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Miraculos Oy:n on hiusalan tuotteiden valmistaja ja maahantuoja, yritys jarjestaa myos
erilaisia kampaajille tarkoitettuja koulutuksia. Tyon toiminnallisena osiona on asiakaskysely
Miraculos Oy:n KC Teamin koulutuksista. Asiakaskyselyn tarkoitus on antaa KC Teamin
kouluttajille tietoa heidan koulutuksistaan.

Hiusalan kouluttajana toimivalla henkilolla tulee olla tietynlaisia synnynnaisia ja opittuja
ominaisuuksia. Synnynnaisia ominaisuuksia ovat mm. ulospain suuntautuneisuus, loogisuus,
kekseliaisyys, hyva stressinsietokyky, auttavaisuus ja positiivisuus. Opittuja ominaisuuksia
ovat mm. verbaalisuus, suunnitelmallisuus, joustavuus, miellyttavyys ja myyvyys. Nama
ominaisuudet eivat ole pakollisia, mutta ne auttavat hiusalan kouluttajaa toiminaan
paremmin tyossaan.

Hiusalan koulutuksissa kay hyvin erilaisia asiakkaita, jotka kaikki tulisi huomioida ja antaa
mahdollisuus parhaaseen oppimiskokemukseen. Koulutuksissa kay niin vastavalmistuneita,
kuin jo alalla pitkaan olleita kampaajia, naiden ns. aaripaiden yhdistyminen samassa
koulutuksessa luo kouluttajalle haasteita ymmartaa kumpaakin oppijaa. Erilaiset oppimistyylit
vaikuttavat myos siihen kuinka opimme asioita. Kouluttajan on hyva tiedostaa nama erilaiset
oppimistyylit, jotta han voi edistaa kunkin asiakkaan oppimista parhaalla mahdollisella
tavalla. Nama oppimistyylit ovat visuaalinen eli nakoaisti, auditiivinen eli kuuloaisti ja
kinesteettinen eli liike- ja lihasaisti. Hiusalan koulutustilaisuuksissa on oppiminen kuitenkin
kouluttajan ja asiakkaan yhteinen, vuorovaikutteinen oppimistilanne. Kumpikin osapuoli
vaikuttavat suuresti oppimistilaisuuden onnistumiseen. Asiakas vaikuttaa oppimistilanteeseen
omalla aikaisemmalla kokemuksellaan ja kiinnostuksellaan aihetta kohtaan. Kouluttaja
vaikuttaa oppimistilanteeseen taidollaan ja tiedollaan.

Asiakaskyselyn tuloksista voidaan paatella, etta Miraculos Oy:n KC Teamin kouluttajat ovat
onnistuneet tyossaan hyvin. He ovat onnistuneet tuottamaan asiakkailleen uutta
ajankohtaista tietoa seka kehittamaan heidan ammatillista osaamistaan. Miraculos Oy:n KC
Teamin koulutusten pahimmat kilpailijat ovat Hakanit ja Wella. Naiden yritysten koulutuksissa
Miraculos Oy:n asiakkaat kavivat eniten. Asiakkaiden mielesta KC Teamin koulutusten kolme
onnistuneinta osa-aluetta olivat kouluttajien ammattitaito kouluttajana, tiedon
ajankohtaisuus ja vastanneitten ammattitaidon kehittyminen. Nama kolme onnistuneinta osa-
aluetta ovat juuri niita tarkeimpia osa-alueita hiusalan koulutuksissa.

Asiasanat: kouluttaja, oppiminen, oppimistyylit, vuorovaikutus
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Miraculos Ltd is a manufacturer and importer of hair care products. The company also
arranges different trainings for hairdressers. In the focus of this Bachelor's thesis are the
customer inquiries made for the Miraculos Ltd KC Team trainers. The purpose of the customer
inquiry is to give the KC Team trainers information about their trainings e.g. about the
customer’s wishes

A person working as a trainer in the field of hairstyling has to have certain kinds of
characteristics which usually are often inborn but can also be learned. Some of these inborn
characteristics are, among others things, being extrovert, logical, innovative, cooperative,
positive and able to deal with stress. Some of the qualities which can be learned are being
verbal, systematic, flexible, pleasant and able to sell the products. These qualities are not
compulsory but they will help the trainer in his or her work.

There are very different types of customers in the trainings. They all should be taken into
consideration and they should be given an opportunity to learn in the best way possible.
There are recently graduated hairdressers in the trainings as well as hairdressers who already
have worked in the field for a long time. The challenge is to combine these so-called
extremes in the same training. The trainer must be able to understand the both types of
learners. Different learning styles also have an effect on how we learn different things. It is
good for the trainer to become aware of these different learning styles in order to enhance
the learning process of each customer in the best way possible. In the trainings learning is the
common feature in the interactive learning process between the trainer and the customer.
Both parties have a great influence on the learning situation and what will be achieved. The
customer influences the learning situation with his or her earlier experience and interest in
the field. The trainer instead influences the learning situation with his or her skills and
information gained in beforehand.

From the results of the customer inquiry can be interpreted that the trainers of the KC Team
Miraculos Ltd, have managed well in their work. They have succeeded in giving their
customers current information and developing their vocational know-how. The contestants of
the KC Team trainings are companies called Hakanit and Wella. The customers of Miraculos
Ltd visited these trainings the most. According to the customers, the three most successful
fields of the KC Team were the proficiency of the trainers, the topicality of the current
information and the development of the proficiency in the trainings. These three most
successful sectors are the most important fields in the trainings of the hair industry.

Key words: trainer, learning, learning styles
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1 Johdanto

Taman tyon tarkoitus on antaa Miraculos Oy:n KC Teamin kouluttajille tietoa heidan
koulutuksistaan. Tyo keskittyy Miraculos Oy:n toimintaan ja koulutuksiin, koska tyon
toiminnallinen osuus tehtiin talle yritykselle. Miraculos Oy on hiusalan tuotteiden valmistaja
ja maahantuoja-yritys, joka jarjestaa myos erilaisia hiusalan koulutuksia. Tyon
toiminnallisena osuutena tein asiakaskyselyn Miraculos Oy:n KC Teamin koulutuksista.
Asiakaskyselyn tarkoitus on antaa tietoa yrityksen koulutuksista, millaisia asiakkaita niissa
kay, millaisissa koulutuksissa vastanneet haluisivat kayda, keita ovat KC Teamin koulutusten
pahimmat kilpailijat ja mita vastanneet olivat mielta KC Teamin koulutuksista. Tyon alussa
kerron myos tarkemmin mika on Miraculos Oy, mita sen toimialaan kuuluu ja millaisia

koulutuksia Miraculos Oy tarjoaa.

Teoriataustassa selvitetaan millaista on toimia hiusalan kouluttajana, millainen on hyva
kouluttaja ja kuka voisi toimia kouluttajana. Tyossa kasitellaan, mitka ovat kouluttajan
synnynnaiset ja opitut ominaisuudet. Kasittelen myos mita vaaditaan onnistuneeseen
oppimistilanteeseen, mitka asiat tukevat mielenkiintoista, rentoa ja opettavaa
oppimistilannetta. Oppimista kaydaan lapi enimmakseen juuri kouluttajan nakokulmasta.
Kayn lapi suurimmaksi osaksi niita asioita, joita kouluttajan tulee ottaa huomioon, jotta
oppimisymparisto olisi mieluinen ja tukisi oppimista parhaiten. Tyossa kerrotaan myos
erilaisista oppimistyyleista, nama oppimistyylit ovat auditiivinen eli kuuloaisti, visuaalinen eli

nakoaisti ja kinesteettinen eli liike- ja lihasaisti.

Valitsin taman aiheen opinnaytetyokseni, koska olen tyoskennellyt eri hiusalan tuotteiden
toimittajilla ja olen nahnyt erilaisia koulutuksia seka olen aina ollut kiinnostunut niista.
Tyoharjoitteluni aikana kavi ilmi, etta Miraculos Oy oli kiinnostunut tietamaan, millaisissa
koulutuksissa heidan asiakkaat haluisivat kayda. Nain syntyi idea tehda asiakaskysely koskien
heidan koulutuksiaan. Miraculos Oy ei ollut muutamaan vuoteen tehnyt asiakaskyselya, joten
asiakaskysely oli yritykselle ajankohtainen. Asiakaskysely on tehty yhteistyossa Miraculos Oy:n

toimistohenkiloiden ja KC Teamin kouluttajien kanssa.



2 Miraculos Oy

Miraculos Oy on hiusalan tuotteiden valmistaja ja maahantuoja. Yritys on perustettu vuonna
1997. Yrityksen liikevaihto vuonna 2007 oli noin 5 000 000 euroa. Liikevaihto on kahdessa
vuodessa kasvanut noin kahdella miljoonalla ja kasvun uskotaan jatkuvan edelleen. Asiakas-
kampaamoja Miraculos Oy:lla on noin 5000 ympari Suomea. Yritys vie tuotteita myos
ulkomaille kuten Ruotsiin, Tanskaan, Norjaan, Unkariin, Venajalle, Latviaan ja Viroon.
Ulkomaanviennin uskotaan kasvavan muutaman vuoden sisalla entisestaan. Henkilokuntaa
yrityksella on noin 30, joihin kuuluu kouluttajia, edustajia, freelancereita seka toimisto- ja
johtohenkilostoa. Miraculos Oy sijaitsee Yrjonkadulla, missa toimii yrityksen toimisto,
myymala ja koulutuskeskus. Yrityksen tavoitteina on kasvattaa asiakasmaaraa, tehda yritysta
tunnetummaksi seka nostattaa yrityksen markkina-arvoa verrattuna isoihin kampaamoalan

maahantuojiin. (Paavilainen 2008.)

Miraculos Oy tuo maahan Paul Micthellin ja L anzan kampaamotuotteita seka Voguetin
kampaamotarvikkeita ammatti- ja jalleenmyyntikayttoon. Yritys valmistaa korkealaatuista KC
Professional hiustuotesarjaa. KC Professional sarjaan kuuluu 4R hiustuotesarja, johon sisaltyy
erilaisille hiuksille tarkoitettuja shampoita ja hoitoaineita seka muotoilu ja
viimeistelytuotteita. KC Professional sarjaan kuuluu myos ammattilaiskayttoon tarkoitetut
varit, joita ovat Kcolor Velvet ammoniakiton ja hajusteeton kevytkestovari seka Ultimate
kestovarit. KC Professional sarjaan kuuluu myos hiuksia vaalentavat tuotteet, joihin kuuluu
perinteiset hiusten vaalennusaineet seka hiuksia samanaikaisesti savyttavat tuotteet. KC

Professional sarjaan kuuluu myos hiuksia kihartavat permanenttituotteet.

Miraculos Oy:n toiminta perustuu laadukkaisiin ja helppokayttoisiin tuotteisiin ja palveluihin.
Yritys haluaa kehittaa toimintaansa ja tuotteitaan ymparistoystavalliseen suuntaan.
Esimerkkeina tasta on yrityksen laatima kierratysohjeistus kampaamoille, uusi
hiustenvaalennusaineen tayttopakkaus seka hiusten varjaystekniikka Sliding. Hiusten
vaalennusaineen muoviseen purkkiin voi ostaa pahvilaatikossa olevia tayttopakkauksia, jolloin
muovijatteen maara vahenee. Kevaalla 2008 Miraculos Oy:n koulutustiimi KC Team lanseerasi
uuden hiusten varjaystekniikan Sliding. Sliding varjaystekniikka kehitettiin helpottamaan
kampaajien arkea. Aikaisemmin tehtiin erittain paljon kahden varin varjayksia, tumma
alhaalta ja vaalea ylhaalta. Sliding:ssa tumma ja vaalea vari massa sekoitetaan keskenaan
pikku hiljaa samalla levittaen hiuksiin, jolloin hiuksiin muodostuu variliukuma ja saadaan
monivarinen lopputulos. Sliding tekniikka on samanaikaisesti yksinkertainen ja

ymparistoystavallinen, koska folioiden kaytto vahentyy huomattavasti.



