Opinnaytetyo (AMK)
Kauneudenhoitoalan koulutusohjelma
Estenomi

2010

Helena Parviainen

HIUSALAN
MAAHANTUONTIYRITYSTEN
KOULUTUSTARJONNAN
KOHTAANTO JA
KEHITTAMINEN

UUUUUUUUUUUUUUUUUUUUUUU
IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII



OPINNAYTETYO (AMK) | TIIVISTELMA
TURUN AMMATTIKORKEAKOULU
Kauneudenhoitoalan koulutusohjelma | Estenomi
Kevat 2010 | 50

Ohjaaja: Juhana Lounela

Helena Parviainen

Hiusalan maahantuontiyritysten koulutustarjonnan
kohtaanto ja kehittdminen

Opinnaytetydssa tarkasteltin, miten hiusalan ammattilaiset kokivat taman pdaivan
maahantuontiyritysten jarjestamat koulutukset, ja minkélaisia kehittdmiskohteita kolutuksissa
mahdollisesti olisi. Tutkimus toteutettiin kevdadn 2010 aikana. Menetelména kéaytettiin semi-
kvalitatiivista eli laadullista tutkimusmenetelmaa.

Tutkimuksen aineistoa keréttiin teemahaastattelua kayttaen, haastattelu toteutettiin anonyymina
lohjalaisille hiusalan ammattilaisille. Otantana kaytettiin systemaattista postinumerolla rajattua
aluetta. Haastattelun avulla selvitettiin hiusalan ammattilaisen nakemyksia tdméan péaivan
koulutuksista, ja mitka ovat vetovoimaisimmat koulutukset ammattilaisten keskuudessa ja mita
asioita koulutuksissa pitéisi kehittaa.

Haastattelujen tuloksena esille nousivat kehittamiskohteiksi henkildkemiat kouluttajien ja
hiusalan ammattilaisten valilla, seka koulutuksien markkinointi.

Tutkimuksessa tutkittiin koulutuksien nykytilaa ja pohdittiin miten koulutuksien markkinointia ja
henkildkemioita voitaisiin parantaa ammattilais ystavallisimmiksi.
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The goal of this bachelor’s thesis was to study the education experience of finish hairdressers
and find out possible areas that could be improved. The study was carried out during spring
2010. Semi-qualitative research was used as a method of the study.

The material for the study was gathered by using a theme interview. The interview was made by
anonymously. The interviews were held to professional hairdressers who work at Iohja city.
Sampling of the survey was made taking a specific postal area code. The interviews idea was to
gather opinions about the current training programs, find out the most sought-after courses and
what could be made in effort to make training programs better.

As a result on the interviews issues that rose up were the personal chemistry between the
instructor and students and the poor marketing of the training programs to the desired audience.

The subject of the study was examining the present state of the training programs and to

discuss how the chemistry and marketing issues could be improved to more professional-
oriented.
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1 Johdanto

Kauneudenhoitoala on ollut 2000-luvulla jatkuvassa kasvusuhdanteessa.
Vuosikymmenen aikana olemme saaneet havaita kuinka kuluttajien lisaantynyt
tietoisuus omasta hyvinvoinnista on kasvattanut alamme merkitysta

palvelualojen joukossa.

Suomessa tyOdskentelee tuhansia parturi-kampaajia paivittain. Kuluttajien
kiinnostus omasta hyvinvoinnistaan ja ulkoisesta olemuksestaan on luonut
alallemme jatkuvasti lisdd tyopaikkoja. Alati muuttuvat trendivirtaukset

maailmalla luovat osaamispaineita my6s hiusalan ammattilaisille.

Suomessa toimii useita hiusalan maahantuontiyrityksia, jotka tarjoavat parturi-
kampaajille koulutuksiaan ympéarivuoden. Suomalaiset hiusalan ammattilaiset
ovat saaneet kouluttaa itseaan jo yli 30 vuoden ajan maahantuontiyrityksien

jarjestamissa koulutuksissa.

Kevaalla julkaistaan tulevan kevaan ja kesdnmuoti, syksylla keskitytaan syksyn
ja tulevan talven muotiin. Kouluttajat kayvat ulkomailta hakemassa uusimmat
trendit ja tekniikat varjayksiin, leikkauksiin, kihartamiskasittelyihin ja
kampauksiin. Taman paivan koulutuksissa keskitytadan myods meikkien ja

vaatteiden muotivirtauksiin.

Alati kehittyvd alamme Iluo parturi-kampaajille myds paineita pysya
ammatillisesti muotivirtauksien matkassa. Tutkimuksessa on tutkittu suomessa
jarjestettavien koulutuksien sisaltoéa, parturi-kampaajien kiinnostusta kayda
koulutuksissa ja millaisena parturi-kampaajat kokevat taman paivan

koulutukset.
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2 Opinnaytetyon lahtékohdat ja tyovaiheet

Opinnaytetyd sai alkunsa syksylla 2009. Idea opinnaytetyon aiheesta syntyi
kiinnostuksesta maahantuontiyrityksien jarjestamiin koulutuksiin. Suomessa on
kymmenittéain hiusalan maahantuontiyrityksia, jotka jarjestavat hiusalan
ammattilaisille koulutuksia ympéarivuoden. Vanhimmat yritykset alalla, ovat
tarjonneet koulutuksiaan jo yli 30 vuoden ajan suomalaisille hiusalan

ammattilaisille.

Opinnaytetydssa on tutkittu minkalaisia koulutuksia jarjestetaan, missapain
suomea koulutusta saa, ja mitkd ovat vetovoimaisimmat koulutukset ja miten

ammattilaiset kokevat taman paivan koulutukset.

Opinnaytetyon tutkimuskohde varmistui loppuvuodesta 20009.
Yhteistybkumppaneiden hankinta tutkimukseen alkoi joulukuussa, jolloin
ensimmaiset sahkopostit maahantuontiyrityksille tutkimuksesta lahetettiin.
Kirjeita lahetettiin yhteensa seitsdmalle yritykselle. Vastauksia Kirjeisiin saatiin

alustavasti joulukuussa kuudelta yritykselta.

Monien s&hkopostien ja kirjeiden jalkeen tutkimukseen pdaatti osallistua nelja
yritystd. TyOon haasteellisuudeksi tdssa vaiheessa muodostui tiedon saanti
tiettyyn aikarajaan mennessa. Kyseessa oli loppuvuoden kiireet, jotka hidastivat

tiedonkulkua huomattavasti.

Tammikuussa 2010 lopputyén  tutkimusosa paasi  kaynnistymaan.
Ensimmaisend vaiheena oli tutkia suomessa jarjestettavien koulutuksien
laajuus. Tassa vaiheessa selvitettiin missapain suomea oli mahdollisuus parturi-
kampaajien  kouluttaa  itseaan  maahantuontiyrityksien  jarjestamissa
koulutuksissa.  Tutkimuksessa  tutkittin ~ myds  parturi-kampaamoiden

levinneisyyttd suomessa ja miten ne ryhmittyivat maakunnittain.

Tutkimuksen edetessd hamoittuivat tutkimusmenetelméat selkeammiksi.
Haastattelun muodoksi muodostui teemahaastattelu, joka toteutettiin lohjalaisille
parturi-kampaajille 1-16.3.2010 vdlisena ajanjaksona. Tutkimukseen valitut

parturi-kampaajat valittiin systemaattisella otannalla tilastokeskuksen yritys- ja
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toimipaikkarekisterin postinumeron perusteella. Kohteeksi valittin 08100 alueen
parturi-kampaamot. Haastatteluun osallistui 29 parturi-kampaamoa 36:sta.

Teemahaastatteluista saadut tulokset analysoitiin ja niistd tehtiin yhteenveto.
Saaduista haastattelutuloksista nousi kaksi asiaa esille, jotka olivat
henkilokemiat kouluttajien ja hiusalan ammattilaisten valillda, markkinoinnin

tehostaminen koulutuksien myynnissa.

Haastattelujen ja tutkimuksen vyhteenveto tyostettin kevaalla 2010
opinnaytetyoksi. Tutkimustulokset ja niistd saatu palaute toimitettiin
tukkufirmoille toukokuussa 2010.

TAULUKKO 1. Opinnéaytety6n tyovaiheet

Marraskuu 2009 Opinnaytetydn ideointi ja suunnittelu

Joulukuu 2009 Opinnaytetydn aloitus, hyvaksynta,
aiheanalyysi, yhteistybkumppaneiden
hankinta.

Tammikuu 2010 Yhteisty6kumppaneiden sitouttaminen

tutkimukseen ja tutkimuksen aloittaminen.

Helmikuu 2010 Tukkufirmojen koulutuksien tutkiminen.
Suomen parturi-kampaamoiden

paikallistaminen ja tutkimuksen rajaaminen.

Maaliskuu 2010 Haastattelut parturi-kampaajille ja tuloksien
analysointi.
Huhti- Toukouu 2010 Tutkimuksen loppuunsaattaminen, kirjallisen

tuotoksen kirjoittaminen ja opinnaytetydn

palautus ja esitys.
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2.1 Toiminnallinen opinnaytetyd

Toiminnallisen opinnaytetyon raportti on teksti, josta selviad, mita, miksi ja miten
olet tehnyt, millainen tyGprosessisi on ollut seka millaisiin tuloksiin ja
johtopaatoksiin olet paatynyt ( Vilkka & Airaksinen. 2003. 65.)

Toiminnallisen opinnaytetydn menetelma valittiin, koska opinnaytetytssa
haluttiin toteuttaa kaytdnnon toteutus, joka tassa tydssa oli teemahaastattelu ja
siitd tehtava raportointi tukkufirmoille. Opinndytetyon aihetta haluttiin tutkia,
sekd tyostaa kehittdvid ratkaisuja tutkimusongelmaan. Tutkimuksen alussa
hypoteesina oli, ettd suomalaiset parturi-kampaajat kouluttavat itsedén
suppeasti. Tutkimuksessa haluttiin selvittdd minkalaisia koulutuksia suomessa

jarjestetadn, minkalaiset koulutukset kiinnostavat parturi-kampaajia.

Toiminnallisessa opinnaytetydssa raportointi ja siitd ilmeneva tutkimuksellisuus
on vain osa tyoprosessin dokumentointia. Olennainen osa toiminnallista ty6ta

on nimenomaan produkti eli tuotos ( Vilkka & Airaksinen.2003.83.)

Taman toiminnallisen opinnaytetyon produktiona eli tuotoksena saatiin tutkimus
jossa tutkittin mahdollisia esiin tulevia kehittamiskohteita ja niiden esilletuontia,
jotta yritykset voisivat tulevaisuutta ajatellen kehittdd omaa toimintaansa

paremmaksi.
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3 Tutkimus

Tutkimuksen paapiirteena voidaan pitaa kvalitatiivista eli laadullista
tutkimusmenetelmaa. Laadullinen tutkimusmenetelmd on toimiva selvityksen
toteuttamisessa, kun tavoitteena on ilmion kokonaisvaltainen ymmartaminen
( Vilkka & Airaksinen 2003. 63). Maaritelman mukaan kvalitatiiviset menetelmat
ovat tutkimusmenetelmia, jotka tuottavat kuvailevaa aineistoa: ihmisten itse
kirjoittamia tai puhumia sanoja ja havainnoitavaa kayttaytymista (Solatie. 1997.
11))

Tutkimukseen alkuvaiheessa oli selvaa, etta tutkimuksesta tulee haastava ja
ailkaa vievad produktio. Ensimmaisena askeleena oli saada rakentaa
tutkimukselle runko jonka my6ta tyotd tyostettaisiin eteenpain sovitussa

aikataulussa.

