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1 JOHDANTO

Hyvinvointi ja kauneus ovat olleet iso osa ihmiskuntaa aikojen alusta. Kauneudenhoitoala on muut-
tanut muotoaan vuosisatojen mittaan, mutta on silti jatkuvassa kasvussa. Ikuista nuoruutta on ihan-
noitu jo muinaisista Egyptin ajoista alkaen ja eika tama tarve tunnu muuttuvan. Kauneusihanteet
muuttuvat ja erilaiset trendit muokkaavat alaa jatkuvasti. Kauneus ja terveys seka hyvinvointi ovat
tanakin paivana asioita mihin ihmiset ovat valmiita satsaamaan. Téma nakyy alan jatkuva kasvuna.
Kauneus ei ole enaa pelkastdaan turhamaisuutta, vaan osa hyvinvointia seka terveydenhoitoa. Myos
raja terveydenhoidon ja esteettisen kauneuden valilla on hamartynyt, mika nakyy kuluttajien kayt-
taytymisessa. Ala muovautuu jatkuvasti maailman muuttuessa laaketieteen kehityksen myéta. En-

tista parempi ymmarrys kehon ja ihon toiminnasta auttaa my6s kosmetiikkateollisuutta kehittymaan.

Kaiken kaikkiaan kauneudenhoitoala voi menestya ja sopeutua muuttuvaan maailmaan keskittymalla
innovaatioon, kestavyyteen, personointiin ja asiakaskeskeisyyteen. Yritykset, jotka pystyvat vastaa-
maan naihin vaatimuksiin, ovat todennédkdéisesti kilpailukykyisempia ja valmiimpia kohtaamaan alan
tulevaisuuden haasteet. Menestyvat yritykset kykenevat sopeutumaan ja vastaamaan nadihin muu-
toksiin tarjoamalla innovatiivisia tuotteita ja palveluita, jotka vastaavat kuluttajien muuttuviin tarpei-

siin ja odotuksiin.

Kauneudenhoitoalan toimintamalleja on tutkittu Suomessa vain vahan. Laitteiden ja raaka-aineiden
osalta l6ytyy paljon tieteellista tutkimusta, mutta alan yrittdjien toimintatavoista seka mietteista ei
tieteellisia tutkimuksia juurikaan I8ydy. Suomen kosmetologien yhdistyksen kokoama yrittajabaro-
metri on ainoita tutkimuksia, missa alan yrittdjien ndkemyksia hiukan sivutaan. Jotta alaa voitaisiin
kehittda eteenpain, olisi todella térkeaa tiedostaa alalla toimivien yrittajien lahtdkohtia ja ajatusmal-
leja toiminnan takana. Olen itse toiminut alalla jo parikymmenta vuotta ja nahnyt alan kehittyvan
maailman muutoksessa. Uskon etta alalla on valtavasti potentiaalia. Sita kaikkea ei vaan vield hyo-
dynnetd, eikd se ndy alan arvostuksena eika kaikilla alalla toimivien yrittdjien toimeentulossa. Jotta
alan arvostusta saataisiin nostettua, taytyy ensin selvittaa miten alan yrittdjat tilanteen nakevat.
Mitka olisivat niita asioita, joita tarvitsisi muuttaa, jotta heidén liiketoimintansa voisi kasvaa? Millaisia
asioita yrittajat ovat ottaneet huomioon ja millaisiin liiketoiminnan ulkoisiin asioihin he ovat varautu-

neet ja miten?
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KASITTEIDEN MAARITTELY

BRANDI - Yrityksesté luotu mielikuva. Muodostuu kaikesta yrityksen toiminnasta seké ulkoasusta.

Toimintaa seka viestintda yhdistava visio.

FUTUROLOGIA - Tulevaisuuden ennakointi ja tutkiminen

ESTENOMI - Kauneudenhoitoalan korkeakoulututkinto

HYBRIDIYRITTAJA - Yrittaja, joka toimii samanaikaisesti myos palkkatydssa.
KULUTTAJA — Kauneuden hoitoalan hyddykkeita kayttdava henkild
MAAHANTUOJA — Kosmetiikkatuotteiden maahantuoja

MEGATRENDI — Maailmalaajuinen ilmi6

PALVELUVALIKOIMA - Yrityksen tarjoamat palvelut
SUBSTANSSIOSAAMINEN — Ammatillinen osaaminen

TRENDI — Kehityssuunta

ULKOINEN TEKIJA — Liiketoimintaan vaikuttava asia, mihin yrittdja ei pysty itse suoranaisesti vaikut-

tamaan

YRITTAJA - Kauneudenhoitoalalla yrittdjéna toimiva henkild
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2 MIKSI TAMA OPINNAYTETYO

Taman opinndytetyon tutkimuskysymyksena oli, miten alan yrittdjat ndkevat kauneudenhoitoalan
tulevaisuuden. Yrittajia voidaan tarvittaessa tukea, kun ymmarretaan millaisena yrittajat nakevat
tulevaisuuden, mitd haasteita he kokevat sekd mika on saanut yrittajat valitsemaan alan ja yrityksen
perustamisen. Tulisi my®s pohtia, mitkd ovat mahdollisia esteita yritysten kasvulle seka alan kehityk-
selle. Opinnaytetydn tarkoituksena on kartoittaa, mitd mahdollisia tukitoimia yrittajat kaipaisivat te-
hostaakseen toimintaansa ja saaden yritystoimintansa kannattavaksi seka kestavaksi. Opinnayte-
tyossa kdydaan lapi yrittdjien pohjakoulutusta seka yleisia kannattavan liiketoiminnan edellytyksia.
TyoOssa peilataan uusien yrittdjien ajatuksia saatavilla olevaan materiaaliin kauneushoitoalan tulevai-

suuden mahdollisuuksista.

Opinnaytetytn tarkoituksena on keskittya yrittdjien tulevaisuuden ennakointiin ja asioihin mitka nii-
hin vaikuttavat. Opinndytety®n tarkoitus on keskittya yrittajien tulevaisuuden ennakointiin, minkalai-
siin asioihin yrittajat ovat kiinnittdneet huomiota ja mitké asiat tulevat vaikuttamaan eniten heidéan
yritystoimintaansa seka tuloksen suuruuteen. Opinndytety6n aikana reflektoin tydta oman yrittaja-
uraani seka alalla kertyneen kokemukseeni nojaten seka tuoden tydhon lisaksi laajasti teoreettista
nakokulmaa.

Kauneudenhoitoalasta on tehty Suomessa huomattavan véhéan tutkimusta. Alan kirjallisuus kohden-
tuu enemmankin ihonhoitoon tai tuotteisiin, kuin yleisesti alan mahdollisuuksiin. Aikaisemmin on ai-
noastaan tutkittu, miten kosmetologin koulutusta voitaisiin parantaa vastaamaan alan tarpeita,
mutta toimivien yrittajien tilannetta seka tukitarpeita ei ole kartoitettu. Osasyy alan tutkimusten
puutteeseen, voi olla naisvaltaisuus seka yliopistotason koulutuksen vahdinen maara. Yrittdjille on
olemassa jatkokoulutusta, mutta se on hyvin hajanaista ja taso on todella vaihteleva. Alan tuottei-
den maahantuojien aktiivisuus ja yrittajien tekemat tuotesarjavalinnat vaikuttavat siihen, minka ta-

soista koulutusta heille on tarjolla. Oma yrittajataustani

Olen suorittanut Valkeakosken ammattiopistossa kauneudenhoitoalan perustutkinnon ja valmistunut
kosmetologiksi vuonna 2004. Olen toiminut siitd lahtien ammatinharjoittajana alalla. Toimin aluksi
sopimusyrittdja 5 vuotta ja perustin sen jalkeen oman yrityksen. Olen jatkuvasti kouluttanut itseani
valmistumisen jdlkeen oman ammattini puolesta seka vahvistanut osaamistani taloushallinnon seka
liiketoiminnan osalta. Mielestani jatkuva kehittyminen on ainoa tie kasvuun. Olen nahnyt yrittdjaural-
lani hyvia sekd haastavampia aikoja. Yrittdjauralleni on mahtunut monenlaisia maailmanlaajuisia krii-
seja. Oma liiketoiminta on ollut jatkuvassa kasvussa, jopa koronapandemian aikana. Talla hetkella

hoitolassani tydskentelee lisdkseni yksi tydntekija.

Haluaisin olla jatkossa enemman kehittdmassa alaa eteenpain, nostaa koko alan uskottavuutta seka
auttaa muita alalla toimivia yrittdjia. Omassa tydssani olen kohdannut myos paljon erilaisia liiketoi-
mintaan liittyvia haasteita ja toivonkin, ettd tulevaisuudessa voin auttaa muita yrittdjia valttdmaan
osan niistd. Taman takia erityisesti alan muiden yrittdjien ajatukset ja lahtékohdat kiinnostavat.
Opinndytety6ni toimii pohjana oman liiketoiminnan laajennukselle ja toivottavasti antaa uutta naké-
kulmaa koko alan tulevaisuudelle. On tarkeda ymmartaa millaisiin haasteisiin yrittajat ovat varautu-

neet ja mihin taas eivat. Erilaisten riskien hallinta on yrittdjan arjessa jatkuvaa.
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Tarkoitus on saada opinndytety®n avulla tietoa, mita asioita aloittavat yrittdjat ovat huomioineet ja
missa osa-alueissa he kaipaavat enemman tukea. Tavoite olisi myds kannustaa kauneudenhoitoalan
yrittajat verkostoitumaan enemman. Verkostoitumalla yrittdjilla on mahdollista jakaa tietoa ja taitoa
seka auttaa tukemaan yrittdjyyden haasteissa. Alan yksittdiset pienet toimijat tekevat tydtadn paljon
itsekseen. Jakamalla tietoa ja osaamista seka vertailemalla kokemuksia jokaisen yrittdjdn ei tarvitsisi
kamppailla samojen ongelmien kanssa. Olisi myos tarkeaa, etta yrittdjat uskaltaisivat hakea apua

niihin liiketoiminnan osa-alueisiin, mitka eivat ole omaa vahvuusaluetta.
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3 LAADULLINEN TUTKIMUS

Opinndytetyon metodiksi valikoitui laadullinen eli kvalitatiivinen menetelmd. Laadullisessa menetel-
massa tavoitteena on ymmartaa tutkittavaa asiaa syvallisemmin ei niinkaan pyrkia yleistamaan. Laa-
dullisessa tutkimuksessa kiinnostuksen kohteena ovat ihmiset ja heiddn asenteensa, mielipiteensa
seka ajatuksensa. Laadullinen tutkimus perustuu erilaisiin aineistoihin ja sen avulla esitetdan tutkit-
tavasta aiheesta seka tutkimuksessa kaytettavia menetelmia. Opinndytetydssa kaytetaan kvalitatii-
vista aineistoa. Tutkimuksen toteuttamiseen kdytetdan aineistona padasiassa empiirisid aineistoja, eli
keskustelua ja haastattelua. (Koppa 2021a; Juhila 2021.)

Tutkimuksessa kaytettiin laadullista menetelmaa painottaen kokemusndkokulmaa. Sen paamaarana
ei ollut objektiivisen tiedon tuottaminen tai selitysten antaminen, vaan pikemminkin tutkittavien ko-
kemusten syvallinen ymmartaminen. Kokemukset ovat tuntemuksia asioista, jotka voivat olla tutkit-
tavalle tosia, vaikkeivat olisi sita muille. Aineistoa tarkastelemalla samalla tehdadn paatelmia aineis-
ton ulkopuolisesta todellisuudesta. Aineiston on oltava riittdvan kattava seka oikeaoppisesti keratty.
Tutkijan omat tulkinnat ja muut tekijat ei saa paasta vinouttamaan aineistoa tai siitd tehtdvia paatel-
mia. (Vuori 2021.)

Ty6ssad haluttiin tutkia nimenomaan yritystoiminnan ulkoisia tekijéita ja niiden vaikutusta yrityksen
kannattavuuteen. Paateoriana tassa opinndytetytssa on hyddynnetty kauneudenhoitoalan yritysten

ulkoisen ymparistdn analysoinnissa PESTEL-analyysia.

3.1 Aineistonkeruu ja -analyysi

Tédssa opinndytetydssa aineistokeruun padasiallisena menetelmana kaytettiin haastattelua. Aineistoa
kerattiin myos tydpajojen seka koulutusten kautta. Osallistuin yrittajille tarkoiteltuihin webinaareihin
ja koulutustilaisuuksiin, jotka kasittelivat yleisesti yritystoiminnan tulevaisuuden mahdollisuuksia

seka haasteita.

tydssani jatkuvasti seuraamaan erilaisia alaan liittyvia trendeja seka maailman tapahtumia. Teoria-
osuuden kokoamiseen hyddynsin oman yritystoimintani kautta esiin tulleiden asioiden lisdksi perin-
teistda PESTEL-analyysia.

Tutkimusongelman ratkaisua pyritaan kartoittamaan haastattelumenetelmén avulla. Tutkimuskysy-
mysta ei koskaan sellaisenaan kysyta haastateltavilta, vaan kysymysten rajauksilla, muotoilulla ja
tyylilld vaikutetaan siihen, millaisia vastauksia kulloinkin saadaan. Opinndytetyon tuloksen takia oli
erittdin tarkeda, ettei tutkijan oma mielipide vaikuta tutkittavien vastauksiin. Tarkoitus oli saada
mahdollisimman objektiivisia vastauksia, mitkd antaisivat kasityksen yrittdjien omista mietteista.
Haastattelijan rooli on toimia eraanlaisena tulkkina, koska tutkijan tehtdva on ymmartda haastatelta-
vien maailmaa. Haastattelussa tulee valttada johdattelevia kysymyksia, jotta tutkittava kertoisi asi-
oista mahdollisimman rehellisesti. (Hirsjarvi & Hurme 2000 & 2022, 8.,197; Vuori 2021.)

Haastattelu voidaan toteuttaa usealla eri tavalla, riippuen haastateltavan seka haastattelija vuorovai-

kutuksesta. Strukturoimattomassa haastattelussa haastattelu on avoin. Tama vastaa hyvin paljon



11 (42)

haastattelijan sekd haastateltavan valista keskustelua. Kun taas puolistrukturoidussa seka struktu-
roidussa on valmiit kysymykset. Opinndytetydssa haastattelu toteutettiin puolistrukturoituna. Struk-
turoidussa haastattelussa kaikki kysymykset ovat ennalta mietitty ja ne ovat kaikille haastateltaville
samoja. Puolistrukturoitua haastattelu eroaa strukturoidusta, olemalla hiukan vapaampi haastattelun
muoto. Kysymykset eivat ole niin tarkkaan muotoiltu, kuin kyselylomakkeessa. (Eskola & Vastamaki
2015, 27-44.; Koppa 2021b; Hirsjarvi & Hurme 2000, 47.)

Haastattelu toteutettiin yksildhaastatteluina haastateltavien anonymiteetin turvaamiseksi. Yksilo-
haastatteluiden my6ta haastattelujen aikataulut olivat helpommin sovittavissa. Haastateltavat olivat
ympdri Suomea, joten etayhteyden avulla suoritettu haastattelu oli tyon toteutuksen kannalta paras

toteutusmuoto.

