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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon tavoitteena oli suunnitella uudistettu hoitopalvelu miehille, kylpy-
l&-maailmaan sopivaksi, jotta miehet saataisiin paremmin kayttdmaan hy-
vanolon palveluita. Haastattelujen tulos oli, ettei kylpylassa juurikaan ollut tar-
jolla ainoastaan miehille suunnattua spa-palveluita. Tavoitteena opinnaytetyos-
sé& on miehille suunnatun hoitopalvelun tuotteistaminen kokonaisvaltaiseksi pal-
velutuotteeksi. Tiedonkeruun menetelmana kaytimme puhelinhaastatteluja seka
sahkopostikyselyita. Haastattelimme myds hius- ja kauneudenhoitoalan opetta-
jila seka kosmetiikan valmistajia. Opinnaytetyon tuloksena syntyi miehille hy-

vanolonpalvelu, joka muotoiltiin tuotteistamisen menetelmia hyédyntaen.

Toiminnallisessa osuudessa teimme videon spa-parranajosta, jota voidaan

kayttaa opetus- seka markkinointimateriaalina.

Opinnaytetyohon selvitettiin, miten spa-hoitojen osto ja kuluttaminen ovat toteu-
tuneet miehille. Tavoitteena oli selvittdd haastatteluilla seka tutkimalla alan jul-

kaisuja, taman hetkinen tarjonta ja tarve miesten hyvanolon palveluille.

Opinnaytetyd rakentui haastatteluiden tuloksena. Miesten kosmetiikan kulutta-
minen on ollut kasvamassa usean vuoden ajan. Silti, miehille suunnattuja palve-
luita ei kauneudenhoitoalalle ole saatu tuottamaan toivottua asiakasmaaraa.
Siksi yritysten tulisikin erottautua jollakin muulla tavalla toisista yrityksista, kuin
pelkastaan tuottamalla peruspalveluita/-tuotteitta, tai kilpailemaan pelkastaan

alennetuilla hinnoilla.

Perehdyimme opinnaytetyéhon liittyen my6s parranajon historiaan pintapuoli-
sesti, jotta saimme kokonaiskuvaa, miten kauan miehet ovat ajaneet partaansa.
Jo tuhansia vuosia sitten miehet kehittivat parranajoon soveltuvia toimenpiteita.
Partakarva, joka kovuudeltaan vastaa kuparilankaa, ei ole kovinkaan helppo
ajaa pois. Muinaiselta Egyptin ajoilta asti on sailynyt kuvia parranajosta seka
parranajovélineitd. Tuohon aikaan ajateltiin, etta karvaisuus on epapuhdasta ja

kertoo kantajastaan sen, ettd han ei arvosta itseansa. Egyptin papit olivat sita



mielta, etta karvaisuus sopii elaimille, mutta ei sivistyneille egyptiléisille. Tunne-
tuimpia parrakkaita ja pitkahiuksisia joukkoja kutsuttiin barbaareiksi. Ensimmai-
set parran ajovdlineet olivat erilaisia kivi-aineksia, simpukoita ja myéhemmin
kupari seka rautaveitsia. Varakkaat ajattivat partansa kotiapulaisilla, muiden tuli
selviytya toimenpiteesta itse. (Viitattu 12.4.2012. The History of shaving. 2007.
http://nosco.blogspot.com/2007/04/history-of-shaving.html.)

Miehet kayttavat elamastaan noin 3000 tuntia parranajoon tai -muotoiluun. Ei
ole ihme, ettéd kosmetiikkatuottajat ovat kiinnostuneet miesten tuotteiden kehit-
tamisestd. Lumene Group teki kyselytutkimuksen vuonna 2010 kolmessa
maassa, Suomessa, Venajalla ja Ruotsissa miesten kosmetiikan kaytosta. Vas-
taajia oli 3500 miehistd, ikdjakautuma 15-65 vuotta. Miehet valitsevat tuotteet

useasti suositteluiden, mainonnan ja hinta/laatusuhteen perusteella.

Lumene on tehnyt tutkimusta miesten kayttdmistd hygieniatuotteista. Suoma-
laismiehet kayttavat paivittéain deodoranttia (82 %), toiseksi suosituin on miehille
suunnattu suihkugeeli (52 %). Liséksi 20 % vastanneista kertoi kayttavansa par-

ranajon jalkeen kaytettavaa tuotetta joka paiva. (Lumene. 2010).

Tama oli yksi syy minka takia meidan kiinnostus herasi parranajoon ja siihen
liittyvasta hyvan olon palvelumuotoilu mahdollisuuksista. Parranajo on miesten
paivittdinen kosmeettinen tapahtuma, joka saattaa tuntua arkiselta ja monien
mielesta jopa tylsalta. Liike-elaméassa parturi-kampaajat kuulevat useasti; "Etta
parranajo ammattilaisten kasissa on suuri nautinto ja saa asiakkaan tuntemaan
itsensé erikoisen tarkedksi ”. Parranajo tapahtuman muotoileminen haluttavaksi
palveluksi mahdollistaa miesten ihonhoitotuotteiden kehittdmisen. Yh& useampi
kosmetiikan valmistajista valmistaa kosmetiikkatuotteita, jotka ovat tarkoitettu
vain miehille. Miesten ulkonaké vaatimukset ovat nousseet ja miehetkin halua-
vat nayttda nuorekkailta ja hyvin hoidetulta. Tydelaman odotukset ja omien
elamantyylien valinnoilla on merkitysta sille miten mies haluaa nahda itsensa. (
Viitattu 12.4.2012. Mtv.3. Helmi.2007.
http://www.mtv3.fi/helmi/kauneus/artikkeli.shtml|/502512).



Tarkoitus ei ollut keksia mullistavaa keinoa parranajoon, vaan muokata palvelua
mahdollisimman helposti kulutettavaksi kokonaistuotteeksi miehille. Heikkojen
signaalien tarkastelu ja megatrendien seuraaminen on auttanut meitd taman

opinnaytetydn eteenpdain viemisessa.

Opinnaytetyossa keskitytddn ekologisen ja luonnonmukaisen palvelukokonai-
suuden kehittdAmiseen. Spa-parranajon tuotteistamisessa raaka-aineeksi valikoi-
tui turve, sen ekologisuuden ja saatavuuden johdosta. Turpeen kaytossa ei ole
todettu allergisia reaktioita ja sen lammon eristavyys seka antibakteerisuus ovat

ensisijaisia ominaisuuksia veitsella tehtavassa parranajossa.

Markkinointia ei kuvattu opinnaytetydssa laajemmin, koska tydssa keskityttiin
ainoastaan palvelun muotoilemiseen. Tutkimuksen kohderyhmana toimivat kyl-

pylat, parturi-kampaajat, oppilaitokset seka kosmetiikan valmistajat.

Kylpylatoiminta on laajentunut Suomessa. Suomen turistivirrat ovat jatkuvassa
kasvussa ja opinnaytetyossa olemme kuvanneet sitd, kuinka kylpyldiden tulisi

monipuolistaa palvelua.

Naihin vuosiin asti on kansakunta tottunut kayttamaan terveyteen ja hyvinvoin-
tiin tarkoitettuja kylpylapalveluita, joita tdna paivind kutsutaan wellness-
palveluiksi. Opinnaytetydssa otettiin myds huomioon elamys matkailun lisdan-
tyminen Suomessa. Tama lisdd ulkomaalaisten matkailjoiden maaraa ja nain

ollen kylpylayritysten tulisi kehittda spa-palveluita, myds miehille.

Kylpylat, jotka osallistuivat haastatteluun, olivat innostuneita palvelun kehittami-
sestd. Wellnes-palvelut ovat kasvava trendi niin Suomessa kuin ulkomaillakin.
Elamysmatkailu Suomeen on ollut kokoajan kasvujohdatteista. Kokonaisvaltai-
sella hyvinvoinnilla tarkoitetaan, jota wellnes — ajattelu tarkoittaa, yksilon fyysis-
ta seka psyykkista hyvinvointia (Suontausta & Tyni 2005, 17). Useat kylpylat
tarjoavat fitness - sekd muita terveyteen liitettyjd palveluita. Suomalaista par-
ranajoa voidaan helposti kehittda hyvin toimeentuleville matkailijoille, joita esi-
merkiksi Venajan puolelta Suomeen matkustaa. Pelkastaan Vengjalta saapui ja
yopyi Suomessa vuonna 2012, 270 000 turistia.