3 Miraculos Oy:n koulutukset

Miraculos Oy jarjestaa monipuolisia koulutuksia ympari suomea, joita jarjestetaan noin kolme
kertaa viikossa. KC Team on Miraculos Oy: n koulutustiimi, johon kuuluu kahdeksan
ammattitaitoista kouluttajaa. KC Team:n koulutuskeskuksia on kaksi, toinen sijaitsee
Helsingissa Miraculos Oy:n toimiston ja myymalan kanssa samassa KCenter:ssa ja toinen
Turussa Avantgarde-kampaamon yhteydessa. KC Team:n kouluttajat ovat tavoitettavissa niin
sanotuissa hatatapauksissa Hotline- numerosta, josta kampaajat saavat apua hiusten
varjaamista koskevissa ongelmissa seka tuotteisiin ja niiden kayttoon liittyvissa kysymyksissa.
KC Team suunnittelee Miraculos Oy:n koulutustarjonnan ja laatii siita koulutustarjottimen.
Koulutustarjotin sisalsi syksylla 2009 kolmenlaisia koulutuksia WorkShop, Trendi ja Hair Camp-

koulutuksia.

neljan tunnin koulutustapahtumia. Koko paivan Workshop- koulutukset sisaltavat aamupaivan
demomalli-osion ja iltapaivan tyoskentely-osion. Demomalli-osiossa kouluttaja tekee kahdesta
kolmeen demoa koulutuksen aiheesta hiusmalleille, asiakkaat voivat esittaa kysymyksia ja
tehda muistiinpanoja. Iltapaivalla asiakkaat saavat tehda koulutuksen aiheen mukaisia toita
hiusmalleille kouluttajien ohjatessa heita. Iltaisin jarjestettavissa neljan tunnin koulutuksissa
ei ole erillista demo-osiota vaan koulutuksen aluksi on lyhyt esittely illan aiheesta, jonka
jalkeen asiakkaat paasevat heti tyoskentelemaan hiusmallien kanssa kouluttajan ohjastaessa
heita. Workshop- koulutuksissa asiakas paasee itse kokeilemaan uusia tekniikoita kouluttajan
auttaessa, jolloin uusien tekniikoitten kokeileminen ei tunnu niin vaikealta ja pelottavalta.
Workshop koulutuksiin voi osallistua joko koko paivan koulutukseen tai vain aamupaivan demo
osioon. (KC news 2009: 8-9.)

kouluttajat esittelevat taman hetken hiustrendeja. Trendi-iltoja jarjestetaan syksyisin ja
kevaisin viikoittain ympari Suomea. Trendi-illoissa mukana on kaksi tai kolme kouluttajaa
joista kukin tekee illan aikana noin viisi hiusmallia. Trendi-iltojen mallien hiusvarit on
valmisteltu iltaa varten jo aikaisemmin paivalla, illan aikana asiakkaat nakevat kouluttajien
leikkaus-tyoskentelya lavalla. Trendi-illat ovat nopeatempoisia tapahtumia, asiakkaat saavat

niista uusia ja trendikkaita ideoita jokapaivaiseen tyohonsa. (KC news 2009: 8.)



Hair Camp koulutukset ovat kaksipaivaisia koulutustapahtumia, jotka jarjestetaan yleensa
viikonloppuisin. Hair Camp koulutukset ovat intensiivisia ja opettavia koulutustapahtumia,
joissa asiakkaat oppivat uutta ja paasevat irrottautumaan arjesta. Hair Camp koulutukset
sisaltavat kouluttajien demomalli-osioita ja asiakkaitten tyoskentely-osioita, joissa asiakkaat
saavat kokeilla uusia varjays- ja leikkaustekniikoita kouluttajien avustuksella. Koulutukset
sisaltavat myos yhteista illanviettoa ja leikkimielisia kilpailuja. Sosiaaliset Hair Camp
koulutukset ovat hyvia kohtaamispaikkoja tavata muita kampaajia, jakaa kokemuksia ja
ideoita. (KC news 2009: 8-9.)

Miraculos Oy jarjestaa myos tuotekoulutuksia Paul Mitchell ja Lanzan tuotteista, joita yritys
tuo maahan. Paul Mitchell ja Lanzan tuotteet ovat laadukkaita ja helppokayttoisia tuotteita,
jotka ovat kansainvalisesti tunnettuja merkkeja. Syksylla 2009 Miraculos Oy jarjesti Paul
Mitchell Champions Day koulutuspaivia, joissa koulutettavat saivat uutta tietoa kuinka myyda
Paul Mitchell tuotteita, kuinka saada lisaa kannattavuutta tuotemyynnilla ja tulla
tuotemyynnin mestariksi. Tuotemyynnin merkitys kannattavuuden parantamisessa kasvaa
koko ajan. He jotka osaavat myyda tuotteita asiakkailleen, saavat itselleen lisavoittoa ja
kampaamon kannattavuus paranee. Tuotemyynnin merkitys kampaamon kannattavuudelle on
erittain tarkea, ja siksi tamantyyppiset tuotemyyntikoulutukset ovat koko ajan suositumpia.
(KC news 2009: 9-12.)

Miraculos Oy markkinoi edella mainittuja koulutuksia asiakaslehdessaan KC newsissa, joka
lahetetaan kaikille asiakaskampaamoille seka ammattioppilaitoksille. KC news ilmestyy nelja
kertaa vuodessa. Lehti sisaltaa ajankohtaisia tuote-esittelyita ja alennuksia seka ajankohdasta
riippuen syksyn tai kevaan koulutustarjottimen. Koulutustarjottimessa kerrotaan koulutusten
sisallot ja ajankohdat, jotta asiakkaiden on helppo selvittaa mitka koulutukset juuri heita

kiinnostavat. Miraculos Oy:lla on myos nettisivut www.miraculos.fi, josta saa ajankohtaista

tietoa yrityksesta ja sen koulutuksista.


http://www.miraculos.fi/

4 Kouluttajan synnynnaiset ja opitut ominaisuudet

Kouluttajaksi ei voi ryhtya kuka tahansa, vaan kouluttajan tulee olla tietynlaisia synnynnaisia
ja opittuja ominaisuuksia. Vaikka kampaaja olisi tyossaan taitava ja han osaisi hiusten
varjayksen ja leikkauksen tekniikat erinomaisesti seka olisi luova ja kokeiluhaluinen, hanesta
ei silti valttamatta olisi hyvaksi kouluttajaksi. Kouluttaminen on hieman samanlaista kuin
opettaminen, kouluttajat kouluttavat kampaajille uusia asioita eli voi sanoa, etta he
opettavat kampaajille uusia asioita. Kaikista kampaajista ei ole kouluttajiksi, vaikka olisi
kuinka taitava, koska ihmisten opettaminen vaatii karsivallisyytta ja halua opettaa muille
uusia asioita. Kouluttajilta vaaditaan myos halua olla huomion keksipisteena, olla esiintyja ja
viihdyttaja, jottei tilaisuudesta tulisi tylsa monotoninen luento vaan viihdyttava kokemus.

Koulutuksiin tullaan oppimisen lisaksi viihtymaan ja nauttimaan.

4.1  Kouluttajan synnynnaiset ominaisuudet

Kouluttajaa voi kutsua myos periaatteessa konsultiksi, koska yksi konsultoinnin tehtavista on
kouluttajakonsultti. (Rope 2006.) Konsultin synnynnaiset ominaisuudet ovat samankaltaisia
kouluttajan synnynnaisten ominaisuuksien kanssa. Rope luettelee kirjassaan konsultin
synnynnaisiksi ominaisuuksiksi seuraavat ominaisuudet: aktiivisuus, ulospain
suuntautuneisuus, maaratietoisuus, loogisuus, kekseliaisyys, hyva stressinsietokyky,

kehittymishakuisuus, auttavaisuus, mielenrohkeus ja positiivisuus. (Rope 2006: 164-166.)

Kouluttajan tulee olla aktiivinen ja innokas tyotansa kohtaan. Kouluttajan tulee markkinoida
tyotaan, olla aktiivisesti kehittamassa tyotansa ja itseansa. Aktiivisuus tulee ilmi myos
kouluttajan halussa olla yhteydessa asiakkaisiin, jonka kautta itsensa kehittaminen onnistuu
parhaiten. (Rope 2006: 164) Aktiivinen kouluttaja myos innostaa asiakasta oppimaan.
Innostuneisuus kouluttajan tyossa nakyy kiinnostuksena oppijoita, oppimissisaltoa ja
kouluttajana toimimista kohtaan. Jos aktiivinen kouluttaja innostaa oppimaan, niin ei
aktiivinen ja ei-innostunut kouluttaja voi puolestaan tappaa asiakkaiden innostuksen

koulutusta ja oppimista kohtaan. (Kupias 2007: 15.)

Ulospdin suuntautuneisuus eli sosiaalisuus. Kouluttajan tulee nauttia olostaan muiden
seurassa, han tulee toimeen muiden ja erilaisten ihmisten kanssa erilaisissa tilanteissa.
Sisaanpain kaantynyt, epasosiaalinen ihminen ei parjaa kouluttajana, koska han ei pysty
toimimaan sosiaalisissa tilanteissa, tai pitamaan suurta joukkoa kasassa, koska tallainen
henkild ei nauti olostaan joukon johdattajana. Kouluttaja johtaa koulutustilannetta, pitaa sen

kaynnissa, toiminnassa ja kasassa. (Rope 2006: 164.)
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Mddrdatietoisuus nakyy kouluttajan tyossa siten, etta han hallitsee tilaisuutta ja vie sita
maaratietoisesti eteenpain. Talloin asiakkaat tuntevat, etta kouluttaja tietaa mita han tekee.
Jos kouluttaja ei hallitse tilaisuutta ja sen kulkua, tulee asiakkaille sellainen ole, ettei

kouluttaja ole ammattilainen, asiansa osaava henkilo. (Rope 2006: 164.)

Loogisuus on kouluttajan tyossa tarkea ominaisuus. Loogisuus vie koulutustilaisuutta
jarjestelmallisesti eteenpain ja asiakkaitten on helppo seurata tilaisuutta. Loogisuus
kouluttajan toiminnassa saa asiakkaat oppimaan asian paremmin ja selkeammin. Epalooginen
ja sekava eteneminen koulutuksessa saa asiakkaat epaluuloisiksi kouluttajan ammattitaitoa
kohtaan. (Rope 2006: 164.) Kun koulutuksessa edetaan loogisesti, auttaa se asiakkaita
hahmottamaan koulutuksen kokonaisuuden paremmin. ”Kun kokonaishahmotus on taustalla,
punainen lanka sailyy oppijoiden mielessa paremmin, vaikka aiheesta poikettaisiinkin joskus
sivuraiteille.” (Kupias 2007: 65.)

Kekselidisyys on yksi kouluttajan tarkeimmista synnynnaisista ominaisuuksista. Kekselidisyys
on luovuutta, keksia uusi ja mielenkiintoisia asioita. Kekseliaisyys on kouluttajana olemisen
peruspylvaita, jota ilman kouluttaja ei voi luoda uutta tai edes olla kouluttaja. Kekseliaisyys
on myos nokkeluutta ja oivaltamista erilaisissa tilanteissa, jolloin koulutustilaisuudet saavat
spontaanin ja ainutkertaisen tunnelman. (Rope 2006: 164.) Koulutustilaisuudet ovat erittain
vuorovaikutteisia tilaisuuksia, joissa myos asiakas vaikuttaa suuresti tilaisuuden kulkuun.
Kekselias kouluttaja osaa my0s reagoida nopeasti asiakkaiden mielipiteisiin ja kaytokseen,

ilman kiusallista hiljaisuutta.

Hyvi stressinsietokyky on tarkeaa kouluttajan tyossa, koska kouluttajan tulee pystya
toimimaan ammattimaisesti myos kiireessa. Paatosten teko ja vastuun ottaminen
paatoksistaan myos kiireen keskella ovat arkipaivaa kouluttajille. [lman hyvaa stressin-
sietokykya kouluttaja ei pysty toimimaan kiireellisissa tilanteissa, vaan lamaantuu paineen
alla, jolloin tarvittavat tehtavat ja tulokset jaavat saavuttamatta. (Rope 2006: 165.)
Kouluttajat ovat vastuussa koulutuspaivan aikataulun yllapitamisessa ennen koulutusta ja sen
aikana. Ennen koulutuksen alkua tulee kouluttajien valmistaa hiusmallit, koulutusmateriaalit
ja itsensa valmiiksi koulutusta varten. Koulutuksia edeltava aika voi olla hyvinkin stressaavaa,
kun malleja on paljon, eivatka aikataulut pida ja ihmiset eivat ole siella missa pitaisi. Taman
kaiken seassa kouluttajan tulee pitaa tilanne hallinnassa, ja saada kaikki valmiiksi koulutusta
varten. Koulutuksen aikana kouluttajat ovat vastuussa tilaisuuden kulusta ja sen
onnistumisesta. Kaikki tama vaatii hyvaa stressinsietokykya, jota ilman kouluttaja ei voi

onnistua tyossaan.
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Kehityshakuisuus eli itsensa kehittaminen on tarkeaa kouluttajan tyossa. Kouluttajan tulee
olla halukas kehittamaan itseaan ja tyotaan. Kouluttajat kouluttavat kampaajille uusia
trendeja ja tuulia maailmalta. Heidan tulee olla avoimia uusille ideoille ja ajatuksille, mika
on juuri kehityshakuisuutta. Kehityshakuisuuden tulee nakya myos ulospain, jolloin
kouluttajasta nakee, etta han on mukana ajassaan ja tietaa mika on tulevaa. (Rope 2006:
165.)