Ensimmaisend tehtavdnd oli saada yhteistybkumppanit kiinnostumaan
tutkimuksesta ja sitoutumaan mukaan tutkimukseen. Kovan tydn ja useiden
sahkopostien  jalkeen mukaan  tutkimukseen lahti nelja hiusalan
maahantuontiyritystd. Tutkimuksen l&htokohtana oli, etta tutkimus tehd&én
anonyymina ja kenenkaan firman tai haastatteluun osallistuvan tietoja ei esiteta

lopputydssa julkisesti missaan vaiheessa.

Tammikuussa 2010 kiinnostuneet maahantuontiyritykset olivat kasassa ja
opinnaytetyd paasi virallisesti alkamaan. Ensimmaisessd vaiheessa
maahantuontiyrityksilta kerattin vuoden 2009 koulutuskalenterit ja kursseille
osallistuneiden osanottajien maarat. Valitettavasti kaikilta firmoilta ei saatu
tarkkaa faktaa kursseille osallistujien maarasta vaan niita pystyttiin kayttamaan

osviittaa antavina tietoina tutkimusta tehtaessa.

Seuraavana tehtdvana tutkimuksessa oli selvittdéa missépain koulutuksia
jarjestetddn  ja tutkia miten parturi-kampaamo yritykset ovat suomessa
asettuneet maakunnittain.  Tutkimuksessa kaytettin  hyvaksi saatuja

kurssimateriaaleja seka tilastokeskusken tekemié otantoja liikkeiden sijainnista.
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Taman tiedon perusteella alkoi hahmoittumaan kokonaiskuva koulutuksista ja

ammattilaisten maaréa suomessa.

Kyselykaavakkeen ja kyselyyn osallistuvien ammattilaisten  haastattelun
tyostaminen alkoi tammikuussa 2010. Tutkimuksessa kaytettiin kavalitatiivista
tutkimusmenetelmaa jolloin osallistujien valikoituminen tutkimukseen valittiin
harkinnanvaraisesti. Tilastokeskuksen tietojen perusteella kohderyhmaksi
valittiin lohjalaiset parturi-kampaamot ja otannaksi otettiin systemaattisesti
08100 postinumeroalueella toimivat yritykset.

3.1 Systemaattinen otanta

Tilastokeskuksen tekemén tutkimuksen mukaan vuonna 2008 lohjalla toimi
kaiken kaikkiaan 69 parturi-kampaamoa. Systemaattinen otanta valittiin, koska
systemaattinen otanta on erityisen katevd menetelma sellaisissa tilanteissa,
joissa perusjoukon alkioista on kaytettavissa jokin luettelo, josta otos voidaan
poimia ilman arpomista ( Helsingin yliopisto 2010 [ viitattu 6.5.2010]).

Tilastokeskuksen tekeméan kaavion pohjalta poimittin mukaan 08100 alueella
toimivat parturi-kampaamot mukaan tutkimukseen. Alue sijaitsee lohjan

keskustassa jossa yritykset harjoittavat yritystoimintaa.

TAULUKKO 2. Postitoimipaikka ja henkiloston suuruusluokka ( Tilastokeskus
2008 [ viitattu 6.5.2010]).

08100 lohja 36 08480 lohja 0
08150 Iohja 4 08500 Iohja 7
08200 lohja 5 08680 lohja 3
08350 lohja 1 08700 lohja 12
08360 lohja 0 08800 lohja 0
08450 lohja 0
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3.2 Teemahaastattelu

Se mika ihmisessa on inhimillistda on myds vaikeimmin mitattavissa. Meilla on
joukko hyvaksi havaittuja tiedonhankintamenetelmia, kuten postikysely,
systemaattinen havainnointi ja haastattelu, joiden avulla saamme empiirista

tietoa useista inhimillisista toiminnoista (Hirsjarvi&Hurme.1993.7.)

Tutkimusmenetelméksi  valittin  teemahaastattelu, haastattelun rungoksi
valmistettiin  kyselykaavake liite 1. Teemahaastattelu on osoittautunut
menetelmaksi, joka sallii tutkimuksen kohteeksi valittujen henkilGiden
mahdollisimman luontevan ja vapaan reagoinnin. Keskustelunomainen
tietojenkeruumenetelma saa  tutkittavat suopeiksi  tutkimukselle, ja
vapaamuotoiset, syvalliset keskustelut paljastavat asioita, joita tuskin voitaisiin
saada selville muilla keinoin. Teemahaastattelu on menetelm&, joka hyvin
toteutettuna ottaa huomioon ihmisen seké ajattelevana, etté toimivana olentona
( Hirsjarvi& Hurme. 1993.8.) Kyselykaavakkeeseen muodostui 22 kysymysta

lityen maahantuontiyrityksien jarjestamiin koulutuksiin.

Haastattelun ensimmaisessa vaiheessa jokaisessa valitussa yrityksessa kaytiin
henkilokohtaisesti esittaytymassa ja kertomassa tulevasta tutkimuksesta.
Samalla kaynnilla sovittiin aika haastattelulle, jolloin jokainen osallistuja pystyi

keskittymaan haastatteluun eivatka tyot olleet esteena.

Tutkimukseen osallistui valitulta alueelta 29 yritystd 36:sta. Pienista
vastaajamaarista ja vastaajien valintatavasta johtuen  kvalitatiiviset
tutkimusmenetelmat eivat pysty tuottamaan tietoa, jota voitaisiin yleistaa
johonkin populaatioon jollakin tilastollisella varmuusasteella. Tama on
kvalitatiivisen tutkimuksen suurin rajoite (Solatie. 1997. 66.)

Laadun kriteeri on aineiston monipuolisuus ja se, miten hyvin se vastaa
toiminnallisen opinnaytetyon sisalléllisiin tavoitteisiin ja kohderyhman tarpeisiin
(Vilkka & Airaksinen.2003.64). Haastatteluista saadut tulokset olivat
moninaisesti samoja jolloin voidaan sanoa, ettad tarvittava maard materiaalia

tutkimusta varten saatiin kasaan.
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Tutkimusta ajatellen voidaan jo 20-30 haastattelun perusteella saada
konkreettisia vastauksia esille. Nain kavi myos kyseisissd haastatteluissa.
Puolessavalissa haastatteluja alkoi hahmoittumaan, ettd vastaajat vastaavat
samalla tavalla kysymyksiin, jolloin vastaukset toistivat itsedadn. Nain ollen

kvalitatiivisen haastattelun maara tuli taytettya.

Tulosten yleistamisestd puhuttaessa taytyy muistaa, ettd kvalitatiivisen
tutkimuksen tavoitteena ei ole kertoa, kuinka moni on sita tai tata mielta.
Tavoitteena on pikemminkin kertoa, miksi ihmiset ovat sitd mieltd mita he ovat,
miten mielipide on syntynyt, mitkd tekijat mielipiteen syntymiseen ja

muokkautumiseen vaikuttavat (Solatie. 1997.67.)

4 Koulutukset suomessa

Suomessa on jarjestetty hiusalan ammattilaisille koulutuksia yli 30 vuoden ajan.
Maahantuontiyrityksien kouluttajat kayvat kouluttamassa itseaan ulkomailla
useamman kerran vuodessa viimeisimpien trendien edellekavijoiksi ja tuovat
koulutuksista saamansa ideat suomessa jarjestettaviin koulutuksiin. Kouluttajat
ovat hiusalan ammattilaisia joilla on vahva ammatillinen osaaminen alalla

tydskentelysta.

Maahantuontiyrityksilla on omat koulutusosastonsa, jossa tydskentelee useita
henkil6ita mahdollistaen  koulutukset.  Koulutustiimi  koostuu yleensa
koulutuspaallikoistd, paakouluttajista, tuotekouluttajista, freelance-kouluttajista
seka koulutusassistenteista ja markkinoinnin henkilostosta.

Alkuvuodesta lanseerataan kevaan ja kesdn muoti ja loppukesasta esille tulevat
syksyn ja tulevan talven muodit. Koulutuksia jarjestetdan paasaantoisesti
padkaupunkiseudulla. = Koulutukset ovat suunniteltu  parturi-kampaaja
opiskelijoille ja ammattilaisille. Koulutusrakenteet ovat rakennettu niin, etta
koulutustarjonnossa on koulutuksia vastavalmistuneista jo alalla kauan

tyoskenneille.
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Koulutuksia jarjestetddn  ymparivuoden ja paikkakunnat vaihtelevat
kaupungeittain. Tukkufirmat pyrkivat jarjestamaan koulutuksia suurimmissa
kaupungeissa ympari suomea. Koulutukset ovat padasiassa naytdosmaisia

kiertuekoulutuksia, jotka kiertavat kaupungista toiseen teemoja vaihdellen.

TAULUKKO 3. Maahantuontiyrityksien koulutuskaupungit vuonna 2009

Helsinki Kuopio Rauma
Hameenlinna Kuusamo Rovaniemi
lisalmi Lahti Salo
Joensuu Lappeenranta Savonlinna
Jyvaskyla Levi Seinajoki
Kajaani Maarianhamina Tampere
Kokkola Mikkeli Tornio
Kotka Oulu Turku
Kouvola Pori Vaasa

4.1 Yleisimmat ammattilaisille jarjestettavat koulutukset suomessa

» Tuotesarjakoulutukset:

Tuotesarja koulutukset rakentuvat maahantuontiyrityksien lanseeraamiin
tuotesarjoihin.  Koulutuksissa perehdytaan tuotesarjoihin, joita hiusalan
ammattilaiset kayttavat ja jalleenmyyvat paivittdin liiketyoskentelyssaan.
Koulutuspaivan aikana syvennytaan maahantuontiyrityksen brandeihin, niiden

filosofiaan ja tuotteiden teknologiaan seka kayttaytymiseen.

Koulutuksissa tutustutaan tuotteiden ideologiaan tyoskentelemalla ja
kayttdmalla tuotteita koulutuksen aikana. Jalleenmyynti taidon merkitysta

vahvistetaan ja myynnin tarkeyttd liiketydskentelyn kannalta kehitetdaan
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koulutuksissa.  Yleisimmat  tuotesarja  koulutukset ovat hiusalalla
hoitotuotesarjojen, muotoilutuotteiden  koulutukset, uusien tuotesarjojen
lanseeraukset ja uusien asiakkaiden tutustuttaminen uuteen sarjaan.
Koulutukset ovat yleensd joko demonstraatio  koulutuksia  tai

tyoskentelykursseja.
Tekniikka kurssit:

Tekniikkakursseilla tarkoitetaan hiusalalla kaytettavia ammatillisia tekniikoita,
jotka on suunniteltu alan ammattilaisille. Tekniikoita ovat hiustenleikkaus,
varjays, rakennekasittely, kampaus ja hiustenpidennykset.