3.2 Eettiset nakokulmat

Haastatteluun osallistuvat yrittajat valikoituivat satunnaisesti. Ainoina rajoitteina oli toimiala seka
yrittdjien piti olla yritystoimintansa vasta-aloittaneita. Haastatteluun osallistuminen oli tdysin vapaa-

ehtoista, eikd haastateltavia valittu minkaan tietyn kosmetiikkatuotesarjan maahantuojan toimesta.

Opinnaytetytssa eettisyys varmistettiin kertomalla tutkimuksesta ja sen toteutustavasta jo haastatel-
tavien valintahetkelld. Haastatteluiden tallentamisesta aineiston kasittelya varten jokaiselta osallistu-

jilta kysyttiin erikseen lupa. Haastatteluaineisto hdvitetadn heti opinnaytetydn valmistuttua.

Yksi opinndytetytn eettisyyden periaate on tutkimustulosten luotettavuus. Tassa opinnaytetydssé on
kaytetty laaja-alaisesti eri tieteenalojen kirjallisuutta ja analyyseissa on kaytetty alkuperaislahteita.
Tyon teoreettinen tieto tukee selkeasti tutkimuskysymysta seka haastattelua. (Kyngés & Vanhanen

1999, 10.) Tutkimustuloksen luotettavuus on myds taattu riittavalla haastateltavien maaralla.



4

4.1

12 (42)

KAUNEUSALALLA YRITTAJYYS

Kauneushoitoala on palveluammatti, minka tehtava on tuottaa korkealaatuisia ja turvallisia palveluja,
mitka hoitavat, edistavat seka yllapitavat asiakkaiden hyvinvointia. Kauneusalan ammattilaiset myés
vaikuttavat ihmisten ulkoiseen olemukseen, hiuksiin seka ihoon. (Sasky julkaisuaika tuntematon.)
Opinndytetydssa on kiinnitetty huomiota uusien yrittajien koulutustasoon ja sen mahdollisiin vaiku-
tuksiin tulevaisuuden huomioimisessa. Tydssa tutkitaan vaikuttaako koulutus liiketoiminnan suunnit-

teluun seka haasteisiin varautumiseen.

Koulutus ja ammattitaito

Paaasiallinen koulutus kauneudenhoitoalalle on hius- ja kauneudenhoitoalan perustutkinto, kosmeto-
logi tai kosmetiikkaneuvoja (180 op). Vuosittain 3500 opiskelijaa aloittavat opinnot kauneudenhoi-
toalalla. Tassa luvussa ovat mukana myds hiusalan opiskelijat. Kauneudenhoitoalan erikoisammatti-
tutkinto (180 op) syventda koulutusta perustutkinnon jalkeen. Vuonna 2021 erikoisammattitutkinnon
aloitti 198 opiskelijaa. Koulutusta jarjestédavat ammattikoulut seka yksityiset koulutuslaitokset. Yksityi-
set koulut mukailevat ammattitutkinnon opetussuunnitelmaa. Tama kuitenkin vaihtelee laajasti. (Ti-
lastokeskus 2021; Opintopolku 2021)

Kosmetologiksi valmistumisen jalkeen voi jatkaa opintoja ammattikorkeakoulussa Estenomiksi (210
op). Vuonna 2021 Estenomi-opinnot aloittivat 87 opiskelijaa. Opiskelijamaarat ovat hienoisessa nou-
sussa vuosittain. Naistd Tilastokeskuksen luvuista ei valitettavasti selvia alalle jadvien ammattilaisten
osuus. Koska Estenomin koulutus on korkeakoulututkinto, sinne hakeudutaan myds suoraan luki-
osta. (Tilastokeskus 2021; Suntio 2020, 20.)

Kosmetologeille tarjotaan my®ds erilaisia lyhytkursseja. Naille kursseille osallistuminen ei kuitenkaan
vaadi erillista pohjakoulutusta. Liiketoiminnan osalta osaamista voi laajentaa yrittdjan ammattitut-

kinnolla (merkonomi) tai ammattikorkeakoulun tradenomin opinnoilla.

Toimialan yrittdjien ammattitaito koostuu vankasta ammatillisesta osaamisesta ja liittyy naiden li-
saksi henkilokohtaiseen kykyyn seka persoonalliseen tapaan toimia erilaisissa tyétehtavissa. Es-
tenomin koulutuksessa keskeisina taitoalueina pidetéan substanssihallinnan liséksi vahvaa organi-
sointi- ja palveluosaamista, kuten palvelujen ja palvelukonseptien kehittamistd, liiketoimintaosaa-
mista, alan teoreettisen taustan syvdllista hallintaa ja sen soveltamista kaytantédn seka alan edisté-

mista ja profiilin kohottamista. (Parkkonen 2008).

Alan jatkuvasti muuttuessa, ammatillinen tdydennyskoulutus on hyvin pitkalti maahantuojien va-

rassa. Jonkin verran alan koulutusta tarjoaa my6s Suomen kosmetologien yhdistys. Niin kuin Lauri
Salmen tekemassa opinnadytetyssa (2012, 31.) on selvitetty; suurin kriteeri maahantuojan valintaan
ovat tuotteet seka niiden hinta. Palvelut seka koulutukset, joita maahantuojat tarjoavat, jaivat sel-

vasti tuotteiden valinnan seka hinnan taakse.

Kosmetologi toiminimi ei ole mitenkaan suojattu eli kuka tahansa voi toimia kosmetologina myds
ilman koulutusta. Yrityksen perustaminen tai alalla toimiminen ei vaadi minkaanlaista koulutusta,
mika aiheuttaa valtavia tasoeroja osaamiseen. Vain Suomen kosmetologien yhdistyksen jasenilta

vaaditaan alan koulutus. Ei ole minkaanlaisia tutkimuksia millaisella koulutuspohjalla alan toimijat
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tyotaan tekevat. Tama heikentaa alan uskottavuutta ja hankaloittaa kuluttajien paatoksentekoa.

Talla hetkelld vastuu ammattitaidon varmistamisesta on kuluttajalla. (Hinkula, 2018)

4.2  Yrittdjyyden hyddyt ja haitat

Itse olen toiminut yrittajéna jo kohta 20 vuotta, joten minulla on jo vahva kasitys yritystoiminnan
hyvistd sekd huonoista puolista. Nama ovat toki minun ajatuksiani ja joku toinen yrittdja voi var-
masti kokea asian hiukan eri tavalla. Uskon kuitenkin, etta jokainen yrittdja on samaa mielta kans-
sani; suurin plussa yrittajyydessa on ehdottomasti vapaus. Olet itse vastuussa kaikista paatoksistasi
eika yrittajan tarvitse ottaa ohjeita muilta. Voi maarittad omat tydaikasi sekd lomasi. Oma tyopanos
on suoraan verrannollinen saamaasi tulokseen. Jokaisen tekemasi paatdksen seuraukset nakyvat
konkreettisesti paivittain. Yrittdjana padsee tekemaan ja toteuttamaan itsedan itselleen parhaalla
mahdollisella tavalla. Onnistuessaan saa myos itse kerata kaiken kunnian seka tuoton. Yrityksen me-
nestyessa ei tarvitse palkankorotuksia kysella. Vaikka onnistumiset nostavat itsevarmuutta, tietty
epavarmuus pitaa sinut ndyrana. Jatkuva optimointi sekd uuden opettelu romuttaa automaattisesti

sen harhan, etta yrittdjana kuvittelee osaavansa kaiken.

Yrittdjyys on myos loputon polku ja siité ei valmistuta koskaan. Aina voi oppia, parantaa, tehostaa,
muuttua tai jopa aloittaa alusta. Yrittajyydessa luomisty6 on loputonta ja parhaimmillaan yrittajyys

on omien unelmien toteuttamista seka asiakkaiden auttamista.

Yrittdjyydesséa on toki myds huonot puolensa. Perustin ensimmaisen yritykseni varhain ja matka ta-
han pisteeseen on ollut valtavan kasvattava. Yrittajana joutuu ottamaan vastuun kaikesta, joten va-
raa vastuun valttelyyn ei ole ollut. Yrittdjan tulee hallita valtavasti asioita eiké pelkalla timanttisella
ammattiosaamisella ei vield pydritetd kannattavaa liiketoimintaa. Oman ammatillisen ty6n lisdksi yri-
tystoiminta vaatii yllattavan paljon aikaa muiden asioiden hoitamiselle. Isoin haaste on ollutkin ajan-
kayttd. Tydn tulos riippuu taysin omasta tyépanoksesta. Tamén takia vapaa-ajan sekéa tydn aikatau-
luttaminen vahintadnkin haastavaa. Tama viela korostuu, kun tyd itsessaan on mieluista. Yksi suu-
rimmista huonoista puolista on palkan epavarmuus ja siitd seuraava stressi. Yrittdjana on opittava
sietamaan stressia, jatkuvaa epdvarmuutta seka yllattdvia muutoksia. Silloinkin kun kaikki menee
loistavasti, taytyy jatkuvasti haastaa itsedan ja miettid tapoja uudistua. Koska yritykseen joutuu uh-
raamaan paljon itsestdan niin fyysisesti kuin henkisesti, saattaa myods epdonnistumiset tuntua henki-

|6kohtaisilta.

Yritystoiminnan aloittaminen ei vaadi mitdan koulutusta, ja yrityksen toiminnan perusperiaatteet
ovat kohtuu helposti omaksuttavissa. Koulutus ja jatkuva halu oppia sekéa kehittya ovat kuitenkin
toimivan liiketoiminnan elinehto. Kaikkea ei onneksi tarvitse yrittajankdan osata, taytyy vain tietaa
mista 10ytda apua. Hyva suunnittelu ja ennakointi vahentavat stressia. Yrittdjyytta ei miltdan kantilta
katsottuna voi kutsua helpoksi. Uhrauksia joutuu tekemaan ja epdonnistumisilta on mahdoton valt-

tya. Yrittajyyteen kuuluu myos rahallinen riski.

Kauneudenhoitoalan ty6llistymismahdollisuudet ovat Iahinna yrityksen perustaminen, koska palkka-
tyopaikkoja on vain vahan. Silti hius- ja kauneudenhoitoalan perustutkinnoissa vain hiukan sivutaan
yrityksen perustamista. Tasta syysta alalle aloittaneilla yrittdjilla on kovin hatara pohja yritystoimin-

nan harjoittamiselle.
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4.3 Liiketoiminnan edellytykset

Jotta yritykselld on kannattavan liiketoiminnan edellytykset, on yrittajan otettava huomioon tietyt
kriittiset asiat. Yrittdjan on otettava huomioon markkinoiden tarpeet ja on oltava selkead kohde-
ryhmd, kenelle myydaan seka tarvitaan liiketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelmassa tulee
nakya, miten liiketoiminta aiotaan toteuttaa ja rahoittaa. Suunnitelmaa laadittaessa tulee jo miettia
mitka ovat yrityksen vahvuudet ja heikkoudet ja miten niistd selvitadn. Menestyva liiketoiminta tar-
vitsee myds vahvan brandin tuekseen. Millaisen mielikuva halutaan asiakkaille luoda ja miten se na-
kyy markkinoinnissa. Loistavinkaan liikeidea ei kanna loputtomiin, vaan liikeideaa tulee uudistaa ja
omaa osaamista tulee kehittda. Kauneudenhoitoalan uusilla yrittajilla liiketoiminnan osaamisen puute

nakyy usein haasteina, kun he aloittavat toimintaansa. (Verkkohelppi 2023)

Tdhan on keratty muutamia keskeisimpia asioita, mitka yrittajien tulisi huomioida saadakseen yritys-

toiminnan kannattavaksi.

4.3.1 Kilpailu ja erottuminen

Kauneudenhoitoala Suomessa on kilpailtu markkina. Kilpailutilanne vaihtelee eri kaupunkien ja aluei-
den valilla. Kilpailu koostuu useista tekijoistd, kuten hintatasosta, palvelujen laadusta, sijainnista ja
markkinoinnista. Tassa on joitakin keskeisimpia piirteita kilpailutilanteesta kauneudenhoitoalalla Suo-

messa.

Kauneudenhoitoala on monipuolinen ja se kattaa monia eri palveluita, kuten parturi-kampaamopal-
velut, kynsistudio-, meikkaus-, hieronta- ja ihonhoitopalvelut. Tama monimuotoisuus luo mahdolli-
suuksia seka kilpailua, kun eri yritykset pyrkivat houkuttelemaan asiakkaita tarjoamalla erilaisia pal-

veluja.

Alan yrityksia voi jakaa ketjuihin ja itsendisiin toimijoihin. Suuret kauneudenhoitoketjut voivat kil-
pailla resursseillaan ja brandilldan, kun taas pienemmat itsendiset yritykset saattavat keskittya hen-
kilokohtaiseen palveluun ja erikoistuneisiin tarjouksiin. Suurin osa kauneushoitoloista Suomessa ovat
yksinyrittdjia. (Tilastokeskus 2007)

Sijainti on tdrkea tekija kilpailutilanteessa. Kauneudenhoitopalvelut ovat yleensa paikallisia ja yri-
tyksen sijainti voi vaikuttaa siihen, kuinka kilpaillulla alueella se toimii. Yrityksen sijainnin tulee pal-
vella yrityksen omia tarpeita. On tarkeaa tietda missa mahdolliset asiakkaat ovat. Sijainnilla voidaan
luoda kilpailuetua seka lisdarvoa yritykselle seka asiakkaille. On tarkeaa, etta likkuminen on sujuvaa.
Tama vaikuttaa suoraan asiakasviihtyvyyteen seka tyytyvaisyyteen. Hyva sijainti saattaa lisata yri-
tyksen myyntia jopa 10 prosenttia. (Centre 2017) Usein tietysti parhaat sijainnit ovat hinnaltaan kal-
limpia.

Brandi = maine, mielikuva ja tarina. Bréndays ja tehokas markkinointi voivat auttaa yrityksia erot-
tumaan kilpailijoistaan ja houkuttelemaan asiakkaita. Branddykseen kuuluvat kaikki kayntikorteista

sosiaaliseen mediaan ja verkkoarvioihin. Parhaimmillaan hyva brandays synnyttda yrityksen tarinan,

joka kulkee suusta toiseen — tuottaen jatkuvasti uusia asiakkaita. (Ojalehto 2017)
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Asiakkaat arvostavat usein laatua ja ammattitaitoa kauneudenhoitopalveluissa. Yritykset, jotka voi-
vat tarjota korkealaatuisia palveluita ja kayttaa sertifioituja ammattilaisia, voivat erottua kilpailijois-

taan. Palveluista voi myds tehda entista enemman elamyksellisia.