Auttavaisuus on halua auttaa muita, kehittaa heita ja heidan taitojaan. Auttavaisuus on
ymmartamista toisten vaikeuksia kohtaan, halua auttaa heita kehittymaan tyossaan.
Kouluttajan tyo on kouluttamista, opettamista ja auttamista. Asiakkaat tulevat koulutuksiin
oppimaan uutta ja saamaan apua mahdollisissa hiusten varjays- ja leikkausongelmissa. Halu
auttaa asiakkaita on myos empatiaa, jolloin asiakkaille tulee olo, etta he ovat tarkeita ja
ainutlaatuisia. (Rope 2006: 165.) Auttavainen kouluttaja ei koe taakaksi asiakasta, jolla on

paljon opittavaa, vaan han tukee, opastaa ja auttaa asiakasta parhaaseen lopputulokseen.

”Mielenrohkeus on rohkeutta tarttua uusiin, ennen kokemattomiin tilanteisiin ”(Rope 2006:
166.) Mielenrohkeus antaa rohkeutta kokeilla uusia asioita, tilanteita ja kohtaamisia.
Kouluttaja ei saa arkailla uusia tilanteita vaan ottaa tilanne haltuunsa ja johtaa vaikeatkin
tilanteet kunnialla loppuun. Uusien kokemusten haaliminen on tarkeaa uusien ideoiden ja
ajatusten saamiseen, ja se jos mika on tarkeaa kouluttajan tyossa. Ilman uusia ajatuksia ja
ideoita kouluttaja ei paase eteenpain, eika hanella ole mitaan uutta annettavaa asiakkaille.
Mielenrohkeus on avoimuutta, mika mahdollistaa uusien ideoiden syntymisen. (Rope 2006:
166.)

Positiivisuus on iloisuutta ja energisyytta, joita kouluttajat tarvitsevat tyossaan. Positiivisuus
tuo koulutustilaisuuksiin energisyytta ja oppimisen iloa. Kun kouluttaja on positiivinen, nakee
hanesta etta han nauttii tyostaan, jolloin asiakkailla on rento ja miellyttava olo koulutuksissa.
Positiivista ihmista on helppo lahestya, hanelta on helppo kysya tyhmaltakin kuulostavia
kysymyksia, mitka voivat olla juuri niita tarkeimpia. Negatiivinen ja karttyisa ihminen luo
ymparilleen samanlaista ilmapiiria, mika ei sovellu koulutustilaisuuteen. (Rope 2006: 166.)
Negatiivinen ilmapiiri ei ole optimaalinen ymparisto oppimiselle, jolloin asiakkaat eivat nauti
olostaan koulutuksessa ja keskittyminen herpaantuu. Negatiivinen ilmapiiri saa aikaan sen,
etteivat asiakkaat enaa halua osallistua kyseisen kouluttajan koulutuksiin, mista seuraa
taloudellisia menetyksia. Positiivisuus on siis hyvin tarkea kouluttajan ominaisuus, jolla han
luo ymparilleen iloista ja energista ilmapiiria, jolloin kouluttaja ja asiakkaat nauttivat

tilaisuudesta.
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4.2  Kouluttajan opitut ominaisuudet

Kouluttajaa voi siis kutsua myos konsultiksi, koska yksi konsultoinnin tehtavista on kouluttaja-
konsultti. (Rope 2006.) Konsultin opitut ominaisuudet ovat joiltain osilta samankaltaisia
kouluttajan opittujen ominaisuuksien kanssa. Konsultin opitut ominaisuuksia ovat
systemaattisuus, verbaalisuus, suunnitelmallisuus, joustavuus, tilanneherkkyys, miellyttavyys
ja myyvyys. (Rope 2006: 167-171.) Nama opitut ominaisuudet auttavat kouluttajaa toimimaan
tyossaan paremmin, ne eivat ole valttamattomia ominaisuuksia, mutta ne helpottavat

kouluttajan tyota.

Systemaattisuus on loogisuutta ja tapaa toimia jarjestelmallisesti. Jarjestelmallisyys tuo
rytmia kouluttajan tyohon ja itse koulutustilaisuuksiin. Jarjestelmallisyys auttaa kouluttajaa
saamaan tyot tehtya oikeassa jarjestyksessa, eli tarkein ja kiireellisin tyo on saatu valmiiksi
ensimmaisena. Jarjestelmallisyys helpottaa kouluttajan tyota, koska tyot tulee tehtya
ajallaan. Koulutustilaisuuden aikana jarjestelmallisyys tuo rytmia ja selkeytta, asiakkaitten
on helpompi seurata koulutusta, kun se etenee jarjestelmallisesti. Systemaattisuuteen eli
jarjestelmallisyyteen pystyy oppimaan ja siina pystyy myos kehittymaan ajan kanssa. (Rope
2006: 167.)

Verbaalisuus on kyky sanalliseen ilmaisuun, mika on erittain tarkeaa kouluttajan tyossa. Ilman
verbaalisuutta koulutuksen sisalto voisi jaada asiakkaille epaselvaksi. Verbaalisuus vaikuttaa
myos koulutuksen tunnelmaan seka asiakkaan ja kouluttajan valisen suhteen
muodostumiseen. Verbaalinen ihminen pystyy saamaan aikaan seka ylla pitamaan
miellyttavan, asianmukaisen ja oppivan ilma piirin. Ilman verbaalisuutta kouluttajana

toimiminen on lahes mahdotonta. (Rope 2006: 168.)

Suunnitelmallisuus on asioitten ja tehtavien etukateista miettimista seka niiden
jarjestelmallista ajattelemista. Kouluttajan tyohon sopii vanha totuus, jonka mukaan hyvin
suunniteltu on puoliksi tehty. Suunnitelmallisuus tarkoittaa toimintakulttuuria, jossa
etukateen mietitaan mita, miten, milla aikataululla ja rytmilla asioita tehdaan.
Suunnitelmallisuus antaa koulutuksille ammattimaisen ja selkean tunnelman, jolloin
asiakkaitten on helppoa ja miellyttava seurata koulutusta. Suunnitelmallisuuteen voi oppia ja

sita voi kehittaa ajan kanssa. (Rope 2006: 169.)
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Joustavuus on asioihin ja tilanteisiin mukautumista. Joustava kouluttaja osaa reagoida
erilaisiin tilanteisiin ja ihmisiin seka kayttaa sita voimavaranaan. Liian joustava kouluttaja voi
antaa kuitenkin litkaa ns. valtaa asiakkaille, jolloin koulutuksen systemaattisuus voi karsia.
(Rope 2006: 169.) Joustavuudesta kultainen keskitie on hyva ohjenuora, jolloin kouluttaja
antaa asiakkaille ja heidan mielipiteilleen tilaa, muttei kuitenkaan meneta tilaisuuden ohjia

kasistaan.

Tilanneherkkyys on asioiden ja ihmisten oikeanlaista lukemista. Tilanneherkka kouluttaja
osaa lukea asiakkaitaan. Kouluttajan tulee nahda, mika toimintamalli toimii missakin
tilanteessa ja mika taas ei. Asioiden oikeanlainen ilmaiseminen kussakin tilanteessa ja

ymparistossa vaikuttaa ratkaisevasti siihen, kuinka hyvin asiat opitaan. (Rope 2006: 170.)

Miellyttdvyys liittyy kouluttajan hyvaan kaytokseen, huoliteltuun ulkonakoon seka
hyvatapaisuuteen. Miellyttavyys on kouluttajan tarkeita ominaisuuksia, koska kouluttaja on
tarjoamassa asiakkailleen kokemustaan ja oppejaan. Miellyttavaa henkiloa on helppo lahestya

ja myos miellyttava kuunnella. (Rope 2006: 170.)

Myyvyys on kouluttajan tyossa tarkeaa, se on taitoa myyda ja markkinoida tuotteita ja
palveluita oikealla tavalla. Myyvyys ei ole tyrkyttamista, vaan tuotteiden ja palveluiden
perusteltua esittamista, niiden ominaisuuksien ja mahdollisuuksien kertomista oikealla
tavalla. (Rope 2006: 171.) Myyva kouluttaja osaa nahda millainen toimintamalli toimii

missakin tilanteessa, talloin han osaa myyda tuotteen oikeanlailla kullekin asiakkaalle.

Ylla mainitut opitut ominaisuudet ovat tarkeita kouluttajan tyossa. Ne auttavat kouluttajaa
tyonsa tekemisessa, vaikkeivat olisi valttamattomia ominaisuuksia. Jokaisella kouluttajalla on
omat vahvuuteensa ja heikkoutensa, mika tekeekin heista kaikista omanlaisiaan kouluttajia.
Kouluttajien tulisi korostaa omia henkilokohtaisia ominaisuuksia myos kouluttajan tyossaan,
talloin myos erilaiset asiakkaat loytavat juuri itseaan miellyttavan kouluttajan, jolloin

asiakkaiden oppiminenkin on helpompaa ja mielekkaampaa.
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5 Oppiminen

Erilaiset ihmiset oppivat erilailla, kaikilla meilla on omanlaisensa tyyli oppia asioita.
Kouluttajan tehtava on ottaa huomioon erilaiset oppijat koulutustilaisuuksissa. Hiusalan
koulutuksissa kay hyvin erilaisia asiakkaita, jotka kaikki tulisi huomioida ja antaa mahdollisuus
parhaaseen oppimiskokemukseen. Koulutuksissa kay niin vastavalmistuneita, kuin jo alalla
pitkaan olleita kampaajia, naiden ns. aaripaiden yhdistyminen samassa koulutuksessa luo

kouluttajalle haasteita ymmartaa kumpaakin oppijaa.

Oppimiseen vaikuttaa taustamme lisaksi erilaiset tavat kanavoida ja hankkia tietoa. Tietoa
pystymme hankkimaan kolmella tavalla. Aistien valityksella tapahtuva eli havaintojen kautta,
jarkeilyn kautta eli ajattelun kautta ja intuitiivisesti saatava tietoa eli nakemansa kautta.
(Leino & Leino 1990: 15) Vaikka pystymme kayttamaan kaikkia tiedonhankinta tapoja myos
yhtaaikaisesti, on kuitenkin yksi tapa yleensa aina johtavin ja vahvin. Kouluttajan on hyva
tiedostaa nama tiedonhankinta tavat suunnitellessaan koulutuksen sisaltoa, jotta se tukisi

erilaisien asiakkaitten oppimista.

5.1  Mielekas oppiminen

Kouluttajan tulee ottaa huomioon myos mika on ns. mielekas tapa oppia. Mielekasta
oppimista on, kun oppija yhdistaa jo ennestaan tietamansa informaation uuteen, opittavaan
informaatioon. (Novak 2002: 29.) Mielekkaassa oppimisessa oppijalla itsellaan on myos suuri

merkitys oppimistapahtuman onnistumiseen mielekkaasti.

Mielekkaalle oppimiselle on kolme edellytysta. Merkityksellinen aikaisempi tieto. Oppijan
tulee tietaa jotain merkityksellista uudesta opittavasta aiheesta. Mielekas materiaali. Uuden
opittavan tiedon tulee olla merkityksellista ja sen tulee lisata oppijan aikaisempaa tietoa
aiheesta. Seka oppijan oma asenne. Oppijan tulee paattaa etta han haluaa oppia uutta ja
hanen tulee lisata uusi opittava tieto ennestaan olevaan tietoon. (Novak 2002: 29.) Hiusalan
koulutustilaisuudet ovat vuorovaikutteisia tilaisuuksia, joissa kouluttaja ja asiakkaat
vaikuttavat opittavaan asiaan. Tietenkin kouluttaja on se henkilo, joka pitaa ns. ohjat
kasissaan, mutta tilaa tulee antaa myos oppijoiden tassa tapauksessa asiakkaiden luovalle
ajattelulle. Koska kouluttaja on se henkilo, joka ohjaa oppimistilannetta, tulee hanella olla
etukateen suunniteltu kokonaisuus koulutustilaisuuteen, hanen tulee myos kertoa tama

suunniteltu kokonaisuus oppijoille.
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Oppijan on mielekasta saada muodostaa runko koulutustilaisuudesta, jolloin oppijan on
helppo yhdistaa uutta tietoa jo opittuun tietoon. Kokonaisuuden hahmottajana voidaan
kayttaa sisallisluetteloa, kaaviota, kasitekarttaa, videota tms. Koulutustilaisuuden
kokonaisuus on hyva hahmottaa tilaisuuden alussa, jolloin se toimii jasentajana oppimiselle ja
koulutukselle. Kokonaisuuden hahmottaminen tuo oppijan mieleen jo aikaisemmin opitun
tiedon, ja uusi tieto on helpompi omaksua, kun sen voi liittaa jo aikaisemmin opittuun
tietoon. (Hatonen & Mykra 2008:19-20.)

