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Tutkimukseni tarkoituksena on kartoittaa suomalaisten optikoiden asenteita ja suhtautu-
mista piilolasien myyntiin, sekéa I0ytaa keinoja parantaa piilolasien myyntia Suomessa. Tut-
kimukseni teoria osuudessa vertaan Suomen piilolasimyyntid muihin Pohjoismaihin, seka
tutustun muutamaan 2000-luvulla Euroopassa tehtyyn piilolasien kannattavuutta tarkaste-
levaan tutkimukseen.

Toteutin taustatutkimuksen lokakuussa 2011 yhdeksélle piilolasioptikolle kartoittaen heidan
ajatuksiaan ja asenteita koskien piilolasien myyntia. Taustatutkimuksesta saamieni ajatus-
ten, ja teoriasta herdnneiden hypoteesien varaan rakensin kyselylomakkeen. Kyselylomake
lahetettiin sAhkopostitse tammikuussa 2012 useiden optisen alan ketjujen ja liittojen vali-
tykselld optikoille. Tyon tilaajana toimi Optinen Toimiala Ry.

Vastauksia sain 209 kappaletta. Kyselyn tavoitettavuus on noin 90 prosenttia piilolasiopti-
koista. Vastausprosentti on noin 20 prosenttia. Vastaajien osuus perusjoukosta on edusta-
va.

Tutkimuksen paaloydoksia ovat: henkilokunnan jatkuvan kouluttamisen ja katetietouden
lisédminen lisdd optikoiden sovitusmotivaatiota. Mitd kannattavimmiksi optikot kokevat
piilolasit, sen useammalle he niit4 tarjoavat. Sen ammattitaitoisemmiksi he itsensa myds
luokittelevat, mitéa lyhyempi aika edellisestad kouluttautumiskerrasta on aikaa.

Kannustava tyonantaja koetaan todella tarkeaksi piilolasien myyntid parantavaksi tekijaksi.
Piilolasien kokeilemisen mahdollistaminen liikkeissa koettiin myds parantavan myynti.
My6s myyjat tulisi kouluttaa piilolasien myyntiin 78 prosentin vastaajista mielesta.

Vastaajista 53 prosenttia ei tarjoa piilolaseja alle 15-vuotiaille piilolaseja naéntutkimukses-
sa. Vastaajista 28,5 prosenttia ei tarjoa aikuisnakadisille piilolaseja nddntutkimuksessa.

Avainsanat piilolasit, kannattavuus, kouluttautuminen
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The purpose of my research was to find Finnish optician’s attitudes on selling contact
lenses and also to find practical methods to increase the sale of lenses. On the theory part
of my research | compare the Finnish contact lens market to other Northern European
countries and also reflect a couple of researches assuring the profitability of contact lenses
made in Europe in the 2000s.

I made background research into nine opticians who fit contact lenses by interviewing
them in October 2011. The purpose was to find their attitudes and opinions on selling con-
tact lenses. The final inquiry was based on the outcome of interviews and the knowledge
that | gained from the previous researches. The inquiry was sent to opticians via email in
January 2012. Optinen Toimiala Ry ordered my research.

I got 209 replies which is nearly 20 percent of all contact lens opticians in Finland. Inquiry
reached nearly 90 percent of the opticians. The share of respondents is representative of
the Finnish opticians.

The main outcomes of my research were that educating the staff constantly and increas-
ing the knowledge of profitability on contact lenses will increase the motivation to fit
lenses. The more profitable the opticians think the contact lenses are, the more often they
are going to offer them to their patients. The shorter time has passed since they were
educated more professional they classify themselves.

An encouraging employer was discovered to be an important factor on increasing the sale
of contact lenses. The possibility to try lenses on in practice was discovered to increase
the sales too. 78 persent of respondents thinks that you should educate the optical assis-
tants to sell contact lenses too.

53 percent of the opticians who replied to my query don't offer contact lenses to their pa-
tients who are under 15 years old. 28.5 persent don't offer contact lenses to patient who
suffers from presbyopia.

Keywords contact lenses, profitability, education
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1 Johdanto

Suomessa piilolasien myynti on hyvin vahaisté verrattuna muihin Pohjoismaihin. Suo-
men euromaarainen piilolasien myynti vuonna 2010 oli esimerkiksi vain 22 prosenttia
Tanskan euromaaraisesta piilolasien myynnistd (Euromcontact 2011). Tarkasteltaessa
piilolasien myynnistd tehtyja tutkimuksia selvidd muun muassa seuraavaa: piilolaseja
kayttava asiakas on noin kaksi kertaa kannattavampi kuin pelkkia silmélaseja kayttava
asiakas (Galileo Business Consulting 2010). Englannissa tehty Enchanging the ap-
proach of selecting eyewear —tutkimus vuonna 2009 todisti, ettd piilolaseja kayttava
asiakas kayttaa silmalaseihinsa jopa 33 prosenttia enemman rahaa (Atkins, Morgan P,
Morgan S. 2009). Piilolasiasiakkaat ovat myds lojaalimpia kuin silméalasiasiakkaat (Lon-
don Business School 2001). Opinion researchin tekeméassa tutkimuksessa vuonna 2009
todettiin, ettd 75 prosenttia piilolasiasiakkaista ostaa silmélasinsa samasta optikkoliik-

keesta kuin piilolasinsakin (Cibavision academy 2009).

Tarkasteltaessa optisen alan kannattavuutta, menee Suomen markkinoilla heikosti.
Keskiverto optikkoliike teki vuonna 2009 ainoastaan 0.7 prosentin voiton. (Optisen alan
kannattavuus 2009.) Optisen alan liikevaihto Suomessa on Pohjoismaiden pienin. Suo-
men optisen alan liikevaihto on esimerkiksi ainoastaan 44 prosenttia Ruotsin optisen
alan liikkevaihdosta. Silti Suomessa oli 64 optisen alan liikettd enemman Suomessa kuin
Ruotsissa vuonna 2010. Optisen alan kannattavuutta voitaisiin parantaa piilolasikaupal-
la, silla piilolasimarkkinoilla on potentiaalia vield paljon suurempiin myyntiukuihin Suo-

messa (Optisen alan toimialastrategia 2012).

Muun muassa edeltavat faktat saivat minut kiinnostumaan aiheesta. Miksi Suomessa ei
myyda piilolaseja, kuten muualla Pohjoismaissa? Tutkimukselle on mielestani tilausta,
silla aikaisemmin vastaavaa tutkimusta piilolasien kannattavuudesta ja optikoiden asen-
teista ei ole Suomessa tehty. Opinnaytetyd on siis oiva tapa léhted lahestyméaéan aihet-
ta. Viitekehyksena tydssani toimii [6ytad syitd, miksei Suomessa myyda piilolaseja yhta

paljoa kuin muissa Pohjoismaissa. Lahestyn aihetta hyvin kaupallisesta ndkdkulmasta.



Teoriaosuudessa vertaan Pohjoismaiden piilolasien myyntid, optisia aloja ja optikoiden
koulutusjérjestelmid toisiinsa. Referoin myds edell& mainittuja viittd Euroopassa 2000-
uvulla tehtya tutkimusta piilolasien kannattavuudesta seké teen katsauksen piilolasien
viestinndstd Suomessa. Kertaan myos, kuinka piilolasien hankinta tapahtuu optikkoliik-

keesta.

Tein taustatutkimuksen haastatellen yhdeksaa optikkoa heidan ajatuksistaan ajatuksis-
taan piilolaseista. Taustatutkimuksesta lisdd luvussa 4.3. Taustatutkimuksesta saamaa-
ni tietoon ja teoriasta heréanneisiin hypoteeseihin rakensin kyselylomakkeen, jonka |-
hetetin noin 90 prosentille Suomen optikoista liittojen ja ketjujen valityksella (Valvira
2012; Paavola 2012).

Tyoni tilaajana toimii Suomen Optinen Toimiala Ry. Yhteistybkumppanina toimi Coo-
pervision. Suuri kiitos kuuluu Henri Kasevalle avusta ja kannustamisesta. Apuna tutki-
mukseni toteuttamisessa ovat myoés olleet Suzanne Sjoholm, Taru Korja, Riitta Kaura-
nen, tilastotieteilija-ystavani Katriina Penttila sekd opinnaytetydnohjaajani Kaarina Pirila

ja Juha Havukumpu. Suuri kiitos myds heille.



2 Tutkimusaiheen esittely

2.1 Pohjoismaiden optiset alat ja piilolasien myynti vuonna 2010

Téassd kappaleessa esittelen Suomen, Ruotsin, Norjan ja Tanskan optisia aloja seka
tarkastelen kunkin maan piilolasien myyntia tarkemmin. Esittelen myds kunkin maan
piilolasioptikoiden koulutusjarjestelmad. Kayn lapi myos piilolasimyynnin erityispiirteita

seka piilolasimainontaa Suomessa vuonna 2010.

2.1.1 Ruotsin, Norjan ja Tanskan optiset alat pahkinankuoressa

Ruotsissa toimi 756 optisen alan yritystd vuonna 2010. Optisen alan liikevaihto oli
734,22 miljoonaa euroa (6,649 MSEK.) Joulukuussa 2010 ruotsin kruunun keskimaarai-
nen kurssi oli 9,0559 (Suomen Pankki 2011). Liikevaihdosta 18 prosenttia koostui piilo-
laseista, eli noin 9,36 miljoonaa euroa. Piilolaseja myytiin 133 100 tuhatta kappaletta.
Ruotsin vékiluku oli 9 415 600 vuonna 2010 ja bruttokansantuote 120. (Thunell 2011;
Optikbranchen 2011; Europa 2011; Euromcontact 2011.)

Vuonna 2010 Norjassa oli noin 590 optisen alan yritysta. Liikevaihto oli 419,38 miljoo-
naa euroa (3,314 MNOK.) Kurssi oli keskimaarin 7,9020 joulukuussa 2010 (Suomen
pankki 2011). Norjalaisista 13 prosenttia kaytti piilolaseja, siis 502 000 norjalaista.
Edeltava luku perustuu TNS markkinatutkimusyrityksen tekeméaéan tutkimukseen, jossa
haastateltiin edustavaa otosta yli 15-vuotiaita norjalaisista vuonna 2010. Piilolaseihin
littyviin kysymyksiin vastasi 24 henkil6a. (Optikeren 5/2010: 35). Piilolaseja myytiin 71
400 tuhatta kappaletta vuonna 2010. Vakiluku Norjassa oli vuonna 2010 4,8 miljoonaa
ja bruttokansantuote 295,2. (Tietoa ja tilastoja 2011; Helland 2011; Optikeren 6/2011:
24-25; Norges optikerforbund 2011; Euromcontact 2011.)