Kilpailu hinnoittelulla. Hinnan kdyttoon kilpailukeinona vaikuttavat monet tekijat. Hinnoittelulla
luodaan asiakkaille mielikuva yrityksesta. Hinnoitteluun vaikuttaa kustannukset, yrityksen tavoitteet,
julkiset verot ja maksut, kilpailutilanne seka ostajat. Erilaisille asiakasryhmille voidaan my&s operoida

oma hinta. Hintaporrastuksessa voi kdyttda myds aikaa tai tiettya asiakasryhmaa. (Kéngas 2016)

Kauneudenhoitoala voi olla altis kausivaihteluille ja esimerkiksi hdakaudet, juhlapyhédt seka lomat
voivat vaikuttaa asiakasmadriin. Nama kausivaihtelut taytyy huomioida markkinoinnissa. Nain saa-

daan lisattyd myyntia myds hiljaisemmille ajoille. (Nykdnen 2016, 28.)
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KUVA 1. Hyvinvointipalveluiden kayttd vaihtelee vuoden sisdlla
Tuote- ja palveluvalikoima

Kilpailutilanne voi vaihdella suuresti eri kauneudenhoitoalan segmenttien ja palveluntarjoajien valilla.
Siksi on tarkeda, ettd kauneudenhoitoalan yritykset ymmartavat paikallisen kilpailutilanteensa ja pyr-
kivdt tarjoamaan asiakkailleen lisdarvoa ja erottumaan kilpailijoistaan omilla vahvuuksillaan. Myoés
tuote- ja palveluvalikoima auttaa kirkastamaan brandia. Yrityksen ei kannata tarjota kaikille kaikkea
vaan keskittya rajattuun tuote- seka palveluryhmdan. Téma myds auttaa hallitsemaan investointien

tuomia kustannuksia.
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4.4  Alan nykytila: maailmalla seka Suomessa

Yritys ei toimi vain tyhjidé ymparillaan. Vaikka yrittdjalla on paljon asioita mihin han voi omalla toi-
minnallaan vaikuttaa, vaikuttaa yritystoimintaan myos lukuiset muut asiat. Nama reunaehdot on kui-
tenkin pakko ottaa huomion ja niiden rajoissa on kyettava toimimaan. Yrittajan on pystyttava mielel-

l[adn myds ymmartamaan seka analysoimaan mitd ne tarkoittavat yritystoiminnalle. (Jylénki, 2021)

Maailmanlaajuisesti kauneudenhoitoalan arvo on yli 500 miljardia dollaria. Alan ennustetaan kasva-
van noin viisi prosenttia vuosina 2020-2025. (Ragnar 2023) Kauneudenhoitoala on monipuolinen, ja
se kattaa monia eri palveluita; parturi-kampaamopalvelut, kynsistudio-, meikkaus-, hieronta- ja ihon-
hoitopalvelut. Alan kehitys on nopeaa ja uusia trendeja tulee jatkuvasti. Pysyvampia palveluita ovat
hoidolliset palvelut, kuten kasvo-, vartalo- seka jalkahoidot. Kauneudenhoitoala on aina hyétynyt
terveydenhoitoalan kehityksestad. Ladketieteellisten laitteiden seka raaka-aineiden nopea kehitys
mahdollistaa myds hoitotuotteiden seka -laitteiden uudistumisen kauneudenhoitoalalla. Kosmeettiset
hoidot ja meikit, kynnet seka ripset seuraavat enemman viimeisimpia trendeja. Miljardien liikevaihto
alalla mahdollistavat jatkuvan tuotekehittelyn seka tutkimuksen raaka-aineista seka ihon toimin-
nasta.

Kauneudenhoitoala toimii padasiassa Suomessa yksityisten ammatinharjoittajien varassa. Suuria ket-
juja tai toimijoita on vain muutamia. Vuonna 2021 alan kokonaisliikevaihto oli Suomessa 245 miljoo-
naa euroa. Liikevaihto on kasvanut 15 prosenttia edellisvuodesta. Tilastokeskuksen (2023) toimiala-
luokituksella 96022, joka kattaa kosmetologit, manikyristit ja pedikyristit, 16ytyi vuonna 2021 4285
yritysta. Vuonna 2022 uusia alan yrityksia perustettiin 1264 kappaletta ja samana vuonna niita lope-
tettiin 680 yritystd. Vuodesta 2020 yritysten maara oli kasvanut 9 prosenttia. (Tilastokeskus 2023)

Suomen kosmetologien yhdistys teki barometrin alan toimijoista. (SKY 2023, 20-26.) Barometrissa
selvitettiin alalla toimivien yrittdjien liiketoiminnan tunnuslukuja, toimintaymparistdéa seka tulevaisuu-
den nakymid. Barometriin vastanneista 342 yrittdjastd, yritysmuotona oli toiminimi 76 prosentilla ja
Oy 19 prosentilla. Vastaajista 89 prosenttia toimi paatoimisena yrittdjana. Heista 25 prosenttia tydl-
listda suoraan tai valillisesti myds muita. Yritysten palvelu- seka tuotemyynnin keskiostojen suuruus
oli noussut, mika kertoo myds yritysten liiketoiminnan kannattavuuden kasvusta. Barometriin vas-
tanneista vain 15 prosentilla oli verkkokauppa, mutta heista lahes kaikki ilmoittivat sen osuudeksi

liikevaihdosta alle viisi prosenttia.

Barometrin mukaan léhes kasvutavoitteita seuraavalle vuodelle oli noin 70 prosentilla yrityksista.
Kasvukeinoina yrittdjat nakivat oman osaamisen vahvistamisen ja uusien tuotteiden lanseeraamisen.
27 prosenttia arvioi tydn uudelleen organisoinnin parantavan kasvua ja 20 prosenttia uskoi verkos-
toitumiseen kumppaneiden kanssa. Haasteina barometrissa yrittdjat kokivat ajankaytdén ja oman jak-
samisen. (SKY 2023, 20-26.)
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5 TULEVAISUUDEN ENNAKOINTI

Tulevaisuuden ennakointi ja tutkiminen eli futurologia on monitieteellinen ja tieteiden valinen tie-
donala. Se kartoittaa ja ennakoi mallisuuksia ja todenndkdisyyksia seka toivottuja skenaarioita maa-
ratyn ilmion kohdalla. Kaikki on varmasti yhta mielta siitd, ettd maailma muuttuu jatkuvasti. Kysy-
mys kuuluu ainoastaan, kuinka nopeasti se muuttuu. Mita paremmin yritys pysyy muutoksessa mu-

kana ja on muuntautumiskykyinen, sen paremmat mahdollisuudet yrityksella on toimia.

Kirjassa Matkaopas tulevaisuuteen (2012, 15-18 ja 249) Elina Hiltunen tiivistaa tulevaisuusajattelun
keskeisimmiksi tekijoiksi ennakoinnin, innovoinnin sekd kommunikoinnin. Ennakointi ei ole niinkdan
ennustamista vaan varautumista tulevaan. Innovointi Hiltusen mukaan perustuu enemmankin yritta-
jan valintoihin. Yrittaja voisi siis omalla toiminnallaan vaikuttaa tulevaisuuteen. Jokainen paatos ja
valinta muokkaa tulevaa. Yrittajien jokaisella valinnalla on myds laajempi vaikutus. Jokainen paatoés
vaikuttaa yksittaisen yrittajan lisaksi koko alaan ja sen tulevaisuuteen Kommunikointi on omien aja-
tusten julkituomista. Tarkoitus ei ole tuoda julki mahdollista uutta innovaatiota, vaan ajatuksia ja
visiota mihin tulevaisuus voisi olla suuntaamassa. Ndin saadaan heratettya kiinnostusta omaa toi-

mintaa kohtaan seka kasvatettua brandin arvoa.

On tarkeaa huomioida, ettd ennakointi ja ennustaminen on kaksi eri asiaa. Ennustamisessa luodaan
tulevaisuuden kuva minka oletetaan tapahtuvan. Mikali kuitenkaan nain ei kdy, on mahdotonta
muuttaa suunnitelmaa, koska tilanne on jo kasilla. Ennakoinnissa pohditaan erilaisia tulevaisuuden
skenaarioita, joihin aktiivisesti vaikutetaan omalla toiminnalla. (Hiltunen, Krook, Pekkarinen & Rimpi-
nen 2014, 8-9)

5.1 Oma varautuminen

Oman liiketoimintani puitteissa joudun jatkuvasti tekemaan valintoja seka paatoksia liiketoiminnan
kehittdmiseksi. Seuraan toki alan kehitysta seka tietysti alan megatrendeja, mutta huomattavasti
vdhemman lyhyemman ajan vaihtuvia trendeja. Oman yritykseni kehittémisessé olen aina pyrkinyt
selkeasti erottumaan muista alan toimijoista erikoistumalla. En ole juurikaan verrannut omaa toimin-
taani alueen muihin saman alan yrityksiin. En ole niinkaan ajatellut niita oman yritystoimintani kilpai-
lijoiksi. Olen pitanyt lIahtékohtana sitd, etta kaikki alan palveluita kaytavat kuluttajat kasvattavat alaa
ja siita hyotyy jokainen yritys. Asiakkaita on todella monenlaisia ja heilla hyvin erilaisia toiveita seka
tarpeita. Minun yritykseni ei pysty kaikkia palvelemaan. Siksi keskityn palvelemaan omaa asiakas-

kuntaani mahdollisimman hyvin.

Mielestani yritykseni suurin kilpailija on ldhes kaikki kuluttajille ei-valttamattémat hyddykkeet, mita
he voivat ostaa tai hankkia. Kdyttadko asiakas ylimadraiset rahat minun yritykseeni vai paivittdako
han vaatekaappinsa sisallon? Sitoutuuko asiakas kdymaan hoitolassani saannéllisesti ja panosta-
maan oman ihonsa hyvinvointiin vai lahteekd han matkalle? Kuluttajilla on valtavasti erilaisia tarpeita
seka houkutuksia. Minun haasteeni on saada heidat ymmartamaan, mihin kannattaa rahansa panos-
taa ja mihin ei. Tdman takia seuraan paljon enemman muiden toimialojen toimintaa kuin omaani.
Aina toimivan konsepti-idean ldydettyani, mietin voiko sité muuttaa omaa yritystoimintaani palvele-

vaksi.
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Tietysti yritystoimintaani liittyy paljon tekijoita mihin en voi suoranaisesti vaikuttaa, kuten lainsda-
dantd tai maailmantilanne. Aina ennakointi ei ole helppoa tai edes mahdollista. En tieda kuinka
monta yrittajaa oli esimerkiksi osannut ennakoida pandemian vaikutukset omaan yritystoimintaansa.
Varsinkin suurien muutosten kohdalla taytyy osata ajatella luovasti ja olla valmis muokkaamaan toi-
mintaa nopeasti. Omassa yrityksessa perinteisten palveluiden lisaksi otin pandemian alkaessa kayt-
toon tuotteiden kotiinkuljetukset, henkilékohtaiset ostoshetket seka asiakkaille kotiin myytavat kas-

vohoidot. Osa ndistd muuttuneista palveluista jai osaksi palvelukokonaisuutta.

Yleisesti pyrin hallitsemaan liiketoiminnan ulkopuolisia tekijoité seuraamalla maailman tapahtumia ja
seuraamalla eri alojen kehitystd. Omaa koulutusta seka osaamista syventamalla on my&s helpompi
ymmartaa erilaisia liilketoiminnan muutoksia. On myds tdrkeda seurata lainsdadannén muutoksia
sekd alaa koskevia sadgnndksia. On tarkeaa tietda mahdollisista muutoksista, jotta toimintaa voi suh-

teuttaa tarvittavalla tavalla.
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6 TRENDIT JA MUUTOKSET, HYVINVOINTI ALALLA

Yritystoiminnan suunnittelu alkaa yritys- seka liikeideasta ja niiden pohjalta laaditusta liiketoiminta-
suunnitelmasta. Alan tai yritystoiminnan tulevaisuuden suunnittelu jaa helposti vahemmalle huomi-
olle. Menestyva yritys ei valttdmatta koe tarpeellisena miettid tulevia muutoksia ja yritystoiminnan

mennessa huonosti saattaa olla jo liian mydhaista.

Kauneudenhoitoala on yksi maailmalaajuisesti kasvavimmista ja alati muuttuvista aloista. Kaikki ym-
pardivat asiat vaikuttavat vaistamattd myos tahan alaan. Nama kaikki muutokset on yrittdjien huo-
mioitava ja niihin on syyta varautua ajoissa. Tassa opinndytetydssa tutkitaan erityisesti yksityisyritta-

jien nakékulmaa, joten tutkittavien yritystoiminta on ensisijaisesti yritysten ja kuluttajien valista.

Trendit ovat tietylla aihealueella vaikuttava ilmi6. Trendit kertovat Idhimenneisyydesta ja nykyhet-
kessa nakyvasta muutoksesta. Ne voivat olla lyhytaikaisia tai pitkaaikaisia ja ne voivat vaihdella eri

alueiden ja kulttuurien valilla.

Kauneudenhoitoalalla trendit vaihtuvat tiuhaan. Esimerkiksi tietyt varit ja tuotteet voivat olla trendik-
kaita tiettyna vuonna. Pitempiaikaisen trendina on nahtavissa luonnonmukaisuus meikki- seka ihon-

hoitokosmetiikassa.

Megatrendeiksi kutsutaan globaalisti vaikuttavia ilmiditd. Megatrendit vaikuttavat laajalla ja ovat sel-
keasti paikallisia trendeja laajempia ilmi6ita. Ne vaikuttavat yhteiskuntaan, talouteen, kulttuuriin ja
muihin eldmanalueisiin. Megatrendit ovat kehityssuuntia, jotka muokkaavat maailmaa vuosien, vuo-
sikymmenten ja jopa vuosisatojen aikajanteelld. Ne ovat yleensa monimutkaisia ja monikerroksisia
iimidita. Ne tarjoavat usein mahdollisuuksia, mutta ne voivat myds tuoda mukanaan haasteita. Ym-
martamalla megatrendeja yritykset voivat paremmin valmistautua tulevaisuuteen ja sopeuttaa toi-

mintaansa vastaamaan muuttuvia olosuhteita. (Hiltunen ym. 2014, 14-15.)

Kannattavaa yritystoimintaa voidaan tarkastella monelta eri kantilta. Tassa opinndytety6ssa on kes-
kitytty tutkimaan aiheen teoriaa osittain PESTEL-analyysiin pohjaten. PESTEL-analyysi on liiketoimin-
nan strateginen tydkalu, jota pidetadn hyvana ldhtékohtana yrityksen strategisen aseman tarkaste-
luun. Talla analyysilla saadaan yritysten toimintaymparistd selville laajasti eri nakdkulmista. Analyy-
silla kartoitetaan ulkoisia vaikutuksia liiketoiminnalle sekd kuinka pitkan ajan suunnitelmissa voisi
ennakoida tulevaa. Alkujaan vastaavan ymparistéanalyysin on estellyt vuonna 1967 Fancis Aguilar.
Samalla perusperiaatteella toimivia ymparistdanalyyseja on kdytossa erilaisia. (Vuorinen & Huikkola
2024, 259.) PESTEL-analyysi on vain tietynlainen muistisdanté asioiden listaamiseen. Se toimii kui-

tenkin huolellisesti tehtynd hyvdna pohjana yritysten strategiatydlle.