Opinnaytetyon alussa oli tarkoitus kehittdd miehille suunnattua hyvinvointipalve-
lua, jonka tehtavana oli lisatd miesten kosmetiikkatuotteiden ja palveluiden kulu-
tusta. Kosmetiikan valmistajat olivat kiinnostuneita palvelustamme. He kuiten-
kin halusivat valmiin palvelukokonaisuuden. Taman vuoksi opinnaytetydmme on
keskittynyt opetus-/koulutusmateriaalin tuottamiseen, jota voi hy6dyntaa palve-

lun markkinoinnissa.

Miksi tarjota Suomessa kayville turisteille ulkomailta tuotettuja hoitopalvelutuot-
teita, kun meilla Suomessa osataan valmistaa ja tuottaa innovatiivisia seka

markkinoilla parjaavia hoitotuotteita, jotka ovat myoés ekologisia.
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2 MENETELMAT

Opinnaytetyon tavoite on kuvata, kuinka uusi palvelumuotoiltu tuote syntyy asi-
akkaalle ja siitéa tehtdva palvelutuote syntyy. Teimme haastattelumenetelmaa
apuna kayttaen kyselyn alan ammatti-opettajille, kosmetiikan valmistajille sekéa
kylpylayrityksille. Havaitsimme, ettd tarvitaan opetusmateriaalina kaytettavaa
parranajovideota. Keskiasteen ammatillisessa opetussuunnitelmassa on valin-
nainen opintoteema, jossa otetaan huomioon spa-hoitaminen. Teema siséaltaa
amerikkalaisen parranajon seka spa-parranajon. Halusimme kehittda opinnay-
tetyossdmme amerikkalaiselle parranajolle suomalaisen kilpailijan, jossa turve

on parranajon raaka-aineena.

Ekologisuus ja luonnonmukaisuus ovat nousevia trendeja kauneudenhoitoalalla.
Tama heratti mielenkiinnon Suomessa runsaasti esiintyvaan luonnon materiaa-
liin; turpeeseen. Turve ja sen kayttd kauneuden- ja terveydenhoidossa on jatku-

vasti kasvamassa, sen hyvien hoidollisten ominaisuuksien vuoksi.

Pohdimme, mikd on taman paivan suomalainen, ekologinen ja samalla edulli-
nen tuote, jolla spa-parranajopalvelu voidaan toteuttaa. Haastatellessamme
Annikki Hagros-Koskea han toi ilmi turpeen terveysvaikutuksia. Hanen kerto-
manaan saimme tietoa turpeen erilaisista kayttdtarkoituksista hyvinvointipalve-

luissa.

Haastattelimme myo6s erikokoisten kylpyldiden henkilokuntaa ympari Suomea.
Tutkimme erilaisia tilastotietoja miehille suunnatuista kosmeettisten tuotteiden
myynnista ja myyntituloksista. Opinnaytetydssa ei lahdetty tarkemmin t&ata ana-
lysoimaan, koska keskityttiin palvelun muotoiluun. Pohdimme, kuinka miesten
kauneudenhoitopalveluita voisi tuotteistaa enemman, jotta ne olisivat houkutte-

levia miesten kuluttaa.
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2.1 Toiminnallinen opinnaytetyo

Toiminnallinen opinndyte on tybelaman kehittamista, jonka tarkoituksena on
kehittaa, jarjestella tai jarkeistaa kaytannon ty6ta. Toiminnallisella opinnaytetydl-
l& on siksi yleensa toimeksiantaja. Kohderyhman mukaan voi toteutustapana
olla esimerkiksi video, esitys, cd, opas, messuosasto tai kehittamissuunnitelma.
Toiminnallinen opinnaytety6 koostuu kahdesta osasta. Toiminnallinen osuus,
joka voi olla opetusvideo tai -tapahtuma, seké teoreettinen osuus joka sisaltaa
viitekehyksen. Opinnaytetydssa tuotettiin opetusvideo spa-parranajosta. Toi-
minnallisessa opinnaytetydssa tulee nakya tutkiva ja perusteltu |Ahestymistapa.
(Vilkka & Airaksinen. 2003)

Opinnaytetyon idea lahti tarpeesta, jossa haluttiin luoda opetustuntien tueksi
videokuvaa siitd, kuinka parranajo tapahtuu veitsella. Parranajo tuotteistettiin
spa-parranajoksi. Ohjenuorana toimi toiminnallinen opinnaytetyd. Toiminnalli-
sessa osuudessa tuotettiin spa-parranajosta video, jota on tarkoitus kayttaa

opetus- seka markkinointimateriaalina.

Tavoitteena oli selvittdd, miten spa-hoitojen ostokayttaytyminen ja kuluttaminen
toteutuvat miehillda. Haastattelussa kysyttiin miesten tapaa kuluttaa ja kayttaa
kylpylapalveluita. Toisena kysymyksena kysyttiin miehille suuntautuvista hyvin-
vointihoidoista. Haastatteluiden tuloksena saatiin yleisesti ottaen samankaltaisia
vastauksia. Miehille suunnattua spa-hoitoa ei kokonaisuudessa ollut. Miehille oli
samanlaisia hierontoja tarjolla kuin joita oli naisille. Haastatteluissa kavi ilmi,
ettd parranajo veitsella ei kuulunut kylpyléiden palvelutarjontaan. Miehille suun-
nattuun palvelutarjontaan kuului, kasvohoidot muiden yleisten kylpylahoitojen

rinnalla, kuten vartalohieronnat.

Kolmantena haastattelukohteena olivat hiusalan opettajat, jotka toimivat amma-
tillisissa oppilaitoksissa, Helpassa ja Omniassa. Haastattelun tuloksena oppilai-
toksiin saimme kehittdmistarvekartoitusta opetusmateriaaliin. Haastattelun tu-
loksena pystyttiin tuottamaan materiaalia videon tekoa varten. Oppilaitosten
opetussuunnitelmaan kuului parranajo, mutta ei spa-hoitopalvelua. Videon teko

avasi nakemysta siitd, kuinka yksinkertaisesti miehille voi suunnata vanhan pal-
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velun uudistetusti. Tutkimuksissa tehtiin kartoitusta, mista turvetta nostetaan
Suomessa ja kuka sita tutkii ja valvoo. Samoin, mitka turpeen hyvét vaikutukset
ovat? Tassa asiassa GTK eli geologinen tutkimuslaitos oli tehnyt kattavaa tut-
kimustyo6ta, jota hyodynnettiin. ( Virtanen K, Hanninen P, Kallinen R-L, Vartiai-
nen S, Herranen T & Jokisaari R. 200. Suomen turvevarat. Geologian tutkimus-

laitos: Tutkimusraportti 156.)

2.2 Videon teko

Opinnaytetyon toiminnallisena tuloksena tehtiin video. Siihen on kuvattu spa-
parranajo seka spa-paanahanhoito. Apuna videon teossa kaytettiin OPH:n aset-
tamaa opetussuunnitelmaa hiusalan perustutkinnosta seka hiusalan ammat-
tiopettajien haastatteluissa tulleita asioita. Tavoitteiden listaus seka haastattelut
auttoivat loytamaan aiheet joita haluttiin videolla tuotavan esille. Tarvittavat hoi-
totuotteet saatiin Omniasta. Kuvausjarjestelyt sovittiin videokuvaajan kanssa.
Samoin sovittiin kuka tekee mita ja mita tekee. Videon kuvaus meni hyvin, kos-
ka kuvausjarjestelyt olivat tehty ajoissa ja tarkasti. Mallina toimi Andreas Sy-
danmaa. Hanella oli kasvatettuna muutaman paivan sanki. Kuvaus kesti koko-

naisuudessa noin nelja tuntia.