5.2  Oppimisen edistaminen

Kouluttaja on tarkeassa roolissa asiakkaan oppimisessa ja sen edesauttamisessa. Kuten jo
edella mainittiin, hiusalan koulutustilaisuuksissa on oppiminen kuitenkin kouluttajan ja
asiakkaan yhteinen, vuorovaikutteinen oppimistilanne. Kumpikin osapuoli vaikuttavat suuresti

oppimistilaisuuden onnistumiseen.

Oppimiseen vaikuttavat erilaiset ulkoiset ja sisaiset tekijat. Ulkoiset tekijat ovat sellaisia
joilla vaikutetaan ja hallitaan oppijoiden kayttaytymista oppimistilanteessa ja itse
oppimistilannetta. Sisaiset tekijat ovat keinoja, joilla ohjataan oppijoiden henkista
tyoskentelya. Naita ulkoisia ja sisaisia tekijoita ovat opetustavoitteen maarittaminen,
opiskelun motivointi, opetuksen sisallon- ja opetusmenetelman valinta seka opetuksen
suunnittelu. Ulkoiset ja sisaiset tekijat ovat samoja, erona naissa tekijoissa on se kuka
hallitsee niita. Ulkoisia tekijoita hallitsee kouluttaja, kun taas sisaisia tekijoita hallitsee
oppija itse. (Engestrom 1987: 16-17.) Koulutustilaisuuden oppimista voidaan edistaa
seitsemalla osa-alueella. Naita osa- alueita ovat tavoitteellisuus, motivaatio/mielekkyys,
kokonaisuuden hahmottaminen, looginen eteneminen, ilmapiiri, vuorovaikutus ja aktivointi.

(Hatonen & Mykra 2008: 26-29.) Nama osa-alueet ovat niin ulkoisia kuin sisaisia tekijoita.

Tavoitteellisuus. Koulutustilaisuudessa on erittain tarkeaa asettaa tilaisuuden tavoite, koska
tavoite on koulutuksen suunnittelun ja toteutuksen perusta. Tavoitteen tulisi olla
kaytannonlaheinen, oppijalle mielekas ja tarpeellinen. Tavoite suuntaa oppijaa oikeaan
suuntaan ja auttaa heita arviomaan omaa oppimista. (Hatonen & Mykra 2008: 27.) Ilman

tavoitetta oppijan keskittyminen hairiintyy helpommin ja oppiminen hankaloituu.
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Motivaatio/ Mielekkyys. ’Mielekkaat tavoitteet edistavat oppimista, silla jos osallistujat
kokevat luennolla kasiteltavat asiat oman elamansa kannalta mielekkaiksi, oppiminen on
kiinnostavaa ja helpompaa” (Hatonen & Mykra 2008: 27.) Tama motivoi oppijaa keskittymaan
koulutukseen ja sen aiheeseen. Kouluttajan olisi hyva kysya ennen koulutuksen alkua
asiakkailta heidan taustoistaan ja osaamisestaan, jolloin kouluttajalla olisi hyva kuva,
millaisia oppijoita asiakkaat ovat. Oppimisen mielekkyytta lisaavat myos omakohtaiset
kokemukset aiheesta, joita kouluttajan tulisikin kysya asiakkailtaan koulutuksen aikana. Kun
omat kokemukset yhdistaa uuteen opittuun asiaan luovat ne yhdessa mielekkaan
oppimiskokemuksen. (Hatonen & Mykra 2008: 27.)

Kokonaisuuden hahmottaminen. lhminen oppii helpommin yhtenaisia kokonaisuuksia, kun
sirpaleista tietoa. Kun asiakas saa koulutuksen alussa koulutuksen rungon esimerkiksi
sisallysluettelona, hanen on helpompi muodostaa johdonmukainen ajatus opittavasta
aiheesta. Kun kokonaisuus on hallussa, on helpompaa yhdistaa uutta tietoa jo opittuun
tietoon. (Hatonen & Mykra 2008: 27.) Myos keskittyminen koulutuksen aiheeseen helpottuu,

kun koulutuksen kokonaisuus on yhtenainen ja selkea.

Looginen eteneminen. Looginen eteneminen tuo koulutukseen ammattimaisen ja selkean
tunnelman. Loogisen etenemisen pohjana on kokonaisuuden tiedostamista, asiakkaitten on
helpompia keskittya kyseiseen aiheeseen kun heilla on selkea ns. punainen lanka mika kulkee
mukana koko koulutuksen ajan. Oppiminen on myos selkeampaa ja loogisempaa, kun

asiakkaalla tietavat mita seuraavaksi tulee. (Hatonen & Mykra 2008: 27.)

Ilmapiiri. Ilmapiiri on erittain tarkea oppimisen kannalta, rennossa ja avoimessa ilmapiirissa
on miellyttava tyoskennella ja oppia. Ilmapiirin ja oppimisen kannalta tarkeaa on, etta
koulutuksessa otetaan huomioon myos vaihtoehtoiset mielipiteet ja kannanotot. Koulutuksen
ilmapiirin tulisi olla niin turvallinen, etta osallistujat uskaltavat esittaa erilaisia ja tyhmiakin
kysymyksia. ”Ilmapiirin vapauttajana on kouluttajan oma asenne osallistujia kohtaan
ratkaisevan tarkea. Jos kouluttaja osoittaa, etta han arvostaa osallistujien mielipiteita,
osaamista ja kokemusta, tama rohkaisee heita tuomaan esiin omia mielipiteita ja
esimerkkeja”. (Hatonen & Mykra 2008: 28.) Hyvan oppimisilmapiirin muodostumisessa
koulutuksessa auttaa jos asiakkaat hieman tuntevat toisiaan. Jos nain ei ole, kouluttaja voi
pyytaa kaikkia esittelemaan itsensa koulutuksen alussa. Nain saadaan mahdollinen jannitys

laukeamaan ja oppimisilmapiiri paranee. (Hatonen & Mykra 2008: 28.)
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Vuorovaikutus. Yuorovaikutus on erittain tarkeaa varsinkin hiusalan koulutustilaisuuksissa,
jossa kaikilla on jonkunlainen tietamys ja kiinnostus aiheesta. Kiinnostuksen kohteemme
vaikuttaa erittain paljon siihen miten ja mita opimme. Koulutuksissa kayvat asiakkaat voivat
nahda saman koulutuksen hyvin erilaisena, riippuen juuri heidan kiinnostuksen kohteistaan.
Taman takia kouluttajan ja asiakkaan seka asiakkaitten keskinainen vuorovaikutus ja
kommunikointi ovat erittain tarkeita oppimisen edistajana. Koulutusten vuorovaikutusta
voidaan lisata liitamalla niihin kysymyksia, paripohdintaa, ryhmatehtavia ja keskustelua.
”Osallistuja saa vuorovaikutuksessa muiden kanssa palautetta ajattelutavastaan,
oppimisestaan ja osaamisestaan.” (Hatonen & Mykra 2008: 28.) Palaute on juuri erittain

tarkeaa oppimisen edistamisessa, jolloin mahdolliset virheetkin korjaantuvat.

Vuorovaikutuksen puute koulutuksissa johtaa siihen, ettei kouluttaja pysty tietamaan
meneeko koulutettava asia perille tai milla tapaa. Eivatka asiakkaat saa tarvitsemaansa tukea
uuden asian oppimiseen. Myos kouluttaja tarvitsee palautetta asiakkailtaan, jotta han tietaa
mahdolliset virheet ja kiitoksen aiheet. Palautetta tulisi antaa myos pitkin paivaa, jolloin
kouluttaja pystyy korjaamaan toimintaansa oikeaan suuntaan jo kyseisen koulutuksen aikana.
(Hatonen & Mykra 2008: 29.)

Aktivointi. Kouluttajan oma asenne vaikuttaa suuresti asiakkaitten aktivointiin ja heidan
oppimiseensa. Positiivista kouluttajaa on helpompi lahestya ja esittaa myos ns. tyhmia
kysymyksia. Kun koulutuksen tunnelma on avoin, se myos aktivoi asiakkaita osallistumaan
koulutuksen kulkuun. Kouluttajan tulisi antaa asiakkaittensa ymmartaa, etta vuorivaikutus on
vain hyvaksi ja etta epaselvat asiat tulisi rohkeasti selvittaa, kysymalla. (Hatonen & Mykra
2008: 29.)

5.3  Oppimistyylit

Hiusalan kouluttajan olisi hyva tiedostaa erilaiset oppimistyylit, jotta han pystyy ottamaan
huomioon erilaiset oppijat koulutuksissa. Kouluttajan ei kuitenkaan tarvitse tunnistaa
koulutuksissa kayvien yksittaisten asiakkaiden oppimistyyleja, riittaa etta han osaa tehda

koulutuksesta eri oppimistyyleja tukevan.
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Oppimistyyleja voidaan kasitella eri tavoilla, hyvin yleinen tapa kasitella niita on NLP -malli.
”NLP tarkoittaa neurolingvistista ohjelmointia eli sanojen ja hermoston tutkimista. NLP-
mallissa otetaan huomioon, minka kanavan tai aistin avulla ihmiset kasittelevat ja tallentavat
tietoa” (Kupias 2007: 108.) NLP- mallin mukaiset oppimistyylit ovat visuaalinen eli nakoaisti,
auditiivinen eli kuuloaisti ja kinesteettinen eli liike- ja lihasaisti. Hiusalan kouluttaja voi
koulutusta rakentaessa ottaa huomioon nama erilaiset asiakkaiden tiedon kanavointitavat.
Koulutustilaisuuksissa kouluttajan tulisi puheen rinnalla havainnollistaa sanomaansa kuvin ja
piirroksin. (Kupias 2007: 108.) Talloin tuetaan auditiivista (kuuloaisti) ja visuaalista (nakoaisti)
oppimistyylia. Niissa hiusalan koulutuksissa joissa asiakkaat paasevat itse kokeilemaan uusia
opittuja asioita malleille tai harjoituspaihin, tuetaan kinesteettista (liike- ja lihasaisti)
oppimistyylia. Erilaisten oppimistyylien huomiointi ja tiedostaminen on avuksi kouluttajan
tyossa myos siten, etta han osaa suositella oikeanlaisia koulutuksia oikeille asiakkaille. My0s
asiakkaiden itsensa olisi hyva tietaa milla kanavalla, han oppii parhaiten. Talloin asiakas itse

pystyy valitsemaan juuri hanelle parhaiten sopivat koulutukset.

Koulutusten lopuksi kouluttajat keraavat yleensa palautetta siita mita mielta asiakkaat ovat
olleet koulutuksesta. Oppimistyylit ja kanavointitavat voivat myos vaikuttaa antamaamme
palautteeseen. Kouluttajan on hyva huomioida tama asia palautetta lukiessa. Koulutuksessa
kayneilla asiakkailla voi olla hyvinkin erilainen mielipide koulutuksen sisallosta. Yhden
asiakkaan mielesta koulutus voi olla liian teoreettinen, kun taas toisen mielesta sama
koulutus olisi kaivannut lisaa teoriaa. Nama aivan erilaiset mielipiteet koulutuksen sisallosta
voivat johtua juuri erilaisista oppimistyyleista ja asioiden kanavointitavoista. (Kupias 2007:
112.) Huomioidessaan taman palautetta lukiessa, pystyy kouluttaja tekemaan oikeanlaiset

johtopaatokset kyseisen koulutuksen suhteen.