PESTEL- analyysi tulee englannin kielen sanoista P=(Political) Poliittinen, E= (Economic) Ekonomi-
nen, S= (Sosiological) Sosiaalinen, T= (Technological) Teknologinen, E= (Environmental) Ekonomi-
nen ja L=(Legal) Laillinen. (Vuorinen & Huikkola 2024, 259-263.)
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Kuva: 2 PESTEL-analyysi kauneudenhoitoalan ndkdkulmasta

6.1 Poliittinen- seka taloudellinen tilanne

Alaan vaikuttaa myds isosti maailmanlaajuinen, kuin kotimaankin taloustilanne. Inflaation kasvaessa
kuluttajilla on entista vdhemman rahaa kaytettavaksi palveluihin ja vapaa-aikaan. Inflaatio huonon-
taa myos yritysten tulosta liiketoiminnan kiinteiden kulujen kasvaessa. Maailman tilanne vaikuttaa
myds raaka-aineiden saantiin, kuljetusaikojen seka kustannusten kasvamiseen. Viimeaikaisimpina
Covid-19 pandemia seka Ukrainan sota vaikuttivat huomattavasti maailmantilanteeseen, seka ylei-

seen epavarmuuteen.

Vuonna 2023 Suomen talous oli pysdahdyksissd, mutta sen odotetaan piristyvan. Suomen talouden
ennustetaan kasvavan 1,4 prosentista 1,9 prosenttiin vuonna 2025. Myés tydllisyysaste nousee 74,6
prosenttiin 2025 mennessa. Palveluiden odotetaan olevan vahvassa kasvussa ja palkat nousevat.
Tama tietysti lisda kuluttajien ostovoimaa. (VM 2023) Paljon riippuu yritysten tilanteeseen, miten
valtio reagoi muuttuvaan taloustilanteeseen. Tukipolitiikalla ja poliittisilla paatdksilla voidaan paran-

taa yritysten kilpailukykya.

Myds omassa liiketoiminnassani on kuitenkin ollut nahtavissa, etteivat kuluttajat ole valmiita ensim-
maisena tinkimaan palveluhyddykkeista. Etenkin terveyteen liittyvat palvelut seka tuotteet priorisoi-
daan ja niitd kulutetaan lahes samalla tavalla taloustilanteesta riippumatta. Taloustilanteen heikenty-

essa tama tietysti vaikuttaa joihinkin kauneudenhoitoalan palveluihin enemman kuin toisiin.

6.2 Digitalisaatio ja teknologia

Digitalisaatio vaikuttaa merkittdvasti kauneudenhoitoalaan monin eri tavoin. Digitalisaatio on muut-
tanut tapaa, jolla kauneudenhoitoala toimii ja miten kuluttajat hankkivat tuotteita ja palveluita. Se

on tuonut mukanaan uusia mahdollisuuksia seka kuluttajille etta alan ammattilaisille, mutta samalla
se asettaa haasteita kilpailulle ja tietosuojalle. Digitalisaation kehitys on ollut tasaista jo pidempaén,

mutta selkea hyppays kehityksessa nahtiin koronapandemian aikaan. (Radnai 2023)
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Kauneudenhoitotuotteiden ja -palveluiden verkkokaupat ovat yleistyneet voimakkaasti. Kuluttajat
voivat ostaa meikkeja, ihonhoitotuotteita ja muita kauneustuotteita helposti verkossa. Ennen pande-
miaa 85 prosenttia kauneudenhoitotuotteista ostettiin maailmanlaajuisesti kaupoista. Edelleen ldhes
puolet haluaa nahda tuotteen henkildkohtaisesti ennen ostopaatésta. (Radnai 2023) Tama sama

muutos kuluttajien kayttaytymisessa on nahtavilla myés Suomessa.

Palvelujen varaaminen on siirtynyt verkkoon. Asiakkaat voivat varata aikoja kampaajille, kosmetolo-
geille ja muille kauneudenhoitoalan ammattilaisille verkkosivujen ja sovellusten kautta. Tama helpot-
taa aikataulujen hallintaa ja antaa asiakkaille mahdollisuuden vertailla eri vaihtoehtoja. Tarkkoja ti-
lastoja ei ole saatavilla, kuinka suurella osalla yrityksista on ajanvaraus verkossa, mutta yleinen kasi-

tys on, etta se on enemman saantd kuin poikkeus.

Monet kauneusbrandit tarjoavat virtuaalisia kokeilumahdollisuuksia. Esimerkiksi meikkiyritykset tar-
joavat sovelluksia, joiden avulla kayttajat voivat kokeilla eri meikkityyleja virtuaalisesti ennen kuin
tekevat ostoksen. Kauneudenhoitoalalla tekodly ja koneoppiminen auttavat asiakkaita I16ytémaan
sopivimmat tuotteet ja palvelut heidan tarpeisiinsa. Esimerkiksi tekodly voi analysoida ihon kunnon
ja suositella sopivia ihonhoitotuotteita. Lisdksi tulevaisuudessa asiakas voi saada entistd enemman

kauneudenhoitoon liittyvia neuvoja ja vinkkeja verkkokursseilta ja chatbot-palveluilta. (Linna 2023)

Verkossa on paljon tietoa kauneudenhoitoon liittyen. Kuluttajat voivat oppia erilaisista kauneuden-
hoitotekniikoista ja -tuotteista videoilta, blogeista ja sosiaalisen median sisallosta. Kauneudenhoi-
toalan ammattilaiset voivat myds tarjota virtuaalisia koulutustilaisuuksia ja webinaareja kuluttajille

seka ammattilaisille.

Kauneudenhoitoalan yritykset kayttavat digitaalisia tydkaluja asiakasuskollisuusohjelmien hallintaan.
He keraavat tietoa asiakkaiden ostoskayttaytymisesta ja mieltymyksista tarjotakseen personoituja
tarjouksia ja suosituksia. My6s yritysten oman toiminnan seuranta ja analysointi on tehostunut mer-
kittavasti. (Linna 2023)

Sosiaalinen media on merkittédva tekija kauneudenhoitoalalla. Monet brandit hyddyntavat vaikuttajia
ja sosiaalisen median alustoja markkinoinnissaan, ja kuluttajat saavat inspiraatiota ja tuotesuosituk-
sia ndiden kanavien kautta. Mainonta ja markkinointi on nopeutunut ja helpottunut valtavasti erilais-
ten kuvankasittelyohjelmien ja parantuneiden puhelimien kautta. On entistd helpompaa luoda am-
mattimaista siséltéa edullisesti. Yritysten on oltava niissé kanavissa missa heidan asiakkaansa ovat.

Lisaksi yritysten on pystyttdava vaikuttamaan eri kanavissa saumattomasti. (Karjalainen ym. 2020)

Teknologia uudistaa myds laitteita ja tarjoaa kuluttajille entisté enemman tehokkaita valineité myds
kotikayttédon. Tama ei kuitenkaan vahenna palveluiden tarvetta. Ehkd enemmankin painvastoin.
Koska ihmisilld on entista vahemman kontakteja toisiin ihmisiin, myds kosketuksen tarve lisadntyy.
Tama lisda etenkin hyvinvointi- ja hemmottelupalveluiden tarvetta. Ihmiskosketusta ei pysty koneilla

korvaamaan.

Teknologia uudistaa myos alalla kdytettavia tuotteita. Ihon toiminnasta ja mahdollisten ongelmien

syistd ja seurauksista opitaan jatkuvasti uutta. Samalla teknologia mahdollistaa yha tehokkaampia
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raaka-aineita. Tama muuttaa kdytettdvia tuotesarjoja ja haastaa alan yrittdjia tutkimaan seka seu-
raamaan alan muutoksia. Asiakkaat seuraavat alan kehitysta ja haastavat ammattilaiset tiedon-

janollaan.

6.3 Kestava kehitys

Yksi isoista megatrendeista on kestdva kehitys. Kestavan kehityksen arvot ovat alasta riippumatotto-
mia. Nama muokkaavat maailmanlaajuisesti, alueellisesti seka paikallisesti nakyvaa kehitystd. Mega-
trendina ekologisuus tayttaa nykyhetken tarpeet ja turvaa tuleville sukupolville elamisen mahdolli-
suudet. (Valtti & Janakka 2022)

Kestavaa kehitysta voidaan tarkastella Liisa Rohwederin (2004, 15-17.) mukaan sosiaaliselta, ekolo-
giselta seka taloudelliselta nakékulmalta. Ekologinen katsantokanta tarkastelee kestdavaa kehitysta
luontopadgoman kautta. Miten luontopdaaoman kautta maapallo pysyisi asumiskelvollisena nykyisille ja
tuleville sukupolville. Sosiaalinen kestavyys taas liittyy sosiaaliseen padgomaan. Esimerkiksi ihmisten
hyvinvointiin, yhteiskunnan oikeudenmukaisuuteen seka turvallisuuteen. Rohwederin mukaan yrityk-
sen toiminta on kestavan kehityksen mukaista, mikali sen toiminta pohjautuu taloudellisesti kesta-
vdlle pohjalle ja pitkalla tédhtaimella on otettu huomioon niin sosiaaliset-, kuin ympéaristén nakokoh-
dat.

Kestavassa kehityksessa on kyse yrityksen arvomaailmasta. Rohwederin (2004, 246.) mukaan onkin
yksi yrityksen suurista haasteista, miten vastuullisuus tuodaan kdytantdon ja miten sitd hallitaan

seka mitataan. Tama edellyttda eettisten arvojen tuomista taloudellisten arvojen rinnalle.

Kestdva kehitys kauneusalalla ndkyy monella eri tavalla. Monesti kestavaa kehitysta ja ekologisuutta
ajatellaan tuotannon kautta. Raaka-aineiden alkuperdsta ja eettisyydesta ollaan tietoisempia ja pak-

kauksien materiaalit mietitaan kierratettaviksi.

Koska kauneusalalla trendit vaihtuvat nopeasti ja uutuudenviehatyksesta nautitaan, myés uutuuksia
markkinoidaan tiuhaan. Kestavan kehityksen nakékulmasta olisi kuitenkin tarpeen miettia millaisia
tuotteita todella tarvitaan. Hyddyllisempaa olisi ostaa harkitummin laadukkaita tuotteita, jotka asian-
tuntija on katsonut sopiviksi. Toisin kuin verkkokaupan herateostoksena tuote, joka ei edes ole so-
piva. Yritystoiminnassa kestavaa kehitysta tulee miettia myds arvojen kautta. Arvot toimivat kilpailu-

valttina ja maarittdvat koko yritystoiminnan suunnan.

6.4 Asiakaskunta ja palvelut

Yritystoiminnan sosiaalisina tekijéina toimintaan vaikuttavat asiakkaiden tarpeet seka mielihalut. Ku-
luttajien tarpeet huomioiden voidaan paremmin kehittda palveluita vastaamaan heidén toiveitaan

seka lisdédmaan kuluttajien tuotteista saamaansa arvoa.

Yksi iso murros palvelujen tuottamisessa on huomioida kuluttajan rooli. Markku Wilenius (2015,
224.) Tulevaisuuskirjassa han peraankuuluttaa vuorovaikutusta kaikilla osa-alueilla. Tama tarkoittaa
muun muassa sitd, etta asiakasta ei ajatella palveluketjun paatepisteend vaan tuotteita seka palve-
luja kehitetdan yhdessa asiakkaiden kanssa. Tama lisda luottamusta seka parantaa palvelukoke-

musta.
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Kauneudenhoitoalalla ensisijaiset kuluttajat ovat naisia. Tulevaisuudessa Suomessa vdesto ikadntyy
(Tilastokeskus 2023) ja palvelut varmasti muuttuvat palvelemaan paremmin ikddntyvaa vaestoa.
Ikadntyvalla vaestolla on rahaa kuluttaa hyvinvointipalveluihin, mutta samalla he ovat laatutietoi-
sempia ja haluavat panostaa enemman hemmotteluun seka terveydenhoitoon. Tulevaisuuden kulut-
tajat ovat entista karsimattémampia ja vaativampia. He ovat entista enemman verkossa erilaisilla
laitteilla ja myds kaupan on oltava silla saatavilla. Kivijalkamyymaldiden halutaan toimivan yhteen
verkkokaupan kanssa. (Karjalainen, Terasahde & Pernanen 2020) My6s globalisaatio tuo ulkomaiset
toimijat kuluttajien saataville. Tuotevalikoima laajenee ja kuluttajat pystyvat myos itse tilaamaan

tuotteita ympari maailmaa.

Toki asiakkaiden elaman muuttuessa yha enemman digitaaliseksi, todellista kosketusta tullaan kai-
paamaan entista enemman. Tama antaa hoitoloille mahdollisuuden kilpailla verkkokauppojen
kanssa. Ikdantyva vaesto on entista yksindisempaa ja kontaktit ihmisiin vahenevat. Hoitolat voivat
muokata palveluitaan paikkaamaan tata vajetta. Tulevaisuudelle on entistéa enemman tarvetta myds
henkilokohtaiselle palvelulle. Koska asiakkaat ovat tietoisempia ja vaativat yksiloityja tuotteita seka
juuri heille sopivia ratkaisuja ollaan henkilokohtaisesta palvelusta my&s valmiita maksamaan. Sen
perdssa ollaan myos valmiita matkustamaan. Kivijalkamyymaloisté haetaan myos eldmyksia. Visuaa-
lisuutta haetaan entistd enemman. Palvelu halutaan entistd kokonaisvaltaisemmaksi ja tuotteita ha-
lutaan paasta kokeilemaan. Verkkokauppa ei pysty tarjoamaan tata mahdollisuutta. Ihmiset haluavat

tulla my06s tulevaisuudessa kohdatuksi ihmisina. (Linna 2023)

Naiset eivat suinkaan ole ainoita kuluttajia tulevaisuudessa. My6s miesten kulutustottumukset ovat
muuttumassa ja miehet myos kayttdvat alan palveluita vuosi vuodelta enemman, mutta he ovat
viela toistaiseksi hyvin marginaalinen ryhmd. Tama on kuitenkin huomioon otettava asiakaskunta,

jolle raataldidyt palvelut ja tuotteet ovat entista isommassa osassa. (Ojala 2009)

6.5 Verkostot

Yrittdjien verkostot ovat todella moninaisia. Koska ala on paljolti yksityisten yrittajien varassa, ver-
kostojen tarkeys korostuu. Yleisimpia yrittajan verkostoja on oman perheen ja laheisten liséksi kir-
janpitdja ja mahantuoja. Suomessa toimii Suomen kosmetologien yhdistys, johon kuuluu osa alan

toimijoista. Yrittajille on my6s erilaisia paikallisyhdistyksia ja sosiaalisien kanavien ryhmia.

Alalla vasta aloittaneilla yrittajilld on paljon haasteita. Aloittavien yrittdjien saattaa olla vaikea arvi-
oida, mitka olisivat toiminnan kannalta kannattavia hankintoja. Siksi verkostoitumalla toisiin alan
yrittajiin, he saastyisivat monilta ongelmilta ja samalla vélttaisivat ainakin osan yritystoiminnan haas-

teista. Kaikkien ei varmasti ole tarve keksia samaa py6réa uudestaan.