2.3 Haastattelu tiedonhankintamenetelmana

Haastattelu on aineistohankintamenetelma. Haastattelutapoja on useita. Haas-
tattelumuoto valitaan tavoitteiden mukaan. Haastattelut voivat olla strukturoima-
ton haastattelu eli avoin haastattelu, puolistrukturoimaton tai strukturoitu eli lo-
makehaastattelu. Avoin haastattelu |&hestyy haastateltavan ja haastattelijan
valistd kdymaa keskustelua.( Moilanen, Ojansalo & Ritalahti. 2009). Opinnayte-
tyon teossa kaytettiin puolistrukturoitua tutkimusmenetelmaa, koska se sopii
haastattelu- ja havainnointi menettelyssa. Haastattelu on menetelmana nopea
ja kaytetyin muoto, silla saadaan nopeasti tietoa tutkittavasta asiasta. Haastat-
teluissa haastateltavat antoivat tietoa, jota kdytimme laajasti opinnaytetydssa.
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Opinnaytetydssa haastateltin Annikki Hagros-Koskea hiusakatemiasta. Haas-
tattelun dokumentointina kaytettiin kysymyslomaketta, joka lahetettiin aikai-
semmin haastateltavalle. Haastattelu kysymykset ovat liitteend mukana opin-
naytetyossa. Haastattelutilanteessa kaytiin kysymykset lapi avoimen keskuste-
lun kautta. Annikki Hagros-Koski kertoi turpeen soveltuvan hyvin ihonhoitoon.
Han kertoi tutkimuksistaan, jotka vahvistivat ajatuksia turpeen terveydellisista
vaikutuksista. Haastattelussa kavi ilmi turpeen vaikutuksista hiuspohjan hoidos-
sa ja kuinka sita kaytetaan. Samoin selvisi mita vaikutuksia han on kayttotutki-
muksillaan todennut turpeen tehosta. Hanen mielestédéan turve edistda veren-
kiertoa ja nain ollen auttaa parantamaan luonnollisesti esim. psoriasisihoa. (Viit-
tattu haastattelusta Annikki Hagros-Koski. 14.2.2012)

Kavimme keskustelua Lumene Groupin kanssa tuotteistamisesta. Heidan edus-
tajansa Tiina Isohanni kertoi oman nakemyksensé, miten taman kaltainen pal-
velu voisi edistaa heidan tunnettavuuttaan ja kuinka sitd voitaisiin hyddyntaa
markkinoilla. Keskustelu kosmetiikkatuotteiden valmistajan kanssa oli mielen-
kiintoinen, vaikka talla kertaa se ei kuitenkaan tuottanut yhteistyota.

Puhelinhaastattelussa kartoitettiin kylpyldiden spamenuta. Haastattelut tehtiin
spa-hoitoja tarjoaviin kylpylayrityksiin. Haastatteluissa kysyttiin miesten tapaa
kuluttaa ja kayttaa kylpylan tarjoamia hoivapalveluita. Haastatteluiden tuloksena
saatiin yleisesti ottaen samankaltaisia vastauksia. Miehille suunnattua spa-
hoitoa ei kokonaisuudessa ollut. Miehille oli tarjolla perinteisia hieronta- ja kas-
vohoitoja. Haastattelun perusteella kylpyl6issa tarjottiin myds luksushoitoja, joita
paasaantoisesti markkinoitiin naisille. Kylpylat, jotka valittin haastateltaviksi,
olivat satunnaisotannasta. Alueena oli koko Suomi. Kokonaisvaltaisesti miehille
tarjottavia hoitoja ei siis ollut yhdessakaan kylpylassa. Haastattelun tuloksena
huomattiin, ettd Suomesta puuttuu rohkeutta toteuttaa omalaatuisia ideoita, jot-
ka johtaisivat mahdollisesti taloudellisesti kannattaviin ja ainoastaan miehille

suunnattuihin palveluihin.

Kolmantena haastattelukohteena olivat hiusalan ammattiopettajat, jotka toimivat
ammatillisissa oppilaitoksissa, Helpassa, Helsingissd ja Omniassa, Espoossa.

Heiltd saatu palaute oli rohkaisevaa videon teon suhteen. Videota kuvatessa
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otimme haastattelun tulokset huomioon. Mita opettajat halusivat videolla naky-

van ja kuinka heidan mielestaan parranajo tulisi nakya.
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3 UUSI PALVELU

3.1 Uuden palvelun tarve

Palvelun suunnittelu lahtee aina tarpeesta tuottaa asiakkaalle uutta tai paran-
neltua palvelua. Talla maaritelmalla pyritdan kartoittamaan suunnittelun tuomat
edut. Mitd suunnittelu tuottaa ja kenelle se tuottaa? Milloin palvelua voidaan
lahted tuottamaan ja miten? Mitka ovat kaytettavat resurssit palvelun kehittami-
seen? Milloin palvelu on kannattavaa? Huolellisella suunnittelulla paastaan tuot-
tamaan palvelua siihen asti, etta sen voi vieda markkinoille. Maarittelemalla pal-
velu oikeisiin mittasuhteisiin saadaan rahanarvoista etua. Toteutettavan palve-

lun koulutuskustannukset pitda olla selitettavissa tulevilla tuotoilla.

Kysely haastatteluissa ké&vi selvaksi, ettéd miehille suunnattujen hyvan olon pal-
veluiden tarve on suuri. Kylpyldiden palveluita myydaan usein yrityksille virkis-
tymiseen / kokoustarkoitukseen. Yritysasiakkaiden miestyontekijoille tulisi pys-
tya tarjoamaan myos laadukkaita kylpyla- ja hyvan olon palveluita ja nain lisata
kylpyl6iden palveluiden monipuolista kayttoa sekd kysyntaa. Turisteille tarjotta-
vien palveluiden tulisi olla kylpyldiden mukaan ekologisia ja kotimaisia. Uusien
palveluiden pilotti kokeiluista oli kiinnostunut suurin osa haastatelluista kylpylas-

sa tyoskentelevista henkildista.

3.2 Uuden palvelun maarittdminen

Asiakkaan maarittely on erittain tarkeata. Nain ollen voidaan tuottaa uusi palve-
lu kohderyhmalle. Muutama tarkea apukysymys auttaa palvelun tuotteistami-
sessa. Miksi haluamme vanhaa palvelua tuottaa uudenlaiseksi ja onko silla ky-
syntaa? Siséltaako palvelu asiakkaalle tarpeellista asiaa vai meneeko se yleis-
hyddylliseksi? Talouden nakokulmasta kannattaa miettid, mita palvelu tulee
maksamaan asiakkaalle seka tuottajalle. Taloudellista puolta emme tarkemmin

l&hteneet avaa opinnaytetytssa.
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3.3 Tuotteistamisen maaritelmat

Palvelun tai tuotteen ominaisuuksien ja kayttotarkoituksien maarittdmisella voi-
daan parantaa olemassa olevaa palvelua. Maaritelman tarkoituksena voidaan
pitdd myos olemassa olevan hyddykkeen paketoimista siten, etta sisaltd, hinta
ja kayttdehtoja maaritellaan. Yleensa tama poikii lisdominaisuuksia, esimerkiksi
palvelulle tuotetaan lisatarvikkeita tai olemassa olevia parannetaan. Opinnayte-
tyon aiheen rajauksella jatettiin pois lisatuotteiden kehittdminen, jotka tahan
palveluun sopisi. Jatkojalostus ajatus herasi tuoteideoinnin puolelle. Tuotteista-
misen maarittamisesséa voidaan kayttda useita tapoja. Esimerkiksi markkinoille
sopeutettu tuote tai palvelu, on asiakastarpeita vastaava tuote tai palvelu (Ris-
sanen 2006).

Palvelutuotteen tuotteistaminen on silloin onnistunut, kun kayttd- ja omistusoi-
keudet voidaan siirtda tai myyda eteenpain. Tuotteistamisella voidaan kehitella
palveluun tarkoitettuja oheismateriaaleja seké apuvdlineita. Opinnaytetyon pyr-
kimys oli pohtia, miten parranajosta saadaan kehitettya tuote, jota voidaan mo-
nistaa useaan eri kylpyloihin tai parturi-kampaamoihin. Tuotteistamisen tarkoi-
tuksena on parantaa laatua ja tehokkuutta. Toisin sanoen halutaan parantaa
yrityksen kannattavuutta. Palveluyrityksissa tyontekijan tyomotivaatio saattaa
parantua ja laatu joko sdailyd tai huonontua. Asiakkaan luottamus yritykseen

yleensa kasvaa tuotteistamisen seurauksena.