6  Miraculos Oy:n KC Teamin koulutusten asiakaskysely

Opinnaytetyonani tein asiakaskyselyn Miraculos Oy:n KC Teamin koulutuksista. Opinnaytetyon
idea syntyi, kun olin tyoharjoittelussa Miraculos Oy:ssa syksyn 2008 ja kevaan 2009 aikana. KC
teamin kouluttajat halusivat tietaa millaisissa koulutuksissa heidan asiakkaat halusivat kayda,
ja tasta lahtokohdasta kyselya alettiin laatia. Laadin aluksi alustavan kyselykaavakkeen, jota
yhdessa KC Teamin kouluttajien kanssa alettiin muokata. Kyselykaavake muokkaantui useaan
kertaan ennen kuin kaytettava kaavake oli valmis. Kyselykaavakkeen koko oli alusta lahtien
yhden A4 paperin kokoinen, ja kysymyksia molemmin puolin. Kyselykaavake haluttiin pitaa A4
kokoisena, jotta asiakkaat jaksaisivat vastata kyselyyn. Liian pitka kyselykaavake ei jaksa

kiinnostaa asiakasta tarpeeksi, ja vastaus prosentti olisi luultavasti hyvin pieni.
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Kyselykaavake (Liite1) hyvaksytettiin KC Teamin kouluttajilla ja Miraculos Oy:n
toimitusjohtajalla, jonka jalkeen sain luvan lahettaa kyselyn asiakkaille. Lopulliseen
kyselykaavakkeeseen tuli 15 kysymysta asiakkaan tyokokemuksesta, hanta kiinnostavista
koulutuksista, seka millaisissa ja kenen koulutuksissa han kavi. Valitsin kyselyyn osallistujat
KC Teamin koulutuksissa kavijoista, joista oli tietokoneella lista sattumanvaraisessa
jarjestyksessa. Listassa oli kaikki kevaan 2009 koulutuksissa kayneiden nimet ja yhteistiedot.
Tasta listasta valitsin 100 ensimmaista asiakasta, joille lahetin kyselykaavakkeen. Valitsemani
100 ensimmaista asiakasta olivat ympari Suomea asuvia asiakkaita. Jos perakkain oli liian
monta samasta kaupungista olevia, valitsin heista sattumanvaraisesti yhden. Perusjoukko oli
siis kevaalla 2009 Miraculos Oy:n koulutuksissa kayneet asiakkaat, heita oli noin 1000.
Kyselykaavake lahetettiin 100 asiakkaalle, jotta saataisiin 30- 50 vastausta. Kyselykaavake
lahetettiin toukokuussa 2009, asiakkaita pyydettiin vastaamaan ja lahettamaan kyselykaavake
takaisin Miraculos Oy:hin 22.05.2009 mennessa, kaavakkeen ohessa olleella palautuskuorella,
jossa postimaksu oli jo maksettu. Maara aikaan mennessa saapuneet vastaukset osallistuisivat

kolmen Paul Mitchell foonin arvontaan, foonit kyselyyn lahjoitti Miraculos Oy.

Vastauksia kyselyyn saapui 30kpl maaraaikaan mennessa ja naiden vastanneitten kesken
arvottiin kolme Paul Mitchell foonia. Voittajille ilmoitettiin henkilokohtaisesti. Maaraajan
jalkeen vastuksia tuli viela viisi, jotka otin viela mukaan tyohoni. Vastausprosentti oli 35%.
Seuraavavilla sivuilla kasittelen kyselykaavakkeen 15 kysymysta, siina jarjestyksessa, missa ne

olivat kyselykaavakkeessa.

7  Tulokset

Asiakaskyselyn ensimmadinen kysymys koski asiakkaitten sukupuolta. Kyselyyn vastasi
yhteensa 35 asiakassa, naista vastanneista 34 oli naisia ja 1 vastannut oli mies. Prosentteina
vastanneista 97,15% oli naisia ja 2.85% miehia. Kun kysely lahetettiin asiakkaille, oli jo
arvattavissa, etta suurin osa kyselyyn vastaavista olisi naisia. Kysely lahetettiin suurimmaksi
osaksi naisille, koska naiset olivat kayneet Miraculos Oy:n KC Teamin koulutuksissa enemman
kuin miehet. Tama taas luultavasti johtuu siita, etta kampaajista suurin osa on naisia, jolloin

miesten osuus myos koulutuksissa kavijoina on pienempi.



Taulukko 1. Tyoskentelyaika alalla
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1-3 v. 4-6 v. 7-9 v. 2 kpl Yl 10 v. 33 kpl

Toisessa kysymyksessa selvitettiin kyselyyn vastanneitten tyoskentelyaikaa hiusalalla.

(Taulukko 1.) Kyselyyn vastanneista 35 asiakkaasta kaksi(5,7%) oli ollut alalla 7-9 vuotta.

Vastanneista 33(94,3%) oli ollut alalla yli 10 vuotta. 35 vastanneesta ei ollut kukaan
tyoskennellyt alle seitsemaa vuotta, joten he kaikki olivat jo kokeneita hiusalan
ammattilaisia. Vastanneet tuntevat alan jo hyvin ja ovat siksi erinomaisia arvioimaan

Miraculos Oy:n KC Teamin koulutuksia.
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Taulukko 2. Maakunta

Kanta-Hamee 1kpl
Pirkanmaa 1kpl
Pohjois-Savo 2kpl
Paijat-Hame 2kpl
Eteld Pohjanmaa 2kpl
Etela-Savo 3kpl
Varsinais-Suomi 4kpl
Kymeenlaakso 4kpl
Lappi 4kpl

Pohjois-Pohjanmaa 5kpl

Uusimaa 7kpl
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Kolmannessa kysymyksessa selvitettiin vastanneitten tyoskentelymaakuntaa. (Taulukko 2.)
Kyselyyn vastanneista 35 asiakkaasta yhden (2,85%) tyoskentely maakunta oli Kanta-Hame ja
yhden (2,85%) tyoskentely maakunta oli Pirkanmaa. Kaksi (5,7%) vastannutta tyoskenteli
Pohjois- Savossa, kaksi (5,7%) tyoskenteli Paijat-Hameessa ja kaksi (5,7%) tyoskenteli Etela
Pohjanmaalla. Kolmen (8,55%) vastanneen tyoskentely maakunta oli Etela-Savo. Varsinais-
Suomessa, Kymenlaaksossa ja Lapissa tyoskenteli, kussakin nelja (11,4%) vastannutta. Viiden
(14,25%) vastanneen maakunta oli Pohjois-Pohjanmaa Seitseman (19,95%) vastanneen
tyoskentely maakunta oli Uusimaa. Yksi viidesosa vastanneista tyoskenteli Uudellamaalla ja
loput vastanneet olivat aika tasaisesti ympari Suomea, joten voidaan olettaa, etta
vastanneitten joukko on maantieteellisesti aika samanlainen kuin Miraculos Oy:n KC Teamin

koulutuksissa kayva joukko.
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Taulukko 3. Tyoskentelyaika Miraculos Oy:n tuotteilla
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alle 6kk 1kpl 6- 12kk 3kpl 1-2 v. 6 kpl vl 2v. 25 kpl

Neljannessa kysymyksessa selvitettiin vastanneitten tyoskentelyaikaa Miraculos Oy:n
tuotteilla. (Taulukko 3.) Kyselyyn vastanneista 35 asiakasta yksi (2,85%) oli tyoskennellyt
Miraculos Oy:n tuotteilla alle 6kk, kolme (8,55%) oli tyoskennellyt 6-12kk, kuusi (17,1%) oli
tyoskennellyt 1-2 vuotta ja 25 (71,25%) vastannutta oli tyoskennellyt yli 2 vuotta. Suurin osa

vastanneista oli siis jo kokeneita Miraculos Oy:n toiminnan ja tuotteiden kanssa.
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Taulukko 4. Keiden toimittajien tuotteita kaytat?

15
10 l ' '

Wella 16 kpl Goldwell 16 kpl L oreal 9 kpl Muu 6 kpl

o

Miraculos Oy 33 kpl Hakanit 16 kpl Cutrin 10 kpl SIM 6 kpl

Viidennessa kysymyksessa selvitettiin keiden toimittajien tuotteita vastanneet kayttavat.
(Taulukko 4.) Tassa kysymyksessa vastanneet pystyivat vastaamaan useampaan vaihtoehtoon.
Kyselyyn vastanneista 35 asiakkaasta 33 (94,4%) kaytti Miraculos Oy:n tuotteita. Wellan,
Hakanitin ja Golwell:n tuotteita kaytti 16 (45,6%)asiakasta. Vastanneista kymmenen (28,5%)
kaytti Cutrinin tuotteita, yhdeksan (25,65%) kaytti L orealin tuotteita, kuusi kaytti SIM:n
tuotteita(17,1%) ja kuusi (17,1%) kaytti muita kuin edella mainittujen toimittajien tuotteita.
Vastanneet asiakkaat kayttivat kaikki enemman kuin yhden toimittajan tuotteita. Tama voi
johtua monestakin syysta, mutta yksi syy voi olla se, etta asiakkaat haluavat kayttaa yhdelta
toimittajalta esimerkiksi hiusten varjaystuotteita ja toiselta muotoilutuotteita. Siihen minka
toimittajan tuotteita kayttaa tai ottaa ainakin ensimmaiseksi sarjakseen valmistumisen
jalkeen, vaikuttaa suuresti se, mita tuotteita hiusalan ammattioppilaitoksessa on kaytetty.
Vaikka ammattioppilaitoksessa tulisi kayda lapi kaikkien toimittajien tuotteet ja tuotesarjat,
on kouluissa yksilollisia eroja, minka toimittajan kanssa halutaan tai on helpointa tehda
yhteistyota. Tama on myos taloudellinen kysymys, esimerkiksi kaikkien hiustenvarjayssarjojen
yllapitaminen tulee erittain kalliiksi oppilaitoksille, joten on edullisinta toimia yhden tai
kahden toimittajan kanssa. Joten hiusalan tuotteiden toimittajien tulee tehda myos itsensa
tunnetuksi hiusalan ammattioppilaitoksille, jolloin yhteistyota on helpompi jatkaa

valmistumisenkin jalkeen.
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Taulukko 5. Kuinka usein kayt koulutuksissa?

Kerran vuodessa Kaksi ker taa vuodessa 14kpl Useammin 21kpl

Kuudennessa kysymyksessa selvitettiin kuinka usein vastanneet kayvat koulutuksissa.
(Taulukko 5.) Kyselyyn vastanneista 35 asiakkaasta 14 (39,9%) kay koulutuksissa kaksi kertaa
vuodessa ja 21 (60,1%) kay koulutuksissa useammin kuin kaksi kertaa vuodessa. Kaikki
vastanneet kayvat siis ainakin kaksi kertaa vuodessa koulutuksissa, mika on erittain hyva.
Voidaan siis sanoa, etta asiakkaat nakevat koulutusten merkityksen hiusalan tyoskentelyssa

tarkeana. Koulutusten tarkoitus on juuri tukea hiusalalla tyoskentelevia heidan arkityossaan.
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Taulukko 6. Minka pituiset koulutukset sinua kiinnostavat?

2-3 tunnin 29 kpl Puolenpaiva 11 kpl Koko pdivan 11 kpl

Seitsemannessa kysymyksessa selvitettiin minka pituisista koulutuksissa vastanneet olisivat
kiinnostuneita kaymaan. (Taulukko 6.) Tassa kysymyksessa vastanneet pystyivat vastaamaan
useampaan vaihtoehtoon. Kyselyyn vastanneista 35 asiakkaasta 29 (n.83%) oli kiinnostunut
kaymaan 2-3 tunnin koulutuksissa, 11 (n.31%) oli kiinnostunut puolenpaivan koulutuksista ja
11 (n.31%) oli kiinnostunut koko paivan koulutuksista. Nelja (11,4%) kyselyyn vastannutta
asiakasta oli kiinnostunut kaikista kolmesta ylla mainitusta koulutus pituudesta. Kaksi (5,7%)
kyselyyn vastannutta asiakasta oli kiinnostunut 2-3 tunnin ja puolenpaivan pituisista
koulutuksista. Kolme (8,55%) kyselyyn vastannutta asiakasta oli kiinnostunut 2-3 tunnin ja
koko paivan koulutuksista. Kaksi (5,7%) kyselyyn vastannutta oli kiinnostunut puolen paivan ja
koko paivan pituisista koulutuksista. Kuitenkin suurin osa yli 80% oli kiinnostunut 2- 3 tunnin
pituisista koulutuksista. Kyselyn perusteella Miraculos Oy lisasi entisestaan 2-3 tunnin pituisia

trendi-iltoja syksyn 2009 koulutustarjontaan.
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Taulukko 7. Mitka koulutukset sinua kiinnostavat eniten?
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Vari 34 kpl Leikkaus 31 kpl Myynti 11 kpl Muu 4 kpl

Kahdeksannessa kysymyksessa selvitettiin millaisista koulutuksista vastanneet olivat eniten
kiinnostuneita. (Taulukko 7.) Tassa kysymyksessa vastanneet pystyivat vastaamaan useampaan
vaihtoehtoon. Kyselyyn vastanneista 35 asiakkaasta 34 (n.97%) oli kiinnostunut eniten hiusten
varjayskoulutuksista, 31 (n.88%) oli kiinnostunut hiusten leikkauskoulutuksista, 11 (n.31%) oli
kiinnostunut tuotemyynti koulutuksista ja nelja (n.11%)oli kiinnostunut muunlaisista kuin
edella mainituista koulutuksista. Naita muita koulutuksia joista vastanneet olivat
kiinnostuneita, olivat kampauskoulutukset seka muoti- ja trendikoulutukset. Yksi vastannut
vastasi, etta hanta kiinnosti kaikki kolme vaihtoehtoa seka muoti- ja trendikoulutukset.
Kymmenen vastasi, etta heita kiinnosti kaikki kolme vaihtoehtoa, 17 vastasi, etta heita
kiinnosti eniten hiusten varjays- ja leikkauskoulutukset ja kolme vastasi, etta heita kiinnosti

eniten hiusten varjays- ja leikkauskoulutukset seka kampauskoulutukset.