Yrittaja voi myos kerdtéd ympérilleen muita ammattilaisia. Nain he voivat yhdessé tarjota laajempia
palvelukokonaisuuksia. Yhdessa he voivat myds jakaa kuluja seka kehittdd palveluita ja osaamis-
taan. Taman toteutuakseen taytyy ensin kartoittaa millaisista palveluita asiakkaat ovat kiinnostuneita

ja miten ne pystytaan kustannustehokkaasti toteuttamaan. (Arantola, Simonen 2009, 10)
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Alan yrittdjille on todella vahan tilaisuuksia verkostoitua keskenaan. Tallaisia tilaisuuksia ovat ldhinna
maahantuojien jarjestamat koulutukset seka messut. Suomessa jarjestetadn kaksi isompaa messua:
Kosmetologipaivat (SKY 2023), jotka on tarkoitettu ainoastaan alan ammattilaisille seka I love me-
messut (Iloveme 2023), jotka ovat enemman kuluttajille suunnattu tapahtuma. I love me-messuillla

osa toimijoista tarjoaa tuotteita ja palveluita myos ammattilaisille.

6.6 Lainsdaadanto ja saately

Kauneudenhoitoalaan Suomessa vaikuttavat useat lait ja saddokset varmistavat alan toimijoiden tur-
vallisuuden ja kuluttajansuojan. Alla on tarkeimpia lakeja ja saddoksid, jotka sanelevat reunaehtoja

kauneudenhoitoalaan ja yrittajien toimintaan.

Terveydenhuoltolaki (1326/2010): Tama laki saatelee terveydenhuoltoa yleisesti, ja koskee myo6s
terveydenhuoltoon liittyvia palveluja, kuten kauneudenhoitopalveluita. Lain tarkoituksena on varmis-
taa turvalliset ja laadukkaat palvelut asiakkaille.

Kosmetiikkalaki (648/2012): Tama laki sadtelee kosmetiikkatuotteiden valmistusta, maahantuontia ja
markkinointia. Kauneudenhoitoalan ammattilaiset kayttavat usein kosmetiikkatuotteita ja nédma tuot-

teet on oltava turvallisia ja merkitty asianmukaisesti.

Kuluttajansuojalaki (38/1978): Kuluttajansuojalaki sisdltaa saannoksia kuluttajien oikeuksista ja suo-
jasta. Se koskee myo6s kauneudenhoitopalveluita, ja sen tarkoituksena on varmistaa, etta kuluttajat

saavat asianmukaista tietoa palveluista ja ettd heidan oikeuksiaan kunnioitetaan.

Ty6turvallisuuslaki (738/2002): Kauneudenhoitoalan ammattilaiset tydskentelevat usein kemikaalien

ja laitteiden kanssa, ja téma laki maarittelee tydturvallisuusvaatimukset.

Ymparistéterveydenhuoltolaki (763/1994): Kauneudenhoitoalan yritykset voivat olla vastuussa ym-

pdristonsuojelusta ja jatteiden kasittelysta, ja tama laki sdatelee nadita ndkokohtia.

Alkoholilaki (1102/2017): Jos kauneudenhoitoalan yritys tarjoaa alkoholijuomia asiakkailleen, se on

velvollinen noudattamaan alkoholilain sa@nnoksia.

Henkil6tietolaki (1050/2018): GDPR. Mikali kauneudenhoitola tallentaa asiakkaiden henkilétietoja, se
on velvollinen noudattamaan henkilétietolain maarayksia asiakkaiden yksityisyyssuojasta. Tieto-
suoja-asetus maarittaa rekisteriin kerattavien tietojen kriteerit, tiedottamisesta tietojen keruusta

seka oikeaoppisesta sdilyttamisesta. (Finlex 2023)

Verotus: Kauneudenhoitoalan yritykset ovat verovelvollisia ja niiden on noudatettava Suomen vero-
lainsdadantda. Yrityksen on perustamisilmoituksen yhteydessa ilmoittauduttava verohallinnon rekis-
teriin. Yrittdjan on ilmoitettava seka maksettava arvonlisavero, mikéli on arvonlisavelvollinen. Yritta-
jan on huolehdittava ennakkoverojen maksusta seka tehtdva veroilmoitus. Mikali yritykselld on tyon-

tekijoitd, on huolehdittava tydnantajasuoritteista tulorekisteriin. (Vero 2023)
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Nama lait ja saddokset yhdessa luovat puitteet kauneudenhoitoalan toiminnalle Suomessa. On tar-
keda, etta kauneudenhoitoalan ammattilaiset ja yritykset ovat tietoisia ndistd saadoksista ja noudat-
tavat niitd varmistaakseen toimintansa laillisuuden ja asiakkaiden turvallisuuden. Lakien ja saados-
ten muutokset voivat my6s vaikuttaa alan toimintaan, joten ammattilaisten on seurattava alan kehi-

tysta ja paivitettava toimintatapojaan tarvittaessa.
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7 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

Opinnaytety6n aihe on ajankohtainen ja tarkea, jotta alaa pystyttaisiin kehittdmaan entistd laaduk-
kaammaksi ja yrittdjille kannattavaksi. Tydn suurimmat haasteet olivat aikataulutus sekd haastatel-
tavien l6ytyminen. Haasteita toi kysymysten asettelu, seka niiden suhde opinnaytetyon teoriaan. Ko-
kosin teoriaosuuden osittain omaa taustaani peilaten seka hyddyntden PESTEL-tydkalua. Tarkoitus

oli kartoittaa mitka ulkopuoliset tekijat vaikuttavat alan yritysten tulevaisuuteen ja miten yrittdjat

Opinnaytety6 rajattiin koskemaan yritystoimintansa vasta-aloittaneisiin, koska he ovat avainase-
massa vaikuttamassa tulevaan ja heilld mahdollisesti on tuoreita ajatuksia alan mahdollisuuksista.
Uuden yritystoiminnan alussa, on yrittajien taytynyt tehda analyyseja yritystoiminnan toteutuksesta.
Alalle tulevista iso osa ryhtyy heti yrittdjiksi ja on tarkeaa selvittad mitka asiat he kokevat haasta-
vammiksi. Halusin tydssa myos tehda selkeén eron omaan pitkaan yrittajataustaani. Koska olen
alalla pitkdan toiminut yrittdjand, on minulla oma kasitys alan haasteista seka mahdollisuuksista. Ta-
man opinndytetydn avulla myos kartoitin, miten samalla tavalla uudet yrittdjat asiat ndkevat. Ol
kiinnostavaa peilata yrittdjien ajatuksia heidan koulutustaustaansa ja miten se vaikuttaa mahdolli-

seen tulevaisuudenkuvaan.

Opinnaytety6 tehtiin 2023 vuoden aikana. Tydn toteutus muuttui aivan ensimmaisesta suunnitel-
masta. Aluksi oli ajatus tehda ryhmahaastattelu, mutta tasta luovuttiin nopeasti. Pelkdstaan yhtey-
den ottaminen yrittajiin aiheutti haastetta tyéhon. Yhteishaastattelun mahdollisuudesta luovuttiin,
koska useamman yrittdjalle sopivaa aikaa oli vaikea I6ytaa. Etahaastattelut mahdollistivat, myds nii-
den tallentamisen. Haastattelut toteutettiin syksylla ja alkutalvesta 2023. Aloitin tydn kerdamalla
teoriaosan. Teoriaan seka tutkimuskysymykseen peilaten mietin haastattelun kysymykset. Aloitin
hahmottelemalla teorian padotsikoiden pohjalta. Tydn aloittaminen oli itselle helpompaa, kun pystyi
aloittamaan teoriaosan kokoamisen pienemmilla osa-alueilla. Jouduin muuttamaan jonkin verran
kysymyksid, jotta ne eivat johdattelisi haastateltavia ja vaarantaisi siten tutkimuksen laadullista to-
teutusta. Tutkimus on puolistrukturoitu, joten haastateltavat saivat ndhda kysymykset ennalta.
Haastattelun kysymykset ole tarkoituksella jatetty vaéljiksi, jotta haastateltavat paasivat avaamaan

omia mielipiteitadn ja siten esiin saattaisi nousta myos sellaisia asioita mitd en ollut ajatellut.

Haastattelun toteutuksen suurin haaste oli yhteydenotto haastateltaviin yrittdjiin. Alalla aloittavia
yrittajia ei ollut kovin helppo 16ytaa, koska yritysten tiedot eivat ole vapaasti saatavilla. Tassa opin-
naytetydssa haastateltaville lahetettiin kysymykset ennakkoon. Nain haastateltavilla oli mahdollisuus
tutustua kysymyksiin ja halutessaan vastata niihin myds kirjallisesti. Ndin saatiin helpotettua myds
haastattelun tuomia aikatauluhaasteita. Haastattelut toteutettiin TEAMS:n kautta ja ne myds tallen-
nettiin tutkimuksen toteutuksen helpottamiseksi. Yksi haastattelu oli kestoltaan noin 60-90 minuut-

tia.

Tavoitteena oli I6ytaa viidesta kahdeksaan kauneudenhoitoalan yrittajaa haastateltavaksi, jotka olisi-

vat toimineet alalla vasta alle kaksi vuotta. Opinndytetydssa haluttiin keskittyd nimenomaan yritys-
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toimintansa aloittaneisiin yrittdjiin ja heidan ajatuksiinsa alan mahdollisuuksista. Haastateltavia yrit-
tajia oli lopulta kuusi kappaletta, joista puolet aloittivat ensimmaista yritystoimintaansa ja loput oli-
vat toimineet alalla jo pidempaan. Aluksi ajattelin keskittya ainoastaan juuri alalla aloittaneisiin,
mutta muutin rajausta koskemaan myos alalla tyéskennelleisiin yrittajiin, jotka olivat juuri aloittaneet
uuden yrityksen tai toiminnan muodon. Yhteydenotto uusiin yrittdjiin osoittautui yllattavan haasta-
vaksi, koska ei ole mitdan selkeda rekisteria, mista saisi uusien yrittadjien yhteystietoja. Yhteydenotto
yrittajiin onnistui lopulta helpoiten Facebook -ryhmien kautta. Facebookissa on paljon kauneus- ja
hyvinvointiyrittajien keskusteluryhmia. Otin suoraan viestilla yhteyttd mahdollisiin haastateltaviin ja
sovin haastattelun ajankohdan. Haastattelut toteutettiin Microsoft TEAMS-viestintdalustaa hyodyn-
tden. Etdyhteys auttoi aikataulujen yhteen sovittamisessa tosin toi mukanaan joitain teknisia haas-
teita. Kaikilta haastateltavilta kysyttiin tutkimuslupa seka lupa tallenteen tekoon ja aineiston kayt-

toéon.

Tallenteet litteroitiin laadullisen aineiston kayttd varten. Tallenteesta litteroitiin kysymykset seka
haastateltavan vastaukset. Kaikki tallenteet tuhottiin tydon valmistuttua. Tassa tydssa oli keskeista,
mitd haastateltavat vastaavat, eikd niinkdan haastattelutilanteen sosiaalinen toiminta. Tassa tytssa
kaytettiin litteroinnista tehtyja paatelmia tukena tulosten raportoinnissa. Haastattelut kasitellaan
tyossa anonyymisti, mika antoi haastateltaville uskallusta vastata rohkeasti, ilman pelkoa niin sano-
tuista vaaristd vastauksista. Haastattelun tarkoitus oli kuitenkin saada yrittajilté rehellisia vastauksia
tyon laadun takaamiseksi.

Haastatteluissa selvisi, ettei haastateltavat olleet juurikaan tutkimuksessa esitettyja kysymyksia poh-
tineet. My0s selkedsti jotkin kysymykset ymmarrettiin hiukan eri tavalla, kuin olin niita itse ajatellut.
Naissa kysymyksissa pyrin antaman haastateltavan vastata ensin niin, kuin he kysymyksen ajattele-

vat ja sitten hiukan tarkensin kysymysta.
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AINEISTON ANALYYSI

Haastattelun yhteenvedossa kdyddan lapi haastattelujen kysymykset ja huomiot kunkin kohdan

osalta.

Yrittajien taustat

Osalla haastateltavilla oli ollut jo pitka@n haaveena kauneusalalle ty6llistyminen. Jotkut olivat hake-
nut suuntaa uralleen useamman koulutuksen kautta. Halu toimia alalla kumpusi selkedsti tarpeesta
auttaa ja tuottaa hyvaa oloa ihmisille. Yrittajaksi oli osa paatynyt hiukan pakon sanelemana ja toisille
oli ollut selkeda, ettei halua tydskennelld muiden alaisuudessa. Kaikilla haastateltavilla vastauksista
selkeasti nousi esiin térkeana yrittdjyyden tuoma vapaus. Vapaus paattaa omista asioista ja toteut-

taa unelma-ammattia taysin omilla ehdoilla.

Haastateltavien koulutustaustat olivat moninaiset. Kaikilla haastateltavilla oli koulutuksena hius- ja
kauneusalan perustutkinto, (kosmetologi). Taman lisaksi osalla oli erilaisia tutkintoja tai niiden osia

eri aloilta perustutkinnosta korkeakoulututkintoon.

Pelkan hius- ja kauneusalan perustutkinnon osalta kaikki arvioivat yrittdjyyteen tarvittavan koulutuk-
sen vahintaankin puutteelliseksi. Joillakin oli taustalla yrittajéna toimimista esimerkiksi kotimyynnin
puolelle. Osa toimi talld hetkelld kokopaivaisena ja toiset osa-aikaisina (hybridiyrittajind) yrittajina
palkkatydn ohessa. Osa-aikaisella yrittdjyydelld yrittdjat kokivat saavansa vahennettyd uuden yrityk-

sen taloudellista riskia.

Moni oli aloittanut yrityksen heti ammattitutkinnon valmistuttua. On varmaksi eduksi, ettd yrittajat
miettivat yritystoiminnan kannattavuutta ja hajauttavat toimeentuloa. Vaarana tosin on, etta yritys-
toiminnan kehittdmiselle ei riita tarvittavaa aikaa. Osa-aikainen yrittdjyys saattaa johtaa siihen, etta

yritystoiminta ei nayttdydy asiakkaille uskottavana toimintana.

Yrittdjien taustojen kartoittavalla kysymykselld saatiin tarkeaa tietoa tutkimukseen osallistuvien
tiesta yrittdjaksi. Kaikki kokivat, ettd pelkka ammattitutkinto ei anna tarvittavia evaita liiketoiminnan
perustamiseen. He kokivat, etté koulutusta tarvitaan paljon liséa. Osalla oli jo kokemusta liiketoimin-
nasta ennen kauneudenhoitoalan liiketoiminnan perustamista, mutta osalla oli koulutusta taysin
muilta aloilta. Haastateltavien yritysmuotoina kaksi toimi kevytyrittdjina, kaksi toiminimella ja kah-

della oli osakeyhtid.

Haastateltavat toivat myds ilmi ison alaan vaikuttavan epakohdan koulutuksessa. Kosmetologi ei ole
suojattu ammattinimike toisin kuin muut ammattinimikkeet. Taman asian koettiin alentavan alan
uskottavuutta seka laskevan alan tasoa. Alalla toimimiseen ei vaadita virallista koulutusta. Taman

takia kuluttajilla ei ole alan yrittdjien ammattitaidosta tai osaamisesta mitaan varmuutta.

