalyptus Globulus Oil, Lavandula
Angustifolia Oil, Santalum Austrocaledium Viell,
Rosmarinus Officinalis Leaf Extract,

TUCTE EI OLE VEGAANIMEN (sis. mehildisvahaa) -
3 el
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Musliiniliina —Kaikille ihotyypeille

. Hyvhn QOlon Maad Ihonhosdon Ih lisdksi tar]chon e dmalla |h herdted Muslinienat. Hyvin Olon Maadlman oma Musliiniling on
tu 100 % puwill Nimi *Musliini” tarkoi ik
+  Kangas on hieman karhea, kuori ihoa hellivarassesti puhdistuksen yhteydessi. Kasvojen puhdistul tark tu ekologs musliiniliina tehostaa ihon puhdistamista
+  Helppo puhdistaa myds hiukan hankalat palkat, kuten nendnpeelet ja hiusrajan. Nappard paljon matkustaville
+  Kuoriva vaikutus avaa kevyestiihon pintaa ja ndin b padsevat imeytymain tehokk in. limavat ja v3ljdsti kedotut liinat kutvuvat nopeasti, joten ne ovat
myds hygleenisid. Linassa on péeni lenkki, josta sen saa ndppdrasti ripustettua kulvumaan
Kiyttdohje:

+  Lunaa wvoidaan kdytrdd aamuin ja/tai illoin toisen puhdistustuotteen kanssa omaa ihoa kuunnellen. Herkkaihoisille fa erittdin pintakutvaBle iholle linaz voi suositella
kdytertaviksl kerran pdivissd tai silloin télldin

+  Lewitd puhdistusaine kasvollle. Pyyhi meikki fa lika helldsti pydrivin likkein kasvodta Bmpimalls vedells kostutetullz linalia. Voit tarvittaessa huuhtaista lnaa
valill, Puhdista Bina ja kaita kuivemaan seuraavas k.a-molnertaa varten. 3-4 kayttakerran jilkeen . 40° konep Voit pestd sen pyykkikoneessa valkopyykin
523553 t3i jos haluat keittda lnan, heitd se kich vetaen desi

+  Eisuositella karheutensa vuoksi herkafie silmanymparysiholie

Koko: 30 x 30 cm, ripustuslenkki
Raaka-asine: 100 % luomupuuvilla,
Valmistusmaa: Kiina
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