Tanskassa optisen alan yrityksid oli 502 vuonna 2010. Optisen alan liikevaihto oli

429,39 miljoonaa euroa (3,2 bilj.DKK.) Tanskan kruunun keskim&éardinen kurssi joulu-



kuussa 2010 oli 7,4528 (Suomen Pankki 2010). Nadnhuoltoa tarvitsevista tanskalaisista
13,8 prosenttia kaytti piilolaseja. Tanskan kappalemaarainen piilolasien myynti vuonna
2010 oli 100 690 tuhatta. Tanskan vékiluku oli 5 560 600 ja bruttokansantuote 117
vuonna 2010. (Europa 2011; Danmarks optikerforenings arsberetning 2011; Opslag i
autorisationregistret 2012; Sjéholm 2012; Optikerhojskolen 2012; Euromcontact 2011.)

2.1.2 Optinen ala ja piilolasien myynti Suomessa vuonna 2010

Optisen alan liikkeitd Suomessa oli 820 kappaletta vuonna 2010. (Optinen ala Suomes-
sa 2010.) Optisen alan liikevainto Suomessa oli 325,6 miljoonaa euroa vuonna 2010.
Piilolaseja myytiin noin 13 870 kappaletta vuonna 2010. Suomen véakiluku oli 5 375 276
vuonna 2010 ja bruttokansantuote 110. (Europa 2011; Optinen ala Suomessa 2010;
Kaseva 2011; Tast 2011; Paavola 2011; Euromcontact 2011.)

Silmélaseja kayttda suomalaisista noin 64 prosenttia, eli noin 3,2 miljoonaa suomalais-
ta. Piilolaseja kayttéaa noin 270 000 suomalaista, eli viisi prosenttia koko vaestdsta. Tas-
ta madarasta kaksi prosenttia kayttdd piilolaseja saanndllisesti ja satunnaisesti kolme
prosenttia. Luvut perustuvat Silmélasien kayttotutkimuksesta 2011 saatuihin lukuihin.
Tutkimuksessa kay ilmi myds, ettei sdanndllisesti piilolaseja kayttéavien osuudessa ole
tapahtunut muutoksia viimeisen viiden vuoden aikana. Samainen tutkimuksessa tode-
taan ettd 59 prosenttia piilolaseja kayttavista kuluttajista ostaa linssinséd optikkoliik-
keesta. Taloustutkimuksen tekemissd tutkimuksissa haastatellaan edustavaa otosta
vaestosta, minka tulokset sitten yleistetddn koko kansaan. Vuonna 2011 haastateltiin
1037 ihmistd, joista 55 kaytti piilolaseja. Piilolaseja koskevat prosenttiluvut paatellaan
siis 55 vastaajan perusteella. Virhemarginaali tutkimuksessa saattaa olla jopa +/-4,4
prosenttiyksikkoa. Vakiluku on tarkastettu vaestonrekisterikeskuksesta. (Taloustutki-
mus 2011: 3,8,24; Vaestonrekisterikeskus 2011.)

Optisen alan kannattavuus vuonna 2009 oli laskussa. Mediaaniyrityksella tarkoitetaan
yritystd, joka on keskimmaisin laitettaessa kaikki yritykset tulosjarjestykseen. Mediaa-
niyrityksen myyntikate jai 65 prosenttiin vuonna 2009. Palkkoihin ja henkildstokuluihin

mediaaniyrityksella meni 27 prosenttia ja liiketoiminnan muihin kuluihin 22 prosenttia.



Nain ollen nettotulos jai vain piirun verran, 0.7 prosenttia, tuloksen puolelle. Alakvar-
taali, siis yrityksistd 25 prosenttia, teki tappiota keskimaarin 8.3 prosenttia, kun yla-
kvartaali teki 7.4 prosentin voiton. Mediaaniyrityksella omaa pddomaa on 59 prosenttia

ja vierasta pddomaa 39 prosenttia.

2.1.3 Piilolasien myynti Pohjoismaissa vuonna 2010

Tutkimuksessani en ota huomioon Islannin piilolasimyyntid, vaikkakin se on yksi Poh-
joismaista. Sen véaesto, sijainti ja talous ovat niin erilaisia verrattuna muihin Pohjois-
maihin, etten koe tarkoituksenmukaiseksi ottaa sitd vertailuihin mukaan. Islannissa
asuu ainoastaan 300 000 ihmista ja se on saarivaltio Atlantin valtameren keskivaiheilla.
Islannin talous koki suuren pudotuksen vuonna 2008 maailmanlaajuisessa pankkikrii-

sissé ja pankit valtiollistettiin. (Ulkoasianministerié 2007; Europa 2011.)

Piilolasien tukkumyyntitilastot olen saanut Cooper Visionin edustaja Henri Kasevalta.
Luvut ovat Euromcontactilta, joka on Euroopan piilolasijarjestd. Sen tarkoituksena on
edistédd ja auttaa jasenyritystensa piilolasien ja piilolasien hoitotuotteiden myyntia. Se
kokoaa vuosittain jasenyritystensd myyntitilastot yhteen. Alcon, AMO, Avizor, Bauch
and Lomb, Ciba Vision, Cooper Vision, Mark’Ennovy, Menicon ja Johnsson & Johnsson
ovat Euromcontactin jasenida (Euromcontact 2011.) Ainoastaan muutama pieni toimija
Suomessa talla sektorilla ei ole Euromcontactin jasen, kuten Sauflon ja ClearLab. Suo-
men tilastoja naiden kahden yrityksen poisjddaminen ei kuitenkaan juuri vaarista, silla
Specsavers on ainut ketju Suomessa, joka myy Sauflonin linsseja. (Kaseva 2011; Eu-
romcontact 2011). Seuraavassa taulukossa on esitetty kunkin Pohjoismaan euromaa-

rainen piilolasien myynti.



Pehmeiden piilolasien euromaarainen myynti
Pohjoismaissa 2010
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Kuvio 1. Pehmeiden piilolasien euromaarainen myynti Pohjoismaissa vuonna 2010 (Euromvon-
tact 2010).

Kuten taulukko osoittaa, Suomessa ollaan selkeasti jaljessa muista Pohjoismaista piilo-
lasien myynnissa. Verrattaessa esimerkiksi Norjaan samankaltaisten asukaslukujen
vuoksi, Suomessa myyd&an ainoastaan 27 prosenttia Norjan euromadraisesta piilo-

lasimyynnista.

Ruotsin euromaarainen piilolasimyynti oli 75 075 tuhatta euroa, mik& oli 47 prosenttia
kaikkien Pohjoismaiden myynnistd vuonna 2010. Lukua ei kuitenkaan voida tulkita to-
tuudenmukaiseksi, sill& suuret rekisterdityneet piilolaseja internetissa myyvat yritykset,
kuten Lensway ja LensOn, toimivat Ruotsissa. N&in ollen naiden yritysten euromaaréi-
set myynnit ndkyvat Ruotsin myyntitilastoissa, vaikkakin he myyvat piilolaseja ympéri

Eurooppaa. (Kaseva 2011; Lensway 2011.)

Kovia piilolaseja tilastoissa ei ole mukana, silla ne ovat niin marginaalinen tuoteryhma
nykyaan. Ruotsista kovien piilolasien myynti& siséltavaa tilastoa ei ole edes saatavilla
(Euromcontact 2011).



Alla olevasta taulukosta kay ilmi viela piilolasien kappalemaarainen myynti kussakin

maassa vuonna 2010.
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Kuvio 2. Kappalemaarainen piilolasien myynti Pohjoismaissa vuonna 2010 (Euromcontact 2011).

Taulukko on hyvin samankaltainen edeltavan taulukon kanssa, joka mittasi piilolasien
myyntid euromaaraisesti. Suomen kappalemaaréisen piilolasin myynti on vaivaiset
1857 tuhatta kappaletta. Muihin Pohjoismaihin verrattuna on tdma hyvin vahan. Norjan
myynnista se on ainoastaan 35 prosenttia, Tanskan 27,5 prosenttia ja Ruotsin 12 pro-

senttia.

2.1.4 Piilolasien myynnin jakautuminen piilolasiryhmittéin Pohjoismaissa

Seuraavat kuviot kertovat kuinka paljon erilaisia piilolaseja myytiin kussakin Pohjois-
maassa vuonna 2010. Luvut ovat kappalemaaréisia. Kertakayttolinssit olen jakanut
30:1l4, jotta voitaisiin verrata kutakin piilolasityyppia toisiinsa. N&ain kertakayttolinssien
kappalemaéarat kertovat yhden silman kuukauden linssitarpeesta, kuten kuukausilinssit-

kin. Kaavioita voidaan kuitenkin tulkita vain suuntaa antavina, silla lyhyen vaihtovalin



piilolaseja on myds kahden viikon vaihtovélilla. Jokainen kuvio kertoo kunkin maan

piilolasien kokonaismyynnin jakautumisesta piilolasityypeittdin vuonna 2010.

Suomen piilolasimyynti jaoteltuna
linssityypeittéin 2010

3%

0% B Kertakdyttoiset piilolasit
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m Lyhyen vaihtovalin linssit
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Kuvio 3. Suomen piilolasimyynnin jakautuminen linssityypeittdin vuonna 2010 (Euromcontact
2011).

Suomen piilolasikaupasta valtaosa, 75 prosenttia, muodostuu lyhyen vaihtovalin
linssien myynnistd. Monitehopiilolaseja myydaan todella véhan, ainoastaan kolme
prosenttia koko myynnistd. Kertakayttopiilolaseja myydaan 22 prosentia koko maan
kappalemdaaraisestd myynnistd. Seuraava kaavio esittdd Ruotsin piilolasimyynnin

jakaantumisen linssityypeittéin.



Ruotsin piilolasien myynti jaoteltuna
linssityypeittéin 2010
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Kuvio 4. Ruotsin piilolasimyynnin jakautuminen linssityypeittdin vuonna 2010. (Euromcontact
2011.)

Ruotsin piilolasimyynnin jakaantuminen linssiryhmittdin muistuttaa hyvin pitkalti Suo-
men piilolasimyynnin jakaantumista. Lahes 3/4 muodostuu lyhyen vaihtovalin linssi-
myynnista. Kertakayttolinssien osuus on noin neljannes. Monitehopiilolaseja myydaan 3
prosenttia kuten Suomessakin. Taytyy kuitenkin muistaa, ettd Ruotsissa myydaan yli
kymmenen kertaa enenmmaén piilolaseja kuin Suomessa. Tilastoja vadristavat suuret
yritykset, jotka toimivat Ruosissa ja myyvat piilolaseja ympari Eurooppaa internetin

valityksella. Seuraavassa kaaviossa ndhdaan Tanskan piilolasimyynnin jakaantuminen.
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Tanskan piilolasien myynti jaoteltuna
linssityypeittéin 2010

B Kertakdyttoiset piilolasit
Pitkdn vaihtovalin linssit
m Lyhyen vaihtovalin linssit

B Monitehopiilolasit

0%

Kuvio 5. Tanskan piilolasimyynnin jakautuminen linssityypeittdin vuonna 2010. (Euromcontact
2011.)