Kilpailu ja erottuminen

Yrittajat olivat hyvin véhan miettineet oman yritystoimintansa vahvuuksia ja milla tavoin he erottu-

vat muista alan yrityksista. Ajateltiin ettei kosmetologit voi juurikaan erikoistua ja erottua. Lahtdkoh-
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tana useammalla oli, ettd tehdaan kaikille kaikkea. Joitain eroja toimintaan oli muodostunut asiakas-
kunnan osalta, ei niinkadn yrittdjan oman linjauksen takia. Niiden osalta, jotka toimivat sopimusyrit-
tdjind, toimintaa rajasi sopimusyrittdjasopimus. Sopimusyrittdjyydessa toimitilat tarjoava yritys maa-
rittdd osan toimintatavoista ja ehdoista. Aiempaa yrittajakokemusta omaavilla haastateltavilla oli sel-
keampi visio yrityksen toiminnasta ja yrityksen strategiaa oli mietitty. Kilpailuvaltteina nimettiin hoi-

tolan sijainti, miljé6 seka kattavat palvelut.

Lahes kaikki kokivat, ettd yrittajyyden alussa on todella paljon perustoiminnan ulkopuolisia asioita,
jotka vain pitdisi tietda. Itse toiminimen perustaminen kuitenkin koettiin helpoksi. Haasteita yritystoi-

minnan alussa on koettu yritysten valisten sopimukset, verosuunnittelu seka rekisterit.

Suurimpina haasteina kaikki yrittdjat kokivat asiakkaiden puuttumisen. Toki he ymmarsivat, etta il-
man mainontaa uusien asiakkaiden hankinta on haastavaa. Osaltaan kaikki kokivat yleisen talousti-
lanteen vaikuttaa asiakkaiden maksukykyyn seka syksyn vahdisempaan kavijamaaraan. Muut alan

yritykset koetaan selkedsti suurimpana haasteena. He kokivat, ettd kilpailu toimijoiden valilla kiris-

tyy jatkuvasti uusien yritysten avautuessa.

Ndissa vastauksissa selkedmmin tuli eroavaisuuksia pidempaan alalla toimineiden seka vasta aloitta-
neiden valilla. Nama yrittdjien vastaukset eivat suorastaan yllattaneet, mutta toki alleviivasivat sita
asiaa, ettd yrityksia perustetaan todella kevyelld pohjaty6lld. Todella monelta suurelta haasteelta
olisi valtytty, mikali olisi otettu selvaa kilpailijoista, mietitty yritystoiminnan vahvuuksia ja asiakas-

kuntaa. Joitain liiketoimintasuunnitelmia yrittdjat olivat tehneet, mutta eivat kovin tarkasti.

Kukaan yrittajista ei ollut ottanut yritystoiminnan aloittamiseen lainaa, vaan alkuun oli paasty omilla
saastoilld. Laina on aina liiketoiminnalle rasite, ja sen on aina oltava oikein suhteutettu liiketoimin-
taan. Yritystoiminnan aloittaminen ilman ulkopuolista rahoitusta supistaa vaistamattd budjettia ja

rajoittaa esimerkiksi mainontaa sekd markkinointia.

8.3  Alan muutokset ja trendit

Alan trendien seuraaminen oli hyvin vaihtelevaa. Lahes kaikki seurasivat sosiaalista mediaa ja sita
kautta loysivat uusia trendeja. Yrittdjat seurasivat myds alan lehtia sekéd Suomen kosmetologien jar-
jeston jakamaa materiaalia. Osa haastateltavista oli vieraillut Suomen kosmetologien yhdistyksen

jarjestamilld ammattilaisille suunnatulla messuilla.

Haastateltavat olivat sita mielta, ettd Suomeen maailman trendit rantautuvat yha viiveella. Maail-

malla nyt ndkyvat trendit ovat vasta tulossa meille.

Haastateltavat nostivat esiin alan nopean kehittymisen ja jatkokouluttautumisen tarpeen. He olivat

osallistuneet maahantuojien jarjestamiin koulutuksiin tuotteiden seka laitteiden osalta.

Vallitseviksi trendeiksi nimettiin asiakkaiden toivomat tehokkaat ja nopeat tulokset. Osa palveluista
on asiakkaiden helposti saavutettavissa my6s omin avuin. Asiakkaat pystyvat tekemaan paljon hoi-
toja itsendisesti myds kotona. Yha ammattimaisempia tuotteita seké palveluita tarjotaan kuluttajille.

Tama ei tosin ollut haastateltavien mielestd hyva asia.
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Useat uskoivat vahvasti esteettisen kirurgian olevan nouseva trendi kauneusalalla. Haastateltavat

nostivat alan nouseviksi trendeiksi laitehoidot ja tuloksellisemmat erikoishoidot.

Haastateltavat eivat ajatelleet trendeiksi vallitsevia megatrendejd. Vain ekologisuus nousi yhden
haastateltavan vastauksissa esiin. Kysymyksen asettelun olisi tietysti voinut muotoilla toisin, mutta
toisaalta oli kiinnostava kuulla mita asioita yrittajat kokevat alaan vaikuttavan. Vastaukset kuitenkin

kertoivat mita asioita yrittdjat seurasivat ja mitkd he kokivat oleellisiksi liiketoiminnalleen.

8.4 Tulevaisuuden visio

Haastatteluun osallistuvat yrittajat olivat vasta yrittdjauransa alussa, eikd oikein kenelldkaan ollut
tarkkaa visioita, missa haluaisivat olla tulevaisuudessa. Kaikki olivat hiukan odottavalla kannalla ja
aikoivat seurata liiketoiminnan kehittymistd. Osalla tulevaisuuteen vaikutti palkkatyon tilanne ja yksi
yrittdjista oli suunnitellut vaihtavansa toimipaikkaa seuraavan puolen vuoden sisalla. Kaikilla oli usko

alan tulevaisuuteen, mutta oman liiketoiminnan raamit olivat vield hakusessa.

Tavoitteet oman yritystoiminnan kokoluokasta oli kaikilla kohtuu pienet. Léhinna oli ajatuksena tyol-
listad itsensa. Tama on varmasti yleisin ajatusmalli alalla, eikéd suuremmasta liiketoimintamallista

edes haaveilla.

Mielestani ei niinkaan liiketoiminnan kokoluokka, vaan taman vision puute koituu yhdeksi yritystoi-
minnan suurimmaksi kompastuskiveksi. Koska toimiva liiketoiminta tarvitsisi johdonmukaisia toimia
kohti tuloksellista toimintaa, ei tilannetta seuraamalla liiketoiminta Iahde nousuun. Tulevaisuuden
vision puute estaa yrittajia tekemasta oikeita valintoja ja my6s jarruttaa kasvua, mika mahdollistaisi

tuloksen. Ilman selkeda suuntaa liiketoiminta jaa enemman harrastukseksi.

Alan tulevaisuuden osalta ei vastaajilla ollut kovin selkeda ajatusta. Kaikki olivat sita mielta, etta ala
muuttuu jatkuvasti ja aina vaan kiihtyvalla tahdilla. Vastauksissa nousi etenkin kauneusalan ja laa-
kinnéllisen puolen valisen kuilun havidminen. Uskottiin, etta kauneudenhoitoala tarjoaa tulevaisuu-
dessa entisté tehokkaampia hoitoja ja taas laakarit laajentavat osaltaan palveluita enemman hyvin-

vointi- sekd kauneuspuolelle.

Alan tulevaisuuteen uskottiin hyvin vahvasti. Palveluiden tarve on tulevaisuudessa entistd suurem-
paa. Osaltaan uskotaan palveluiden laajenevan kokonaisvaltaisempaan suuntaan. Asiakkaille pyri-

taan tarjoamaan entista laajemmin hyvinvointipalveluita.

8.5 Tulevaisuuden haasteet

Suurena uhkakuvana haastateltavat kokivat mahdolliset lakimuutokset. Tulossa on lakimuutoksia
koskien esteettista hoitoa. Laki tulee maarittdmaan, kuka saa antaa tayteainehoitoja. Lakimuutoksia
on tulossa mygs sadtelemaan alalla kaytettaviin laitteisiin ja niiden tehoihin. Nama lakimuutokset
mietityttivat haastateltavia ja he olivat hiukan odottavalla kannalla, jotta eivat tekisi turhia laitehan-

kintoja.

Alalle tulee myds lakimuutoksia haitallisista tai vaarallisista aineista. Nama muutokset myds mietityt-
tivat haastateltavia ja miten nama muutokset vaikuttavat alan toimintaan. Koettiin kuitenkin vai-

keana saada riittavasti ajantasaista tietoa mahdollisista toimintaan vaikuttavaista lakimuutoksista tai



31 (42)

rajoituksista. Monet viralliset sivustot koettiin vaikeaselkoisiksi ja maahantuojien tiedot vajavaisiksi.

Oltiin myos pettyneita koulujen jakamaan tietoon.

Isoksi uhkakuvaksi liiketoiminnalle nostettiin mahdollinen tuleva taloudellinen tilanne. Mikali raken-
nusalan jalkimainingeissa talous painuisi taantumaan, yrittajat olivat huolestuneita, kuinka se tulisi
nakymaan asiakkaiden kayttdytymisessa. Tamanhetkiset tulevaisuuden ndkymat huolestuttivat ja

mietityttivat yrittajia.

Toinen lakimuutos, joka nousi haastatteluissa esiin, oli tuleva kuluttajansuojalaki. Haastateltavat ko-
kivat, etta asiakkaat voivat entistd helpommin valittaa saamastaan palvelusta ja kayttaa yrittajia hy-
vaksi jattdmalla maksamatta hoidosta vedoten reklamaatioon. Lakimuutos ei maarita, mika on hyva
hoito ja mika ei, joten haastateltavien vastauksissa pohdittiin, miten asiakkaan odotukset jatkossa

taytetaan. Uudet yrittajat pelkasivat myos asiakkaiden kommentteja sosiaalisessa mediassa, varsin-

kin tyytymattdmien asiakkaiden osalta.

Alan nopea muuttuminen koettiin yhta lailla haasteena kuin mahdollisuutenakin. Koettiin etta asiak-
kaiden tietotaito ja vaatimukset lisédvat alan ammattilaisten paineita kouluttautua ja muuttaa palve-

lumalliaan nopealla tempolla.

Myds oma jaksaminen koettiin haasteena tulevaisuudessa. Yrittdjien vastauksissa valittyi huoli ajan-
kaytosta seka henkisestd jaksamisesta. Koska haastateltavilla yrittdjilla oli vasta tuore yritys, ei ka-
lenteri ollut viela kenelldkaan tdynnd, mutta heilldkin huoleksi nousi oma henkinen jaksaminen. Taas
niilla yrittajilla, joilla oli palkkatyd yritystoiminnan liséksi, pdivien venyminen mietitytti. Samoin liike-

toiminnan vaativille muille téille ei meinannut jaada tarpeeksi aikaa.

Yleisesti haasteeksi kauneudenhoitoalla Suomessa arvioitiin tulevaisuuden ammattilaiset. Koska kou-
lutus jaa kovin vajaaksi uusien alalle tulevien osalta koettiin ala turhan haastavaksi. Pohdittiin, onko
uudet alalle tulevat yrittajat riittavan sinnikkdita ja ymmartavatko he alan vaatimukset, niin todelli-
sen tydn, asiakaspalvelun, kuin yritystoiminnakin osalta. Kauneudenhoitoala ei ole vain glitterpélya,

vaan yrittdjan taytyy sietdad myos epavarmuutta seka eradnlaista epamukavuutta.

Nama uudistukset ovat varmasti varteenotettavia uhkakuvia yksinyrittdja -painotteisella palvelu-
alalla. On hyva, etta uudet yrittdjat ovat tietoisia alaa koskevista muutoksista ja miettivat kuinka
haasteisiin voitaisiin varautua. Lakimuutosten seuraaminen on todella viisasta ennakointia. Laitteet
ovat kalliita hankintoja. Yrittdjien oma jaksaminen on myos tarkea tiedostaa ja yrittdjan taytyy tehda

aktiivisesti tydta sen eteen, ettd oma fyysinen seka henkinen jaksaminen sailyy.

8.6  Verkostot

Kaikki haastateltavat kokivat verkostoitumisen tarkedksi. Verkostoilla ajateltiin tuoreiden yrittdjien
osalta ensisijaisesti asiakkaita. Joillain yrittdjilla oli jo asiakasverkostoja hankittuna toisilla taas ei

lainkaan. Asiakashankinta koettiin todella kalliiksi ja hankalaksi.

Tarkentaessani kysymysta ja kysyessani muista verkostoista, niiksi lueteltiin erilaiset sosiaalisten ka-
navien ryhmat. Etenkin Facebookin kosmetologiryhma koettiin erityisen hyodylliseksi. Toki myds

sielld oli koettu vastauksiksi vahattelyd ja moittimista.
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Osalla haastateltavilla oli lahialueen muita yrittdjia verkostossaan tai muita samoihin aikoihin yritys-
toimintaa aloittavia, joiden kanssa vaihdetaan ajatuksia ja pidetadn muutenkin yhta. Osa koki, ettei
kauempana olevien kollegoiden kanssa verkostoituminen tuo mitadn lisdarvoa yritystoiminnalle. Ko-

ettiin, etta liikketoiminta on hyvin erilaista paikkakunnan mukaan.

Koettiin, etta toisilta yrittajiltd voi saada hyvia ideoita, vinkkeja tuotteisiin ja markkinointiin. Alalla
pidempaan toimivien ajatukset poikkesivat taas paljon yrittajapolkunsa alussa olevista. Verkostojen
tarkeys ja niiden tuomat hyddyt liiketoiminnassa seka omassa jaksamisessa painottuivat selkeasti
enemman kokeneemmilla yrittdjilla. Verkostoihin lueteltiin erilaisia yrittajajarjestdja seka muita yrit-
tajahenkisia yhteisoja. Myds oman perheen ja ldheisten tuki mainittiin useammin kokeneilla yritta-
jilla.

8.7  Vinkkeja uusille yrittajille

Lopuksi haastateltavilta tiedusteltiin, millaisia ohjeita he antaisivat muille aloittaville yrittajille. Tassa
listattuna heidan vastauksensa.

Uusia yrittdjia rohkaistiin uskomaan omaan tekemiseen. Moni antoi neuvoksi olemaan rohkea. Paino-
tettiin liiketoimintasuunnitelman tekemisen tarkeyttd. Muutenkin suositeltiin ottamaan enemman sel-
vaa asioista. Lukuja ei pida pelata. Huolellinen budjettisuunnitelma auttaa vaistémaan isoimmat on-
gelmat liiketoiminnan alussa. Sopimusten tekemisessa painotettiin huolellisuutta. Haastateltavat pai-
nottivat tekemaan kaikesta kirjallisen sopimuksen ja panostamaan sopimuksen yksityiskohtiin. Hyvdn
kirjanpitdjan tarkeytta haastattelussa korostivat useat yrittdjat. Haastateltavat myds painottivat kir-
janpidon huolellisuutta ja kaikkien kuittien sdilyttémistd. Kannustettiin kysymaan paljon kysymyksid
ja ottamaan itse aktiivisesti asioista selvaa. Tietoa tarvitaan paljon ja sita on valtavasti saatavilla.
Pitad vaan uskaltaa kysya apua. Uudet yrittdjat olisivat myds kaivanneet itse jonkinlaisia varoituksia

monenlaisista rekistereistd ja epamaaraisista puhelinmyyjista.
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9 JOHTOPAATOKSET

Taman opinndytetyon tavoitteena oli selvittda miten uudet yrittdjat ndkevat kauneudenhoitoalan tu-
levaisuuden. Téhan kysymykseen sain vastauksen vain osittain. Kaikki haastateltavat uskoivat alaan
my®os tulevaisuudessa. He eivat ndhneet alalla suuria muutoksia lahivuosina. Oletettiin, etta pitkalti

jatketaan niin kuin tahankin asti. He eivat ainakaan omalla yritystoiminnallaan aktiivisesti pyri muut-

tamaan alan suuntaa.