> Leikkaustekniikkakoulutukset

Leikkaustekniikkakursseja on hiusalan ammattilaisille tarjolla monia.
Maahantuontiyrityksilla on tarjottavina erilaisia ja eritasoisia tekniikkakursseja.

Kursseja l6ytyy peruskursseista aina haastavimpiin tekniikkakursseihin.

Peruskursseilla perehdytdan alan perusleikkauksiin ja niissa kaytettaviin
leikkaustekniikoihin. Kurssit on suunnattu vasta valmistuneille tai alalla

tyoskenneille, jotka haluavat paivittaa leikkaustekniikoitaan.

Kurssipaivan aikana kouluttajat tekevat demonstraation leikkauksista jonka
jalkeen koulutuksessa olevat ammattilaiset tyostavat paivan aikana opittuja
tekniikoita omalle mallilleen. Koulutukset ovat kestoltaan 1-2 paivaisia.

Jatkotekniikkakursseilla  perehdytaan vaativimpiin  teknisiin  leikkauksiin.
Jatkokurssit ovat suunniteltu alalla pidempaan tydskenneille ja uusia
ulottuvuuksia leikkaustekniikoihin hakijoille. Jotkut maahantuonti yritykset ovat
porrastaneet koulutuksensa niin, etta paastakseen jatkokoulutuksiin on pohjalla
oltava perustekniikkakoulutukset kaytyna. Kurssit ovat intensiivisempia, kuin

peruskurssit ja kestavat yleensa 1 paivan.
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> Varitekniikkakoulutukset

Varjayskoulutuksissa  perehdytddn  viimeisimpiin  varjaystekniikoihin  ja
palautellaan jo opittuja variopillisia asioita mieleen. Varikursseja |0ytyyy
perusvarjayksista aina varimestarikursseihin. Maahantuontiyritykset ovat
vimevuosina kehittdneet koulutusrakennettaan varikoulutuksissa niin, etta
jokaiselle alalla olevalle ammattilaiselle 16ytyy eritasoisia kursseja. Peruskurssit
soveltuvat vasta valmistuneille tai ammattilaisille jotka haluavat kerrata
varjayksen perusasioita. Kauan alalla olleille on suunniteltu haastavampia

koulutuksia joita kutsutaan varimestarikoulutuksiksi.

Varitekniikkakoulutukset ovat tekniikka kursseja joissa kouluttajat tekevét
demonstraatio ty6t varjayksistd, jonka jalkeen koulutettavat tydskentelevét
opittuja tekniikoita kaytten omille malleille suunniteltuja varjayksia. Koulutukset
ovat kestoltaan riippuen koulutuksista 1-4 paivaisia.

» Rakennekasittelykoulutukset

Rakennekasittely kursseilla saadaan viimeisimpia ideoita rakennekasittelyihin ja
niiden hyodyntamista erilaisten leikkauksien tueksi. Kursseilla kaydaan lapi
erilaisia  rakennekasittelytekniikoita  suoristus, kuumarautatekniikkaa ja
perinteisia, mutta uusilla tekniikoilla tehden tapahtuvia tukikasittelyja.
Rakennekasittelykurssit on suunnattu kaikille riippumatta tyohistoriasta.
Koulutukset toteutetaan demonstaraatiokoulutuksina.

» Pitkienhiusten kampauskurssit

Pitkienhiusten kampauskursseilla opitaan viimeisimmét kampaus trendit ja
niiden tyostaminen liike/ndytosmallisiksi. Kursseilla harjoitellaan luomaan
erilaisilla tekniikoita kayttden alan viimeisimmat trendit. Kursseilla kaytetaan

yleensa harjoituspaita tdiden tekemisessa. Kurssien kesto on 1 paivan.
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> Yhdistelmakoulutukset

Edella esitetyistd koulutuksista jarjestetaan yhdistelmakoulutuksia, joissa
tehdd&n varjaystekniikoita ja leikkaustekniikoita kayttden muodollisia
kokonaisuuksia. koulutuksissa on samat periaatteet, kuin muissa koulutuksissa
mutta naissa tyostetdaan kahden tekniikan avulla kokonaisuuksia asiakkaalle.

Kurssien kestot ovat 1-4 paivaisia.
> Demonstraatiokoulutukset

Demonstraatio  koulutukset ovat Iyhyita kursseja, joissa kouluttajat
tyoskentelevat tiiviisti kertoen aiheeseen liittyvistd asioita samalla tydstéaen
mallia. Naméa koulutukset ovat tiiviitd informaatio koulutuksia joista ammattilaiset
saavat nopeasti uutta tietoa ja ndkevat samalla uusia tekniikoita kaikista
ammatissa kaytettavistd metodeista. Kurssit ovat kestoltaan 2-4 tuntisia ja

painottuvat yleensa joko aamupaivaan tai iltaan.
» Hiustenpidennys kurssit

Hiustenpidennys kursseilla opitaan hiusten tuuhennus, pidennys ja erilaisten
efektien tekoa irtonaisilla hiusosioilla, jotka kiinnitetdan erilaisilla tekniikoilla
mallin omiin hiuksiin kiinni. Kurssit ovat yleensa tydskentelykursseja joissa
mallille tehd&an erilaisilla tekniikoilla hiustenpidennys. Kurssit kestavat yleensa

1 paivan.
Muita jarjestettavia koulutuksia ovat:
» Business koulutukset

Tukkufirmat tarjoavat nykyaan liikkeille suunniteltuja kurssi tyyppisia koulutuksia
littyen menestymiseen ja oman jalleenmyynnin Kkehittdmiseen suunnattuja
koulutuksia. Koulutukset jarjestetadn yleensd raataloityina koulutuksina

yrityksille.
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> Luennot eri aiheista

Yritykset jarjestavéat erilaisia luentoja liittyen parturi-kampaajien joka paivaiseen
tyoskentelyyn. Luentoja voi olla vuorovaikutus tilanteista aina oman

esiintymistaidon vahvistamiseen.
» Ulkomailla tapahtuvat koulutukset

Tukkufirmat jarjestavat vuosittain erilaisia koulutusmatkoja ulkomaille. Tarjonta
on hyvin laaja ja koulutusmatkojen koulutuksissa on yleensa jokin teema.
Teemat vaihtelevat liikkeiden kehittdmisestda aina lampimiin lomamatkoihin

ulkomaille.

5 Parturi-kampaamoiden levinneisyys suomessa

Maantieteellisesti katsottuna suomi on harvakseltaan asuttu maa. Suomi
jakautuu 22 erikokoiseen maakuntaan. Vuosikymmenien saatossa myos
vaestbnmaara on muuttunut maakunnissa. lhmisia on muuttanut téiden peréassa
paljon etela-suomeen, joka on kasvattanut kysyntdd myds erilaisille palveluille.
Kysyntd on kasvattanut myds parturi-kampaamoiden palveluja, joka nakyy

vuosittain perustettujen liikkkeiden maarissa.

Suomessa harijoitti parturi-kampaajan ammattia vuonna 2008 Tilastokeskuksen
mukaan 10803 parturi-kampaajaa ( tilastokeskus 2010 [viitattu 6.5.2010]).
Verrattaessa vuoteen 2007 kasvua on ollut 3,7%. Suomen vékiluku jatkaa
kasvuaan ja ennustettavissa on, etta vetovoimaisimpana maakuntana kasvussa

pysyy tulevaisuudessakin uusimaa.

Uusimaa on my6s vetovoimaisin parturi-kampaamoiden lukumé&ardan
verrattuna. Suomen  parturi-kampaamoista tehdyn tilaston mukaan
uudellamaalla sijaitsi 24,5% koko maan liikkeista. Verrattaessa tata
uudenmaan vaestonmaaraan joka oli 28.2.2010 1425440 on jokaista liiketta
kohden asiakkaita 537 kappaletta ( tilastokeskus 2010 [ viitattu 6.5.2010]).
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Tutkimusta tehdessa tilastollisesti liikkeitd oli eniten uudellamaalla ja vahiten
ahvenanmaalla, jossa liikkeita oli 52 kappaletta, joka on suomen
kokonaismaaraan nahden vain 0,50% koko méarasta.

TAULUKKO 4. Kunnittainen toimipaikkalaskuri maakunnittain ( Tilastokeskus
2009 [ viitattu 6.5.2010]).

MAAKUNTA YRITYKSIEN MAARA % MAARA MAAKUNNITTAIN
Ahvenanmaa 52 0,50%
Eteld-Pohjanmaa 3,90%
lta-Uusimaa 1,65%

Keski-Suomi 561 5,20%

Lappi 3,80%

Pohjois-Pohjanmaa 6,25%
Paijat-Hame 3,6%
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Uusimaa 2651 24,5%

Varsinais-suomi 1011 9,5%

5.1 Lohjalla sijaitsevat kampaamot

Lohjalla misséa tutkimus toteutettiin asui maaliskuussa 2010 39 440 henkil6a
(Vaestotietojarjestelma 2010 [ viitattu 6.5 2010]). Parturi-kampaamoita alueella
sijaitsee 69 kappaletta. Liiketta kohden laskettuna asiakkaita on 571 asiakasta
liketta kohden. Lohjan ikdjakauma on hyvin tasaista jolloin palveluiden kysynta
on hyvin vilkasta alueella. Lohja on myds muuttoliikkeeltddn yksi uudenmaan

vilkkaimmin kasvavista muuttokunnista.

Liikkeiden henkiloston suuruusluokaksi on ilmoitettu tilastokeskuksessa

seuraavan taulukon mukainen maara.

TAULUKKO 5. Henkiléston suuruusluokka ( tilastokeskus 2008 [viitattu
6.5.2010]).

444 |ohja Henkilostén suuruusluokka Henkildston suuruusluokka
0-4 henkil6a 20-49 henkil6a
Parturit ja kampaamot 68 kappaletta 1 kappale

Lohjan vaestontiheys ryhmittyy keskustan alueelle, jossa tutkimuksessa
mukana olleet liikkeet sijaitsevat. Vanhimmat liikkeet ovat toimineet lohjalla yli
40 vuoden ajan. Parturi-kampaajien ikarakenne lohjalla on selvasti vanhemman
koulukunnan tyontekijoita. Yritykset ovat kooltaan pienia 1-3 henkilon liikkeita,
mutta mukaan mahtuu myo6s ketjutettuja liikkeitd, jotka tyollistavat suuren

maaran tyontekijoita.

Vuosien saatossa on useammassa parturi-kampaamossa sukupolven vaihdos
edessa, joka merkitsee muutoksia palveluissa. Kuluttajien tietamys ja itsestaan
huolehtimisen merkitys tulevat lisddntym&&n vuosien saatossa. Ammattilaisten

laaja-alainen osaaminen tulee olemaan tulevaisuuden asioita, joita kuluttajat
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tulevat arvostamaan. Ammattilaisilta vaaditaan peruspalveluiden ohessa
erikoisosaamista, joka tulee muuttamaan parturi-kampaajien ammattiosaamista.
Tassa kohtaa maahantuontiyrityksien koulutukset ja tarjonta tulevat olemaan
erittdin  tarked osa hiusalan ammattilaisten jokapaivaistda elamaa

tulevaisuudessa.