Tanskassa piilolasimyynti jakaantui tasan kertakayttdlinssien ja lyhyen vaihtovalin
linssien kanssa vuonna 2010. Monitehopiilolaseja myytiin nelja prosenttia koko maan
kappaleméaaraisestd myynnistd. Seuraavassa taulukossa on Norjan piilolasimyynnin

hyvin samankaltainen jakaantuminen.
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Norjan piilolasien myynti linssityypeittain
2010

B Kertakdyttoiset piilolasit
Pitkan vaihtovalin linssit
m Lyhyen vaihtovalin linssit

B Monitehopiilolasit

0%

Kuvio 6. Norjan piilolasimyynnin jakautuminen linssityypeittdin vuonna 2010. (Euromcontact
2011.)

Norjassa lyhyen vaihtovélin linssejd myytiin puolet, 51 prosenttia, koko myynnista.
Kertakayttolinsseja myytiin 43 prosenttia koko kappalemdéarédisestd myynnista.
Monitehopiilolaseja myytiin  kuusi  prosenttia koko maan piilolasimyynnista.
Prosenttiosuutena se onkin suurin kaikista Pohjoismaista suhteessa kunkin maan

omaan piilolasimyyntiin.

2.1.5 Suomen ja Pohjoismaiden optisten alojen vertailua ja pohdintaa

Verrattaessa piilolasimyyntid maitten kesken taytyy ottaa huomioon muun muassa asu-
kaslukujen erot, kulttuurieroavaisuudet seka bruttokansantuotteen erot. Pohjoismaat
ovat kuitenkin yhteiskuntarakenteeltaan, ilmastoltaan ja kulttuuriltaan hyvin samankal-
taisia (Ulkoasiainministerid 2007.) Asukaslukuja tarkasteltaessa huomataan, ettd Ruot-
sin asukasluku on huomattavasti muita korkeampi, 9,4 miljoonaa. Muiden maiden asu-
kaslukujen jaadessa alle 5,6 miljoonan asukkaaseen. Norjan bruttokansantuote 295,2
on huomattavasti, lahes kolme kertaa, korkeampi kuin muiden maiden. Muilla mailla
bruttokansantuote oli 110 - 120. Suomen bruttokansantuote oli alhaisin, 110 vuonna
2010.
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Bruttokansantuote eli BKT mittaa vuoden aikana tuotettujen lopputuotteiden koko-
naismaaraa. Siihen lasketaan kaikki markkinoille tuotetut tavarat ja palvelut seka yh-
teiskunnalliset ilmaispalvelut. Bruttokansantuote tarkoittaa kotimaisen tuotannon seka
tulonmuodostuksen mittaa kansantaloudessa. Se kertoo paljon maan taloudellisen toi-
minnan laajuudesta ja siind tapahtuvista muutoksista. Sitd kaytetddn usein myds maan
taloudellisen suorituskyvyn sekd tulonmuodostuksen mittana. (Hanninen, Liuskari,
Suonio 2003.)

Seuraavassa taulukossa vertaan Pohjoismaiden optisen alan liikkeiden maaria optisen

alan kokonaisliikevaihtoon.

Pohjoismaiden optisten alojen liikevaihdot euroina ja
900 optisen alan liikkeiden maarat vuonna 2010
820
800 234 756
700
590
600
502
500 419 429
400 226
300
200
100
0
Norja Ruotsi Tanska Suomi
m Liikevaihto euroina/ € Optisen alan liikkeité/kpl

Kuvio 7. Pohjoismaiden optisten alojen liikevaihto ja optisen alan liikkeiden méaara vuonna 2010
(Thunell 2011; Optikbranschen 2011; Optikeren 6/2011: 24 — 25; Danmarks optikerforenings

arsberetning 2011; Opslag i autorisationregistret 2012; Optinen ala Suomessa 2010).

Kunkin maan liikevaihto on muunnettu euroiksi joulukuun 2010 keskiméaéaraisen kurssin
mukaisesti. Taulukko osoittaa kuinka taloudellisesti epatasapainossa Suomen optinen

ala on. Liikevaihto jAd Suomessa selkedsti Pohjoismaiden pienimmaksi, on Suomessa
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silti kaikkein eniten optisen alan liikkeitd. Tarkasteltaessa vuoden 2009 optisen alan
tuloslaskelmaa on kaavion osoittama tilanne totta. Keskiverto optisen alan yritys tekee

0.7 prosentin tulosta.

Verrattaessa Suomea esimerkiksi Tanskaan samankaltaisten véakilukujen vuoksi, oli
Suomen liikevaihto noin 76 prosenttia Tanskan liikevaihdosta vuonna 2010. Piilolaseja
Suomessa myytiin vahiten kaikista Pohjoismaista. Tanskan piilolasien myyntiin verrat-
taessa myytiin Suomessa ainoastaan 22 prosenttia Tanskan euromadaaraisesta piilo-
lasimyynnistd vuonna 2010. Optisen alan liikkeitd Suomessa oli kuitenkin 318 kappalet-

ta enemman kuin Tanskassa vuonna 2010.

Suomalaisista ainoastaan viisi prosenttia kayttaa piilolaseja. Norjalaisista 13 prosenttia,
Tanskalaisista 13,8 prosenttia kayttaa piilolaseja. Ruotsalaisista tietoa en saanut. Suo-
malaisista noin 50 prosenttia tilaa piilolasinsa internetistd. Optikkoliikkeiden omilta si-
vustoilta tilaa 25 prosenttia ja 26 prosenttia tilaa muualta internetisté. Fredrik Thunel-
lin, Ruotsin optometrian jarjeston toimitusjohtajan arvion mukaan noin 30 prosenttia
ruotsalaisista tilaa piilolasinsa internetistéd. Norjassa vastaava luku on noin 14 prosent-
tia. Tanskan lukua en saanut tietooni lukuisista yrityksista huolimatta. Lukuja ei kuiten-
kaan voida tulkita totuudenmukaisina, silla ne perustuvat joko asiantuntijoiden arvioi-
hin tai tutkimuksiin, joissa edustava otos on yleistetty koskemaan koko kansaa. Mutta
suuntaa antavina lukuina niitd voidaan pitédd. (Thunell 2011; Helland 2011; Optisen
alan strategia 2012; Optikeren 5/2011: 35.) Suomessa tilataan internetista piilolaseja

siis huomattavasti enemman kuin muissa Pohjoismaissa.

2.2 Piilolasioptikoiden kouluttaminen

2.2.1 Ruotsissa, Norjassa ja Tanskassa

Ruotsissa optometristejd kouluttaa kaksi yliopistoa; Linneauniversitet Kalmarissa ja
Karolinska Institut Tukholmassa. Koulutus kestédd kolme vuotta ja sisaltdd 180 opinto-

pistettd. Koulutukseen ei sisélly lainkaan harjoittelua. Valmistuvat optometristit saavat
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suoraan piilolasien sovitusoikeuden. Ruotsissa on mahdollista suorittaa my6s optomet-
rian maisteriopinnot, jotka kestavat vuoden ja sisdltdvat 60 opintopistettd. Maisteriksi
opiskeleminen tapahtuu Karolinska Institutissa Tukholmassa. Maisteriopintoihin kuuluu
lasten naontutkimista, diagnostisten lddkeaineiden kayttdd ja oftalmoskopiaa muun
muassa. Optikoita Ruotsissa oli noin 2000 vuonna 2010. Ruotsissa koulutetaan myds
optometria-teknikoita. Heidan koulutus kestdad kaksi vuotta ja on hyvin kdytadnnonla-
heistéa. Koulutus siséltda silméalasien ja piilolasien myynnin harjoittelua, linssitietoutta,
linssien hintatietoutta, piilolasien kaytdn opetusta ja jopa ajokorttinddntutkimuksen
harjoittelua. He toimivat optisen alan liikkeissé optikoiden avustajina. (Thunell 2011;

Karoliska Institut 2012; Bli optiker 2012; Svenskt Centrum for Optometri 2012.)

Norjassa vuonna 2010 optikoita oli 1995, joista 1251 sovittaa piilolaseja. Piilolaseja
sovittaa siis 63 prosenttia kaikista optikoista. Norjassa optikoiden koulutus tapahtuu
Buskerudin yliopistossa Kongsbergissd. Koulutus kestédd kolme vuotta ja kasittdd 180
opintopistettd. Koulutus siséltdd puolen vuoden harjoittelun. Piilolasien sovittamiseen
tulee kayda erillinen kurssi valmistumisen jalkeen. Norjassa on mahdollista suorittaa
my6s maisteriopinnot, jotka kestavat kaksi vuotta ja sisaltavat 120 opintopistetta. Valit-
tavana on kliinisen optometrian linja tai visuaalisen tieteen linja. (Helland 2011; Hogs-
kolen i Buskerud 2012.)

Tanskassa oli vuonna 2010 koulutettuja alle 65-vuotiaita optikoita 2213. Tanskassa
optikoiden koulutus muuttui korkeakoulututkinnoksi vuonna 2007, ja sen jalkeen val-
mistunut optometristi on saanut sovittaa piilolaseja ilman erillistd kurssia. Ennen vuotta
2007 optikoiksi valmistuneet ovat joutuneet suorittamaan piilolasikurssin. Piilolasikurs-
sin suorittaneista ei ole paivitettya listaa saatavilla. Optometristiksi voi opiskella joko
Koopenhaminassa tai Randerssissa. Koulutus kestda 3,5 vuotta, josta 1,5 vuotta on
harjoittelua ty6elamasséa. Koulutus on 210 opintopistetta laajuudeltaan. (Opslag i auto-
risationregistret 2012; Sjoéholm 2012; Optikerhojskolen 2012; Uddannelsesguiden
2012; Eadania 2012.)