Tyon tarkoitus oli myds selvittda miten yrittajat ovat huomioineet liiketoiminnan ulkoiset tekijat ja
kuinka he ovat niihin varautuneet. Tahan haastattelu antoi osaltaan vastauksia. Liiketoiminnan ulkoi-

toisesti kayttanyt tata liiketoiminnan kehittamisen tukena.

Vastaukseksi, millaista apua tai tukea yrittajat kaipaisivat, sain koulutuksen lisadmisen seka yritystoi-
minnan tukemisen valtion puolelta. Koettiin, ettd valtio ei tue tarpeeksi aloittavia yrittdjia. Koulutus
seka alan uskottavuus koettiin myds osittain tasta johtuvaksi. Valtion saately koettiin vain heikenta-
van yrittajien toiminnan vapautta seka heikentavan heidan mahdollisuuksiansa kannattavaan liiketoi-

mintaan.

Uudet yrittajat paatyvat yritysmaailmaan liian puutteellisin tiedoin. Heilla ei juurikaan ole turvaverk-
koa. Uusilla yrittajilld on valtavasti intoa, mutta ei aina tarpeeksi tarvittavaa tietoa kannattavan liike-
toiminnan pydrittamiseksi. Pohjakoulutuksella saadaan ammattiin vaadittava osaaminen, mutta
pelkka alan substanssiosaaminen ei riitd. Uudet yrittdjat tarvitsisivat konkreettisia tydkaluja liiketoi-
minnan kehittdmiseksi seka tukea ja sparrausta, jotta he uskaltavat toteuttaa suunnitelmansa ja

paasisivat yritystoiminnassaan paremmin alkuun.

Tutkimuksen lopputuloksesta voi paatelld, etta alan uskottavuuden nostamiseksi tarvitaan eri toimi-
joiden yhteisty6ta. Alkaen koulutuksesta ja paatyen kuluttajien kokemukseen palveluista seka tuot-
teista. Jokainen yrittajé voi muuttaa mielikuvaa omalta osaltaan, parantamalla omaa osaamistaan ja

kehittamalla liiketoimintaansa.

Pidempaan alalla olleiden vastauksista valittyi vahvempi ymmarrys yritystoiminnan pyérittdmiseen.
Hekin sanoivat yrittajduran olleen melkoista haparointia, ja monen asian he ovat oppineet vasta
erehdysten kautta. Heilldkin oli osittain samankaltaisia haasteita nykyisen yrityksen alkumetreilld,
mutta tietty ymmarrys liiketoiminnan perusperiaatteista oli jo olemassa. Heilla oli paljon selkedmpi ja

realistisempi kuva liiketoiminnan edellytyksista.

Haastattelupalautteena tuli kiitosta kysymyksistd, jotka haastoivat miettimdan liiketoiminnan toimin-
taymparistda laajemmin. Monelta tuli kommentteja, ettei ollut kyseisia asioita edes aikaisemmin
miettinyt.

Yrittdjia tulisi enemman kannustaa tietoisesti seuraamaan alaa ja haastamaan olemassa olevia nor-
meja. Alan kehittamiseksi kannattaa myos seurata my6s muita toimialoja ja etenkin sielld nousevia
trendeja. Ei tarvitse tyytyé siihen mité on aina tehty, vaan taytyy uskaltaa luoda uutta. Pelkastdan

kopioimalla toisten tekemista on hankala luoda uskottavaa ja kannattavaa toimintamallia. Mutta
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kaikkien ei tarvitse taistella samojen ongelmien kanssa. Mikd on havaittu hyvaksi toisella alalla, se

voi toimia loistavasti hiukan muokattuna myés kauneudenhoitoalalla.

Alan ongelmat ovat hyvin moninaisia. Isolta osalta alan uskottavuuteen vaikuttaa koulutus ja sen
laatu seka laajuus. Ammatillista peruskoulutusta tulisi paivittad seka lisata jatkokoulutusta. Yrittajien
jatkokoulutus on pitkalti maahantuojien varassa, joten heidan jakamansa tieto alan tulevaisuudesta
ja trendeistd on tarkead. Toki maahantuojien tarjoaman koulutus ei ole aivan puolueetonta, mutta
helpommin saavutettavissa. On maahantuojien etu, ettd yrittajat parjaavat ja tekevat tuloksellista

liiketoimintaa.

Koska yrittajia kysymykset haastoivat ajattelemaan, paatin haastateltavien toiveesta tarjota yrittajille
PESTEL-kaavakkeen yritystoiminnan kehittamisen avuksi. Kaikille osallistujille Iahetettiin kaavake-
pohja, johon he voivat tdyttad oman liiketoimintansa ulkoisia tekij6itéa koskevat asiat. Taman tyoka-
lun avulla he voivat helpommin seurata lilketoiminnan ulkoisia tekijoéita. Naiden tekijdiden tiedosta-
minen auttaa reagoimaan mahdollisiin haasteisiin ja uhkiin ja samalla toivottavasti laajentaa ajatte-
lua seka antaa uusia ideoita myds alan kehittémiseen.

9.1 Mita olisi pitédnyt tehda toisin

Opinnaytety6 toteutui lopulta hyvin ja tyén edetessa tehdyt muutokset suunnitelmassa osoittautui-
vat oikeiksi. Téman tydn kannalta oli hyva, etta haastateltavilla kaikilla oli juuri aloitettu liiketoiminta.

Hyvia ndkemyseroja syntyi, kun osalla yrittdjista oli jo alalla hiukan pidempi tausta.

Vastauksista valittyi selvasti, miten yritystoiminnan alussa katsantokanta oli hyvin paljon suppeampi
ja paatdksia tehtiin hyvinkin lyhytjanteisesti, kun taas pidempaan liiketoimintaa pyérittaneet osasivat

ottaa huomioon mahdollisia haasteita seka mahdollisuuksia laajemmin.

Haastattelun kysymyksia olisi voinut tarvittaessa tarkentaa. Nyt haastateltavat keskittyivat vai kau-
neudenhoitoalan lyhytkestoisiin trendeihin. Vastauksissa ei tullut julki megatrendeja ja niiden vaiku-
tusta yritystoimintaan. Tama todennakdisesti saattoi johtua kysymysasettelusta seka koko haastatte-
lun otsikoinnista. Tama oli toki tietoinen valinta ja haluttiin pysya alkuperaisissa kysymyksissa. Nain
saatiin haastattelun vastauksista mahdollisimman laadullisia, eiké haastateltavien vastauksiin vaiku-

tettu liiaksi.

Tutkimusta tehdessa kyseenalaistin haastattelun kysymykset ja valilld tuntui jopa epdtoivoiselta, kun
oli vaikea saada haastateltavilta vastauksia kysymyksiin. Valilla epailin kysymysten asettelua ja valilla
koko kysymyksia. Aivan kuin kirjassa Haastattelun analyysi (Ruusuvuori, Nikander & Hyvarinen
2010, 11). epailin koko haastattelun laadukkuutta. Tama kuitenkin johtui omista olettamuksista. Ta-
man takia lisasin haastateltaviin myds muutaman alalla jo pidempaan toimineen, mutta vastikaan
uuden yrityksen perustaneen yrittajéan. Tama auttoi saamaan uutta nakékulmaa seka vahvistuksen

uusien yrittajien mietteisiin.
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9.2 Tyon kehitysehdotuksia

On adrimmaisen tarkeaa alan kehittymisen kannalta, etta pohditaan laajemmin tulevaisuutta eri toi-
mijoiden kannalta. Taman kaltaista tutkimusta voisi laajentaa koskemaan alalla jo pidempaan tyds-
kennelleihin yrittdjiin seka olisi tarkeaa selvittaa, mita tuotteiden maahantuojien ajattelevat tulevai-

suudesta ja alasta ylipaataan.

Tutkimusta voisi vieda eteenpain alan tulevaisuuden mahdollisuuksien kartoitukseen. Silloin ty6 kan-
nattaisi tehda jonkinlaisen tyopajan tai keskustelu foorumin muodossa. Keskustelemassa taytyisi olla
useita erilaisia alan toimijoita, kuten opettajia, maahantuojia, poliittisia paattajia, yrittajia seka mah-
dollisesti kuluttajia. Silloin eri alan toimijat voisivat yhdessa pallotella eri skenaarioita ja mahdollisia

toimenpiteita.

9.3 Oma oppiminen

Tama oli itselle ensimmainen laajempi akateeminen tutkimusty6. Tyon tekeminen oli vahintaankin
opettavaista monella eri osa-alueilla. Vaikeinta selkeasti oli tydn aloitus. Tydn alussa tuntui todella
vaikealta rajata aihetta sopivan kokoiseksi. Etenkin teoriaosuuden hahmottaminen ja sen rajaaminen
tuntui haastavalta. Kun tydlle sai teoriaosuuden raamit, oli haastattelun kysymyksia helpompi lahtea
miettimaan. Teoriaosuuden kirjoittaminenkin sujui kohtuullisen vaivattomasti, kun tydmaéran sai
pilkottua selkedmpiin, pienempiin osiin ja pystyi keskittymaan yhteen otsikkoon kerrallaan. Teoria-
osuutta kirjoittaessa joutui koko ajan miettimaan tutkimuskysymystd, jotta teoria ei lahtisi laajene-
maan liiaksi. Alkuperdisen lahteen I6ytaminen teoriaosuuden teksteille oli yllattédvan hidasta ja valilla
jopa mahdotonta. En ollut aikatauluttanut selkeasti riittévasti aikaa lahteiden hakemiseen. Vaikka
koitin ennen kirjoittamista hakea sopivia lahteitd, lopulta paras taktiikka oli kirjoittamisen yhteydessa
hakea materiaalia. Useasti kavi niin, etta alkuperdinen ajatus teoriaosuudesta muuttui ty6ta teh-
dessd ja myos lainattava osuus lahteesta muuttui. Valilla kdvi myos niin, ettei alkuperaista lahdetta

ollut enaa saatavilla lainkaan.

Kaiken kaikkiaan opinndytetydn aihe oli mielenkiintoinen ja tama tyo auttaa paljon hahmottamaan
alan isoimpia ongelmia. Naiden ongelmien tiedostaminen on ensimmainen askel niiden ratkaisemi-
seen. Alan moninaiset ongelmat vaatisivat kokonaisvaltaisempaa muutosta, mutta uskon, ettd pys-
tyisin osaltani edesauttamaan oikeanlaista kehitysta. Pystyin tydssdni auttamaan muita alan yrittajia
ja tukemaan heidédn yritystoimintaansa. Opinndytetyon avulla pystyin suhteuttamaan seka kohdenta-

maan koulutusta oikealla tavalla.



36 (42)

ChatGPT 2023. Open Ai GPT [1]3.5. Kaytetty tyon alussa ideoinnin apuna. kesdkuu 2023

https://chat.openai.com

LAHTEET

Centre 2017. Hyva sijainti auttaa yritystasi menestymaan. verkkoartikkeli Kauppakeskus Centre
21.9.2017 http://centrelappeenranta.fi/fi/ajankohtaista/hyva-sijainti-auttaa-yritystasi-menestymaan.
Viitattu 29.10.2023

Elinkeinoelaman keskusliitto EK (2006). Palvelut 2020 — Osaaminen kansainvalisessa palve-
luyhteiskunnassa. Loppuraportti. Helsinki: MP-Keskus/Julkaisujakelu.

Eskola, Jari & Vastamaki, Jaana 2015. Teemahaastattelu: Opit ja opetukset. Raine Valli & Juhani
Aaltola (toim.) Ikkunoita tutkimusmetodeihin 1: Metodin valinta ja aineistonkeruu: virikkeita aloitte-

levalle tutkijalle. 27—44. 4. painos. Jyvaskyla: PS-kustannus.

Finlex 2023. Oikeusministerio https://www.finlex.fi Edita Publishing Oy Viitattu 10.9.2023
Hiltunen, Elina 2012. Matkaopas tulevaisuusteen. Helsinki: Talentum

Hiltunen, Elina, Krook, Pekka, Pekkarinen, Helena & Rimpinen, Esa 2014. Tee tulevaisuus!
Pk-yritysten ennakointiopas 2014 Lahti: Albus Oy

Hinkula, Emma 2018. Osaamaton kosmetologi voi saada aikaan palovammoja ja tulehduksia
- "Kirurgin valineet ovat huonot putkimiehen kasissa" kirjoitettu 1.2.2018 YLE
https://yle.fi/a/3-10040239. Viitattu 28.10.2023

Hirsjarvi, Sirkka & Hurme, Helena 2022. Tutkimushaastattelu, Teemahaastattelun teoria ja
kayténtd. Helsinki: Graudeamus Oy

I love me 2023 https://iloveme.messukeskus.com/?utm_source=google&utm_me-
dium=cpc&utm_campaign=I1LM%?202023%20-%?20Brandi&utm_con-
tent=1%20love%?20me&utm_term=i%?20love%20me%20mes-
sut&gad=1&gclid=CjwKCAjwg4SpBhAKEiwAdyLwvBsEJBXa110DZgldkt14MwGI82YN-
BFFBBpkVNicwnCIRQW4UqCUjbhoC5vcQAvD_BwE Helsingin Messukeskus

Juhila, Kirsi 2021. Laadullinen tutkimus ja teoria. Tampere: Yhteiskuntatieteellinen tietoarkisto

https://www.fsd.tuni.fi/fi/palvelut/menetelmaopetus/kvali/mita-on-laadullinen-tutkimus/. Viitattu
29.10.2023

Jylanki, Sanna 2021. Yrittaja tiedatkd mika on pestel-analyysi? Blogiteksti kirjoitettu 7.6.2021 Rede-
san Oy https://www.redesan.fi/yrittaja-tiedatko-mika-on-pestel-analyysi/. Viitattu 29.20.2023

Karjalainen, Ira, Terdasahde, Ville & Pernanen, Tiina 2020. Kaupankaynti vuonna 2030. LAB
Pro. Saatavissa: http://www.labopen.fi/lab-pro/kaupankaynti-vuonna-2030/. Viitattu
25.10.2023

Kainu, Olli 2009. Osaamisen tunnistaminen ja ennakointi hiusalalla. Opinndytetyd
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/7692/Kainu_Qili.pdf?se Turun ammattikor-
keakoulu. Arantola, H. Simonen, K. 2009. Palvelemisesta palveluliiketoimintaan, Asiakasym-
marrys palveluliiketoiminnan perustana. Tekesin katsaus 256 / 2009. Helsinki.