6 Tutkimuksen analysointi

Laadullisella tutkimusmenetelmélla tehdyssé tutkimuksessa tulkintaan liittyy
laheisesti ymmartaminen. Tama edellyttdd tutkijalta, ettd han kykenee
loytamaan  tutkimuskohteestaan  tutkimusaineiston avulla  jonkinlaisen
johtoajatuksen. Ymmartaminen edellyttdd myds, ettd tutkija kykenee
perustelemaan johtoajatuksen tutkimusaineistonsa avulla ( Vilkka. 2006. 86.)

Kerattyd tutkimusaineistoa ei itsesséaan pideta tuloksena. Siksi sitd ei voi
sellaisenaan siirtéda tutkimustekstiin (Vilkka. 2006. 92). Tutkimus tuloksien ja
analyysin tekemisessa on kaytetty myds materiaalin kvantifiointia. Talldin
aineisto lasketaan, kuinka monta kertaa sama asia esiintyy haastattelijoiden
kuvauksissa tai kuinka moni tutkittava ilmaisee saman asian (Tuomi &
Sarajarvi.2009.120.)

Haastattelujen purkaminen siirrettin  sdhkodiseen muotoon, laskettiin ja
muodostettiin  havainnoillistavat tekijat pylvasdiagrammeihin. Laadullisessa
tutkimuksessa harvemmin  esitetddn  tutkimustuloksia, mutta  tassa
tutkimuksessa halusimme tuoda teorian tueksi myos laskemisen. Laskemalla
saamme enemman varmuutta tutkimustuloksiin ja nain saamme ns. mutu

tuntuman pois tutkimuksesta.

Tutkimustuloksien siirtdminen pylvasdiagrammeihin toi selke&sti esille asiat,
joita tutkimuksessa etsittiin. Laskemisella saimme varmuutta asioihin, jotka
nostivat opinnayteytn alussa asetetuille tutkimusongelmille selkeat suunnan
nayttajat. Analysointi vaiheessa esille nousi selkeasti ongelmakohdat, joita

tassa opinnaytetydssa tullaan kasittelemaan.
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6.1 Haastattelun purkaminen

Teemahaastattelun runkona kaytettiin kyselykaavaketta johon oli numeroitu 22
kysymysta, haastatteluun osallistuvilta kysyttin samat kysymykset samassa
jarjestyksessa koko tutkimuksen ajan. Tutkimukseen osallistui 29 hiusalan
ammattilaista. Tutkimuksen analysointivaiheessa jaoimme haastateltavat

kolmeen ryhmaan perustuen heidan tydkokemukseensa alalla.

Tyoskennellyt alalla

45 %

40 %

35 % -

30 % -

25% - & 10 vuotta
50 % - & 10-25 vuotta

15% 25-45 vuotta

10 %
5% -
O% T

22 % 41 % 38 %

KUVIO 1.Haastatteluun osallistuneiden tyokokemuksen jakaantuminen

6.2 Haastattelun perusteella nousseet kehittdmiskohteet

Hiusalan ammattilaisille tehty haastattelu ja siitd saadut tulokset tukivat
tutkimusongelmaa joka oli asetettu tutkimuksen hypoteesiksi. Olettamuksena
oli, ettd hiusalan ammattilaiset kouluttavat itsed&n heikosti. Tutkimuksen
edetessd huomasimme tutkimusongelman olevan totta ja siihen etsittyja syita

saimme esille haastattelun avulla.

Seuraavissa osioissa on esitetty tutkimuksessa esille nousseita ongelmakohtia

joihin  ammattilaiset kokivat haluavansa maahantuontiyritysten panostavan
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tulevaisuudessa. Ammattilaisten keskuudessa pystyi aistimaan tutkimuksen
aikana selvasti, ettd koulutuksien on muututtava ja uusiuduttava tulevaisuutta

ajatellen muuten on odotettavissa ammattilaiskato koulutuksissa.

Tarkastelemalla koulutuskalentereita ja haastattelun tuloksia voidaan puhua jo
koulutusrakenteen olevan murrosvaiheessa. Havaittavissa on tiettyjen asioiden
vahentyminen koulutusrakenteissa, sekd ammattilaisten kiinnostavuudesta
koulutuksia kohtaan. Seuraavassa osiossa on selvitetty minkalaiset koulutukset
kiinnostavat eniten, mitk& koulutukset ovat joutuneet murrosvaiheen jalkoihin.
Tutkimuksen aikana esille tulleet kehittamis asiat ovat vakavasti otettavia, koska

niiden pohjalle rakentuu koko koulutusjarjestelma.

6.3 Koulutuksien kiinnostavuus

Koulutuksia jarjestetddn ymparivuoden ja kyselyssa kysyttiin, kuinka usein
kyseinen henkild oli kdynyt vuoden 2009 aikana kouluttamassa itseaan.
Vastausvaihtoehdot olivat 1 kerrasta useammin, kuin 6 kertaa vuoden aikana.

Seuraavassa taulukossa ndemme miten eri ryhméat jakautuivat kyseisessa

asiassa.
Kuinka usein kdyt vuoden aikana kouluttamassa itseasi?

18 %

16 %

14 % A

12 % A

10 % A & 1-10 Vuotta
8% L & 10-25 vuotta

25-45 vuotta

6% + | [ B |

4% - o
2% - ‘ J’ B
0% —i — — = ‘ =7

1kerran 2 kertaa 3kertaa 4kertaa s5kertaa 6 kertaa

KUVIO 2. Kouluttautumisméaara vuonna 2009
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Tuloksista voidaan huomata, ettd 10 vuotta alalla tydskennelleet kavivat
keskimaarin 1-2 kertaa vuoden aikana koulutuksissa, kun taas 10-25 vuotta
alalla tyoskennelleet kavivat 4 kertaan vuodessa koulutuksissa. Alalla
pisimpaan tytskennelleiden koulutuksien kayntimaariksi kertyi 2 kertaa

vuodessa.

Tutkimuksessa olleiden maahantuontiyrityksien koulutuskalentereiden mukaan
suomessa pystyi kouluttamaan itseaan vuonna 2009 yli 600:ssa koulutuksessa.
Maara on todella suuri verrattaessa, ettd laskettuna on vasta neljan
maahantuontiyrityksen jarjestamat koulutukset. Helsingissa pystyi vuonna 2009

kouluttamaan kyseisten yritysten koulutuksissa noin 300:ssa koulutuksessa.

Helsinki on potentiaalisesti lahin koulutuspaikka lohjalaisille. Tutkimuksessa
kysyttiin onko koulutuksia tarpeeksi, vastaukseksi saatiin, ettd ammattilaisten

mielesta koulutuksia on tarjolla riittavasti.
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6.4 Koulutuksissa kayntien jakautuminen

Seuraavassa kuviossa saamme nadhda miten lohjalaisten hiusalan

ammattilaisten koulutuksissa kaynnit jakautuivat.

~— Minkilaisissa koulutuksissaskayt?

A 1-10 vuotta

& 10-25 vuotta

25-45 vuotta

KUVIO 3. Koulutuksien kiinnostavuus

Vetovoimaisimpana koulutuksena voidaan pitad kaikissa ryhmissa muoti-iltoja,
jotka ovat kestoltaa lyhyita ja sijoittuvat arki- iltoihin. Koulutuksien suosio johtuu
niiden intensiivisyydesta ja lyhyt kestoisuudesta, jolloin pienessa ajassa saa
tehokkaasti tietoa. Haastattelussa kyseltin  koulutuksien ajankohdan
merkistystda, vastukseksi saatiin, etta iltakoulutukset saivat eniten kannatusta
ammattilaisten keskuudessa. My6s koulutuksien sijainti oli ratkaiseva tekija.
Haastattelun perusteella maksimaalisena matkana koulutuksiin pidettiin 50
kilometria. Alalla alle 25-vuotta tydskennelleistd alle 10% olisi ollut valmis
matkustamaan jopa 200km, jos koulutus olisi tarpeeksi mielenkiintoinen heidan

mielestaan.
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6.5 Kurssien hinnat

Tutkimuksessa tutkittiin kurssihintojen vaikutusta hiusalan ammattilaisten
paatoksiin osallistua kursseille. Seuraavssa kuviossa ndemme miten

ammattilaiset kokivat taman paivan kurssien hinnat.

Millaisena koet talla hetkella koulutuksien hinnat?

18 %

16 % | |
14 % - |
12 % |
10 % | | 4 1-10 vuotta
8% - _— ___ m10-25vuotta
6 Zf) y || I 25-45 vuotta
4% -
2% - |
o % ~ _ a____ I" | /‘ al b I‘
Halpa Hyva hinta Hieman Liian
laatu suhde kalliita kalliita

KUVIO 3. koulutuksien hinnat

Kuten edelld olevasta kuviosta voimme huomata kokevat hiusalan ammattilaiset
kurssien hinnat kalliina. Kurssien hintojen Kkallistuminen vaikuttaa myo6s
kursseille osallistumiseen. Ryhmassa 1-10 vuotta ja 10-25 vuotta korkea hinta
vaikutti kurssille osallistumiseen huomattavasti, kun taas alalla pisimpaan

tydskennelleisiin kurssin korkea hinta ei vaikuttanut osallistumiseen.

Hiusalan ammattilaiset kokevat muuttuneet kaytanteet koulutuksien
kallistumisen kannalta hieman epamiellyttavind. Aikaisemmin kaytossa olleet
kanta-asiakas ajat ovat poistuneet ja kaikista koulutuksista joudutaan
maksamaan nykyaan. Monien mielesta entinen kaytanto oli paras tapa kiittaa
ammattilaista joka kaytti yrityksen tuotteita ja jalleenmyi niita asiakkaillensa.

Huomauttamisen arvoisen asian sai myds se, ettd ammattilaiset toivoisivat
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pystyvansd kaymaan muiden maahantuontiyrityksien koulutuksissa, vaikka

eivat virallisia kanta-asiakkaita olisivatkaan.

6.6 Koulutuksien markkinointi

Tutkimuksessa kyseltiin minkalaisena hiusalan ammattilaiset kokevat
koulutuksien markkinoinnin. Ammattilaiset kokivat olevansa turtuneita
koulutuksien markkinointiin ja taman takia osallistuminen koulutuksiin saattoi

unohtua tai jaada kokonaan.

Millaisena koet koulutuksien markkinoinnin?

18 %
16 %
14 %
12 %
10 %
8%
6% +——
4% +—
2% +— — —
0% - 4 10-25 vuotta

& 1-10 vuotta

a2 25-45 vuotta

KUVIO 5. Koulutuksien markkinointi

Kuviossa 4 on selkeasti eroavaisuuksia markkinoinnin suhteen. Alalle kauiten
tyoskennelleet olivat tyytyvaisimpia markkinointiin, mutta kuitenkin toivottiin
asiaan tehokkuutta lisaa. Parantamisen varaa toivottin my6s edustajien
asenteisiin asiassa. Haastatteluissa painotettiin paljon edustajien merkitysta

asian hoidossa. Ammattilaiset kuvailivat asiaa haastatteluissa nain.