15

2.2.2 Suomessa

Suomessa optometristien koulutus tapahtuu Oulun ammattikorkeakoulussa tai Metro-
polia ammattikorkeakoulussa Helsingissa. Koulutus kestaa 3,5 vuotta ja sisaltdd 210
opintopistettd. Koulutus siséltdd 30 viikkoa tytharjoittelua ty6elamassa. Koulutuksesta
valmistuu optometristejd, kuitenkin rekisterdity ammattinimike on vield optikko. Syk-
syyn 2011 saakka optikoiden koulutus on valmistanut optikot silmalasien maaréaami-
seen, jonka jalkeen heidan on tullut kouluttautua piilolasioptikoksi erilliselld piilolasien
sovituksen laillistavalla kurssilla. Kurssi jarjestetddn Metropolia ammattikorkeakoulun
toimesta ja se kustantaa 1590 euroa. (Piilolasien sovituksen laillistus 2011.) Myds Ou-
lun ammattikorkeakoulu on jarjestanyt viisi kurssia vuoden 2004 jalkeen ja kouluttanut
nain noin 50 piilolasioptikkoa. Vuonna 2012 he jarjestavat myds kurssin (Laitinen
2012). Koulutukseen on suositeltu osallistuttavaksi vuoden tydelamakokemuksen jal-
keen. Optometristien opetussuunnitelma muuttui kuitenkin syksylla 2011 niin, etta pii-
lolasisovitusoikeus on nykyaén sisdllytettynd uutteen opetussuunnitelmaan, eika erillis-
ta kurssia tule endd suorittaa. (Optometrian opetussuunnitelma 2009; Piilolasien sovi-

tuksen laillistus 2011.)

Optikoiden Tybehtosopimuksen mukaan piilolasioptikon tulisi saada piilolasilisdd 100
euroa kuukaudessa. Tybdehtosopimus on voimassa 1.12.2010-30.11.2013. (Optikoiden
tybehtosopimus 2010:17). Kuitenkin Suomen optikoiden ammattiliiton teettdman Tyo6-
elama 2011 -tutkimuksen mukaan ty6elaméasséa olevista optikoista 76 prosenttia ilmoitti
suorittaneensa piilolasien sovitukseen laillistavan kurssin ja heistd ainoastaan 36 pro-
senttia ilmoitti saavansa tata lisdd. Lisdn maara oli keskim&arin 177 euroa. Tutkimus
teetatettiin Innolink research -nimisella yrityksella vuonna 2011. (Optikoiden ty®ehto-

sopimus 2010-2013; Soan tydelaméatutkimus 2011; Paavola 2011.)

Koulutettuja optikoita Suomessa vuoden 2010 lopussa oli noin 2000, joista tydikaisia oli
noin 1760. Vuonna 2010 noin 1500 optikkoa oli suorittanut piilolasisovitukseen oikeut-
tavan kurssin, joista tyoikaisid oli 1400. Liittojen arvioiden mukaan vuonna 2010 alalla
tyoskenteli noin 1350 - 1400 optikkoa. Tama luku siséltdéd myymaldissa tydskentelevat
optikot ja yrittajat. Muissa tehtavissa optisella alalla toimivia optikoita arvioidaan olevan

noin 120. (Paavola - Tast 2011; Valvira 2012.) Voidaan siis laskea arvio alalla tydsken-
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televistd piilolasioptikoista siten, ettd se pohjautuu laillistettujen optikoiden ja piilo-
lasioptikoiden suhdelukuun. N&in arvioiden oli optisella alalla tydskentelevia piilolasiop-

tikoita noin 1000-1200 vuonna 2010. Luku on kuitenkin mielestani suuntaa antava.

Piilolasioptikoiden jatkokouluttautumisesta Suomessa vastaa piilolasien tukkuliikkeiden
liséksi Suomen piilolasiseura Ry. Seura on 1970 perustettu jarjestd, jonka tarkoituksena
on jarjestdd koulutustilaisuuksia, kerdtd ja julkaista alaa koskevaa tietoja, antaa lau-
suntoja ja edistaa laaketieteeseen pohjautuvaa kehitysta ja sen kaytantdon soveltamis-
ta liittyen piilolasimarkkinoihin. Jarjeston jasenmdaéara oli 432 vuonna 2010. (Makela

2012; Suomen piilolasiseura 2012.)

Piilolasiyritykset jarjestavat vuosittain omia koulutustilaisuuksiaan, joista osa on avoi-
mia kaikille optikoille, kun taas jotkut tapahtumat ovat ketjukohtaisia. Téllaisia tilai-
suuksia jarjestetddn Suomessa kymmenid vuodessa. Kaikkia optikoita koskevia avoi-
mia tilaisuuksia jarjestetddn muutamia vuodessa. Erilaiset koko Suomea kiertavat road
— show’t ovat jo lahes jokavuotisia koulutustapahtumia. Niissé piilolasiyritykset esittele-
vat uusia tuotteitaan ja kouluttavat optikoita ja antavat tuotetietoutta. Piilolasiyritysten
edustajat kiertavat liikkkeissa kouluttaen omiin tuotteisiinsa optikoita ja jarjestéaen koulu-
tustapahtumia liikkeiden pyynndstd myds esimerkiksi myyjille. Ainakin Cooper Visionilla,
Ciba Visionilla ja Johnsson&Johnnsson Vision Carella on koulutusta myds internetissa.
Heidan sivuiltaan 16ytyy koulutusosio, jonne tulee rekisterdityd paastakseen materiaa-
leihin kéasiksi. Aiheet ovat niin optisia, kuin kaupallisiakin. Cibavisionilla ja Johns-
son&Johnssonilla on koulutusta Euroopassakin (Kaseva 2012; Kauranen 2012; Landen
2012.)

2.3 Piilolasien myynnin erityispiirteet

2.3.1 Piilolasien sovitus ja hankinta

Piilolasit on yksi nddnkorjausmenetelmé silmélasien ja leikkaavan kirurgian ohella. En-

nen piilolasien kdyton aloitusta on aina kaytava piilolasisovituksessa optikolla, joka on
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erikoiskoulutuksen myo6ta saanut piilolasien sovitus- ja maaraamisoikeuden. Sovituk-
sessa madritetddn piilolasivoimakkuus, paatetdan linssityyppi kayttotarkoituksen mu-
kaan, varmistetaan linssin istuvuus, opetetaan silmaan laitto ja poisotto sekd kaydaan
l&pi hoito-ohjeet. Sarveiskalvon muoto vaikuttaa linssivalintaan. Markkinoilta on linsseja
erilaisilla kaarevuusarvoilla, halkaisijoilla ja materiaaleilla. Kayttdtarkoituksen ja istu-
vuuden mukaan valitaan linssityyppi sekd materiaali. Sovituksessa opastetaan kasitte-
lemaan ja kayttdmaan linsseja oikein. Sovitukseen varataan aikaa yleensa noin tunti.
Sovittaja antaa ohjeet seuraavaa kontrollikdyntia varten. Kontrollikdynneissd on hyva
kayda vuosittain. Nain varmistetaan silmien terveydentila, ja ettd piilolasit toimivat oi-
kealla tavalla. (Holappa, Loisti, Virrankoski, Overmark 2009: liite 6; Optikon ohjeet 3
2005.) Piilolasisovituksen jalkeen asiakas voi hankkia piilolasinsa mistd parhaaksi na-

kee.

Piilolasikauppaa velvoittaa Suomessa normaali tavarakaupan laki. (Optiikan eettinen

neuvosto, Finlex 2012.)

2.3.2 Piilolasien internet-myynti Suomessa

Piilolasien myynti internetissa yleistyi 2000-luvun alkupuolella Suomessa. Syyné saattoi
olla internetin kayton yleistyminen. Suomessa piilolasien verkkomyynnin edellakavijana
oli Instrumentarium, joka aloitteli piilolasien myyntid internetissa jo 1990-luvun loppu-

puolella. Muut ketjut tulivat heti perassa. (Kaseva 2011.)

Euroopassa piilolasien internetmyynnin markkinajohtaja Lensway perustettiin vuonna
2000. Toinen suuri yritys LensOn perustettiin vuonna 2004. Molemmat yritykset ovat
ruotsalaisia, ja heidan paakonttorinsa ja jakelukanavansa sijaitsevat Ruotsissa. Yrityk-
sillé ei ole liikkeitd, vaan kaikki myynti, neuvonta ja tilaaminen tapahtuu verkossa. Yri-
tykset myyvét internetin valityksella piilolaseja siis kenelle tahansa. Asiakas itse ottaa
vastuun tilaamistaan linsseisté ja voimakkuuksista. Tilaaminen on hyvin helppoa, asiak-
kaan valitessa linssit, voimakkuuden ja m&aran. Taman jalkeen linssit postitetaan koti-
ovelle muutamassa paivassa. Tilaaminen kuluttajalle on tehty siis hyvin helpoksi. (Ka-
seva 2011; Lensway 2011; LensOn 2011.)
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Suomessa optikkoliikeketjut ovat itse totuttaneet asiakkaansa tilaamaan piilolasinsa
internetista. Ruotsissa noin 30 prosenttia piilolasien myynnisté tapahtui internetin kaut-
ta vuonna 2010 (Thunell 2011). Norjassa vastaava luku oli noin 14 prosenttia (Optike-
ren 5/2011: 35). Tanskan lukua en saanut tietooni yrityksista huolimatta. Suomen piilo-
lasiasiakkaista 50 prosenttia tilaa linssinsa internetista. Ketjujen omista verkkokaupois-
ta linssinsd tilaa noin 25 prosenttia, muualta internetistd noin 25 prosenttia piilo-
lasiaisakkaista. (Optisen alan toimialastrategia 2012). Lukuja ei kuitenkaan voida tul-
kita taysin totuudenmukaisina, silla ne perustuvat joko asiantuntijoiden arvioihin tai
tutkimuksiin, joissa edustava otos on yleistetty koskemaan koko kansaa. Mutta suuntaa

antavina lukuina niitd voidaan arvioida.

2.4 Piilolasien mainonta Suomessa

Kuinka saada aikaan kattava yleiskatsaus piilolasien markkinoinnista Suomessa? Haas-
tattelin Taru Korjaa Optitiedosta heidan piilolaseja koskevasta viestinndstdan vuodelta
2010 sek&a kolmen suuren piilolasiyrityksen; Cooper Visionin, CIBA VISIONiIn ja Johns-

son & Johnsson Vision Carein edustajia heidan markkinoinnistaan Suomessa.

Optitiedon yhdeksasta tiedotteesta medialle vuonna 2010 yksi koski piilolaseja. Aiheena
oli monitehopiilolasit. Taloustutkimuksella teetatettavassa Silmalasien kayttotutkimuk-
sessa piilolasit huomioidaan myds. Tutkimus tehd&an parittomina vuosina, joten vuon-
na 2010 tutkimusta ei tehty. Myds Optometria-lehdessé oli vuonna 2010 kolme artikke-
lia koskien piilolaseja. Artikkelien aiheina olivat tooriset piilolasit, Suomen piilolasiseu-
ran kokous Tallinnassa seka monitehopiilolasien kayttdtutkimuksen tuloksia esitteleva
artikkeli. (Korja 2012.)