Palvelun kehittdmisen perusajatuksena on lahte& kehittelem&an olemassa ole-
vaa palvelua ja sen markkinointia. Tavoitteeksi voidaan asettaa kilpailukyvyn
parantaminen. Tuotebrandit ja brandimyymalat edustavat tuotteistamista. (Tuu-
laniemi 2011, 275) Prosessin aloittamiseksi tarvitaan olemassa olevaa tietoa jo
tarjolla olevasta palvelusta ja sitd mitka ovat palvelun hyddyt asiakkaalle. Miksi
palvelua halutaan kehittdd ja mita oheispalveluja tai -tuotteita kehittdminen saa
aikaan, jotta palvelusta tulee kilpailukykyisempi ja markkinoita vastaava tuote.
Pelkka ydinpalvelu ei riitd, vaan palvelun kohteena olemisen pitdéa olla elamys.
(Tuulaniemi 2011, 274). Ennakkosuunnittelulla voidaan minimoida riskeja palve-

lun tuottamasta taloudellisesta tappiosta. Tuotteistamisen tarkoituksena on
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saada selville kannattavan hinta/laatusuhteen realistinen kuva. Tuotteistamisen
muodostamisperusteilla on otettava huomioon kohderyhma, palvelun vaativuus,
miten palvelu toteutetaan ja onko palvelulla tarvetta. Tuotteistamisen perusedel-
lytys on palvelun dokumentoinnissa. Hyvan palvelun voi monistaa, jos se on
hyvin dokumentoitu. Opinnaytetydssa kaytettiin videointia osana dokumentoin-
tia. Videon avulla kylpylayritysten uudet tyontekijat tai ammattiopettajat, voivat
ottaa palvelun omaksi ja tarjota sitd asiakkaille. Palvelun suunnitteluvaiheet,
hinnoittelu, myynnin menetelmat, markkinointimateriaali, graafinen ilme, yms.
taytyy loytya hyvin dokumentoituna. (Tuulaniemi 2011, 276) Tuotteistamisen
avulla voidaan monistaa vaikeita taitoja, jotta muutkin saavat nakyvia lopputu-
loksia. Esimerkiksi kasikirjoilla, oppailla, tyd-ohjeilla ja palvelun jatkuvalla kehit-

tamisella (Parantainen 2008, 16).

Opinnaytetydssa parranajoa tuotteistettiin spa-parranajoksi. Spa maaritelmana
on tuottaa asiakkaalle kokonaisvaltaista hyvaa oloa ja hemmottelua. Spassa
tarkeata on luoda asiakkaalle oikeat puitteet, jotta voidaan puhua spa-hoidosta.
Tunto-, haju-, maku-, kuulo- ja nakoaisteja stimuloiden saadaan aikaiseksi spa-
tunnelma. ( Crebbin-Bailey J, Harcup J & Harrington J. 2004, 42).

3.4 Palvelun teemoittelu

Joissakin palvelukohteissa, kuten wellnes-maailmassa tai hyvan ilman kam-
paamoissa, kaytetddn teemanmukaisia palveluita. Joissakin palvelukohteissa,
kuten museoissa, teemoilla on pitkat perinteet. Miksi emme toisi tata myods kau-
neudenhoitobisnekseen? Suomalaiset ovat hyvin isanmaallista kansaa, joten
turpeen ymparille rakennettu wellnes-maailma olisi hyva teema. Suomessa kay
paljon turisteja, joiden ymparille voidaan rakentaa spa-maailman suomalaisuu-
desta. Turpeella voidaan luoda oma teemamaailmansa. (Viitattu haastatteluun
Nalli-Taipalus 12.3.2012). Tarinoilla ja myyteillda voidaan luoda hyvin palvelun-
kayttajaa puhutteleva teema. Hius- ja kauneusbisneksessa voidaan luoda néita

uusia teemoja palvelutilaan ja palvelumenuseen. Esimerkiksi suomalaisia tee-
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moja on Kalevala ja Seitseméan veljesta. Erilaiset messut jo tuovat teema-

ajattelua lahelle kuluttajaa, samoin ravintolat.

3.5 Palvelumuotoilu

Hiusalan perustutkinnon opetussuunnitelmasta hahmottui tarve, jota kaytettiin
suunniteltaessa videota. Konseptointi on palvelun tarkein kuvaus, jolla luodaan
ymmarrys tuotetta kohtaan. Tarkoituksena on avata idea kaikille ymmarrettava-
na muotona. Miksi haluamme muotoilla parranajopalvelua miehille? Jotta hiusa-
lan yritykset, ammattiopettajat ja kylpyla yritykset kehittyvat heidan tulee seurata
maailman tapahtumia. Tahan kategoriaan voidaan liittaa talous, tulevat trendit ja
muoti. Palvelumuotoilun liiketoiminnalliset edut liittyvét niin organisaation strate-
giseen suuntaamiseen, toiminnan fokusoimiseen asiakaslahtoiseksi, kuin uusi-
en ja jo olemassa olevien palvelujen kehittamiseen (Tuulaniemi 2011, 95). Pal-
velumuotoilu on prosessi, joka auttaa yritystd nakemaéan kuinka palvelu voidaan
tehda asiakkaalle sek& yritykselle arvokkaammaksi. Palvelumuotoilun perus-
teissa suunnitellaan palvelun ominaisuuksien ja hinnan valillisia valintoja. Palve-
lu rinnastetaan aina ihmisten kanssakaymiseen keskendan. Ja asiakas on aina
siind padosassa. Kun olemassa olevaa palvelua muotoillaan, taytyy ymmartaa
asiakkaan odotukset ja tarpeet, jotta palvelua voidaan kehittdd edellistd pa-
remmaksi. Jotta asiakkaalle tulisi palvelusta mieleenpainuva, sen taytyy olla
yksil6llinen, vaivaton ja mieluiten enemman kuin asiakas itse saisi aikaan. (Tuu-
laniemi 2011,102).

3.6 Kohderyhma spa-parranajossa

Miksi haluamme suunnata miehille omanlaisensa palvelun? Opinnaytetydssa on
perehdytty haastatteluiden avulla, mitd palveluja miehille on tarjolla kylpyl6issa.
Menetelmé&na opinnaytetydssa on kaytetty vierailukaynteja ja puhelinhaastatte-
luita. Strategian hiomisessa on lahdetty purkamaan omaa visiota. N&in ollen

saatiin hahmotettua, mita palvelutarjontaa on miehille. Taman ajatuksen eteen-
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pain viemiseksi todettiin, ettd miehille suunnatusta yksilollisesta palvelusta on
todellista tarvetta.

Suomen kylpyldissd miehille tarjotaan paasaéantoisesti hierontaa, kasvohoitoa
seka hiustenleikkauksia. Taméa ei ole mielestamme riittavan kattavaa ja yksil6l-
listd palvelua. Miehet ovat muotoilleet partaansa ja ajaneet partaansa jo use-
amman vuosikymmenien ajan. Useammat markkinoilla vaikuttavat parranajova-
lineetkin ovat vuosien saatossa kehittyneet valtavasti, mutta palvelua ei niin-
kadan ole kehitetty. Miehet ovat kasvava segmentti markkinoilla, kun verrataan
naisten kayttamaa rahamaaraa hyvinvointialan palveluissa. Suomessa vierailee
paljon ulkomaalaisia miehid, joiden lahes paivittaiseen hygieniatarpeeseen ja
hyvinvointiin kuuluu parranajo. Haastatteluissa kavi ilmi, etta kylpylat ovat val-
miita parantamaan miehille suunnattua palvelua. Kylpyl6itd oli satunnaisotan-

nalla mukana noin 20 kappaletta ympari Suomea.

3.7 Palvelun hinnoittelu

Opinnaytety0dssa ei varsinaisesti tarkasteltu hinnoittelua. Jotta tutkimuksemme
ja tuotteistaminen on luotettavaa, asiaa taytyy sivuta. Tuotteistamisen suurim-
piin haasteisiin kohdistuu sen liiallisen kaupallisuuden vaikutelma. Hinnoittelus-
sa kannattaa maksimoida kuluttajan tunne lisdarvon saamiseksi. Yleisesti hin-
noittelussa kaytetaan laskelmakaavaa kustannukset + katetuotto % =hinta. Mie-
lenkiintoinen ajatus on laskea tuotteelle sen arvo, jonka se tuottaa myyjalle.
(Parantainen J.2012. Kustannusten kirous). Asiakaspalvelutilanteessa, jossa
pohditaan asiakkaan kanssa hanen halustaan ja tarpeestaan palvelulle, taytyy
pohtia millaista laatua asiakas haluaa. Palvelun hinta maaraytyy paatoksesta,
minka asiakas tekee. Asiakkaan oma panos hintaan vaikuttavasta tekijasta voi
olla hyvin suuri. Hiusalalla asiakkaan panos on myés laatuun ja lopputulokseen
vaikuttaa tekija. Koska asiakas on saattanut tehdé& jotakin omille hiuksilleen, jota
parturi-kampaajan taytyy korjata. Haluamalle asiakaskunnalle voidaan raatal6i-
da hyvin eritasoinen hinnasto, joka ei saa vaikuttaa laatuun tyontekijan kannal-

ta, mutta asiakas voi itse paattdd, mita palvelua han haluaa. Tama on hiusalalla



20

hyvin yleista. Oikea hinnoittelu ohjaa asiakkaat oikeiden tekijoiden luokse ja
asiantuntija oikeiden asiakkaiden ja téiden luokse. (Sipila 2003,24). Johtamisen
nakokulmasta taytyy pohtia palvelun monistamista. Jotta palvelu on kannatta-

vaa, sen taytyy olla helposti ja taloudellisesti monistettavissa.