" koulutus oppaat jaavat katsomatta, unohtuvat muiden papereiden varjoon”
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" Edustajat eivat kerro/ osaa kertoa mita koulutuksia on tulossa, alan osaaminen

ja tietoisuus alasta heikkoa”

" Edustajien vaihtuvuus alalla liian kova. Alalle otetaan rautakauppiaista lahtien

edustajia joilla ei ole alasta/ tuotteista mitdan tietoa saatikka kokemusta”

Markkinointiin toivottiin uudistuksia, koska ammattilaiset kokivat mainonnan
heikoksi, seka tehottomaksi. Suurimpana asiana esille nousi, etta
koulutuskalenterien merkitys oli laskenut ammattilaisten arvostuksessa. Selvasti
esille tuli, ettd koulutuksien markkinointi pitéisi olla tehokkaampaa ja uudistusta

pitaisi tapahtua, jotta kiinnostus koulutuksiin saataisiin kasvatettua entisestaan.

Ammattilaiset kokivat edustajien tihean vaihtuvuuden myos heikkoutena.
Edustajat eivat ole hiusalan ammattilaisia ja nain ollen tietamattomyys alan

koulutuksista ja osaamisesta koettiin epdammattimaisena.

Uuden sukupolven ammattilaiset toivoivat markkinoinnin siirtyvan enemman
sahkoiseen muotoon. Ekologisuudesta kiinnostuneet nuoret hiusalan
ammattilaiset perustelivat sahkoista markkinointia ekologisuudella seka silla,
ettd netissa tulee kaytyd paivittain jolloin muistutukset koulutuksista tulisi nain

paremmin perille.

7 Yhteenveto ja kehitysideat

Suomalaisten hiusalan maahantuontiyrityksien asiakasmarkkinoinnin osa-
alueista l0ytyi tutkimuksessa kehitys kohteita. Opinnéytetyén yhteenvedossa ja
kehitysideoissa keskitytaan asiakasmarkkinoinnin  kehittdmiseen  seka

henkilokemioiden tarkeyteen alallamme.

Kauneudenhoitoalan toiminta-ajatus pyorii kokonaisuudessan
markkinointiviestinnan ja vuorovaikutustaitojen ymparilla. Viestinnasta voidaan
luoda vahva kilpailutekija silloin, kun se ndhdaan kokonaisvaltaisesti. Siséisen
viestinndn tehtdvana on sitoa organisaation eri osat yhteen toimivaksi
kokonaisuudeksi. Markkinointiviestinnalla kerrotaan tuotteista ja palveluista

seka luodaan ja yllapidetadn vuorovaikutussuhteita asiakkaiden ja muiden
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markkinoilla olevien toimijoiden kanssa. Yritysviestinndn tehtdvana on kertoa
yrityksesta kokonaisuudessaan ja pitaa yhteytta toimintaympéariston eri

sidosryhmiin (Isohookana. 2007.9.)

Henkildkemioiden eli ihmisten valinen vuorovaikutus on hyvin pitkélle tunneasia.
Henkilokemia syntyy lahinnd arvoista, tarpeista ja menneisyydessa
kokemistamme henkilosuhteista. Jos arvot ovat samankaltaiset, kemia toimii
automaattisesti. Jos taas arvot ovat kovin erilaiset, yhteistyo tokkii (Helin. 2000.
28.) Henkilokemiat vaikuttavat jokapaivaisessa elamassamme jatkuvasti. Sen
merkitys yrityksen palvelujen tuottamisessa on elintarkedd, koska palvelut

ihmisten valilla rakentuvat vuorovaikutustaidoista eli henkilokemioista.

Opinnaytetydssa tehdyn haastattelun ja siitd saadun palautteen mukaan
voidaan todeta, etta kaikki edella mainitut asiat vaikuttavat kokonaisuudessaan

yrityksen tuottamiin palveluihin.

Hyva henkilosto ja asiakkaiden hyva palvelu ovat menestyksen perusta seka
tavaroita, etta palveluita markkinoivassa yrityksessa ( Bergstrom & Leppéanen.
2009. 168). Maahantuontiyrityksen menestymiseen suomessa ei riitd
pelkastaan maailmalta tuotu iso brandi hiusalan ammattilaisille. Suomalaiset
hiusalan yrittdjat ovat visusti jalat maassa olevaa kansaa. Tama tekee
maahantuontiyrityksille haasteelliseksi markkinoida palvelujaan seka pitda

asiakkaidensa mielikuva yritykseen positiivisena.

Yritysten toimintaymparistd on jatkuvassa muutoksessa. Kilpailu on kovaa,
asiakkaiden tarpeet muuttuvat ja vaatimustaso kasvaa. Menestyvia yrityksia
yhdistaa viestinnan ottaminen mukaan kilpailukyvyn rakentamiseen. Viestinnalla
voidaan rakentaa aineetonta p&&domaa, joka voi olla yrityksen arvokkainta

omaisuutta ( Isohookana. 2007. 10.)

7.1 5P:n ajattelumalli

Voimme ajatella, ettd maahantuontiyrityksen markkinointi  rakentuu
kokonaisuudessan 5P-mallin mukaisesti. 5P ajattelumalli pitaa sisallaan kaiken

mit& onnistunut palvelukokonaisuus pitaa sisallaan.
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Henkilosto ja
asiakaspalvelu

Markkinointi-

viestinti Tuotetarjooma

Asiakassuhteet
Muut suhteet

y

Saatavuus Hinnoittelu

KUVIO 6. Markkinoinnin kilpailukeinojen yhdistelma eli markkinointimix 5P-malli
( Bergstrom & Leppanen. 2009. 168)

» Henkilosto ja palvelu

Henkilosto ja palvelu ovat hiusalan maahantuontiyrityksien valinen kilpailukeino
kanssa kilpailijaan. Palveluja markkinoivassa yrityksessa henkiloston merkitys
on viela korostuneempi kilpailutekija, koska  henkilostd  tuottaa
palvelukokemuksia asiakkaille ( Bergstrom & Leppanen. 2009. 169).
Maahantuontiyrityksien koulutuksien kiinnostavuus riippuu juuri tasta tekijasta.
Tahan kategoriaan kuuluvat kaikki maahantuontiyrityksessa tyoskentelevat
ihmiset. Tassa kategoriassa korostuu sisainenmarkkinointi, joka koskee
laajuudessaan kaikkia tyontekijoita yrityksessa. Henkiloston tehtavdna on
rakentaa hiusalan ammattilaisille ymparisto, joka kiinnostaa heitad henkilétasolta
aina palveluymparistéon, johon alallamme kuuluvat koulutustilojen viihtyvyys ja

palveltavuus.
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» Tuotetarjooma

Hiusalan maahantuontiyrityksien tarjoamat tuotteet ammattilaisille kuuluvat
tahan kategoriaan. Kauneudenhoitoalan kova kilpailu asettaa yrityksille kovia
paineita menestyd ammattilaisten seka kuluttajien kysynnan perassa. Tuotteita
kehitetddn ja hankitaan myytavaksi asiakkaiden tarpeiden, arvostusten ja
mieltymysten perusteella ( Bergstrom & Leppanen.2009. 169). Tarjooma
tarkoittaa eri asiakkuuksien markkinoitavaa tavaroiden ja palvelujen
kokonaisuutta, jonka tulisi olla asiakkaille houkuttelevampi, kuin kilpailijoiden
tuotteet ( Bergstrom & Leppéanen. 2009. 169).

Alati kehittyva tuotetarjooma mahdollistaa my6ds uusien tuotteiden tulemisen
alalle. Maahantuontiyrityksien lanseeraamat tuotteet pitdd uudistua tietyin
valiajoin, jotta kysyntd saadaan pidettyd mielekkdana ja asiakkaat tyytyvaisina.
Tutkimuksessa nousi esiin etteivat maahantuointiyritykset ole pystyneet
pitamaan uudistuksista huolimatta hiusalan ammattilaisten mielenkiintoa
tarpeeksi korkealla. Alalle tarvittaisiin selkeasti yrityksia, jotka hajoittaisivat
tarjontaa ja toisivat selkeasti lisda kilpailtavuutta alalle. Saman tyyppisten

tuotetarjoomien tarjonta lamaannuttaa alan ja kehittyvyys alalla pysahtyy.

> Hinta

Tutkimuksessa nousi esille vahvasti koulutuksien hintojen arvokkuus.
Maahantuontiyrityksien  koulutuksien hintojen samanlaisuus ja tarjonta
puuduttavat ammattilaisten mielenkiinnon koulutuksia kohtaan. Samanlaiset
koulutuskalenterit seka koulutustarjonta tekevat tarjonnasta massatarjontaa.
Yrityksien olisi aika uudistaa tarjontaansa selkeasti erillaisemmaksi, kuin
kilpailijoilla on tarjottavana. Jos tarjooma saadaan erilaistettua ja asiakkaat
kokevat sen arvokkaaksi, he ovat valmiita maksamaan enemman, eikd yritys

joudu hintakilpailuun ( Bergstrom & Leppanen. 2009. 170).
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Kuten tukimuksessa huomasimme olivat alalla pisimp&éan tydskennelleet valmiit
maksamaan koulutuksista enemman, vaikka kokivatkin koulutuksien hinnat liian

kalliiksi. Keskusteluissa kavi ilmi, etta alalla muoti toistaa itsedan

ja he kokevat jo ndhneensa kaiken mita maahantuontiyrityksien koulutuksilla on
tarjottavana. Toivomuksena nousikin, ettd he toivoisivat kursseja joissa

keskityttaisiin kauan alalla olleisiin ja rakenettaisiin uusia koulutusmuotoja.
» Saatavuus

Saatavuutta voidaan peilata koulutuksien sijaintiin. Tutkimalla tutkimuksessa
olleiden maahantuontiyrityksien koulutustarjontaa voidaan pitdd sitd hyvana ja
laajana. Haastattelussa hiusalan ammattilaisilta kyseltiin olivatko he tyytyvaisia
koulutuksien sijaintiin. Vastauksena saatiin, ettd vahiten alalla tydskennelleista
osa oli sita mieltd, etteivat tarjottavat koulutukset olleet heidan mielestaan
sijainniltaan hyvat. Kysymysta jatkettiin, etta oliko joku paikka johon he toivoivat
enemman koulutuksia niin vahiten alalla ollet eivat vastanneet asiaan, kun taas

kaksi seuraavaa ryhmaa toivoivat lohjalle enemman koulutuksia.

Saatavuus ei kuitenkaan tarkoita sita, ettd maahantuontiyrityksen koulutuksia
pitaisi olla saatavilla joka kaupungissa. Hiusalan maahantuontiyritykset ovat
keskittaneet koulutuskeskuksensa helsingin ydinkeskustaan jolloin saatavuus
on helppoa hyvien kulkuyhteyksien paéassa. Tassa kohtaan puhutaan ulkoisesta
saatavuudesta. Ulkoinen saatavuus kasittaa ne tekijat, joiden avulla helpotetaan
asiakkaan saapumista yritykseen ja asiakkaan mahdollisuutta l6ytaa yrityksen

palvelut ( Joensuun yliopisto 2010|viitattu 7.5.2010]).

Hiusalan ammattilaiset arvostavat tata saatavuutta ja helppoutta. Aikoinaan
maahantuontiyritykset jarjestivat koulutuskyydit lohjalta helsinkiin ja niista myos
mainittiin haastattelussa, ettd taman palauttaminen olisi hyva asia joka voisi

lisdta ammattilaisten laht6a koulutuksiin toiselle paikkakunnalle.
» Markkinointiviestinta

Markkinnointi viestintd on yrityksen eniten ulospéin nakyva Kkilpailukeino.