CIBA VISIONilla on ollut Suomessa suoraa kuluttajamarkkinointia. Se on kasitta-
nyt DAILIES-piilolasien mainontaa televisiossa ja aikakausilehdissa kuluttajille. Kampan-
joiden tarkoituksena on ollut saada kuluttajia kiinnostumaan piilolaseista ja tunte-
maan DAILIES-brandi. Mainonnalla pyrittiin myds asiakasvirtojen kasvattamiseen liik-
keissd. Vuonna 2011 ei kuitenkaan panostettu TV-mainontaan. CIBA VISIONilla on

erilaisia valmiita kampanjoita optikkoliikkeille. Liikkeet voivat hyddyntdd kampanjoita
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halutessaan. Suora- ja lehtimainosmateriaaleissa on tila liikkeen logolle ja yhteystiedoil-
le. CIBA VISION osallistuu kampanjoiden kuluihin tapauskohtaisesti. Liikkeiden on
mahdollista saada myymalamateriaalia CIBA VISIONilta ilman veloitus-
ta. Myymalamateriaalia ja erilaisia optikon ty¢valineitd CIBA VISIONilla on paljon. Esi-
merkiksi julisteita, laatikoita, kulhoja, kaappeja ja niin edelleen. Optikon tyévalineista
mainittakoon flipperit, esitemateriaalit, sovituslinssisarjat. CIBA VISION julkaisee myds
lehted, joka on tarkoitettu niin optikolle kuin myds liikkeen asiakkaillekin. (Kauranen
2012.)

Cooper Visionin markkinointi tapahtuu paasaantoisesti optikkoliikkeiden valityksella
kuluttajalle. Viestintd optikoille pyrkii vastaamaan kysymyksiin; Mit& kuluttajille voidaan
tarjota ja miten? Cooper Visionilla on valmiita mainoskampanjoita liikkeille. Myymala-
materiaalia Cooper Vision tarjoaa my0s liikkeille. Cooper Vision julkaisee 6/6-nimista
lehted optikoille, joka sisdltda tuotetietoutta Cooper Visionin linsseistd, mutta myds
yleispatevaa informaatiota piilolasimarkkinoista ja tutkimustuloksista, sekd koulutukses-
ta. Optikoille suunnattua mainontaa Cooper Visionilla on esimerkiksi alan lehdissa. (Ka-
seva 2012.)

Johnsson & Johnsson Vison Carella ei ole massiivisia kuluttajakampanjoita Suomessa.
Muualla Euroopassa kyllakin, mutta Suomessa niitd ei ndhda vield kannattavana, silla
optikkoliikkeissa on jo nyt riittdmiin potentiaalisia piilolasiasiakkaita silméalasiasiakkaissa.
Johnsson & Johnsson Vision Care tekee paljon yhteisty6ta ketjujen kanssa markkinoin-
nissaan. Kampanjoita raataléidaan ketjujen tarpeiden mukaan. Mainontakuluihin osal-
listutaan sopimuskohtaisesti. Valmista kampanjamateriaalia |0ytyy myos yksityisille liik-

keille. Myymalédmateriaali on ilmaista liikkeille. (Lundén 2012.)
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3 Miksi myyda piilolaseja? Katsaus aikaisempiin tutkimuksiin ai-

heesta.

Referoin tassd kappaleessa viittd 2000-luvulla tehtya tutkimusta piilolasimyynnin kan-
nattavuudesta. Tutkimukset ovat London Business Schoolin tekem& “Seeing things
clearly” 2001, Nick Atkinsin, Philip ja Sarah Morganin tekema Ease-tutkimus vuodelta
2009, Opinion yrityksen tekema tutkimus CIBA VISION vuonna 2006, Galileo Business
Consulting -nimisen yrityksen tekema tutkimus Cibavisionille vuonna 2010 Sek& opin-
naytetyona tehty "Monitehopiiilolasit mainettaan parempia - miksi et tarjoaisi?”. Kaikki-
en ndiden viiden tutkimusten tulokset ja johtopdadtokset tukevat toisiaan. Piilo-
lasiasiakas, joka kayttda myods silmélaseja on kannattavampi ja lojaalimpi kuin pelkkia
silmélseja kayttava asiakas. Piilolasiasiakas kayttdd myds enemman rahaa silma-

laseihinsa kuin pelkkia silméalaseja kayttava asiakas ja ostaa mygs piilolaseja.

3.1  London Business Schoolin tekema tutkimus "Seeing things clearly” 2001

Euromcontact tilasi London Business Schoolilta tutkimuksen vuonna 2001, jonka tarkoi-
tuksena oli selvittda piilolasien tuottoisuus verrattuna silmélaseihin. Tutkimuksen poh-
jalla oli hypoteesi, ettd piilolinssiasiakkaat ovat tuottoisampia kuin silmélasiasiakkaat.
Tutkimus tehtiin viidessa Euroopan maassa; Saksassa, Ranskassa, Italiassa, Espanjassa
ja Isossa Britanniassa. Naiden maiden piilolasimarkkinat kattoivat noin 80 prosenttia
koko Euroopan markkinoista vuonna 2001. "Seeing things clearly” -tutkimus osoitti,
ettd silméalaseja ja piilolaseja kayttava asiakas on jopa 80 prosenttia kannattavampi
kuin pelkat silmélasit omistava asiakas. Ja han on lojaalimpi, silla ainakin 60 prosenttia
piilolasiasiakkaista ostaa myds silmélasinsa samasta optikkoliikkeesta. (London Bu-

siness School 2001: chapter 1.)
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3.2 Enchancing the approach of selecting eyewear -tutkimus vuodelta 2009

Nick Atkinsin, Sarah Morganin ja Philip Morganin tekem& Enchancing the approach of
selecting eyewear -tutkimus (EASE-study) vuodelta 2009 seurasi 91 asiakkaan osto-
kayttaytymistéd Englannissa. Asiakkaat jaettiin testi- ja kontrolliryhm&an, joiden osto-
kayttaytymista verrattiin keskenaan. Kontrolliryhmén asiakkaille ei erityisemmin tarjottu
piilolaseja heidan optikkoliikkeessa kayntinsd aikana. Kontrolliryhm& koostui 39 asiak-
kaasta. Testiryhmalle, joka koostui 52 henkilostd, tarjottiin nddntutkimuksen jalkeen
piilolaseja kokeiltavaksi silméalasikehyksien katselua helpottamaan. Testiryhman asiak-
kaista 88 prosenttia suostui kokeilemaan piilolaseja. Kolmen kuukauden testiajanjakson
aikana 33 prosenttia testiryhman asiakkaasta hankki piilolaseja, kun kontrolliryhméasta
ainoastaan 13 prosenttia hankki piilolaseja. Testiryhm&an kuuluvat asiakkaat kayttivat
my6s 32 prosenttia enemman rahaa silmélaseihinsa. EASE-tutkimuksessa havaittiin

my06s seuraavia syitd siihen, mikseivat optikot sovita piilolaseja.

. Silmélasit ndhdaan kannattavampina kuin piilolasit.

. Piilolasien myynnin peldtddn vaikuttavan silmalasien vaihtotiheyteen ja
silmélaseihin kaytettavaan rahasummaan laskevasti.

. Piilolasien myyntitilanne n&hddan epévarmana verrattaessa silméalasien
myyntitilanteeseen.

. Optikoiden ammattitaidon puute todella nopeasti kehittyvalla alan osa-

alueella. (Atkins, S Morgan, P Morgan 2009).

Atkinsin mukaan tutkimuksen tarkeimmat I6ydokset olivat, etta piilolaseja kayttava
asiakas kuluttaa jopa 32 prosenttia enemman rahaa silmalaseihinsa kuin pelkat silméa-
lasit ostava asiakas. Ja ettd piilolasien myyntia voi nostaa jopa 17 prosenttia vain tar-

joamalla mahdollisuutta kokeilla niitd. (Atkins 2011.)

3.3 Opinion researchin tekema tutkimus Ciba Visionille 2006

Opinion research teki vuonna 2006 Cibavisionille markkinatutkimuksen Englannissa.

Osa tutkimuksesta toteutettiin my6s Saksassa ja Italiassa. Tutkimuksesta kay ilmi, etta
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piilolasien kayttajat ovat kolme kertaa tuottoisampia kuin pelkat silmalasiasiakkaat.
Piilolasiasiakkaat ovat liikeuskollisia. Heistd 75 prosenttia ostaa silmélasinsa samasta
liikkeesta kuin piilolasinsa. He myds kayttavat rahaa silmélaseihinsa 10-12 prosenttia
enemman kuin pelkkid silmélaseja kayttavat asiakkaat. Lisdmyyntiin on my6s parem-
mat mahdollisuudet liikkeilla, silla piilolasiasiakkaat vierailevat optikkoliikkeissd kolme
kertaa useammin kuin silmélasiasiakkaat. Itse tutkimusta en saanut haltuuni useista
yrityksistd huolimatta, joten edella mainitut tiedot olen koonnut Cibavision academysta
I6ytyvasta artikkelista, jossa on referoitu tutkimuksen paéatulokset. (Ciba Vision acade-
my 2009.)

3.4 Shopper & Basket study 2010 Ciba Vision

Galileo Business Consulting —niminen yritys teki CIBA VISIONille vuonna 2010 markki-
natutkimuksen, joka kasitti 11 Euroopan maata ja tutkimukseen osallistui 4890 henki-
I68. Ruotsi ja Tanska olivat mukana tutkimuksessa. Seuraavassa tutkimuksen paatulok-

set Ruotsin ja Tanskan osalta (Galileo Business Consulting 2010.)

Tanskassa tutkimus kasitti 296 henkil6d. Heistd 110 kaytti ainoastaan silmélaseja
naonkorjaukseen ja oli ostanut silmalasinsa viimeisen 12 kuukauden aikana. Piilolasien
kayttajia osallistui tutkimukseen 186. He olivat myds ostaneet piilolaseja viimeisen 12
kuukauden aikana. Tutkimus osoittaa, ettd Tanskassa piilolasiasiakkaat ovat lojaaleja
optikkoliikkeelleen. Piilolasiasiakkaista 89 prosenttia palaa samaan liikkeeseen osta-
maan piilolasinsa. Silmalasiasiakkaista 74 prosenttia palaa samaan liikkeeseen osta-
maan silméalasinsa. Piilolasiasiakas asioi optikkoliikkeessd vuosittain kuusi kertaa use-
ammin kuin silméalasiasiakas. Piilolasiasiakas on 2.4 kertaa tuottoisampi kuin silma-
lasiasiakas tarkasteltaessa Tanskassa tapahtuvaa vuosittaista myyntid. Nadntutkimuk-
sissa Tanskassa kdydaan keskimaarin 15 kuukauden vélein. Piilolasiasiakas kuitenkin
kdy vuosittain, silmalasiasiakkaan kdydessa ainoastaan lahes joka toinen vuosi. (Galileo

Business Consulting 2010.)