Sivuamme opinnaytetydéssa myos rahalla tehtavaan kilpailuun pintapuolisesti.
Rahan liikkuminen tekijan ja asiakkaan valissa on korvaus tehdysta palvelusta.
Rahan likkuminen vaikuttaa suoraan yrityksen ja palvelutuotteen kannattavuu-
teen. Hinnoittelulla on keskeinen vaikutus yrityksen kannattavuuteen ja toimin-
nan jatkuvuuteen. Kustannusten syntyminen on vaajaamatonta ja kustannuksia
syntyy eri asioista, jotka kuuluvat palveluun. Paasaantoisesti rahan virtaaminen
kassaan syntyy kuitenkin asiakasvirrasta ja ndiden ostamista palveluista. Opin-
naytetyo ei keskittynyt hintakilpailuun, mutta ottaa kantaa, etta silla on merkitys-
ta. vVaaralla hinnoittelulla voidaan kaataa jopa kokonainen yritys, tai ainakin hei-
kentaa tulosta, jolloin tdita paiskitaan enemman kuin olisi tarpeen. Kauneuden-
hoitoalalla tama on nahtavissa jokapaivaisend kamppailuna. Hinnalla voidaan
luoda yrityksen imagoa, tuotevalikoimaa ja asiakaskuntaa, sekéa se saattaa vai-

kuttaa myos henkiloston valintaan. (Sipila 2003, 25)

Kilpailukeinona hinta eroaa muista. Paasaantoisenad kilpailukeinona voidaan
pitdd kauneudenhoitoalalla asiakaspalvelua ja vaa'an toisella puolella hintaa.
Suomalainen mies kay parturissa keskimaarin kuusi kertaa vuodessa. 75 %
miehistd kayttdd saannollisesti parturipalveluja. Parturi pystyy laskuttamaan
kaksi leikkausta tunnissa ja nain olleen paastaan noin 48 euron tuntilaskutuk-

seen. Parturin kayttdasteeksi muodostuu ajasta noin 75 %. (Sipila 2003, 30)

Hinnalla voidaan vaikuttaa siihen, mita asiakaskunta ja ajattelee palveluntuotta-
jasta. Palveluhinnasto voi yleisesti ottaen olla markkinakeino. Hinnalla voidaan
vaikuttaa voimakkaasti tunteisiin ja hinnan muutoksella voi olla pitkaaikaiset
vaikutukset asiakkaaseen. Laatutietoisempaa asiakaskuntaa havittelevan kau-
neushoitolan kannattaa heti yrityksen perustamisen aikana pohtia, miten hin-
noittelee palvelunsa. Edullisella hintamielikuvalla voi ratsastaa vuosikausia,
mutta ongelmia syntyy kun halutaan tavoitella laadun perassa kulkevaa asia-
kaskuntaa. (Sipila 2003, 26)
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3.8 Raaka-aineena turve

Turvetta on kaytetty Keski-Euroopan kylpyldissa liki kahdensadan vuoden ajan.
Aluksi turvetta kaytettiin reumavaivojen hoitoon seka muihin tuki- ja liikuntaelin
sairauksiin. Esi-isamme kaivoivat perimatiedon mukaan hyvalaatuista hoitotur-
vetta ja tekivat siitd parantavia kylpyja ja hauteita. (Hongisto & Pihlajamaki
2005, 142). Hoitoon tarkoitettu tuote on pitkdlle maatunutta turvetta. Sen maa-
tumisen aste taytyy vahintdan olla H6 von Postin maarittelykaavan mukaan.
Tutkimustulosten mukaan Suomesta I6ytyy paljon turvetta jota voidaan esimer-
kiksi kayttaa kauneudenhoitoalanpalveluissa. Hoitoturve siséltaa ihoa rauhoitta-
via humus-aineita sek& pienia maaria mineraaleja, esimerkiksi magnesiumia,
sinkkia ja kuparia. Turpeesta tarkastellaan laboratoriossa maatuneisuus, hap-
pamuus (pH), tuhkapitoisuus, vesipitoisuus, kuiva-aineiden maara ja lammaonsi-
tomiskyky. (Korhonen 2011). Samoin siitd pystytaan maarittelemaan 33 alku-
ainetta ja varmistumaan etta turpeessa ei ole epaterveellisida alkuaineita. Esi-
merkiksi kalsium (Ca), kupari (Cu), rauta (Fe), magnesium (Mg), mangaani
(Mn), molyybdeni (Mo), Pii (Si) ja sinkki (Zn) ovat turpeen sisaltamia alkuaineita,

joilla on todettu olevan hoitovaikutusta.

Turpeen lampoa eristava vaikutus sailyttdd lammon ihon ja partakarvan pinnalla
ja nain helpottaa parranajoa. Parranajon jalkeen tehtava rauhoittava turvenaa-
mio, estdd mm. virusten ja bakteerien toimintaa, koska turve siséltaa fulvohap-
poja ja humiineja. (Nalli-Taipalus 2009, 18). Turpeen biologiset ja aktiiviset ai-
nesosat tunkeutuvat ihon lapi ja kiihdyttavat verenkiertoa seka parantavat ai-
neenvaihduntaa. Tulehdusten valittdjaaineiden toiminnan on todettu heikenty-
neen koeolosuhteissa, kun hoito on tehty turpeella. (Nalli-Taipalus 2009, 16).

Nain ollen turve sopii erityisen hyvin veitsella tehtdvaan spa-parranajoon.

Turve ei saa kuivua, jaatya, homehtua tai kuumeta varastoinnin ja kasittelyn
aikana. Pakattu hoitoturve varastoidaan huoneenlammadssa tai hieman viiledm-
massa tilassa. Samoin turpeesta tehdaan bakteeritestit, jolla varmistetaan puh-

taus seké kasviestrogeenien mééara. (Korhonen 2011).
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Hoitoturve tulee olla hyvin maatunutta. Maatumisaste tulee olla hoitoturpeessa
H6 ja H10 valilla. Jokainen suo on yksilonsa ja se riippuu pitkalti siitd mita kas-
villisuutta suolla on kasvanut. Biologisesti kahta samanlaista suota ei ole, joten
hoidollisesti turveraaka-aineen maarittely on lahes mahdotonta (Hongisto & Pih-
lajamaki 2005, 143). Maatuneisuuden méaarittelysséa voidaan kayttaa ns. puriste-
lutekniikkaa. Tutkimalla sormien lomasta puristuvan veden varia ja turpeen
maaraa kateen jaavasta puristusjgdnnoksesta voi tarkka tutkija erottaa turpeen
laadun. Tama tutkimus on pelkastaan subjektiivinen, mutta se on suuntaa anta-
va. Suomessa Geologian tutkimuskeskus tekee luotettavaa turvetutkimusta.
Hoitoturpeen valmistusta ja markkinointia valvoo Kuluttajavirasto. Kaikki hoito-
turpeen valmistajat ja maahantuojat ovat lain mukaan velvollisia rekisteroity-

maan Kuluttajavirastoon.

EU:n direktiivissa turve on maaritelty kosmetiikkateollisuuden raaka-aineeksi,
joten turvetta koskee ihonhoitoaineille asetetut tutkimusmaaraykset. EU edellyt-
tda myos etiketeissa ja esitteissd mainittavan hoidollisten vaikutusten toteen-
nayttamisen dokumentein. Siis markkinoinnissa ei voida kayttaa yleisluonteisia

siteerauksia, koska niita ei ole. (Hongisto & Pihlajamaki 2005, 143).