Markkinointiviestinnalla yritys luo mielikuvia tuotteistaan ja asemastaan
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markkinoilla seka herattdd kiinnostusta ja ostohalua ( Bergstrom & Leppanen.
2009. 170.)

Markkinointiviestinta ~ on  kokonaisuudessan  peruspilari  menestyvan
maahantuontiyrityksen menestymisessa. Markkinointiviestinnan muodot ovat
mainonta (advertising), henkilokohtainen myyntityd (personal selling),
myynninedistaminen eli SP (sales promotion), seka tiedotus- ja suhdetoiminta
eli PR (public relations) (Bergstrom & Leppanen. 2009. 170.)

Kayttamalla naita kaikkia yrityksen menestymisen apuna on yritys
varteenotettava kilpailja kauneudenhoitoalalla. Tutkimuksen mukaan asioissa
on kuitenkin  parantamisenvaraa  johon  pureudumme  seuraavaksi
yksityiskohtaisemmin ja yritimme nahda asioiden kehittdmis kohteet yrityksien

kannalta parhaiten.

8 Koulutuksien kehittaminen

Suomessa on jarjestetty maahantuontiyrityksien koulutuksia yli 30 vuoden ajan.
Koulutuksilla on pitkd historia ja mukana alusta asti olevia henkildita on yha

yhtididen palveluksissa.

Vuosien varrella koulutuksien rakenteet ovat muuttuneet siind missa alakin.
Kauneudenhoitoala on aina ollut ja tulee olemaan aina vuorovaikutusta ihmisten
valilla. Alamme on Kkasitybala jota ei pystytd syrjayttamaan teknologialla.
Teknologian avulla tydskentelya pystytddn helpottamaan, mutta vuorovaikutusta

ja asiakaspalvelua silla ei voida tuskin koskaan korvata.

Maahantuontiyrityksien palvelut rakentuvat naista elementeistd. Halutaan
tuottaa tuotteita alan ammattilaisille, kouluttaa heistd parhaimpia osaajia
tuotteiden kayttajiksi ja tukea osaamista jalleenmyynnissa. Teknologian osuus
on tassa kohtaa tuotteissa ja sen esilletuonnissa, kaikki muu tapahtuu
henkildston avulla. Henkildston kiinnostus tekemaansa tyéta kohtaan koostuu
halusta nahda, oppia, kokea ja luoda. Ala on jatkuvasti kehittyva ja

muuntautuva.
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Puhuttaessa hiusalasta on kyseessa tietynlainen kutsumus tydskennella
maailmanlaajuisessa yhteisossa joka koskettaa jokaista ihmista paivittain,
jokaisena sekunttina vuorokaudesta. Ala on raadollinen ja vaativa. Jokainen
asia mika liittyy kauneudenhoitoalaan on tarkkaan laskettu ja viimeista piirtoa
myoden ajateltu loppuun. Miksi sitten koulutuksien kiinnostus on hiipunut
lohjalaisten hiusalan ammattilaisten keskuudessa? Onko mahdollista, etta

sisainen markkinointi on jadnyt vdhemmalle huomiolle kiireellisyyden ajassa.

8.1 Maahantuontiyrityksen sisdinen viestinta

Sisdisen viestinnan tavoitteena on luoda ja kehittdd yrityksen identitettia ja
sisdisia suhteita ja vaikuttaa siten yrityksen tavoitteiden saavuttamiseen.
Sisadinen viestinta liittda yrityksen eri henkilot, tasot, osastot ja prosessit yhteen

toimivaksi kokonaisuudeksi ( Isohookana. 2007.221.)

Taman paivan tybelamasséa pyritddn hyvaan laatuun hinnalla milla hyvansa.
Taman opinnaytetybn aikana puhutaan lamasta ja sen vaikutuksista
kokonaisvaltaisesti kuluttajien ostokayttaytymiseen, jonka vaikutuksia naemme
palveluiden ostamisen vahentamisessd, mika taas johtaa henkilostdjen
vahentamisena tyomarkkinoilta. Miten sitten henkiloston rakentaman tukipilarin
kay, jos rattaasta otetaan pois henkilGitd joiden panostus on ollut tarkeda

sisaisen viestinnadn kannalta.

Sisaisen viestinnan puuttuminen ndkyy mm. siten, ettd tehdaan vaaria asioita,
tehdaan oikeita asioita mutta vaarin tai vaaraan aikaan, yrityksen sisalla on
eripuraa ja tyOpahoinvointi lisdantyy. Sisdisella viestinnalla on seuraavia

tehtavia:
» sitouttaa toiminta-ajatukseen, arvoihin ja visioon
» sitouttaa ja motivoida tavoitteisiin ja tuloksekkaaseen toimintaan
» vaikuttaa jokapéaivaisen tyonteon sujuvaan kulkuun
» tiedottaa asioista

» vaikuttaa resurssien tehokkaaseen kayttoon
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» luoda positiivista ilmapiiria ja yhteisollisyytta

» ehkaista ja hoitaa ristiriitatilanteita ja konflikteja

» vaikuttaa ja sitouttaa yrityskulttuuriin ja yritysidentiteettiin

» vaikuttaa brandiin ja yrityskuvaan

» tukea markkinointia ja markkinointiviestintaa (Isohookana. 2007.223.)

Opinnaytetyotd  tehdessa  kiinnitin huomion maahantuontiyrityksien
koulutuskalenterien teksteihin ja kotisuvuihin etsien kohtia, joilla he toisivat
yrityksen sisdisen viestinnan merkitysta esille, vaikka yrityksen liikeidean,
arvojen, toiminta-ajatuksen, vision tai tulevaisuuden strategioiden ja tavoitteiden
muodossa. Etsimalla yritysten kyseisia asioita huomasin, ettd ne eivat avaudu

yritysten asiakkaille missaan muodossa.

Asiakkaan nakokannalta asiaan pitéisi tehda korjaus, koska tana paivana on
tarkedd seka hiusalan ammattilaisten kannalta, etta heidan asiakkaiden
kannalta tarke&a tietd&d mitka ovat isojen bréandien takana olevien yritysten arvot
sekd toiminta-ajatukset. Nain ollen asiakkaiden olisi helpompi omaksua
yritysten arvot ja pohtia ovatko heidan arvonsa samanlaiset tulevaisuutta
ajatellen. Esimerkkind voidaan pitdé ekologisuutta joka on tulevaisuutta ja sen

esille tuominen on erittadin tarkeaa.

Kyseisten asioiden esille tuominen lisaisi hiusalan ammattilaisten luottamusta
kyseistd yritystd kohtaan. Tulevaisuuden visiot luovat jatkuvuutta niin
maahantuontiyrityksille, kuin heidan asiakkailleen. On eritéin tarkeaa kertoa
yritysten tulevaisuuden visioista, arvoista, toiminta-ajatuksista ja tavoitteista.
Asiakkaat tietavat ndin varautua, vaikka uuden tuotesarjan lanseeraukseen ja

sen mukana tuleviin muutoksiin.

Mita vahvempi on yrityksen sisainen viestintd, sitd vahvempi on yrityksen
identiteetti ja sitd yhtenaisempana se nakyy myos ulospain asiakkaille,
kilpailijoille, yhteistydkumppaneille ja muille sidosryhmille. Hyvalla sisaisella

viestinnélla tuetaan seka markkinontia, etté yrityksen muita toimintoja. Sisaisen
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viestinnan tulee kattaa kaikki oleellinen tieto koskien yrityksen arvoja, toiminta-
ajatusta, visioita, tavoitteita ja strategiaa, tuotteita ja palveluja ( Isohookana.
2007.248.)

8.2 Yrityksen sisainen markkinointi

Sisdinen markkinointi on johtamisstrategia, jonka painopiste on juuri

asiakaskeskisyyden kehittamisessa ( Ylikoski.2001. 62).

Monessa yrityksessa sisaisen markkinoinnin suunnittelun haasteena on
toimenpiteiden toteutusvastuun jakautuminen eri tahoille; esimerkikisi
viestintgjaosto  huolehtii  sisaisesta  tiedottamisesta,  henkildstojaosto
kouluttamisesta ja kannusteista sek& henkil6stoyhdistysvirkistymistapahtumien

suunnittelusta ( Bergstrom & Leppanen. 2009. 175.)

Tutkimuksessa tuli esille kyseinen asia edustajien vaihtuvuuden kokeminen
epamieluisaksi, kouluttajien tietaméattdémyys tuotteiden sisalldistd ja niiden
kaytettavyydesta sekd vuorovaikutustaitojen merkityksesta. Alalla on
aistittavissa selke&sti sisdisen markkinoinnin ontuminen. On erittdin tarke&aa
maahantuontiyrityksien kannalta, ettd sisdistd markkinointia seurataan

jatkuvasti.

Sisdisen markkinoinnin romahtaminen yrityksen sisélla vaikuttaa huomattavan
isoon kokonaisuuteen. Hiusalan koulutuksien laadun muuttuminen ja alati
vaihtuvien henkildiden vaihdokset nékyvat koulutuksien mielenkiinnon
hiipumisessa. On erittdin kohtalokasta laiminlydda sisdisen markkinoinnin
merkitys, koska seuraamukset voivat vaikuttaa viela pitkalla aikavalilla

negatiivisesti yrityksen imagoon.

Sisaisen viestinnan perusedellytys on, etta tiedotus, koulutus, kannustaminen ja
yhteishengen luominen ovat kohdillaan. Esimerkiksi, yritys pyrkii hyvaan
palvelun laatuun, se kouluttaa jokaisen asiakaspalvelijan ja palkitsee hyvaa

asiakaspalautetta saaneet ( Bergstron & Leppénen. 2009. 174.)
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Sisdisen markkinoinnin toteuttaminen kaytannossa vaatii seuraaavat elementit

onnistuakseen:

>

>

Palkataan parhaat mahdolliset henkilot palvelutehtaviin

Annetaan henkil6ille kokonaisndkemys siitd, miten tarkeda heidéan tyonsa
on ja miten se liittyy koko organisaation toimintaan. Taméan kuvan

viestimisessa organisaation johdolla on keskeinen rooli
Henkildstblle annetaan valmiudet hoitaa tehtavansa menestyksekkaasti

Toiminnassa korostetaan joukkuehenkead. Tahan kuuluu myoés se, etta
tyotoveria autetaan tekemaan tyonsa hyvin. Jokaisen tulee myds tuntea

olevansa tarkea. Kaikki ovat ikdan kuin saman perheen jasenia.

Toimintaan jatetdan pelivaraa. "Saantokirjajohtamisen” sijasta asiakasta

palveleville henkildille annetaan valtuudet kayttaa omaa jarkeaan.

Toiminnan tuloksia mitataan ja hyvista tuloksista palkitaan.
Palitsemistapoja on monenlaisia. My6s asiakkaan tyytyvaisyydesta tulisi
palkita.

Henkiloston tarpeista ja toiveista tulee olla kiinnostunut. Tyoilmapiiria
voidaan tutkia ja tehda tyotyytyvaisyystutkimuksia henkiloston
keskuudessa. Henkiléstd on helpompi motivoida uuteen ajattelutapaan,
jos asiaa on ensin tutkittu ja henkilost6 on otettu mukaan
palvelukulttuurin kehittamistyohon ( Ylikoski. 2001.66.)