Ruotsissa samaiseen tutkimukseen vastasi 319 ihmisté. Vastanneista 105 kaytti ainoas-
taan silmélaseja nadnkorjauksen vélineend ja 214 kaytti piilolaseja. Kaikki tutkimuk-

seen osallistuneet olivat ostaneet viimeisen 12 kuukauden aikana silmélasit tai piilo-
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laseja optikkoliikkeestd. Ruotsissa piilolasiasiakkaista 73 prosenttia palaa samaan liik-
keeseen ostamaan piilolasinsa ja 64 prosenttia piilolasiasiakkaista palaa samaan liik-
keeseen ostaakseen silmélasinsa. Piilolasiasiakas asioi optikkoliikkeessd myds kymme-
nen kertaa useammin vuodessa kuin pelkéat silmélasit omistava asiakas ja kayttaa kaksi
kertaa enemman rahaa optikkoliikkeeseen. Vastaajat kayvat naontutkimuksissa keski-
maarin 19 kuukauden vélein. Piilolasiasiakkaat kayvat keskimaarin 16 kuukauden va-
lein, kun silmélasiasiakkaat taas 25 kuukauden valein. Piilolaseja kayttavat asiakkaat
kayttavat siis optikon palveluita myds useammin kuin silmélasiasiakkaat. (Galileo Bu-

siness Consulting 2010.)

3.5 Moniteholinssit mainettaan parempia — miksi et tarjoaisi?

Opinnaytetytndan Metropolia ammattikorkeakoulusta Elina Hietanen, Kaisa Kohtamaki
ja Johanna Salo tekivat vuonna 2009 tutkimuksen: Moniteholinssit mainettaan parem-
pia - miksi et tarjoaisi? Tutkimuksen tarkoituksena oli tutkia kohtaavatko optikon ja
asiakkaan toiveet ja odotukset monitehopiilolasien myynnissd. He tekivat taustatutki-
muksen 49 optikolle kartoittaen heidan sovitushalukkuuttaan ja ajatuksiaan koskien
monitehopiilolaseja. Vastaajista 71 prosenttia vastasi sovittavansa monitehopiilolaseja
kerran kuussa tai harvemmin. Syiksi annettiin muun muassa laiskuus, kiire, ammatti-
taidonpuute, monovision ratkaisun suosiminen ja monitehopiilolasi-asiakkaiden vahyys.
Varsinainen kayttajatutkimus tehtiin 24 asiakkaalle monitehopiilolasien sovittamisen
jalkeen. Asiakkaiden kokemukset olivat p&dosin positiivisia. Puolet heista kayttdd nyky-
aan ainoastaan piilolaseja naénkorjaamisen valineend. Monitehopiilolaseihin tottuminen
tapahtui heilla joko valittdmasti tai alle vikkossa (67 prosentilla), ja ainoastaan yksi vas-
tagjista ei tottunut niihin lainkaan. Saavutetut kaukon&aontarkkuudet olivat 1,1, kun
monitehosilmalaseilla saavutetut naodntarkkuudet olivat keskim&arin 1,2. Tutkimus
osoittaa siis optikoiden ajattelevan monitehopiilolasien olevan huonompia kuin ne ovat-
kaan, taas asiakkaiden pitdvan niitd hyvana vaihtoehtona silmélaseille. (Hietanen 2009:
22 - 34).
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4 Tutkimuksen tavoite, rajaus ja tutkimusongelma

Opinnaytety6ni tutkimusongelmana on, miksei Suomessa myyda yhta paljoa piilolaseja
kuin muissa Pohjoismaissa. Ja miten saada optikot sovittamaan enemman piilolaseja?

Naihin kysymyksiin pyrin vastaamaan ty6ssani ja siind onnistuminen on tyoni tavoite.

Aiheen rajasin koskemaan yleisesti piilolaseja keskittyméattd sen tarkemmin mihinkaan
erityiseen piilolasiryhméaan, silla nain saan kokonaiskuvan koko piilolasimarkkinoista.
Vertailukohteiksi otin Pohjoismaat, lukuun ottamatta Islantia, silla maat ovat hyvin sa-
mankaltaisia niin maantieteellisesti kuin yhteiskuntarakenteiltaankin (Ulkoasiainministe-
ri6 2007). Pyrin myds keskittym&an nimenomaan piilolasien myyntiin puuttumatta sen

enempaan niiden toimintaan, materiaaleihin tai ominaisuuksiin.

Miksi haluan tehda kvantitatiivisen tutkimuksen, joka kasittda kaikki Suomen piilolasiop-
tikot? Haastattelemalla muutamaa kymment& optikkoa en saisi kokonaisvaltaista kuvaa
kaikkien piilolasioptikoiden mielipiteistd, eikd nain yleistyksia voitaisi tehda. Tyoni tar-
koituksena on yleistda ja 16ytda oikeita, kdytantdon vietdvid keinoja ja parantaa nain

piilolasimyyntia Suomessa.

5 Tutkimuksen toteutus

5.1 Tutkimuksen kulku, aikataulu ja tavoitettavuus

Toukokuussa 2011 sain idean aiheesta. Kesén kypsyttelin aihetta ja elokuussa osallis-
tuin opinnaytetyon idea -vaiheen seminaariin. Lokakuussa 2011 tein taustatutkimuksen
yhdeksalle optikolle. Marraskuun kirjoitin teoriaa, ja joulukuussa kyselylomake valmis-
tui. Kyselylomakkeen pilotointi tapahtui tammikuussa. Kyselylomake ldhetettiin s&dhko-
postitse tammikuussa 2012 Suomen Optikoiden Ammattiliitto SOA ry:n, Optitieto Oy:n,
Specsavers Finland Oy:n, Silméasema Fennica Oy:n, Fenno Optical Oy:n, Synsam Fin-

land Oy:n ja Nakodasiantuntijat-verkoston valityksella heidan liikkeisiinsa ja optikoille.
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Vastausaikaa annettiin kaksi viikkoa. Muistutus vastaamisesta |ahti Suomen optikoiden

ammattiliiton kautta séhkdpostitse ensimmaisen viikon jalkeen.

Kyselyn lahettdmisen ajankohta oli tammikuun loppu, koska silloin arki on jo palannut
ihmisten elamaan. Joulu ja uusi vuosi on kuitenkin kiireista aikaa lapsiperheilla, vaikka
t6issa hiljaista olisikin. Saatujen vastausten analysointi ja raportointi tapahtui maalis-
huhtikuussa. Tutkimuksen viimeistely tapahtui kesdn 2012 aikana ja tutkimus oli valmis

syksylla 2012. Alla oleva kuvio pyrkii selventdméaan tutkimukseni kulkua.

Idea tutkimuksesta
Taustatutkimus

Kyselylomake
<5
Pilotointi

Aineiston keruu
-tapa
-kanavat
-motivointi

Tulokset
-209
-analysointi

VALMIS TUTKIMUS

Kuvio 8. Tutkimuksen kulkua kuvaava kaavio.

Kyselyn tavoitettavuutta on vaikeaa arvioida, silla se valitettiin usean toimijan valityk-
sella. Arvioimme Suomen Optikoiden Ammattiliiton toiminnanjohtaja Soile Paavolan
kanssa, ettd tehty kysely tavoitti liki 90 % kaikista laillistetuista optikoista seka nain
ollen my6s piilolasioptikoista. Arvio perustuu liittojen jasenmaariin sekd ketjujen jotka

kyselyni valittivat liikkeisiinsg, liikemaariin. Ainoastaan piilolasioptikoita pyydettiin kyse-
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lyyn vastaamaan. Vastauksia sain 209 kappaletta, siis arviolta liki 20 prosenttia alalla

tyoskentelevista piilolasioptikoista vastasi. (Paavola 2012.)

5.2 Taustatutkimus haastatellen yhdeksan optikkoa lokakuussa 2011

Haastattelin yhdeksan optikkoa anonyymisti lokakuussa 2011. Optikot olivat pa&osin
paékaupunkiseudulta. He olivat toimineet piilolasioptikoina 0-30 vuotta ja he tytskente-
livat erilaisissa liikkeissd, niin ketjuissa kuin yksityisissékin liikkeissa. Piilolasien sovitus-

halukkuus my@s vaihteli hyvin kiinnostuneista vahemman piilolaseista kiinnostuneisiin.

Tein taustatutkimuksen, jotta saisin kuvan kentalla toimivien optikoiden ajatuksista ja
tuntemuksista koskien piilolasien myyntia. Haastattelulomake sisélsi viisi avointa kysy-
mysta ja yhden suljetun (liite 1). Kysyin haastattelussa seuraavanlaisia kysymyksia:
"Kauanko optikko on sovittanut piilolaseja? Myydaanké liikkeessa jossa han toimii pal-
jon piilolaseja? Miksi ndin on tai miksei ole? Mitd ehdotuksia optikolla on tilanteen pa-
rantamiseen? Kysyin my®s Suomen mittakaavassa samoja kysymyksid. Haastatellessani
optikoita en johdatellut tai kommentoinut mitenkd&n saamiani vastauksia, vaan annoin
jokaisen kertoa mielipiteenséd avoimesti. Saamani vastaukset referoin ja jaottelin seu-

raavasti kahden kysymyksen alle:

1. Miksei piilolaseja myyda Suomessa?

Piilolasien sovitus koettiin aikaa vievaksi ja vaikeaksi. Kiireen vuoksi ei ole aikaa sovit-
taa piilolaseja. Uutuustuotteita, esimerkiksi monitehopiillolaseja, ei haluta sovittaa, kos-
ka ei viitsitd opetella sovittamaan niita. Piilolasiasiakkaita on vahan. Piilolaseja ei aina
muisteta tarjota. Huono kate ja netisté tilaavat asiakkaat syévat motivaatiota sovittaa
linssejd. Tukkureiden passiivisuutta, piilolasien huonoa nakyvyyttd mediassa ja mai-
nonnan vahyyttd tarjottiin myo6s syiksi sovituspassiivisuuteen. Suomalaisten koettiin
my6s olevan arkoja, piheja ja nihkeité tarttumaan uuteen. Koulutuksessa korostetaan
piilolaseista aiheutuvia ongelmia ja yleisesti ottaen piilolasien sovittamisesta tehddan
vaikeaa. Kouluttajien koetaan suhtautuvan piilolaseihin negatiivisesti. Taman takia pii-

lolasien sovittamista jopa hieman vieroksutaan sairauksien ja tulehdusten pelossa.
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2. Miten piilolasien myynti parantuisi?