Taulukosta nakee suoraa, mitka koulutukset eniten kiinnostivat vastanneita asiakkaita.
Yllatyksena ei tullut se, etta myyntikoulutukset olivat kolmesta paavaihtoehdosta vahiten
kiinnostavia. Olisi kuitenkin tarkeaa saada asiakkaat kiinnostumaan juuri
tuotemyyntikoulutuksista, koska tuotemyynti tuo suuren rahallisen lisan kampaajan tyohon.
Tuotemyyntikoulutuksista saa apua siihen, kuinka myyda tuote asiakkaalle ja millaisia erilaisia
tekniikoita tuotemyynnissa voi kayttaa. Tuotemyyntikoulutukset tulisi saada asiakkaita
enemman houkutteleviksi, koska tuotemyynnin lisaantyminen kampaamoissa on suora

lisaantyminen myos Miraculos Oy:n tukkumyyntiin.
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Taulukko 8. Kuinka usein naet tarpeelliseksi kayda koulutuksissa?

13

@
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Kerr an vuodessa 2 kpl Kaksi ker taa vuodessa 15 kpl Useammin 20 kpl

Yhdeksannessa kysymyksessa selvitettiin kuinka usein vastanneet kokivat tarpeelliseksi
kayda koulutuksissa. (Taulukko 8.) Kyselyyn vastanneista 35 asiakkaasta kaksi (5,7%) koki
tarpeelliseksi kayda koulutuksissa kerran vuodessa. Viidentoista (n.43%) vastanneen mielesta
oli tarpeellista kayda koulutuksissa kaksi kertaa vuodessa ja 20 (57%) mielesta oli tarpeellista
kayda koulutuksissa useammin kuin kaksi kertaa vuodessa. Yhden vastanneen mielesta oli
tarpeellista kayda koulutuksissa yksi tai kaksi kertaa vuodessa ja toinen koki tarpeelliseksi
kayda koulutuksissa kaksi tai useamman kerran vuodessa. Vastanneista yli puolet koki
tarpeelliseksi kayda koulutuksissa useammin kuin kaksi kertaa vuodessa, mika on erittain hyva
asia koulutuksia tarjoaville toimittajille kuten Miraculos Oy:lle. Mita enemman asiakkaat
kokevat tarpeelliseksi kayda koulutuksissa, sita tarkeampaa on panostaa koulutusten laatuun

ja viihtyisyyteen, seka uudistaa koulutustarjontaa sopivin aika valein.
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Taulukko 9. Keiden toimittajien koulutuksissa kayt?

Muu 6 kpl

L oreal 5 kpl
Cutrin 6 kpl
Goldwell 11 kpl
Wella 12 kpl

Hakanit 15 kpl —

Miraculos Oy 34 kpl
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Kymmenennessa kysymyksessa selvitetaan sita keiden hiusalan tuotteiden toimittajien
koulutuksissa vastanneet kavivat. (Taulukko 9.) Tassa kysymyksessa vastanneet pystyivat
vastaamaan useampaan vaihtoehtoon. Kyselyyn vastanneista 35 asiakkaasta 34 (97%) kavi
Miraculos Oy:n koulutuksissa. Tama hieman mietitytti minua, koska lista asiakkaista joille
kysely lahetettiin, oli Miraculos Oy:n KC Teamin koulutuksissa kavijoiden lista, mutta ehka

yksi vastaaja koki, ettei kay yleensa Miraculos Oy:n KC Teamin koulutuksissa.

15 (n.43%) vastannutta asiakasta kavi Hakanitin koulutuksissa, 12 (n.34%) kavi Wellan
koulutuksissa, 11(n.31%) kavi Golgwell:in koulutuksissa, kuusi (n.17%) kavi Cutrinin
koulutukissa, viisi (n.14%) kavi L oreal:in koulutuksissa ja kuusi (n.17%) kdavi muun kuin edella
mainittujen toimittajien koulutuksissa. Muut kuin edella mainitut toimittajat olivat Sim,
Kadus ja Skt- Group. Taman kysymyksen tarkoitus oli selvittaa keiden koulutuksissa Miraculos
Oy:n KC Teamin koulutuksissa kavijat kayvat, jolloin voidaan miettia kuinka erottua

pahimmista kilpailijoista.



Taulukko 10. Jos kayt muiden kuin yhden toimittajan koulutuksissa, keiden koulutukset ovat

laadukkaimpia?

Muu 1kpl

Cutrin 1 kpl

L oreal 3 kpl

Goldwell 4 kpl

Hakanit 6 kpl

Wella 8 kpl

Mir aculo Oy 16 kpl
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Yhdennessatoista kysymyksessa selvitetaan keiden toimittajien koulutuksia vastanneet
pitivat laadukkaimpina. (Taulukko 10.) Kyselyyn vastanneista 35 asiakkaasta 16 (n.46%) piti
Miraculos Oy:n koulutuksia laadukkaimpina, kahdeksan (n.23%) piti Wellan koulutuksia
laadukkaimpina, kuusi (n.17%) piti Hakanitin koulutuksia laadukkaimpina, nelja (n.11%) piti
Golwell:in koulutuksia laadukkaimpina, kolme (n.9%) piti L orealin koulutuksia
laadukkaimpina, yksi (n.3%) piti Cutrinin koulutuksia laadukkaimpina ja yksi (3%) piti
laadukkaimpina koulutuksina muun kuin edella mainittujen toimittajien koulutuksia. Useat
vastanneet vastasivat tassa kysymyksessa useampaan kuin yhteen vaihtoehtoon, mutta
kahdeksan vastannutta vastasi ainoastaan Miraculos Oy:n, kolme vastasi ainoastaan
Goldwell:n, kaksi vastasi ainoastaan Wellan ja yksi vastasi ainoastaan L oreal:n, joita he
pitivat laadukkaimpina koulutuksina. Suurin osa vastanneita piti siis Miraculos Oy:n

koulutuksia laadukkaimpina koulutuksina.
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Taulukko 11. Missa osa-alueissa Miraculos Oy:n KC Teamin kouluttajat ovat onnistuneet

parhaiten (valitse 3)

tarjoilujen maara

osallistujien maara

musiikki ja videot 1 kpl

tilaisuuden pituus 1 kpl

mallien maara 2 kpl

tuote tiedon maara 6 kpl
koulutuksen viihtyisyys 6 kpl
koulutuksen sijainti 12 kpl
kouluttajan ulosanti 15 kpl
ammatti-taidon kehittyminen 16 kpl

tiedon ajan-kohtaisuus 21 kpl

kouluttajan ammatitaite 25 kpl
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Kahdennessatoista kysymyksessa selvitettiin niita osa-alueita, joita vastanneet pitavat
onnistuneimpina osa-alueina Miraculos Oy:n KC Teamin kouluttajien koulutuksissa. (Taulukko
11.) Tassa kysymyksessa vastanneet valitsivat kolme parhaiten onnistunutta osa-aluetta.
Kyselyyn vastanneista 35 asiakkaasta 25 (71,25%) piti onnistuneimpana osa-alueena
kouluttajien ammattitaitoa, 21 (59,85%) piti onnistuneimpana osa-alueena tiedon
ajankohtaisuutta, 16 (45,6%) piti ammatti-taidon kehittymista koulutuksissa onnistuneimpana
osa-alueena. Nama kolme onkin koulutusten tarkeimpina osa-alueita, Miraculos Oy:n KC
Teamin kouluttajat ovat siis onnistuneet tuottamaan asiakkailleen ammattitaitoisia ja

ajankohtaisia koulutuksia.
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Vastanneista 15 (42,75%) piti onnistuneimpana osa-alueena kouluttajien ulosantia, 12 (34,2%)
piti onnistuneimpana osa- alueena koulutusten sijaintia, kuusi (17,1%) piti onnistuneimpana
osa-alueena koulutusten viihtyisyytta, kuusi(17,1%) piti onnistuneimpana osa-alueena
tuotetiedon maaraa. Kaksi(5,7%) piti onnistuneimpana osa-alueena mallien maaraa, yksi
(2,85%) piti onnistuneimpana osa-alueena tilaisuuden pituutta ja toinen piti onnistuneimpana
osa-alueena musiikkia ja videoita. Parhaiten onnistuneimpien osa-alueiden joukossa on
koulutuksissa erittain tarkeita osa-alueita, kuten kouluttajien ammattitaito, tiedonajan-
kohtaisuus ja ammattitaidon kehittyminen. Myos viihtyisyytta ja koulutusten sijaintia pidettiin
onnistuneena. Tarkeinta koulutuksissa kuitenkin on uuden ja ajankohtaisen tiedon saanti,
jolla voidaan kehittaa asiakkaitten ammattitaitoa, naissa osa-alueissa on tarkea onnistua
myos jatkossa.
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Taulukko 12. Mitka osa-alueet Miraculos Oy:n KC Teamin koulutukissa olivat heikoimmat?

(valitse 3)

ammatti-taidon kehittyminen
tiedon ajan-kohtaisuus

Muu 1 kpl

kouluttajan ammatitaito 1 kpl
koulutuksen sijainti 2 kpl
tarjoilujen maara 2 kpl
tilaisuuden pituus 3 kpl
osallistujien maara 3 kpl
kouluttajan ulosanti 5 kpl
koulutuksen viihtyisyys 9 kpl
mallien maara 9 kpl

tuote tiedon maara 11 kpl

musiikki ja videot 12 kpl

o
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Kolmannessatoista kysymyksessa selvitettiin niita osa-alueita, joita vastanneet pitivat
heikoimpina osa-alueina Miraculos Oy:n KC Teamin kouluttajien koulutuksissa. (Taulukko 12.)
Tassa kysymyksessa vastanneet valitsivat kolme heikoiten onnistuneinta osa-aluetta.
Kyselyyn vastanneista 35 asiakkaasta 12 (34,2%) piti heikoimpana osa-alueena musiikkia ja
videoita, 11 (31,35%) piti heikoimpana osa-alueena tuotetiedon maaraa, yhdeksan (25,65%)
piti heikoimpana osa-alueena mallien maaraa. Vastanneet toivoivat, etta malleina olisi
enemman miehia ja iakkaampia henkiloita, eika niin paljon nuoria naisia. Malleiksi toivottiin
myos ekstra-pitkahiuksisia malleja seka kampausmalleja. Yhdeksan(25,65%) vastannutta piti
heikoimpana osa-alueena koulutuksen viihtyisyytta. Vastanneet pitivat koulutustilaa ahtaana
pienena tilana ja etta koulutuksissa oli lilkaa ihmisia. Miraculos Oy:n KC Team kiertaa paljon

eri paikkakunnilla kouluttamassa. Koulutuksia jarjestetaan myos useasti Miraculos Oy:n
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koulutuskeskuksessa Helsingissa, jossa on myos yrityksen toimisto ja myymala. Koulutustila on
ollut aika pieni. Varsinkin kun koulutuskeskuksessa jarjestetaan Trendi-ilta-koulutuksia,
talloin tila koulutuskeskuksessa on aika tiukassa. Varsinkin kun Trendi-ilta-koulutukset ovat
yleensa loppuunmyytyja. Talloin asiakkaista voi tuntua hieman ahtaalta, mika taas vaikutta
koulutuksen viihtyisyyteen. Tahan ongelmaan toivottavasti saadaan muutos pian. Viisi
(14,25%) piti heikoimpana osa-alueena kouluttajien ulosantia. Kolme(8,55%) piti heikoimpana
osa-alueena osallistujamaaraa seka tilaisuuden pituutta. Kaksi (5,7%) piti heikoimpana osa-
alueena tarjoilujen maaraa seka koulutuksen sijaintia. Yksi (2,85%) vastannut piti
heikoimpana osa-alueena kouluttajien ammattitaitoa. Yksi (2,85%) piti heikoimpana osa-
alueena muuta kuin edella mainittuja osa-alueita. Muu tarkoitti erityisesti Kajaanin tarjoiluja.
Yksi vastannut lisasi viela etta kouluttajien keskinainen lapan heitto hairitsi koulutusten
aikana. Vastaaja koki lapanheiton hairitsevaksi, vaikka toisten mielesta tama voi luoda
mukavan ja hauskan ilmapiirin. Kuitenkin kultaisen keskitien loytaminen olisi tarkeaa.
Viihtyisyytta ja mallien erilaisuutta on helppo parantaa pienilla muutoksilla, joita onkin jo

tehty Miraculos Oy:ssa.