Von Postin méaarittelykaava turpeesta. Hongisto & Pihlajaméki 2005

Maatumisaste | Puristevesi Puristuva turveaines | Puristejaannos
H1 Kirkas Ei lainkaan Kimmoisaa
H2 Kellanruskea Ei lainkaan Kimmoisaa
H3 Samea, ruskea Ei lainkaan Ei puuromais-
ta
H4 Hyvin samea Vahan Hieman puu-
romaista
H5 Erittdin samea Kohtalaisesti Melko puuro-
mainen
H6 Tumma 1/3 massasta Hyvin puuro-
maista
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H7 Vellimainen Y% massasta Vain juuria
H8 Hyvin vahan 2/3 massasta Vain juuria
H9 Ei lainkaan Lahes kaikki Hyvin vahan
H10 Ei lainkaan Kaikki Ei lainkaan

Kuva 1 Von postin maarittelykaava turpeesta. Hongisto M & Pihlajamaki M.
2005

Ylla kuvassa on Von Postin maarittelykaava turpeen muodostumisesta ja mitta-
ustavasta. Maarittelykaava otettiin mukaan opinnaytetyéhon, jotta se avaa luki-

jalle miten turvetta voidaan maaritella ja kuvata.

Turve on ekologinen raaka-aine. Turve nostetaan suoraan maasta ja sen jatko-
kasittelyyn ei mene muita luonnonvaroja. Kestavan kehityksen mukainen tuote
soveltuu mainiosti kaytettavaksi kosmetiikkatuotteissa. Kauneudenhoitoalan
kayttama turve on jauhettu hyvin pieneksi, jotta sen kayttdminen kasvoilla seka
vartalolla olisi helpompaa. (Hongisto & Pihlajaméaki 2005, 144). N&in ollen turve
ei tuki viemareitd, kun turve huuhdellaan pois iholta. Biologisten ainesosien
merkittavin osa ovat humushapot, jotka pystyvat tunkeutumaan ihon lapi ja vai-
kuttamaan terveysvaikutteisesti. Vesikylpyyn verrattuna turvekylpy sailyttaa
lampobarvonsa tasaisena koko ajan. Geologian tutkimuslaitos tekee tutkimuksia
turpeen koostumuksesta. GTK:n mittauksilla tehdyilla tuloksilla vesi-turveseos
jaédhtyy noin puolen tunnin kuluttua mittauksen alkamisesta. ( Virtanen K, Han-
ninen P, Kallinen R-L, Vartiainen S, Herranen T & Jokisaari R. 200. Suomen
turvevarat. Geologian tutkimuslaitos: Tutkimusraportti 156.)

Hoitoturve ei saa siséltaa terveydelle haitallisia mikrobeja. Esim. naisté ihmisel-
le haitallisia ovat Pseudomonias aeruginosa ja Staphyloccocus aureus bakteeri.
(Nalli-Taipalus 2009, 12).

Turvetta kaytetddn kosmetiikan tuotteissa ja sita jota Suomessakin tuottaa Leh-
tosuon hoitoturve. Miksi tarjota Suomessa kayville turisteille ulkomailta tuotettu-

ja hoitopalvelutuotteita, kun meilla Suomessa osataan valmistaa ja tuottaa inno-
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vatiivisia ja markkinoilla parjaavia hoitotuotteita, jotka ovat ekologisia. Hoitotur-
peen kayttd on hyvin monimuotoista ja silla on kokemuksiin perustuvia hoitavia

vaikutuksia. Raaka-aineena hoitoturve on edullista.

Hoitoturpeella on hoitoloissa hoidettu lihasten rentoutumista, kaytetty ihon puh-
distukseen, hormonitoiminnan aktivointiin ja kuona-aineiden poistamiseen. Jois-
sakin turvelajeissa on esiintynyt paljon rikkivetya, joka on todettu poistavan ke-
hosta kuona- ja myrkkyaineita. (Hongisto & Pihlajamé&ki 2005, 143). Kosmetolo-
git kayttavat hoitoturvetta kasvo-, kasi — ja jalkahoidoissa. Akneoireita on myds
pystytty lievittdmaan turpeella. Kasvohoitona turvekasittely pehmentéé ihoa ja
poistaa epapuhtauksia. Naistd ei kuitenkaan ole tieteellista tutkimusta, mutta
hoitojen vaikutukset on huomattu kaytossa. Hoitoturvetta on kaytetty myos paa-
nahan hoidossa, jolloin on huomattu hiusten elinvoiman kasvu. Opinnaytety6n
toiminnallisessa osassa, tehtiin lyhyt kuvaus paanahanhoidosta turvetta apuna

kayttaen.
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4 TUOTTEISTAMISEN SEURANTA JA SEN
MITTAAMINEN

Tuotteistamisen kuuluu seurata, kuinka tuotteistamisen prosessi onnistuu. Seu-
rannan tarkoitus on antaa kuvaa yritykselle, mitd palvelu tuottaa yritykselle ja
onko palvelu kannattavaa. Palvelun tuotteistamisprosessiin tulee asettaa selke-
at tavoitteet. Mité ja kenelle haluamme palvelua tuottaa ja miten sita seurataan.
Opinnaytetyon lahtokohtana oli luoda opintomateriaalia oppilaitoksiin sek&
markkinointitarkoitukseen. Palvelun laadun ja asiakkaan tyytyvaisyyden mittaa-
minen kertovat palvelun tuotteistamisen onnistumisesta. Palvelun laadun vaih-
telulla, tuottavuudella ja kannattavuudella voidaan mitata yrityksen sisaista tu-
losta.

Tuotteistamisprojektin tavoitteita voidaan maaritelld seuraavasti, asiakastyyty-
vaisyyden parantaminen, palvelun laatuvaihtelujen vahentyminen, palvelun
markkinoinnin ja myynnin parantuminen, palvelun kannattavuuden paranemi-
nen, kasvun lisaéaminen, yrityksen tehokkuuden lisdéaminen. Erilaisten mittarei-
den kayttaminen tukee arviointia tuottamalla konkreettista informaatiota. (Jaako-
la, Orava & Varjonen 2007, 35).

TUOTTEISTAMINEN

TUOTTAVUUS

ARVONLISAAMINEN
ASIAKKAALLE JA YRITYKSELLE

Kuva 2 Tuotteistamisen tavoitteet. TEKES
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4.1 Palvelun laadun mittaaminen

Palvelu on aineeton prosessi, jota on vaikea méaaritella. Yleisesti ajatellaan, etta
palvelun laatu on sitd, miten asiakas sen maarittelee. Laatu on silloin hyva, kun
asiakas sen niin kokee. Koettu palvelu ja sen tuoma laatu tuo asiakkaalle arvon,

ja sité kautta asiakastyytyvaisyyden.

Laatu Seurannan kohde Tiedonkeruumenetelmat ja mittaa-

haaste mistavat

Ymmarrys asiakkaiden odo- | Asiakaskyselyt ja paneelit, asiakaspalautteen
1 tuksista ja tarpeista ja reklamaation analysointi, havainnointi ja

etnografiset menetelmét

Palvelun sisalléon vastaavuus | Palvelun pilotointi ja testaaminen, jatkuva asia-
2 asiakastarpeisiin kaspalautteen kerdaminen, asiakaskannan

muutokset

Palvelun toteuttamisen vas- | Asiakas kohtaamisen dokumentointi, laatuaudi-
3 taavuus maariteltyyn palveluun | toinnit, mystery shopping, havainnointi, palve

lun tuottamisen kustannukset

Viestinndn vastaavuus palve- | Kyselyt, paneelit tms. palvelun toteutuksesta
4 lun toteutukseen vastaavalle henkildkunnalle ennen viestinnén
suunnittelua; asiakaskyselyt

5 Asiakkaiden kokema laatu Asiakastyytyvaisyyskyselyt, palvelun menekki,

reklamaatioiden maara

Taulukko 1 Palvelun laadun seurannan kohteista ja tiedonkeruun menetelmista.
Jaakola E, Orava M & Varjonen V. 2007, 35

Palvelun laatua voi erottaa siten, etta erotetaan palvelun lopputuloksen ja palve-
luprosessi toisistaan. ( Jaakola, Orava & Varjonen 2007, 34). Laatumielikuvat
syntyvat yleisesti ottaen asiaakaan saamasta palveluprosessista. Palvelun pilo-
toinnilla ja asiakaspalautteen kerddmisella saadaan tietoa kuinka palvelun tuot-
teistaminen on onnistunut. Opinnaytetydssa keréttiin hiusalan opettajilta tietoa
kuinka he kokivat palvelutuotteen laadun. Jalkihaastattelun tuloksen videotuotos

on otettu hyvin vastaan.
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4.2 Tuotteistamisen karikot