Koko henkilosto tulisi kouluttaa piilolasien myyntiin, néain vastuu piilolasien myynnista ei
olisi ainoastaan piilolasioptikoilla. Optikoiden tulisi kysyd anamneesissa kayttaako asia-
kas piilolaseja ja ndontutkimuksen jalkeen tarjota piilolaseja kehyksen katselua helpot-
tamaan. Hyva sovituslinssivarasto tulisi olla, ettd kehyksia katseleville asiakkaille linssi-
en tarjoaminen mahdollistuisi. Asiakaskortistoa tulisi myds muistaa hyddyntédd markki-
noinnissa. Saannolliset kontrollikutsut asiakkaille koettiin todella tarkeiksi. Aikuisnakoi-
set asiakkaat nahtiin selvasti mahdollisuutena. Erilaiset myyntikilpailut koettiin my&s
positiivisena. Positiivinen ja innostunut asenne piilolaseja kohtaan tulisi olla koko henki-
I6stolla ja koko alalla. Kouluttamiseen kaivattiin positiivisempaa ja innostuneempaa
otetta. Sovittamisesta tulisi tehdd mahdollisimman helppoa ja yksinkertaista. Koko alan
tulisi tuoda piilolaseja enemman esille, esimerkiksi jonkun julkisuuden henkildon haastat-
teluin piilolaseista. Erilaisia tapahtumia, kampanjoita ja myyntikilpailuita toivottiin piris-
tamaan myyntid. Kannustavan johtamisen ja myyntihenkisen tydilmapiirin koettiin

my06s parantavan myyntia.

5.3 Kyselylomakkeen laatiminen

Kyselylomakkeen laatimiseen apuna kaytin useita tilastollisen tutkimisen oppikirjoja.
Lahdin rakentamaan kyselyd teoriaosuudesta ja taustatutkimuksesta heranneisiin on-

gelmiin ja hypoteeseihin.

Kyselyn laatimisessa pohjalla vaikuttivat seuraavat hypoteesit:

o Optikot kokevat, ettei piilolaseista saada riittéavasti rahaa ja etta kate on huono

o Piilolasien myynti heikent&aa silméalasikauppaa

e Ammattitaidon puute on syyna sovittamattomuuteen

e Koulutuksella ammattitaitoa lisattaisiin

e Bonus ja kannustava johto motivoisi myymaan

o Piilolasien internet-myynti koetaan motivaatiota laskevaksi

e Vastavalmistuneet, Suomen piilolasiseuran jasenet ja tytnantaja-asemassa toi-
mivat optikot ovat aktiivisempia sovittamaan

o Piilolaseista viestintéd ja mainonta koetaan huonoksi

o Piilolasikouluttaminen ei ole innostavaa ja kannustavaa.
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Kyselylomake muodostui 46 kysymyksesta. Taustamuuttujina toimivat kysymykset ovat

kyselyn alussa, kysymykset 1-12. Taustamuuttujina toimivat vastaajan:

o jka
e sukupuoli
e koulutus

e kauanko on toiminut optikkona ja piilolasioptikkona
o mistd kaupungista valmistui optikoksi

o tyoOntekijdasema

e onko Suomen piilolasiseuran jasen

o kuinka monelle tarjoaa piilolaseja

o minka ikaisille tarjoaa piilolaseja

o koska viimeksi on jatkokouluttautunut piilolaseista?

Kysymyksessa viisi kysyin "minka ikaisille tarjoat piilolaseja?”. Vastausvaihtoehtona 1
oli 8-80 -vuotiaille, jolla tarkoitin, ettd optikko tarjoaa kaikille asiakkailleen piilolaseja.
Vaihtoehto numero 2 oli 8 - 30-vuotiaille tarkoittaen siis nuoria. Vaihtoehto 3 oli 8 - 40
-vuotiaat, ajatellen siis kaikkia asiakkaita, joille optikko voi piilolasit sovittaa, sulkien
ikanékoiset pois. Vaihtoehto 4 oli 15 — 40-vuotiaat, sulkien lapset ja ikAnakdiset tarjot-
tavien joukosta pois. Vaihtoehdolla 15-80 -vuotiaat tarkoitin, ettd optikko huomioi
myos ikanakoiset, jattden tarjoamatta kuitenkin lapsille piilolaseja. Vaihtoehdolla 40 -
80 —vuotiaat tarkoitin, etté optikko tarjoaa piilolaseja ainoastaan ikanakoisille asiakkail-

leen.

Kysymykset 13-38 ovat vaittaman muodossa. Ne pyrkivat kuvaamaan optikoiden asen-
teita piilolasien myyntiin ja sovitukseen. Vastaajien mielipidettad vaittAmiin mitataan 5-
portaisen Likertin asteikon avulla. Vastausvaihtoehtoja on kuusi. Keskimmainen vaihto-
ehto pyrki olemaan mahdollisimman neutraali, ei eri eikd samaa mielta. Otsikossa pyy-
sin vastaajia jattamaan vastaamatta, jos heilld ei ollut kantaa tai kokemusta kysyttyyn
asiaan. Nain ollen vastaamatta jattaminen korvasi vaihtoehdon, "en osaa sanoa”, ja oli

nain kuudes vaihtoehto. Taten vastaajaa ei pakotettu ottamaan kantaa.
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Vastaajan kantaa kuvaavat numerot seuraavasti:
1 = Eri mielta
2 = Jokseenkin eri mielta
3 = Ei eri eikd samaa mielta
4 = Jokseenkin samaa mielta

5 = Samaa mielta

Ehdotuksia piilolasimyynnin parantamiseen tutkin vaittdmien 40 - 46 avulla. Tutkin vait-
tamid semanttisen differentiaalimittarin avulla, joka tunnetaan myds nimelld Osgoodin
asteikko. Se on perinteisesti adjektiiviparista muodostuva seitsenportainen mittari, jos-
sa keskimmainen vaihtoehto on neutraali. Sité voidaan tarpeen mukaan myds muokata
5- tai 9-portaiseksi. Rakenteeltaan se on yksinkertainen summa-asteikko. (Valli 2001:
34-35.) Sovelsin asteikkoa viisiportaiseksi, silla koin sen kertovan riittdvasti vastaajan
mielipiteesta kunkin piilolasien myyntia parantavan ehdotelman kohdalla. Adjektiivipa-

rina toimivat: Ei lainkaan térkea ja Erittdin tarkea.

Kysymykset 39 ja 47 olivat avoimia kysymyksia, joihin sain paljon vastauksia.

Kyselylomake on nahtavissa kokonaisuudessaan liitteend numero 2.

5.4 Kyselylomakkeen pilotointi

Kysely testattiin seitsemalla henkil6lla tammikuussa 2012. Pilotointiin osallistuneista
henkilGista viisi toimi optisella alalla ja kaksi oli ystaviani, jotka olivat tehneet aikai-
semmin kvantitatiivisen tutkimuksen. Eras pilotointiin osallistuneista oli huolestunut
anonyymiydestdan. Niinpa jatin taustamuuttujissa vapaaehtoiseksi vastata kysymyksiin
"Mind vuonna olet syntynyt” ja "Mista kaupungista valmistuit?”, ettei vastaajille tulisi
tunnetta, ettd heidat on tunnistettavissa vastauksistaan. Pilotoinnissa havaittujen

muutosten teon jalkeen kysely oli valmis lahetettavaksi.
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5.5 Saatekirje ja kiitoskirje

Saatekirjeen tekemisessa kaytin kirjallisuutta apuna. Pyrin olemaan saatekirjeessa kor-
rekti, kannustava ja motivoiva. Saatekirjeesta tuli selkeasti kayda ilmi, ettd vain piilo-
lasioptikoiden toivotaan kyselyyn vastaavan. Cooper Vision sponsoroi kolme sadan eu-
ron lahjakorttia vastaajille arvottavaksi. Lahjakorttien toivottiin kannustavan piilolasiop-
tikoita vastaamaan, ja saamaan nain vastausprosentti mahdollisimman suureksi. Saa-
tekirjeessa ei kuitenkaan mainittu, kuka lahjakortit tarjoaa, ettei vastaajille tulisi puolu-
eellista kuvaa tutkimuksen motiivista. Optikoille, jotka eivat ole piilolasikurssia kdyneet
tuli antaa mahdollisuus arvontaan myds, etteivat he menisi vastaamaan kyselyyn, ja
nain vadristaisi saatuja tuloksia. Joten saatekirjeessé neuvotaan palauttamaan tyhja
lomake yhteystiedoilla varustettuna ellei ole piilolasioptikko, mutta haluaa silti osallistu

arvontaan. (Liite 3.)

Kiitoskirje lahetettiin séhkopostitse huhtikuussa 2012 samoja vélityskanavia kayttden
vastaajille. Kiitoskirjeessa Kkiitin vastaajia ja mainitsin, ettd Cooper Vision tarjosi lahja-
kortit. Mainitsen voittajat sekd kerron ty6n valmistuvan syksylla 2012 (Liite 4). Lahja-
kortit menivat Espooseen, Helsinkiin ja Tampereelle. Arvonta tapahtui arvontalain mu-
kaisesti maaliskuussa 2012 (Finlex b 2012).

5.6 Tiedon keruu

Kyselylomakkeen laadin Gmailin dokumentit-toiminnon avulla internetiin Kaarina Pirilan
ohjeiden mukaan. Gmailissa loin kyselylle siis oman internetsivuston, jonka kautta vas-
taaminen tapahtui vaivattomasti. Lomakkeen suunnittelu ja ulkoasun muokkaus oli
my06s helppoa toteuttaa tdméan palvelimen kautta. Internetsivuston osoitetta oli myo6s
helppo jakaa sahkopostitse. Gmail kerési saadut vastaukset suoraan taulukkoon, jonka

pystyi siirtAmaan vaivatta Exeliin.

Kysely ldhtetetttiin Suomen Optikoiden Ammattiliitto SOA ry:n, Optitieto Oy:n, Specsa-
vers Finland Oy:n, Silmdasema Fennica Oy:n, Fenno Optical Oy:n, Synsam Finland

Oy:n ja Nakoasiantuntijat-verkoston valityksella liikkeisiin ja optikoille 31.1.2012. Muis-
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tutusviesti lahti Suomen Optikoiden Ammattiliiton kautta maanantaina 6.2.2012 heidéan
jasenilleen. Kiitoskirje lahetettiin sdhkopostitse liittojen, Specsavers Finland Oy:n, Sil-
maasema Fennica Oy:n, Fenno Optical Oy:n, Synsam Finland Oy:n ja Nakdasiantuntija-

verkoston kautta huhtikuussa 2012.