8.3 Sisdainen tiedotus

Tiedottamisella varmistetaan, ettd henkilosto tuntee liikeidean ja tavoitteet sekéa

kaikki jokapéaivaiseen toimintaan ja omaan tyohon liittyvat asiat. Tiedotus lisda

avoimuutta ja tasa-arvoista ilmapiiria ( Bergstrom & Leppanen. 2009. 175).

Koulutuksien markkinoinnin kannalta olisi erittédin tarked&d, ettd edustajat

osallistuisivat tiivimmin koulutuksien suunnitteluun markkinointiin. Markkinointi
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koettiin tutkimuksessa menettdneensa tehokkuutta ja hiusalan ammattilaiset
toivoivat edustajien panostavan enemman koulutuksien markkinointiin.
Ongelmaksi kuitenkin koettiin edustajien epapatevyys alan tietAmyksesta.
Parantamalla sisdista tiedostusta ja lisdamalla henkiloston tietamysta asioista

vaikuttaa se positiivisella tavalla yrityksen markkinointiin.

Kaikki tyontekijat ovat tavallaan yrityksen osa-aikaisia markkinoijia, ja
tiedottamisella varmistetaan, etté asioista kerrotaan oikein. On hyva tietaa, mita
asiakkaille tarjotaan, miten mainostetaan ja miksi tuotteet ovat ostamisen

arvoisia ( Bergstrom & Leppéanen. 2009.176.)

8.4 Koulutus

Maahantuontiyritykset tarjoavat koulutuksiaan hiusalan ammattilaisille tarkoittaa
se myos sita, ettd heidan on koulutettava itsedan jatkuvasti. Olennaista on, etta

koulutus kattaa kaikki yrityksen henkildstéryhmat ei pelkéstaa kouluttajia.

Koulutus tulee ndhda paitsi ammattitaidon ja asenteiden kehittamisena myos
henkiloston kannustamisena, jolla turvataan yrityksen menestysedellytykset
pitkalla aikavalilla. Tybnantajayritykseensa tyytyvainen ja positiivisesti sitoutunut
tyontekija ei vie osaamistaan Kilpailijayritykseen ( Bergstrom & Leppanen.
2009.176.)

Henkildstbn jatkuva vaihtuminen viestittda asiakkaille tyontekijoiden
tyytymattomyyttd  yrityksen  henkilostopolitikkaan.  Epavarmuus  nékyy
asiakkaiden oireiluna kentalla, mika taas murentaa yrityksen kovalla ty6lla
rakennettuja asiakkuuksia. Yrityksen henkiléston hyvinvoinnista huolehtimen
huomataan myds yrityksen ulkopuolella ja silla on vaikuttavuutta asiakkaiden

kayttaytymiseen.

8.5 Kannustaminen

Kauneudenhoitoalan palkkausjarjestelma toimii suurimmaksi osaksi provisio
pohjaisella  menetelmélla.  Erityisesti myynti- ja  palveluhenkildston

kannustaminen on tarkeda. Tyypillisia myyntihenkiléston kannustimia ovat
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hankitun asiakaskunnan ja tuotteen myynnin perusteella maksetut rahapalkkiot
eli bonukset, sekd myynnin maaran mukaan laskettavat provisiot ( Bergstrom &
Leppanen.2009. 176.)

Hiusalan markkinointiin ja sen onnistumiseen vaikuttavat monet tekijat.
Maahantuontiyrityksen panostus omaan henkilésté6n sisdisen markkinoinnin
keinoilla luo vakaan pohjan yrityksen menestymiselle. Jos ajattelemme
minkalainen vaikutus talla kaikella on pystyisimme ndkemdaan asian tarkeyden
pienessa mittakaavassa. Ongelmaksi kuitenkin muodostuu yrityksien isot

henkilostdkoot, jotka hankaloittavat asioiden hallittavuutta.

Tulevaisuutta ajatellen on palattava takaisin siihen ajattelumalliin, etta jokainen
henkilo yrityksessa on kallisarvoinen osa yrityksen menestymista ajatellen.
Tamanpaivan business maailmassa nakee valitettavasti vain yrityksien johtajia
valokiilassa menestymisen takana. Kannustaako tadma henkilostoa
rakentamaan menestyvaa yritystd. Jokaiselle yrityksessa tydskentelevélle

kuuluu kannustus kiitos hyvin tehdysta tydsta.

Tarkedd kannusteissa on henkilokohtainen huomioiminen, jonka avulla
jaksetaan joka paiva pyrkia parhaaseen suoritukseen. Tasta syysta ei pida
unohtaa myoskaan kiittAmistd ja myonteistd palautetta hyvin tehdysta tyosta (
Bergstrom & Leppanen. 2009. 178.)

8.6 Yhteishengen luominen

Sisdisen markkinoinnin tavoitteena on varmistaa henkildstén yhteenkuuluvuus
ja usko yrityksen menestymiseen. Hyvan yhteishengen omaava yritys viestittaa
asiakkaillensa positiivista kuvaa yrityksen tavoitteista. Téallainen yritys joka
pystyy luomaan asiakkaillensa hyvan mielikuvan palveluistaan seka
tartuttamaan positiivisen energian vuorovaikututaidoillansa kerdd parhaat

asiakkaat markkinoilta itselleen.

Hiusalan koulutukset ovat erédanlainen yhteishengen luomisen paikka johon
kokoonnutaan kuulemaan hyvan yhteishengen omaavia kouluttajia.

Valitettavasti tutkimuksessa esille nousi kouluttajien huonot vuorovaikutustaidot
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hiusalan ammattilaisia kohtaan. Tassd naemme sisdisen markkinoinnin
tarkeyden ja kuinka tarkeda on, ettd jokainen elementti siitd toimii
moitteettomasti. Vaarana on, ettd jos yksikin osa-alue pettdd voi se vieda

mennessaan koko toteutuksen.

9 Henkilokemiat

Palvelu on toimintaa tai tekoja. Varsin monissa palveluissa palvelun suorittaa
ihminen, asiakaspalvelija. Palveluorganisaatio onnistuu toiminnassaan juuri niin
hyvin, kuin palvelua tuottava henkild onnistuu. Asiakasta palvelevan henkilén
taidot ja hanen toiminnassaan ilmenevad asiakaskeskeisyys- tai sen
puuttuminen-  vaikuttavat voimakkaasti asiakkaan palvelukokemukseen.
(Ylikoski.2001. 62.)

Tutkimuksessa esille nousi voimakkaasti kouluttajien ja hiusalan ammattilaisten
valiset henkilokemiat. Koulutuksien osallistumiseen vaikutti juuri henkilokemiat

kahden ihmisen valilla.

Hiusalan ammattilaiset toivat selkeasti esille tyytymattomyytensa kouluttajien
kayttaytymisestd koulutus tilaisuuksissa. Tilanteet joissa asiakas ja palvelun
tuottaja kohtaavat, ovat tarkeitd molemmille osapuolille. Palvelun tuottajalle ne
ovat niin tarkeita, etta niita kutsutaan "totuuden hetkiksi”. Palvelu ja palvelun
laatu syntyy naissad hetkissa. Jos ne epaonnistuvat, laatukin epaonnistuu (
Ylikoski. 2001.298.)

Tutkimuksessa kysyttiin hiusalan ammattilaisilta saivatko he sen hyoédyn jota
olivat l&hteneet hakemaan koulutuksista. Vastukseksi saatiin etteivat he aina
saaneet sita hyotya jota olivat lahteneet hakemaan koulutuksista. Asiaa lisda
kysyttdessa, ettd minkd asian he kokivat rajoittavan tata asiaa nousi

suurimpana asiana henkilokemia.

Henkil6kemiat syntyvat arvoista. Koulutuksiin mentadessé hiusalan ammattilaiset
odottavat saavansa hyvaa palvelua, uusia ideoita toteutettavaksi tyéssaan seka
arvostusta kollegoilta joilla tarkoitan maahantuontiyrityksien kouluttajilla.
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Hiusala on palveluala jonka perus elementti on asiakkaan kunnioittaminen.
Hiusalan ammattilaiset kokivat koulutuksiin saapuessaan epakunnioittavaa
kaytosta kouluttajilta myohéstymisen muodossa. Monet kokivat kiusallisena
sen, ettd koulutukset alkoivat aina myodhassa. Arvojen yhteentdrmays
tallaisessa asiassa joka koetaan jo ennen koko koulutuksen alkamista voi pilata
hyvin suunnitellun ja toteutetun koulutuksen jo ennen sen alkamista. lImién voi
ymmartaa tunteiden kautta, koska arvot ovat suorassa yhteydessa
tunnekeskuksiimme. Kun joku kayttaytyy arvojemme mukaisesti, han herattaa

meissé positiivisia tuntemuksia ( Helin. 2000.28).

Negatiivinen henkilokemia noudattaa samaa kaavaa. Talldin toisen henkilon
olemuksesta tai kayttdytymisessa on jotakin, joka on arvojemme vastaista. Se
aktivoi negatiivisia tunteita. Yleensa tuo tunne on artymys. Negatiivinen tunne
aktivoi negatiivista kayttaytymista; ryhdymme piikittelemaan, vahattelemaan tai
kuuntelemaan huonosti. Se taas virittdd toisessa osapuolessa negatiivisia

tunteita, jotka synnyttavat torjuvaa kayttaytymista ( Helin. 2000.28.)

Pelkastadn koulutuksen aloittamisen myohastyminen aiheuttaa téllaisia
tuntemuksia. Voimme hyvin kuvitella hiusalan ammattilaisen joka saapuu
tyopaivan jalkeen koulutukseen joka alkaa myodhdssd on  kaikki

epaonnistumisen elementit kasassa.

Ajatelkaamme kouluttajan kannalta asiaa. Kouluttajat aloittavat aamulla
tydstamaan monia malleja illan koulutukseen. Koulutuspaivien toteuttaminen on
kiireistd ja hektistd niin kouluttajien, kuin mallienkin kannalta. Paivan aikana
tehdyt tyot esitellaan tiivissd paketissa hiusalan ammattilaisille, osa tdista

viimeistellaadn koulutuksen aikana.

Koulutuksen mydhéastyminen lahettaa liikkeelle lumipalloefektin jolla voi olla
ikavat seuraukset. Hiusalan ammattilaisten arvo on saanut jo ensimetreilla
kolauksen joka muuttuu kouluksen aikana negatiiviseksi kokemukseksi.
Kouluttajat yrittavat paikata tilannetta huumorilla jonka hiusalan ammattilaiset
kokevat epdakunnioittavana kayttadytymisend heita kohtaan. Tallaisessa

tilanteessa koulutuksissa ihmiset alkavat keskustelemaan vieressa istuvan
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henkilon kanssa ja luo téllaisella kayttaytymiselld epakunnioitusta kouluttajia
kohtaan. Tall6in voi kayda tilanne jossa kouluttajat alkavat keskustelemaan

keskendan omia juttujaan ja unohtavat tilaisuuden merkityksen.