Mik& menee pieleen, kun tuotteistaminen ei ole tuottanut yritykselle rahallista
arvoa. Tuotteistamisessa tarkasti harkittu palvelukulttuuri saattaa lisata kannat-
tavuutta. (Tuulaniemi 2011, 278) Tuotteistamisessa pyritddn saamaan mahdol-
lisimman paljon tuottoa yritykselle palvelun kayttajiltd. Tuotteistaminen on voitu
suunnitella hyvin ja kaikki nayttaa paperilla toimivalta ja tuottavalta. Hyvin tuot-
teistetun palvelun mielikuva saattaa vaikuttaa asiakkaan ostokayttaytymiseen.
Sopivasti rajattu tuote tai palvelu saa asiakkaan tekemé&an ostopaatoksen no-
peammin, kuin laajasta valikoimasta valittu tuote tai palvelu. Yleisesti ottaen
asiakkaalla on tunne, ettd palvelusta maksama rahamé&éara ei vastaakaan palve-
lun laatua ja se saa asiakkaan epardimaan ostopaatoksen kanssa. Tuotteista-
misen tarkeimpia tarkoituksia on poistaa asiakkaalta pelkoja pois kaupanteko
vaiheesta. (Parantainen 2008, 49). Asiakkaat ostavat mieluiten konkreettista
palvelua tai tuotetta, joten hanelle taytyy tuoda esille hinta ja seka mita hintaan
kuuluu. Turhan paljon kauneudenhoitoalalla pidetaan selvyytena asiakkaan os-
totottumuksia. Tama ajatusmalli tulisi kaantaa pois ja rohkeasti rakentaa palve-

lukokonaisuuksia ja tuotteistaa palveluita.

Yrityksen on itse sisdistettava tuotteen arvo niin, etta siita tulee kannattava tuo-
te tai palvelu. Yrityksen henkilokunnan on otettava tuote tai palvelu haltuun ja
tarjota sita asiakkaille. Paras mainostaja tuotteelle on yrityksen omat tyontekijat.
Jos tyodntekijat eivat ole tuotetta sisdistaneet, siina voi olla yksi syy, miksi uusi
palvelu ei menesty. Joskus voi olla niin etta itse tuotteistamiseen ei ole mennyt
paljoakaan aikaa, mutta sisdiseen markkinointiin on saattanut kulua useita vuo-

sia.
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5 MITEN PALVELUA MARKKINOIDAAN

5.1 B to B markkinointi

Business to business markkinoinnilla tarkoitetaan markkinointia, joka suunna-
taan organisaatioille, laitoksille, jarjestoille tai yrityksille.1980- luvulla puhuttiin,
ettd yrityksille suuntautuva markkinointi on erilaista, kun kuluttajamarkkinointi.
Samaan aikaan uskottiin, ettd palvelumarkkinointi eroaa tuotemarkkinoinnista.
Nain ei kuitenkaan ole. Myyjan tulee markkinoinnissa tehda tuotteestaan / pal-
veluksestaan haluttavamman kuin kilpailijansa tuote. (Rope 1998, 10) Palve-
lunmarkkinoinnissa on otettava huomioon sitd tuottavan ja kuluttavan tahon
hyoty. Mikali palvelusta ei koe hyétya toimittaja, valmistaja, kehittaja tai sitd os-
tava kuluttaja, ei siitd koskaan voi tulla toimiva tuote/palvelu. Hyotya ei kuiten-
kaan voida aina mitata jokaisen palvelun tai tuotteen taloudellisella tuloksella.
Silla palvelu voi myds toimia jonkun toisen hyddykkeen markkinointi veturina.
Esimerkiksi voidaan ajatella, ettd spa-parranajo saa kylpyla yritykseen uusia
mies asiakkaita, jotka kuluttavat samalla muita palveluita ja nain ovat tuottavia
asiakkaita. Tai tuotteen valmistaja saa palvelukokonaisuudella avattua uusia
pisteitd myds muiden tuotteittensa/palveluiden myymiseen. Palvelun kehittdmi-
nen ei vield ole opinnadytetyd vaiheessa siind valmiudessa, etta sita olisi markki-
noitu yrityksille. Sen tarpeellisuutta on haastatteluiden kautta arvioitu ja todettu,
ettd suurin osa alalla toimivista yrityksista on kiinnostunut miehille suuntautuvi-
en kosmeettisten palveluiden/tuotteiden kehittamisesta. Palvelunmarkkinoinnis-
sa oli kuitenkin tarpeellista tutustua business to business markkinointiin, silla se

ohjasi kokohankkeen suunnittelua ja vaikutti sen muotoiluun.

5.2 Palveluntarjonta miehille

Miesten maailmaa kuvataan useasti nopeaksi, kiiltavaksi ja sporttiseksi, ainakin
jos seuraa miehille myytavien tuotteiden markkinointia. My6s néiden vastakoh-

tia olisi hyva tutkailla, niin palvelumuotoilussa kuin markkinoinnissa. Talla het-
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kella ei juuri n&y miehille suunnattujen palveluiden markkinointia, iloisena poik-
keuksena voidaan pitda uusia parturiketjuja, jotka ovat tarjonneet miehille uu-
denlaisia palvelukokonaisuuksia. Toivottavasti ndméa menestyvat ja esimerkil-
la&n kannustavat muitakin palveluntarjoajia keksimaan palveluita, jotka kiinnos-
tavat miehia. Miehilla on samankaltaisia tarpeita kun naisilla hoitaa itsedan, niin
ulkoisesti kuin sisaisestikin. Ulkonakopaineet ovat myos miesten ongelma tasséa
nuorekkuutta suosivassa kiireisessa yhteiskunnassa. Televisio ja nettimaailma
kertovat siitéa, minkalainen ja milla ominaisuuksilla miehen tulee olla nykypéaiva-
na varustettu. Ei enaa riitd etta on hyvin koulutettu ja tarkedssa asemassa, tay-

tyy myds nayttad hyvalle.

Tuoteryhméa milj.e Muutos % Muutos %

2011/2010 2010/2009
Parfyymit ja tuoksut 18,7 1,6 4,4
Varikosmetiikka 69.0 4,4 1.4
Ihonhoito 104,9 -1,8 5,3
Hiustenhoito(sis.kampaamo) 129.9 -2,6 1,1
Hygienia 93.2 2,5 -0,3
Yhteensa 4157 0,0 2,0

Kuva 3 Teknokemian myyntitilastot 2011.

Myyntitilastoja tutkittaessa huomattiin kosmetiikan ja hygieniatuotteiden myyn-
nin pysyneen stabiilina 2011/2010 verrattuna vuoden 2010/2009 tilastoihin.
Miesten ihonhoitotuotteiden myynti laski viidenneksen 2010 verrattuna edellis-
vuoteen. Tama selvisi Teknokemia-yhdistyksen tekemén tilaston mukaan.
Kosmetiikan valmistajat ovatkin vastanneet tahan tekemalla massiivisia markki-
nointi kampanijoita ja parantaakseen asemiaan miesten kosmetiikan markkinoil-

la.

Miesten kosmetiikkaa on mielestamme koetettu markkinoida ja rakentaa liian

samanlaisella konseptilla kuin naisille suunnattuja tuotteita. Miesten ajatteluta-
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paa ja toimintatapaa ei ole otettu riittdvasti huomioon, vaan on tehty tuotesarjo-
ja, jotka eivat ole suomalaisen miehen kulutustarpeita tyydyttdneet. Haastatte-
luiden perusteella tultiin siihen tulokseen, jos miesten ihonhoitoa pidetdén yk-
sinkertaisella tasolla, voidaan saada parempia lopputuloksia. Parranajoon val-

mistettavia tuotteita tulisi kehittaa ja innovoida paremmin markkinoille sopiviksi.
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6 KYLPYLOIDEN VAIKUTUKSET SPA-PALVELUIDEN
KEHITTAMISESSA

6.1 Terveys ja hyvinvointi

Terveyden ja hyvinvoinnin kasitetdan useasti kulkevan kasi kadessa. Kylpyla-
toiminnasta on jo viitteita 10 000eKr. TAméa roomalaisten keksima ajanviete on
levinnyt niistd ajoista kulovalkean tavoin ympari maapalloamme. Terveyskult-
tuuri kylpyl6ihin on tapahtunut 500 jKr. jolloin kylpylatoiminta on enemmankin
eurooppalaistunut. Naihin vuosiin asti on kansakunta tottunut kayttamaan ter-
veyteen ja hyvinvointiin tarkoitettuja kylpylapalveluita, joita tana paiva kutsutaan
wellness-palveluiksi. Opinnaytetydsséa on otettu huomioon matkailun lisdénty-
minen Suomessa ja sen tuoma liséatarve palveluille ja -tuotteille. Kylpylat jotka
olivat mukana haastatteluissa, voisivat tarjota uusia ja innovatiivisia hoitopalve-

luita, perinteisten kylpylapalveluiden rinnalle.