Viitattu: 28.10.2023

Koppa 2021a. Laadullinen tutkimus. Verkkojulkaisu. koppa.jyu.fi, Jyvaskylan yliopisto.
https://koppa.jyu.fi/avoimet/hum/menetelmapolkuja/menetelmapolku/tutkimusstrate-
giat/laadullinen-tutkimus. Viitattu 2.10.2023


http://centrelappeenranta.fi/fi/ajankohtaista/hyvä-sijainti-auttaa-yritystäsi-menestymään
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/7692/Kainu_Oili.pdf?se
https://koppa.jyu.fi/avoimet/hum/menetelmapolkuja/menetelmapolku/tutkimusstrategiat/laadullinen-tutkimus.%20Viitattu%202.10.2023
https://koppa.jyu.fi/avoimet/hum/menetelmapolkuja/menetelmapolku/tutkimusstrategiat/laadullinen-tutkimus.%20Viitattu%202.10.2023

37 (42)

Koppa 2021b. Haastattelu. Verkkojulkaisu. koppa.jyu.fi, Jyvaskylan yliopisto
https://koppa.jyu.fi/avoimet/hum/menetelmapolkuja/menetelmapolku/aineistonhankintamenetel-
mat/haastattelut Viitattu 4.11.2023

Kyngas, Helvi & Vanhanen, Liisa 1999: Sisallonanalyysi. Hoitotiede 11

Kdngas, Marisa 2016. Markkinoinnin kilpailukeinot — Hinta. Vantaan ammattiopisto Varia. Oppimobiili
-hanke. 2014-2015 1.4.2016 https://www.verkkovaria.fi/taydentavat/markkinointi/?page_id=483.
Viitattu 29.10.2023

Linna, Anne-Maj 2023 Yrittdjan ennakointi. Luento. Pirkanmaan TE-toimisto yrittajapalvelut

Ojala, Sirkku. (2009). Miehet hyvinvointipalveluidenkayttajina. Satakunnan ammattikorkea-
koulu: Opinnadytetyd

Ojalehto, Juhani 2017. Pienenkin yrityksen kannattaa bréandata — se nakyy viivan alla. Yrittdjat uuti-
nen 9.9.2017 https://www.yrittajat.fi/uutiset/pienenkin-yrityksen-kannattaa-brandata-se-nakyy-vii-
van-alla/. Viitattu 29.10.2023

Parkkonen, Pia. 2008. Estenomit tydelamassa Asiantuntijaosaaminen kauneudenhoitoalalla.
Pro gradututkielma Tampereen Yliopisto

Radnai, Gia. 1.9.2023 MarketSplash Entrepreneurship, Digital Marketing, Design & Ecom-
merce https://marketsplash.com/fi/kauneudenhoitoalan-tilastot/. Viitattu 7.9.2023

Rohweder, Liisa. 2004. Yritysvastuu - kestdvaa kehitysta organisaatiotasolla Porvoo: WSOY

Ruusuvuori, Johanna, Nikander, Pirjo & Hyvadrinen, Matti 2010 Haastattelun analyysi. e-kirja
Tampere: Vastapaino

Sasky julkaisuaika tuntematon. Hius- ja kauneudenhoitoalan perustutkinto, Kosmetologi Tutkinnon
kuvaus. Sasky koulutuskuntayhtyma https://sasky.fi/koulutus/hius-ja-kauneudenhoitoalan-perustut-
kinto-kosmetologi/. Viitattu 29.10.2023

SKY-messut 2023, kosmetologipdivadt. tapahtuman verkkosivut https://kosmetologipaivat.fi
Suomen kosmetologien yhdistys. Viitattu 11.10.2023

Suomen kosmetologien yhdistys- SKY 2023 Jasenlehti 02/2023 Grano Oy
Suntio, Ida 2020, Valmistuneiden estenomien tydllistyminen. Opinndytetyo Laurea-ammattikorkea-

koulu https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/343265/Valmistuneiden%?20es-
tenomien%20ty%F6llistyminen.pdf?sequence=2 viitattu 5.11.2023

Tilastokeskus 28.3.2007 Palvelualojen toimialakatsaus IV/2006 artikkeli
https://www.stat.fi/artikkelit/2007/art_2007-03-28_004.htmI?s=0

Tilastokeskus 2023 Kauneudenhoitoalojen (TOL 96022) liikkevaihto 2020 ja 2021

Tilastokeskus 3.4.2023 Véaestdn kehitys https://www.tilastokes-
kus.fi/tup/suoluk/suoluk_vaesto.html. Viitattu 7.10.2023

Tilastokeskus 2021 Opiskelijat ja tutkinnot https://pxdata.stat.fi/PxWeb/pxweb/fi/Stat-
Fin/StatFin__opiskt/statfin_opiskt_pxt_11c3.px/table/tableViewLayoutl/. Viitattu 29.9.2023


https://koppa.jyu.fi/avoimet/hum/menetelmapolkuja/menetelmapolku/aineistonhankintamenetelmat/haastattelut%20Viitattu%204.11.2023
https://koppa.jyu.fi/avoimet/hum/menetelmapolkuja/menetelmapolku/aineistonhankintamenetelmat/haastattelut%20Viitattu%204.11.2023
https://www.yrittajat.fi/uutiset/pienenkin-yrityksen-kannattaa-brandata-se-nakyy-viivan-alla/
https://www.yrittajat.fi/uutiset/pienenkin-yrityksen-kannattaa-brandata-se-nakyy-viivan-alla/
https://sasky.fi/koulutus/hius-ja-kauneudenhoitoalan-perustutkinto-kosmetologi/
https://sasky.fi/koulutus/hius-ja-kauneudenhoitoalan-perustutkinto-kosmetologi/
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/343265/Valmistuneiden%20estenomien%20ty%F6llistyminen.pdf?sequence=2
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/343265/Valmistuneiden%20estenomien%20ty%F6llistyminen.pdf?sequence=2
https://www.stat.fi/artikkelit/2007/art_2007-03-28_004.html?s=0
https://www.tilastokeskus.fi/tup/suoluk/suoluk_vaesto.html
https://www.tilastokeskus.fi/tup/suoluk/suoluk_vaesto.html

38 (42)

Valtionvarainministerio VM 15.6.2023 Suomen talous on pysahdyksissd, mutta piristyy — os-
tovoiman lisadntyminen ja investoinnit antavat vauhtia kasvulle loppuvuodesta, verkkotie-
dote https://vm.fi/-/suomen-talous-on-pysahdyksissa-mutta-piristyy-ostovoiman-lisaantymi-
nen-ja-investoinnit-antavat-vauhtia-kasvulle-loppuvuo-
desta?__cf_chl_tk=9uczYMGMdfpYUx5vvOpkvF5mwVGvSIQSgCdjoxvfdw0-1698250152-0-
gaNycGzNDWU viitattu 25.10.2023

Valtti, Ida-Maria & Janakka, Rasmus 30.5.2022 Kestava kehitys eri liikketoimintamalleissa.
essee https://esseepankki.proakatemia.fi/kestava-kehitys-eri-liiketoimintamalleissa/ Proaka-
temia viitattu 15.10.2023

Verkkohelppi 15.4.2023 Menestyva yritys -9 ohjetta https://verkkohelppi.com/menestyva-
yritys/ viitattu 25.10.2023

Verohallinto 7.9.2023. Uusi yrittdja — nain perustat ja huolehdit veroista
https://www.vero.fi/yritykset-ja-yhteisot/yritystoiminta/uusi-yritys/ Verohallinto viitattu
10.9.2023

Vuori, Jaana (toim.)2021 Laadullisen tutkimuksen verkkokasikirja. Tampere: Yhteiskuntatieteellinen
tietoarkisto [yllapitdja ja tuottaja]. <https://www.fsd.tuni.fi/fi/palvelut/menetelmaopetus/kvali>.
Viitattu 29.10.2023.

Vuorinen, Tero, 1976- ; Huikkola, Tuomas, 1984-. 2023. Strategiakirja: 25 tyokalua Alma Talent,
Helsinki

Wilenius, Markku. 2015. Tulevaisuuskirja. Toinen painos. Helsinki: Otava.

Kuvat:

KUVA 1. Hyvinvointi palveluiden kaytto vaihtelee vuoden sisalla 2007 Tilastokeskus, Asiakaskohtai-

nen suhdannepalvelu https://www.stat.fi/artikkelit/2007/art_2007-03-28_004.htmI?s=0

KUVA: 2 PESTEL-analyysi kauneudenhoitoalan ndkdkulmasta Savukoski, Henna 2023


https://www.stat.fi/artikkelit/2007/art_2007-03-28_004.html?s=0

39 (42)

LITTE 1: OPINNAYTETYON HAASTATTELUN KYSYMYKSET

OPINNAYTETYON HAASTATTELUN KYSYMYKSET

Sinun yrittajataustasi

Miten p&ddyitte ryhtymaan yrittdjaksi talla alalla?
Millainen koulutustausta sinulla on?

Kilpailu ja erottautuminen

Mika on yrityksesi kilpailuvaltti, miten erotutte kilpailijoistanne kauneudenhoitoalalla?
Mitkad ovat olleet suurimmat haasteet lilketoiminnan aloittamisessa?

Onko yritystoiminta vastannut odotuksia?

Alan muutokset ja trendit

Mitkd ovat mielestanne merkittdvimmat trendit kauneusalalla? Miten seuraat alan trendeja?
Tulevaisuuden visio

Miten ndette alan kehittyvin Suomessa seuraavien vuosien aikana?

Tulevaisuuden haasteet

Mink3laisia haasteita ndette kauneudenhoitoalan tulevaisuudessa?

Mitd suunnitelmia olette laatineet ndiden haasteiden kohtaamiseksi yritystoiminnassasi?

Verkostot

Kuinka tarkedna pidat alalla verkostoitumisen?

Minkalaisia verkostoja sinulla on kdytdssa?

Vinkkeja ja neuvoja uusille yrittdjille
Mitd neuvoja antaisitte uusille kauneudenhoitoalan yrittdjille?

Mink3laista osaamista ja asennetta tarvitaan menestyksekk3iseen yritt3jyyteen talld alalla?
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LITTE 2: KAUNEUDENHOITOALAN YRITYKSILLE ANALYYSITYOKALU YRITYSTOIMINNAN KEHITTAMISTA
VARTEN

YRITYSTOIMINNAN ULKOISET TEKIJAT

Tama analyysitydkalu on tarkoitettu yrittajien avuksi kartoittamaan liiketoiminnan ulkoisten tekijoi-
den vaikutusta liiketoiminnan kehittédmisessa. Liiketoimintaan vaikuttaa useat asiat joihin yrittaja pys-
tyy vaikuttavaan. Naita niin sanottuja sisdisia tekijoita on mm palvelut ja hinnoittelu. Taman lisdksi
on asioita joihin yrittdja ei voi omalla toiminnallaan vaikuttaa, kuten suhdannevaihtelut tai lainsaa-
dantd. Naita jalkimmaisia kutsutaan ulkoisiksi tekijoiksi.

Taman analyysipohjan avulla voit tayttédd omaa yritystasi koskevat kohdat ja miettid miten nama
asiat vaikuttavat oman liiketoiminnan suunnitteluun. Nama niin sanotut ulkoiset tekijat eivat ole suo-
ranaisesti yrittdjan omassa hallinnassa, mutta se miten sind yrittdja naihin asioihin suhtaudut vaikut-

taa suoraan yrityksesi tulevaisuuteen. Jokainen valinta ja paatos vie yritystasi haluamaasi suuntaan.

Siksi on tarkeaa myds naihin asioihin hiukan paneutua.

Lopussa viela toisten yrittajien viesteja / vinkkeja kollegoille.

e Seuraa alan iimiditd ja trendeja.
* Huomioi myds laajemmat muutokset maailmalla.
* Mieti miten ne vaikuttavat yritykseesi.

* Hallitse muutosta tekemallé varasuunnitelma. h
* Selvidnkd, jos tapahtuu yllattavaa.
VARAUDU! * Erotu kilpailijoista hyddyntdmalld uusia ideoita. )
N
* Rakenna mielikuvaa, myds vapaa-agjalla.
e Lupaa ja ylitd lupaukset.
* Verkostoidu! )

SEURAA MUUTOKSIA YMPARILLA JA KARTOITA MILLAISIA UUSIA MAHDOLLISUUKSIA NE VOISIVAT
TUODA YRITYKSELLESI.
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Poliittinen
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Taloudellinen Sosiaalinen Teknologinen

m % “a* & la X
aD -
- ihtel - 1k3a a3 viestd
- Hallituksen asema Suhdannevaihtelut kidintyvd viestd - Teknologia - Ympdéristdn suojelu - Lains35dants
- Kansantuotetrendit - Tulojakauma

- hi - Kestivi kehi ;
- Vleinen verolinja - Toimialan trendit - Elamantyylimuutokset Tuotekehitys, uudet estévd kehitys - Terveys ja
o - Inflaatio - Asenteet tydhén ja tuotteet - Vihreiden arvojen turvallisuus TUKES
Sodat ia konflkti - Asiakkaiden varallisuus vapaa-aikaan - Digitaalisuus valkutus - Sadddkset
- Ja kontiktit - Investoinnit - Kulutustottumukset
Koulutust - Sosiaalinen media - Kierratys - Kuluttajansuoja
" - Koulutustaso
- Kuljetus kustannukset - - Laitteet - Eettisyys - GDPR
- raaka-aine - Muuttoliike

kustannukset

1. Ota paperia ja kynd tai avaa tietokoneella tiedosto.

2. Alla on esimerkki taulukosta, jota voit hyddyntéd. Huomio ettd tarvitset riittavasti tilaa
kirjoittamiselle.

3. Kay analyysin vaikuttavat tekijat yksi kerrallaan 1&pi. Voit halutessasi ottaa mallia yli& ole-

vista ehdoftuksista. (n&dma ovat vain ehdotuksia, ei mitddn ainoita vaihtoehtoja)

Mieti jokaiseen kohtaan, kuinka ne vaikuttavat toimintaasi.

Mieti mit& voit tehdd asioille pidemmalla tahtdimelld

Liit&d analyysi osaksi liketoimintasuunnitelmaasi.

N o 0 o~

Muista palata tarkastelemaan analyysia aika gjoin ja ndet miten tekemasi paatokset

ovat vaikuttaneet.




42 (42)

Vaikuttavat Mika/Miten Miten toimit
e vaikuttaa pitkalla
tEkIjEIt toimintaasi? tédhtaimella?

Politiikka

Sosiaaliset
tekijat

Teknologia

Ymparisto

Lainsaadanto

e Olkaa rohkeital

e Uskokaa itseenne.

e Kysyk&d ja oftakaa selvad. Kehittaké&d omaa osaamistanne.

o Alk&d peldtkd numeroita. Liiketoiminta voi olla tuloksellista vasta, kun tieddt misté
fulos tulee.

e Uskaltakaa kysy& apua. Kaikkea ei tarvitse osata.

e Tehkd&d kirjalliset sopimukset huolellisesti. Monelta murheelta sGdstyy hyvilla
sopimuksilla.

e Verkostoitukaal