Taulukko 13. KC Teamin koulutusten taso

Y 4
tyydyttava 1 kpl hyva 25 kpl Erinomainen 9 kpl
Neljannessadtoista kysymyksessa selvitettiin vastanneitten asiakkaitten mielipidetta KC
teamin koulutusten tasosta. (Taulukko 13.) Vaihtoehtoina tassa kysymyksessa oli heikko,
tyydyttava, hyva ja kiitettava. Kyselyyn vastanneista 35 asiakkaasta yksi (2,85%) piti KC

Teamin koulutusten tasoa tyydyttavana, 25 (71,25%) piti koulutuksen tasoa hyvana ja
yhdeksan (25,65%) piti koulutuksen tasoa erinomaisena. Suurin osa vastanneista piti KC
Teamin koulutuksia hyvina ja hieman yli neljas osa piti koulutusten tasoa erinomaisena.
Yhden vastanneen mielesta koulutusten tasoa oli vain tyydyttavana, joten myos

parannettavaa on koulutusten laadussa.
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Taulukko 14. Mille seuraavista kursseista olisit valmis osallistumaan?

Rahalla ostettava koulutus-matka ulkomailla 4 kpl

Ostoihin sidottu koulutus-matka ulkomaille 10 kpl

Ulkopaikka-kunnalla cleva 1-2 péaivan koulutus 11 kpl

En mihinkdan ylld mainittuun 15 kpl
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Viidennessatoista kysymyksessa selvitettiin niita kursseja joihin vastanneet olisivat valmiita
osallistumaan. (Taulukko 14.) Tassa kysymyksessa vastanneet pystyivat vastaamaan
useampaan vaihtoehtoon. Kyselyyn vastanneista 35 asiakkaista nelja (11,4%) oli valmis
osallistumaan, rahalla ostettavaan koulutusmatkaan ulkomailla. Kymmenen (28,5%) asiakasta
oli valmis osallistumaan ostoihin sidottuun koulutusmatkaan ulkomailla. 11 (31,35%) asiakasta
oli valmis osallistumaan ulkopaikkakunnalla olevaan 1-2 paivan koulutukseen. Ja jopa 15
asiakasta ei ollut valmiita osallistumaan mihinkaan edella mainittuun kurssiin. Kysymyksen
tarkoitus oli kartoittaa millaisiin rahallisesti arvokkaisiin kursseihin asiakkaat olivat valmiita
osallistumaan. Ja jos he olivat valmiita osallistumaan taman tyyppisiin kursseihin, milla

jo koulutustarjonnassa, ja niista ollaan myos kiinnostuneita. Ostoihin sidottu ulkomaa
koulutusmatka kiinnosti hieman yli neljasosaa vastaajista, joten taman tyyppisia kursseja

ulkomaille voisi olla kannattavaa jarjestaa tulevaisuudessa.
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8.  Tulosten analysointi

Kyselyn tarkoitus oli antaa Miraculos Oy:n KC Teamin kouluttajille tietoa heidan
koulutuksistaan, millaisia asiakkaita niissa kavi, millaisissa koulutuksissa vastanneet haluisivat
kayda, keita ovat KC Teamin koulutusten pahimmat kilpailijat ja mita vastanneet olivat
mielta KC Teamin koulutuksista. Mielestani kyselykaavake onnistui vastaamaan naihin
kysymyksiin ja antamaan uutta tietoa KC Teamin koulutuksista. Seuraavaksi yhteenveto

asiakaskyselyn tuloksista Miraculos Oy:n nakokulmasta.

Vastauksia asiakaskyselyyn saatiin 35, vastanneista 34 oli naisia ja yksi oli mies, heista 33 on
tyoskennellyt hiusalalla yli 10 vuotta ja kaksi 7-9 vuotta, joten kaikki vastanneet olivat
kokeneita hiusalanammattilaisia. Vastanneista suurin osa (25vastannutta) oli tyoskennellyt
Miraculos Oy:n tuotteitten kanssa yli 2 vuotta ja kuusi heista 1-2 vuotta. Miraculos Oy:n
tuotteita kaytti 33 vastannutta eli lahes kaikki vastanneet. Yhdessa Miraculos Oy:n tuotteiden
kanssa kaytettiin selvasti eniten Hakanitin ja Wellan tuotteita. Goldwellin, Cutrinin ja

L orealin tuotteita kdytettiin seuraavaksi eniten. Vastanneet asiakkaat kayttivat kaikki
enemman kuin yhden toimittajan tuotteita. Tama voi johtua monestakin syysta, mutta yksi
syy voi olla se, etta asiakkaat haluavat kayttaa yhdelta toimittajalta esimerkiksi hiusten
varjaystuotteita ja toiselta muotoilutuotteita. Siihen minka toimittajan tuotteita kayttaa tai
ottaa ainakin ensimmaiseksi sarjakseen valmistumisen jalkeen, vaikuttaa suuresti se, mita
tuotteita hiusalan ammattioppilaitoksessa on kaytetty. Vaikka ammattioppilaitoksessa tulisi
kayda lapi kaikkien toimittajien tuotteet ja tuotesarjat, on kouluissa yksilollisia eroja, minka
toimittajan kanssa halutaan tai on helpointa tehda yhteistyota. Tama on myos taloudellinen
kysymys, esimerkiksi kaikkien hiustenvarjayssarjojen yllapitaminen tulee erittain kalliiksi
oppilaitoksille, joten on edullisinta toimia yhden tai kahden toimittajan kanssa. Joten
hiusalan tuotteiden toimittajien tulee tehda myos itsensa tunnetuksi hiusalan

ammattioppilaitoksille, jolloin yhteistyota on helpompi jatkaa valmistumisenkin jalkeen.

Suurin osa vastanneista kavi koulutuksissa useammin kuin kaksi kertaa vuodessa, ja loput
kavivat koulutuksissa kaksi kertaa vuodessa. Suurin osa heista piti tarpeellisena kayda
koulutuksissa useammin kuin kaksi kertaa vuodessa, 15 vastanneen mielesta kaksi kertaa
vuodessa oli tarpeellinen maara kayda koulutuksissa ja kahden mielesta kerran vuodessa oli
riittava maara. Selvasti eniten vastanneet olivat kiinnostuneita 2-3 tunnin koulutukset,
kokopaivan koulutukset ja puolen paivan koulutukset kiinnostivat 11:sta vastannutta.
Muutaman tunnin koulutukset kiinnostivat selvasti eniten vastanneita, taman tyyppiset parin
tunnin koulutukset ovatkin olleet eritain suosittuja, lyhyen keston, nopean temponsa ja

ajankohtaisentiedon ansiosta. Kyselyn jalkeen Miraculos Oy lisasi 2-3 tunnin koulutuksia
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syksyn 2009 koulutustarjontaan. Varjays- ja keikkauskoulutukset kiinnostivat vastanneita
selvasti eniten, muoti ja trendi tietoutta toivottiin myos lisaa koulutuksiin. Koulutuksissa
voisikin enemman kertoa ajan trendeista ja tuulista myos hiusalan ulkopuolelta. Ajan
vaatemuoti ja myos muu vaikuttaa suuresti hiustrendien syntyyn. Aiheesta voisi kertoa
lyhyesti koulutuksen aikana, jolloin asiakkaat saisivat kokonaisvaltaisen kuvan aja muodista ja

trendeista.

Suurin osa vastanneista koki tarpeelliseksi kayda koulutuksissa kaksi tai useamman kerran
vuodessa. Mita enemman asiakkaat kokevat tarpeelliseksi kayda koulutuksissa, sita
tarkeampaa on panostaa koulutusten laatuun ja viihtyisyyteen, seka uudistaa
koulutustarjontaa sopivin aika valein. Jos koulutustarjontaa ei uudisteta tarpeeksi usein,
eivat asiakkaat enaa nae tarpeelliseksi kayda koulutuksissa, koska ne eivat anna uuta tietoa
heille. Vastanneista 34 kavi Miraculos Oy:n koulutuksissa, toiseksi eniten kaytiin Hakanitin
koulutuksissa. Wellan ja Golwellin koulutuksissa kaytiin seuraavaksi eniten, yllatyksena tuli se
ettd vain viisi vastannutta kavi L "orealin koulutuksissa. Vastanneista 16:sta piti Miraculos
Oy:n koulutuksia laadukkaimpina koulutuksina. Wellan koulutuksia piti laadukkaimpina
kahdeksan ja Hakanitin kuusi. Tama tulos oli erittain mieluinen Miraculos Oy:n KC Teamin

kouluttajille.

Kolme onnistuneinta osa-aluetta Miraculos Oy:n KC Teamin koulutuksissa olivat selvasti
kouluttajien ammattitaito kouluttajana, tiedon ajankohtaisuus ja vastanneitten
ammattitaidon kehittyminen. Nama kolme onnistuneinta osa-aluetta ovat juuri niita
tarkeimpia osa-alueita hiusalan koulutuksissa, joten KC Teamin kouluttajat voivat olla erittain
tyytyvaisia toimintaansa. Kolme heikointa osa-aluetta olivat musiikki ja videot, tuotetiedon
maara ja mallien maara. Mallien maaraa kritisoitiin siina, etta oli liilkaa samanlaisia nuoria
naisia malleina. Koulutuksissa ei ole kovinkaan usein miesmalleja, joka johtuu ainoastaan siita
etta hiusmalleiksi ei ole uskaltautunut moni mies. Kuitenkin voisi yrittaa markkinoida
hiusmalliksi tulemista enemman miehille, voisi laittaa ilmoituksen lehteen, jossa haettaisiin
vain miesmalleja. Voi olla niin etta miehet eivat uskalla tulla hiusmalliksi tai he eivat usko
etta juuri heita tarvittaisiin lisaa koulutuksiin. Koulutuksista saataisiin paljon

monipuolisempia, jos niissa oli aina miesmalleja seka eri-ikaisia malleja.

KC-Teamin koulutusten taso on suurimman osan vastanneiden mielesta hyva tai erinomainen.
Vastanneista 25 arvioi koulutusten tasoksi hyvan ja yhdeksan vastasi koulutusten tasoksi
erinomainen. Ainoastaan yksi vastannut arvioi koulutusten tasoksi tyydyttavan, joten KC
Teamin kouluttajat voivat olla erittain tyytyvaisia tulokseen. Koulutusmatkoista kysyttaessa,

11:sta vastasi olevansa valmis osallistumaan ulkopaikkakunnalla olevaan 1-2 paivan
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koulutukseen, kymmenen vastannutta olisi valmis osallistumaan ostoihin sidottuun
koulutusmatkaan ulkomailla ja nelja olisi valmis osallistumaan rahalla ostettavaan
koulutusmatkaan ulkomaille. Uskon etta ostoihin sidotut koulutusmatkat suomessa ja
ulkomailla ovat asiakkaitten mieleen. Silloin he voivat ostamalla tuotteita saada alennusta
matkan hinnasta, mika motivoi ostamaan tuotteita enemman seka sitoo asiakkaita enemman

niin itse matkaan kun yritykseen.

9 Pohdinta

Opinnaytetyon tekeminen on ollut mielenkiintoinen, opettava ja haasteellinen projekti.
Aikataulu on hieman venynyt alkuperaisesta suunnitelmasta. Aloitin opinnaytetyon tekemisen
loppukevaasta 2009, jolloin kyselykaavakkeen tekemin aloitettiin yhdessa Miraculos Oy:n KC
Teamin kouluttajien kanssa. Kyselykaavakkeen valmistuttua, se hyvaksytettiin KC Teamin
kouluttajilla ja Miraculos Oy:n toimitusjohtajalla. Taman jalkeen sain luvan lahettaa
kyselykaavakkeen koulutuksissa kayneille asiakkaille. Kyselykaavake lahetettiin toukokuussa
2009, 100 Miraculos Oy: KC Teamin koulutuksissa kayneille asiakkaille. Tavoitteena oli saada
30-50 vastausta, tama maara tuntui tyon alussa sopivalta maaralta, jonka pystyisin myos
hallitsemaan. Lopulliseksi vastausprosentiksi tuli 35%. Uskoin kyselya lahettaessa, etta
vastauksia tulisi lahemmas 50:nta kuin 30:nta, koska palkinto oli mielestani hyvin arvokas ja
houkuttaisi asiakkaita vastaamaan. Toisin kavi, ja jouduin pelkaamaan saanko edes tayteen
tuota 30:nta vastausta. Ilman kolmen foonin palkintoa, olisi vastaus prosentti varmasti jaanyt
huomattavasti pienemmaksi ja olisin joutunut lahettamaan kyselyn uudestaan uusille
asiakkaille. Nain jalki kateen ajateltuna kyselyn olisi voinut helposti lahettaa vaikka 200
koulutuksissa kayvalle asiakkaalle, jolloin vastausprosenttikin olisi voinut olla suurempi. Uskon
kuitenkin, etta tamakin maara vastauksia antoi Miraculos Oy:n KC Teamin kouluttajille heidan

tarvitsemaansa tietoa koulutuksissa kayvista asiakkaista.