Osa turisteista, jotka ovat matkustaneet Suomeen, ovat luultavasti osin majoit-
tuneet hoteleihin, joissa toimii kylpyla. Hotelleissa, joissa toimii kylpyl&, tulisi
kehittdd uusia spa-palveluita. Palvelun tarjoaminen kohdistuu suoraan henkilo-
kohtaiseen palveluun asiakkaalle, jota kylpylatoiminta padasiassa on. Mutta
onko palvelua riittdva maara asiakaskuntaa nahden? Suomessa wellness-

toiminta on hyvin nuorta ja wellness-osaajia ei viela ole paljoa.

6.2 Suomen kehitys kylpylamaaksi

Suomessa kylpylatoiminta on kehittynyt hiljalleen. Suomen vanhimpiin kylpylGi-
hin kuuluu Kupittaan Pyhan Henrikin |&hteet ja Naantalin kivennaisvesiléhteet,
perustettu 1863. (Suontausta & Tyni 2005,12-13) Naistd Naantalissa toimii
edelleen kylpyla ja on talla hetkella Suomen laajin ja kattavin palveluistaan tun-
nettu kylpyla. Kylpyldista on kautta aikojen haettu mitéa erilaisimpiin vaivoihin

apua, sydanvaivoista lihasjaykkyyteen. Uudenaikainen kylpylatoiminta on alka-
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nut Suomessa 1980-luvulla (Suontaus & Tyni, 2005, 13) Suomen kylpylatarjon-
taan kuuluu huvi- ja viihdekylpyl6ihin sek& kuntoutus- ja hoivakylpylat (Suon-
tausta & Tyni, 2005, 13).
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7 LOPPUPAATELMA

Opinnaytetyon tekeminen oli mielenkiintoinen projekti, koska palvelunmuotoilu
ei ole alallamme yleista. Aikaisemmat yrittdjavuodet molemmilla kirjoittajilla au-
kesivat aivan uudella tavalla, kun pohdimme tekemisidmme. Palvelumuotoilua
ei yleisesti ole alallamme toteutettu mielestamme laajasti ja nakyvasti. Koke-
mustemme mukaan usea hiusalan yrittgja kylla haluaa tuottaa hyvaa palvelua,
mutta sen tuotteistaminen on jaanyt vahiin tai yhteen kertaan. Opinnaytetyos-
tamme voi saada hyodtya niin ammattiopettajat toisen asteen koulutuksessa,
kosmetiikan maahantuojat, kylpylat seka hius- ja kosmetologi yrittajat. Opinnay-
tetyon lahdetiedostoina kaytimme omaa kokemusta yrittajana seka alan kirjalli-
suutta palvelunmuotoilusta sekd markkinoinnista. Kaytimme tutkimustietoa tur-
peesta, jota oli saatavilla runsaasti. Tutkimme hieman taustaa Suomen kylpyla-
toiminnasta, joka on nuorta verrattuna Eurooppalaisiin kylpyloihin. Turpeen hoi-
tavista vaikutuksista opinnaytety® antoi lisdintoa tutkia markkinoita ja miten
Suomen Kkaltaisesta turvemaasta voisi hyoédyntdd turvemarkkinointia ja -
markkinoita. Useasta tutkimustuloksista kavi ilmi ettd Saksan kokoinen maa

kayttad hoitoturvetta, mutta heilld sen tuotantovarat ovat kdyhtyneet.

Tutkimustyota tehdessamme I6ysimme turpeen tuottajista seka turpeesta hyvin
tietoa. Tutkimuksissa kiinnitimme huomiota kuinka kauan turve on ollut hyvin-
vointialalla kaytdssa ja miten sitd on Euroopassa useiden satojen vuosien ajan
kaytetty. Toivottavasti saamme tulevaisuudessa nauttia enemman turpeen hy-
vista vaikutuksista, joita selvasti haastatteluiden tuloksena saatujen tietojen pe-

rusteella saimme tietaa.

Markkinointiin emme tassa opinnaytetydssa kiinnittdneet huomiota, mutta tama
voi olla aihe jota tulemme tyostamaan. Markkinoinnilla on suuri merkitys, jotta
saisimme miesasiakkaat liikkeelle kuluttamaan hyvinvointipalveluja. Samoin

kuin uusien palveluiden tarjontaa vaikkapa day-spa hoitoloihin.
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Kun kauneudenhoitoalalla kiinnitettd&n olemassa olevien palveluiden muotoile-
miseen sek& uusien palveluiden tuotteistamiseen, on niilla jatkossa kilpailutilan-

teissa mahdollisuus erottua ja menestya.

Toivomme ettd opinnaytetyd antaa jonkinlaisia viitteita hyvinvointialan kehitta-
misen suuntauksista ja trendeistd, joihin opinnaytteessa esitimme. Osaksi opin-
naytetyon eteenpainviemisena toimi oma halu kehittdd hyvinvointipalveluita ja
saada lahella tuotetun raaka-aineen tietoutta esille. Kehittyvana kylpylamaana

toivoisimme Suomen kaltaisen maan kayttavan hyvaksi omia luonnonvaroja.

Toivoisimme rohkeutta kylpyldihin sek& kosmeettisten tuotteiden valmistajilta,
jotta he uskaltaisivat kehittaa tuote- ja palvelukokonaisuuksia. Pelkastaan tois-
ten tekemien tuoteinnovaatioiden "parastaminen” ei rakenna maahamme, vienti-
tuotteiksi kelpaavia palvelu/tuotekonsepti-kokonaisuuksia. Tukemalla koulutusta
ja palvelun kehittdmistd, voidaan Suomen tapaisessa korkean koulutustason
maassa valmistaa maailman isoille markkinoille pysyvia huipputrendeja. Palve-
lusta vientituotteeksi, tarvittaisiin yhteiskunnan herdamista nykyaikaan. Koulu-
tuksen heikentaminen esimerkiksi palvelu-, muotoilu- seka taidealoilta, hidastaa
yhteiskunnan kehittymistd teollisesta yhteiskunnasta palveluita tuottavaksi yh-

teiskunnaksi.
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Haastattelu kysymykset

Kysymykset turpeen kaytosta iholla ja hiuspohjassa
vastaajana; Annikki Hagros-Koski, Hiusakatemia

Miten turve vaikuttaa iholla ja/tai hiuspohjassa?

Miten syvalle turve vaikuttaa ihon pinnasta?

Kuinka useasti/monta hoitokertaa suositellaan turvetta kayttaessa hoitomene-

telmana?

Mihin ongelmiin turve auttaa?

Minkélaisia tuloksia turpeella hoidettaessa on saatu?

Minkélaiset kotihoito-ohjeet voidaan antaa turvetta kayttavalle asiakkaalle?
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Haastattelu kysymykset kylpyl6ihin

Lahestyin Teitd puhelimitse ja kerroin etta teemme tydparini kanssa opinnayte-

tyota Turunamk:lle. Aiheena on palvelua miehille ja kuinka sita tuotteistetaan.

Hoito/hemmottelumuotona kaytetaan turvetta. Lahetdn kysymykset ja toivon

ettd vastaatte kyselyyn mahdollisimman pian.

Vastauksesi kasitelladn luottamuksellisesti ja vastauksia El julkaista missaan

suoraan.
KIITOS VASTAUKSESTASI JA YHTEISTYOSTA

Ystavallisesti
Pia Lampola ja Marko Heinonen

Pia.T.Lampola@students.turkuamk.fi

050 3593666

1. Minkalaisia hoitoja tarjoatte miehille?

2. Kayko Teilla miespuolisia asiakkaita paljon? Keskim&arin kuinka paljon
per/kk?

3. Minkalaisia hoitoja miehet kayttavat padsaantoisesti?
4. Ostavatko miehet Teiltd kotihoitotuotteita? Jos ostavat niin minkalaisia?

5. Onko Teilla ekologisten/ luonnonmukaisten hoitojen kysynté kasvanut?
Jos on niin minkalaisten?

6. Tulisiko miehille Teidan mielestéa kehittd& uusia hyvanolon palvelumuoto-
jal -tuotteita? Jos tulisi niin minkalaisia?


mailto:Pia.T.Lampola@students.turkuamk.fi