Miten sitten tallaiset tilanteet voitaisiin ehkaistd? Tassa kohtaan esille nousee
sisdisen markkinoinnin merkitys. Se miten yrityksen henkiléstd on koulutettu
tallaisiin tilanteisiin on suuri merkitys palvelukokonaisuuden onnistumisessa.
Jotta vuorovaikutusta voitaisiin parantaa, palveluorganisaation tulisi tietaa,
millaisen vuorovaikutuksen asiakas kokee erityisen hyvéksi ja millaista on

epaonnistunut vuorovaikutus ( Ylikoski.2001.309).

Asiakkaiden palaute koulutuksista pitaisi valilla kerata haastattelujen puitteissa.
Koulutuksista kerattava palaute pyydetdan lahettamaan yrityksien kotisivujen
kautta. Tama menetelma ei kaikille sovellu ja palaute koulutuksista pitdisi saada
heti koulutuksen paatyttya, jotta yritykset pystyisivat heti pureutumaan
ongelmakohtiin ja lapikdymaan asioita joissa olisi mahdollisesti parannettavaa
ennen seuraavaa koulutusta. Valitettavaa on, jos palautteet jaavat saamatta ja

ongelmat jatkuvat koulutuksissa.

Epamieluisat kokemukset jaavat valitettavan usein paremmin mieleen, kuin
positiiviset.  Koulutuksien  hintojen  kokeminen  kallina ja  arvojen
yhteentérmaykset vaikuttavat pitkalla aikavalilla siihen, ettd koulutuksissa
kayntien maara vahenee, kiinnostus ja arvostus omaa ammattitaitoa kohtaan

vahentyvat.
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10 Paatanta

Estenomin tutkintoon kuuluvat erilaiset tutkimus- ja kehittdmis tyot.
Luonnollisena jatkumona haluttin  tehda opinnaytetyd joka palvelisi

tyoelamalahtoista tutkimus-ja kehittdmis hanketta.

Opinnaytetyon alusta saakka tavoitteena oli tydstaa kehittamishanketta, jonka
tarkoituksena oli tutkia suomalaisten hiusalan maahantuontiyrityksien

koulutustarjontaa suomessa.

Tutkimus toteutettiin ilman toimeksiantoa siita syysta, etta tyontekija ei halunnut
sitoutua vain yhteen maahantuontiyritykseen ja sai nain toteuttaa tutkimuksessa

omia suunnitelmia ja aikataulua tyon tyostamisessa.

Hypoteesin valinta tyon alkuvaiheessa oli, ettd suomalaiset hiusalan
ammattilaiset eivat kouluttaudu maahantuontiyrityksien koulutuksissa vuoden
ailkana useasti. Tyon edetessa ja tutkimuksen kaynnistyessd hypoteesi

muuntautui tutkimustuloksien yhteenvedon jalkeen.

Tutkimuksessa tutkittiin hiusalan ammattilaisten koulutuksissa kayntia ja etsittiin
syyta siihen miksi he eivat kayneet koulutuksissa, vaikka tarjontaa on todella
paljon. Esille nousseet ongelmat muuttivat lopputydén suuntaa ja kehittdmis
kohteiksi  nousivat sisdisen markkinoinnin  ja  viestinndn  merkitys

maahantuontiyrityksissa seka henkilokemiat koulutuksissa.

Lopputydssd keskityttin tutkimaan ongelmia ja etsimaan niihin ratkaisua
peilaamalla asioita hiusalan kannalta. Esittamalla asiat numeraalisilla
diagrammeilla  saatiin  tutkimustuloksista  selkedmméat ja  nostettua

ongelmakohdat paremmin esille.

Tutkimuksella saatiin selville, ettd muoti-illat olivat selkeasti hiusalan
ammattilaisten mieleen, koska koulutukset jarjestettiin arki-iltoina ja niihin
pystyttiin osallistumaan tyopéaivan paatteeksi. Positiivisena koettin my6s se

asia, ettd koulutukset kestivat lyhyen aikaa ja niiden saatavuus oli hyva.
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Selked  kiinnostus  varjays- ja  leikkaustekniikkakoulutuksiin - nakyi
tutkimustuloksissa. Huomioitavaa oli se, etta rakennekasittelykoulutukset elavat
selvasti hiusalalla murroskautta. Kiinnostus koulutuksia kohtaan oli lahes
olematonta. Taman ovat myds maahantuontiyritykset huomanneet ja

koulutustarjonta kyseisestéa aihealueesta on hyvin suppea.

Lopputydssé nostettiin esille parturi-kampaamoiden levinneisyys suomessa.
Koulutuksien levinneisyyttd ja saatavuutta tutkittin my6s lopputydssa.
Olennaista oli, ettd maahantuontiyritykset tarjosivat koulutuksiaan samoilla
paikkakunnilla kilpailijoiden kanssa. Helsingissa jarjestettavat koulutukset olivat
yleisimpid ja tutkimuksessa mukana olleet lohjalaiset hiusalan ammattilaiset
kokivat koulutustarjonnan riittavaksi ja niiden saatavuus oli hyva. Pieni osa
tutkimuksessa olleista toivoi enemman lilkekohtaisia koulutuksia, jolloin koulutus

olisi intensiivisempéaa ja siitd saisi enemman hyotya irti.

Hiusalan ammattilaisilta kysyttiin tutkimuksessa kehittamis kohteita koulutuksia
ajatellen. Esille nousivat vahvasti markkinoinnin merkitys ja henkilokemiat.
Pienind mutta tarkeina kehittdmiskohteina nousi myos koulutuksien ryhméakoot
jotka koettiin lian suuriksi ja tasta syysta hiusalan ammattilaiset toivoivat
pienempia ryhmakokoja. Tahan asiaan vaikutti myds koulutuksissa tehtyjen
téiden nakyvyys. Moni ilmaisi asian niin, ison ryhmakoon vuoksi nakyvyys
kouluttajien tekemiin téihin on heikko ja néin ollen koulutuksista ei saa aina sita
hyotya jota on lahtenyt hakemaan.

Kehittamisehdotuksina tuli, etta kouluttajilla voisi olla pienet kamerat olkapéilla
joista heijastettaisiin seindlle suoraa kuvaa, jolloin takana istujat nakisivat my6s
miten tyot edessa toteutetaan. Koulutuksissa kayettavat flappitaulut koettiin
my6s vanhanaikaisiksi ja toivottiin siirtymista nykyaikaisiin teknologisiin

menetelmiien eli powerpoint esityksiin jotka olisivat mielyttdvimpia seurata.

Lopputybsta olisi voinut tehdd useita erilaisia kehittamis hankkeita.
Tulevaisuutta ajatellen yhtena kehittamisprojektina voisi olla koulutustilojen

suunnittelu niin, ettd niissd huomioitaisiin juuri tutkimuksessa esille tulleet
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ongelmat ja kehitettaisiin sellainen studio jossa nékyvyys tdille olisi esteetdn ja
nykyaikainen.

Tulevaisuutta ajatellen on koulutuksien suunnitteluun ja toteuttamiseen
panostettava enemman. Selkea viesti hiusalan ammattilaisilta oli, etta

koulutuksien on uudistauduttava ja palveltava heidan tarpeitaan paremmin.

Lohjalaiset hiusalan ammattilaiset toivoivat, ettd maahantuontiyritykset
panostaisivat ongelmakohtiin ja kuuntelisivat mitd mieltd he ovat asioista.
Ongelmana on ollut tiedon kulun jaaminen puolitiehen, jolloin ongelmat ovat

kasaantuneet ja nyt on selke&sti aika ottaa ongelmat kasittelyyn.

Tulevaisuutta ajatellen olisi mielenkiinoista toistaa tutkimus ja selvittéd onko
ongelmakohtiin tehty selkeitd parannuksia. Miten tulevaisuus muuttaa
koulutuksissa kaynteja jaa nahtavaksi. Toivottavasti tutkimuksesta saadut
palautteet herattavat maahantuontiyrityksien sisaisen markkinoinnin kehittajat
pohtimaan asioita jolloin tulevaisuudessa hiusalan ammattilaiset saavat

koulutksistaan sitd mita ovat lahteneet hakemaan.
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Liitteet

Liite 1. Tutkimuskysely lohjalaisille hiusalan ammattilaisille

TUTKIMUSKYSELY

LOHJALAISILLE HIUSALAN
AMMATTILAISILLE

KEVAT 2010

) S—

TURUN AMMATTIKORKEAKOULU
TURKU UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES
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1. Kuinka kauan olet toiminut parturi-kampaajan ammatissa?

2. Kuinka usein kayt vuoden aikana kouluttamassa itseasi?
11 kerran
12 kertaa
13 kertaa
14 kertaa
15 kertaa

[J useammin kuin 6 kertaa

3. Jos et kay tukkufirmojen jarjestamissa koulutuksissa niin miksi?

4. Minkalaisissa koulutuksissa kayt?

1 Tuotesarja koulutukset

1 Leikkaus kursseilla (tydskentelykurssi)

1 Muotitekniikka vari+leikkaus koulutuksissa (tyoskentelykurssi)
1 Varikoulutuksissa (tyoskentelykurssi)

1 Rakennekasittely demo

[l Rakennekasittely tydskentelykurssi

1 Varimestarikurssit

_l Muoti-illat (demo)
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"1 Pitkien hiusten kampaus kurssi (demo)
1 Business
1 Koulutusmatkat ulkomaille
"1 Muissa minkalaisissa?
5. Onko koulutuksia mielestasi riittavasti?

6. Millaisena koet tukkufirmojen jarjestamaét koulutukset?

7. Saatko mielestasi koulutuksista sen hyddyn jota lahdit hakemaan?
8. Jos et niin miksi?

9. Ovatko koulutukset mielestasi laadukkaita? Jos eivat niin missa
parannettavaa?

10. Minkalaisia koulutuksia toivoisit suomessa jarjestettavan?

11. Oletko tyytyvainen jarjestettavien koulutuksien sijainnista? Jos ei niin missa
pitaisi jarjestaa?

12. Millaisena koet koulutuksien keston?
"1 Hyvana

1 Liian lyhyina
"1 Liian pitkina

13. Pitaisiko koulutuksien kestoja pidentaa? Olisiko hyva muutos jos
koulutukset lisdantyisivat

"1 useammalla tunnilla
] paivan
1 paivia
14. Onko sinulla valia ovatko koulutukset paivalla vai illalla?

15. Oletko valmis matkustamaan toiselle paikkakunnalle koulutuksiin? Mika on
siedettdva matkanpituus km?

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Helena Parviainen



16. Millaisena koet talla hetkella koulutuksien hinnat?
"1 halpa
1 hyva hinta laatu suhde
1 hieman kalliina
1 liian kalliit hinnat
Vaikuttaako kurssin hinta osallistumiseesi?

17. Suunnitteletko koulutuksiin lahtdéa hyvissa ajoin?

18. Miten koet koulutuksien markkinoinnin?

19. Millaisia kehittamisehdotuksia sinulla olisi koulutuksia ajatellen?
20.Toivoisitko tukkureiden/ kouluttajien olevan sinuun enemman yhteydessa?
21.Saatko ongelmiin apua/tukea riittavasti koulutuksissa?

22. Millaisia terveisia haluat lahettaa kouluttajille?

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Helena Parviainen

50