Kyselykaavakkeeseen tuli kaiken kaikkiaan 15 kysymysta koskien asiakkaan tyokokemuksesta,
hanta kiinnostavista koulutuksista, seka millaisissa ja kenen koulutuksissa han kavi.
Kyselykaavake oli alusta alkaen A4 kokoinen, ja kysymyksia molemmin puolin. Tama siksi etta
asiakkaat jaksaisivat vastata kyselyyn, koska monen sivun pituisia kyselykaavakkeita pidan
lilan aikaa vievina. Mielestani kyselykaavakkeen kysymykset onnistuivat tuottamaan tarkeaa
tietoa Miraculos Oy:n KC Teamin koulutuksista. Ainoastaan kyselykaavakkeen ensimmainen
kysymys, joka koski vastanneitten sukupuolta oli ehka hieman turha. Tama kysymys olisi voitu
jattaa pois, koska vastanneitten sukupuolella ei ole nain jalkikateen ajateltuna suurta

vaikutusta vastauksiin. Kyselya lahettaessa oli jo tiedossa, etta koulutuksissa kay vahemman
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naisia kuin miehia, ihan vai siita syysta, etta hiusalalla tyoskentelee enemman naisia kuin
miehia. Mielestani muut kyselykaavakkeen kysymykset olivat onnistuneita. Kolme
onnistuneinta kysymysta mielestani olivat kysymykset 11, jossa selvitettiin keiden
toimittajien koulutukset olivat laadukkaimpia. Kysymys 12, jossa selvitettiin KC Teamin
koulutusten kolmea onnistuneinta osa-aluetta ja kysymys 13, jossa selvitettiin kolmea
heikointa osa-aluetta. Nama kolme kysymysta antoivat mielestani tarkeita tietoja KC Teamin
koulutuksista. Kysymys 11 kertoi KC Teamin kouluttajille heidan pahimmista kilpailijoista,
tama on tarkea tieto jotta osataan erottua heista oikealla tavalla. Kysymykset 12 ja 13
kertoivat myos tarkeaa tietoa siita missa osa-alueissa KC Team onnistui parhaiten ja missa oli

viela parannettavaa.

Alkukesan 2009 aikana tein yhteenvedon kyselyn vastauksista. Yhteenveto sisalsi vastaukset
kyselyyn raportti- ja excell- taulukko muodossa. Taman yhteenvedon lahetin Miraculos Oy:n
toimitusjohtajalle, toimistohenkiloille ja KC Teamin kouluttajille. Kyseista yhteenvetoa
kaytettiin lahteena alku syksylla 2009 ilmestyneessa Miraculos Oy:n asiakaslehdessa KC
News:ssa alkupuheessa. (Liite 2) Olin erittain otettu, etta tyoni tuloksia kaytettiin KC News

lehdessa lahteena.

Asiakaskyselyni pohjalta voisi tehda uuden kyselyn koskien Miraculos Oy:n tuotteita ja niiden
koulutuksia. Kyselyyn vastanneitten mielesta tuotetiedon maara oli koulutuksissa heikoimpia
osa-alueita, tuotekoulutuksissa kaytiin myos kaikkein vahiten. Voitaisiin tiedustella milla
tavalla tuotekoulutuksista saataisiin enemman asiakkaita kiinnostavia, miten tuotetietoa tulisi
lisata koulutuksissa, kokevatko asiakkaat tuotekoulutukset tarkeiksi vai tarpeettomiksi.
Voitaisiin myos kysya onko tuotesarjat toimivia ja sisaltavatko sarjat tarvittavat tuotteet vai
onko niissa paljon ns. turhia tuotteita. Miraculos Oy:n kouluttajat ja toimihenkilot voisivat
olla hyvinkin kiinnostuneita tietamaan kuinka saada tuotemyynti paremmaksi kampaamoissa,

jolloin myos heidan myyntinsa paranisi.

Yhteistyoni Miraculos Oy:n kanssa sain valmiiksi alkusyksysta 2009. Itse opinnaytetyoni
kirjalliseen osioon meni hieman enemman aikaa. Teoria taustan kirjoittamisen aloittaminen
tuntui suurelta haasteelta, alun innostuksen jalkeen tuli pitka tauko jolloin en saanut
teoriataustaa etenemaan. Nain jalkikateen ajateltuna tuntuu hassulta, etta olen pitkittanyt
tyotani nain kauan. Mutta toisaalta en usko etta olisin saanut tyostani tamanlaista ilman

kayttamaani kypsyttamisaikaa.
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Liite 1
Liitteet
MIRACULOS
Hei,
haluamme kiittaa sinua aktiivisuudestasi koulutuksiamme kohtaan.
Ennen kuin viimeistelemme syksyn 2009 koulutustarjonnan, haluamme kuulla myds Sinun mielipiteesi.
Vastaamalla tahan kyselyyn, vaikutat koulutustarjontaamme.
Palautathan kyselyn taytettyna oheisella kirjekuorella 22.5.2009 mennessa.
Arvomme kaikkien vastanneiden kesken kolme huippulaatuista Paul Mitchell -foonid!
Toivotamme Sinut syddmellisesti tervetulleeksi syksyn koulutuksiin viettdmaan mukavia ja trendikkaita iltoja
kanssamme!
1. Sukupuoli: 2. Tyoskentelyaika alalla:
o Nainen o 1-3 vuotta
o Mies o 4-6 vuotta
o 7-9 vuotta
o 10- vuotta
3. Paikkakunta: 4.Tyoskentelyaika Miraculos Oy:n tuotteiden kanssa
o Alle 6kk
o 6-12 kk
ol-2v
oYli2v
5. Keiden toimittajien tuotteita kaytat?
o Wella o Hakanit o SKT-Group
o Goldwell o Cutrin o Kadus
oL oreal o Miraculos Oy o Muu:

6. Kuinka usein kayt koulutuksissa?

7. Minka pituiset koulutukset Sinua kiinnostaa?

o Kerran vuodessa o 2-3 tunnin
o Kaksi kertaa vuodessa o Puolenpdivan
o Useammin o Koko paivan
8. Mitka koulutukset Sinua kiinnostavat eniten? 9. Kuinka usein naet tarpeelliseksi kdayda
koulutuksissa?
o Véri o Kerran vuodessa
o Leikkaus o Kaksi kertaa vuodessa
o Myynti o Useammin
o Muu:

Yrjonkatu 11 B 10

o

MIRACULOS

00120 Helsinki, Finland

tel. +358 (0)201 410 410
fax. +358 (0)201 410 430

info@miraculos.fi
www.miraculos.fi
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Liite 1

Q

MIRACULOS
10. Kenen valmistajien koulutuksissa kayt?
o Wella o Hakanit o SKT-Group
o Goldwell o Cutrin o Kadus
o L oreal o Miraculos Oy o Muu:

11. Jos kdyt muiden kuin yhden valmistajan koulutuksissa, kenen koulutukset ovat mielestasi

laadukkaimmat?
o Wella o Hakanit o SKT-Group
o Goldwell o Cutrin o Kadus
o L oreal o Miraculos Oy o Muu:

12. Missd osa-alueissa Miraculos Oy:n KC Teamin koulutukset ovat onnistuneet parhaiten?
(valitse 3 onnistuneinta osa-aluetta)

o tiedon ajankohtaisuus o kouluttajien ammattitaito
o tuotetiedon maara (kouluttajana)

o koulutuksen viihtyisyys o kouluttajien ulosanti

o ammattitaidon kehittyminen o mallien mdara

o osallistujien maara o tarjoilujen madara

o tilaisuuden pituus o koulutuksen sijainti

o musiikki ja videot

13. Mitka osa-alueet KC Teamin koulutuksissa olivat heikoimmat?
(valitse 3 heikointa osa-aluetta)

o tiedon ajankohtaisuus o kouluttajien ammattitaito
o tuotetiedon mdara (kouluttajana)
o ammattitaidon kehittyminen o koulutuksen viihtyisyys
o kouluttajien ulosanti o mallien maara
o osallistujien maara o tarjoilujen maara
o tilaisuuden pituus o koulutuksen sijainti
o musiikki ja videot
14. KC Teamin koulutusten taso:
o Theikko o 2 tyydyttava o 3 hyva o 4 erinomainen

15. Mille seuraavista kursseista olisit valmis osallistumaan?

o Ulkopaikkakunnalla oleva 1-2 pdivan koulutus
o Ostoihin sidottu koulutusmatka ulkomaille

o Rahalla ostettava koulutusmatka ulkomailla
o En mihinkdan ylla mainittuun

tel. +358 (0)201 410 410 info@miraclosF

fax. +358 (0)201 410 430

@ Yrisnkatu 11 B 10

www.miraculos.fi

MIRACULOS 00120 Helsinki, Finland




KC Teamin
puheenvuoro

Rentouttavat kesalomat alkavat olla
takana, vaikkakin tunnen useita kollegoita,
jotka eivat ole malttaneet lomiaan juuri-
kaan pitaa.

On ollut upeaa huomata, etta moni heista
on nyt tehnyt oikean valinnan ja ottanut
kayttoonsa KC Professional varikonseptin
tuotteet. Nailla tuotteilla kampaaja tekee
laadukasta jalkea, kannattavaa litkketoimin-
taa ja lahtee ansaitulle lomalle!

Mennyt kevat oli jalleen KC Teamille
menestyksekas ja Workshop -varikurssit
tayttyivat aarimmilleen kerta toisensa
jalkeen. Suuri kiitos siita teille, jotka
arvostatte omaa ammattianne ja haluatte
yllapitaa seka kehittaa sita hyvan koulu-
tuksen avulla.

Keviinen Velvet Collection Trend
-kiertueemme, jossa lanseerasimme
uuden ajan multivérin, KColor Velvetin, sai
ennenndkemattoman suosion. KColor Velvet
on lyhyessé ajassa valloittanut tuhansien
ammattilaisten syddmet halki Suomen.

Taman kevaan aikana olemme myos
tehneet kattavan koulutuskyselyn
kampaajille tulevia koulutuksia silmalla
pitden. Kysyimme mm. sitd minkalaisia
koulutuksia ammattilaiset arvostavat,
~minkalaisissa koulutuksissa he kayvat tai
haluaisivat kdyda seka mita kampaajat
_pitavat koulutuksissa tarkeana.

Suurin osa pitaa tarkeimpana kouluttajien
ammattitaitoa ja siita KC Team sai parhaan
mahdollisen arvosanan. Kiitos!

Oli my@s hienoa havaita, etta selvasti yli
puolet kay kaksi tai useamman kerran

4

Liite 2

vuodessa koulutuksissa. Myos reilu enem-
misto kampaajista oli sita mielta, etta 2-3
tunnin informatiiviset tilaisuudet ovat toi-
votuimpia. Olemme ottaneet vastauksenne
huomioon ja syksylla onkin luvassa koko
Suomen kattava Trendit -kiertue.

Enemmisto vastanneista kaipasi myos
tyoskentelykoulutuksia. Siksi raataloimme
syksylle kaksi erilaista Workshop -kurs-
sia. WS 1 antaa mahdollisuuden sinulle,
joka olet vasta aloittamassa taivaltasi KC
varimaailmassa. WS 2 on erityisesti raa-
taldity niille, joilla on jo hieman tuntumaa
KC Professional varikonseptiin. Workshop
2:ssa tarjoilemme uusia mahtavia vari-
tekniikoita ja ratkaisemme mm. vaaleiden
varien tarjoamia haasteita!

Kyselyssa tuli myos esille, etta kaikki
vastanneet pitivat tuotetietouden osuutta
koulutuksissa erittdin tarkeana. Se on
mielestamme hienoa, silla sen avulla
voidaan vahvistaa oman yrityksen tuotta-
vuuden ohella asiakaspalvelun laatua.

Ole yhteydessa edustajaasi tai soittele toi-
mistolle ja varaa paikkasi syksyn mahtaviin
koulutuksiin!

Antoisaa kesaa kaikille!

KC YEAN

PS. Valitse ainakin yksi naista syksyn
huippukoulutuksista:

e Huikea ruskakurssi Yllaksen jylhissa
maisemissa

e Jarisyttavan hieno Haircamp Extreme
Vierumaella

e KCruise pikkujouluristeily