6 Tulosten analysointi

6.1 Tilastolliset tunnusluvut

Tutkimuksessani kaytin tunnuslukuina keskiarvoa, moodia ja mediaania. Keskiarvo saa-
daan jakamalla havaintoarvojen summa havaintoarvojen lukumaaréalla. Mediaani jakaa
aineiston kahteen yht& suureen osaan. Se on siis suuruusjarjestykseen asetetuista ha-
vainnoista keskimmaisin arvo. Moodi eli tyyppiarvo on arvo, joka esiintyy useimmiten.

Frekvenssi tarkoittaa esiintyvyytta. (Heikkila 2008: 83-87).

Hajontaluvut ilmoittavat kuinka paljon mittaustulokset vaihtelevat. Hajontaluvuista kes-
kipoikkeama ja keskihajonta ovat tarkeimmat. Keskipoikkeama kertoo, kuinka paljon
luvut keskimaérin poikkeavat keskiarvosta. Keskihajonta eli standardipoikkeama on
eniten kaytetty hajonnan mitta. Se kuvaa, kuinka hajalla saadut arvot ovat keskiarvon

ymparilla. Keskihajontaa kaytin tyéssani. (Heikkila 2008: 85-86).

Kvantitatiivinen tutkimus on kiinnostunut riippuvuussuhteista. Kahden muuttujan riip-
puvuussuhdetta voidaan yksinkertaisimmillaan tutkia ristiintaulukoinnin avulla. Jos tau-
lukosta l6ydetaéan riippuvuussuhde, l&hdetaén sitd testaamaan alla olevin menetelmin.
(Kananen 2011: 77-79, 86-87).

Pearsonin korrelaatiokerroin mittaa lineaarisen riippuvuuden voimakkuutta kahden
muuttujan valilla. Korrelaatiokertoimella voidaan mitata esimerkiksi idn ja piilolasien
sovitushalukkuuden vélista riippuvuutta tai sukupuolen ja mielipidearvosanojen riippu-
vuutta. Kertoimen arvot vaihtelevat -1:n ja 1:n valilla. Arvo 0 ilmoittaa, ettei riippuvuut-

ta ole. Negatiivinen korrelaatio (Iahelld arvoa -1) kertoo, etta kun toinen arvo kasvaa
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toinen pienenee. Positiivinen korrelaatio (lahelld arvoa 1) kuvaa, kuinka toisen muuttu-
jan arvon kasvaessa kasvaa toisenkin muuttujan arvo. Voimakaskaan korrelaatio ei
kuitenkaan takaa syy - seuraussuhdetta. Se kertoo vain riippuvuuden. (Kananen 2011:
110.) Selitysaste saadaan korottamalla korrelaatiokerroin toiseen potenssiin. (Heikkila
2008: 90-92).

Korrelaatiokerrointa tadsmaéllisempiin laskelmiin tarvitaan regressioanalyysid, jota voi-
daankin sanoa jatkoanalyysiksi. Se kertoo, mitd selitettdvalle muuttujalle tapahtuu
muutettaessa selittdvdd muuttujaa. Regressiosuora on suoran kulmakerroin, joka saa
arvon 1:n ja O valiltd. Arvon ollessa 1 on selitysaste 100 %. Hyva selitysaste on, kun
arvo on 0.50 - 1. Arvot valiltd 0.25 - 0.50 kertovat kohtalaisesta selityskyvysta. Arvo
0.50 kertoo siis regressiosuoran pystyvan selittdmaan 50 % jadnndsarvosta. (Kananen
2011: 111-112).

Samaa asiaa mittaavat vaittamat voidaan yhdistéd summamuuttujiksi. Tiedon tiivista-
miseksi kaytetdan siten usean samaa asiaa mittaavan vaittdman vastausten keskiarvoa.
Vaittamat ovat jarjestysasteikon tasoisia muuttujia, eika niille nain ollen saisi kayttaa
keskiarvoja. Asteikko kuitenkin tulkitaan tasavéliseksi tutkimuksessani, ja muuttujat
voidaan ndin tulkita valimatka-asteikollisiksi. N&in siis summamuuttujia voidaan muo-

dostaa. Talla tavoin usein mielipidemittauksissa toimitaan.

Cronbahin alpha kertoo, mittaavatko summamuuttujan kysymykset samaa asiaa. Se
kertoo siis summamuuttujan reliabiliteetistd ja sen yhtenaisyydesta. Cronbachin alpha -
arvon tulisi olla 0.7, jotta summamuuttuja olisi luotettava. Tutkimuksessani cronbachin
alpha - arvot ovat kaikissa summamuuttujissa yli 0.6, joten ne ovat hieman liian alhai-
sia tilastolliseen tarkastelteluun, kuitenkin niiden voidaan katsoa olevan suuntaa anta-
via. (Heikkila 2008; 136, 256.)

Merkitsevyystaso (significance) kertoo, kuinka suuri riski on, ettd saatu tulos johtuu
sattumasta. Lyhenteena kaytetdan p (probability), ja se mittaa siis johtopaattksen luo-
tettavuutta. Kaytetty raja tutkimuksessani on 5 prosentin merkitsevyystaso, jota on

usein kaytetty tilastollisissa tutkimuksissa. (Heikkila 2008: 194).
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6.2 Tulosten reliabiliteetti ja validiteetti

Internetin survey-tutkimuksissa kuka tahansa voi menna vastaamaan kyselyyn, jolla on
kyselyn www-osoite kaytettdvissa. Toisaalta kukaan ei mytdskaan valvo, vastaako joku
kyselyyn useammin kuin kerran. Saatekirjeessa ja kyselyn alkusanoissa korostan, etta
kysely on lahtenyt useiden toimijoiden sdhk&postien kautta liikkeisiin ja optikoille, joten
kysely voi tavoittaa useastikin optikot. Pyysin heitd vastaamaan kyselyyn kuitenkin vain

kerran.

Kyselyyn halutaan vastaavaan ainoastaan piilolasioptikoiden, mutta kysely l[ahti kuiten-
kin kaikille optikoille kaytdnnotn syista, silla kelladdn alan toimijalla ei ole paivitettya re-
kisterid piilolasien laillistuksen suorittaneista optikoista, saati heidéan yhteystietojaan.
Valvira yllapitad listaa piilolasioptikoista, josta lukum&aran sainkin Soa ryn avulla. He-
kdan eivat kuitenkaan voi luovuttaa yhteystietoja. Saatekirjeessa ja kyselyn alkusanois-
sa painotetaan kuitenkin piilolasioptikoita ainoastaan vastaamaan kyselyyn. Kyselyssa
kysymys numero 10: Mind vuonna suoritit piilolasien sovittamiseen laillistavan kurssin?
Vastausvaihtoehdoiksi annetaan vuosilukuja sek& "En ole suorittanut piilolasikurssia”.
Talla kysymyksella pyritddn seuraamaan, ettd ainoastaan piilolasioptikot vastaavat ky-
selyyn. Jos joku vastaa, ettei ole kurssia suorittanut, ei hanen vastauksiaan oteta huo-

mioon analysoitaessa tuloksia.

Lahjakorteilla pyritddn motivoimaan kyselyyn vastaamiseen. Lahjakorttien arvontaa
varten pyydetddn yhteystietoja. Nain ollen pystytddn myos seuraamaan, ettei sama
vastaaja vastaa useasti lahjakorttien toivossa. Kyselyyn oli mahdollista vastata kuiten-

kin my6s anonyymisti.

Tulosten reliabiliteettia laskee hieman tulosten Exel-muodosta Spss-muotoon muun-
nosvaiheessa mahdollisesti tapahtuneet néppailyvirheet. Perinteinen tulosten syottami-
nen tilastointiohjelmaan valtettiin, silla Gmail muunsi suoraan saadut tulokset Exel—
muotoon, josta taulukko oli helppoa vieda Spss-ohjelmaan. Joitakin tdsmennyksid vas-

tauksiin kuitenkin tuli tehdda myds manuaalisesti.
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Tuloksia analysoitaessa tehtyjen summamuuttujien Cronbachin alpha jai hieman mata-
laksi, mika hieman laskee tulosten validiutta. Cronbachin alphan tulisi olla yli 0.7. Tyoni
summamuuttujien Cronbachin alpha on yli 0.6. Summamuuttujia voidaan kuitenkin
tarkastella suuntaa—antavina. Merkitsevyystasoksi tyolleni asetin 5 prosentin merkitse-

vyystason, jota on usein kaytetty opinnaytetdissa.

Tutkimuksen validiteetti on hyva opinnaytetyodksi. Siséinen validiteetti on tutkimuksessa
mielesténi hyva. Siind mitattiin siis mitd oli tarkoituskin. Kuitenkin jalkikéateen on helppo
miettia esitettyjen kysymysten sanamuotoja ja asettelua. Ulkoinen validiteetti on myds
suhteellisen hyva. Eri tutkijat paatyisivat siis samoihin johtopaéatoksiin, vaikka luvut

saattaisivat hieman heittéda kaytetyn tilastotieteen menetelméan mukaan.

Saatu otos on edustava, ldhes 20 prosenttia piilolasioptikoista vastasi kyselyyni. Suo-
men piilolasiseuralla oli vuonna 2010 jasenid 432, joka on noin 39 prosenttia alalla
tyoskentelevista piilolasioptikoista (Suomen Piilolasiseura 2012). Kyselyyni vastanneista

piilolasioptikoista 36 prosenttia oli Suomen piilolasiseuran jasenia.

7 Tulokset

Vastauksia sain yhteensa 209 kappaletta. Kuusi vastausta jouduin jattdmaan tulosten

analysoinnin ulkopuolelle, silla vastaajat eivat olleet suorittaneet piilolasikurssia.

Luvussa 6.1 esittelen taustamuuttujat, joihin kuuluu muun muassa ika, sukupuoli, kou-
lutusta koskevat kysymykset ja kaksi kysymysté koskien piilolasien tarjoamista asiak-
kaille. Taustamuuttujien jalkeen analysoin kutakin hypoteesia omassa luvussaan. Hypo-
teeseja on kahdeksan, jotka olen esitellyt aiemmin luvussa 5.3. Tarkastelen siis saa-

maani tietoa tietyn hypoteesin ndktkulmasta pohtien, onko hypoteesi tosi vai epétosi.
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7.1 Taustamuuttujat

Vastanneista naisia oli 79 prosenttia ja miehia 21 prosenttia. Optikoita vastaajista oli 56
prosenttia ja optometristeja 44 prosenttia. Helsingista valmistuneita oli 83 prosenttia ja

Oulusta 17 prosenttia.

Optikkona toimitut vuodet on jaettu viiteen ikAryhmaan siten, ettéd histogrammi nou-
dattaa normaalijakaumaa. Suurin ryhma, 55 vastaajaa, oli 9-16 vuotta optikkoina toi-
mineet. Piilolasioptikkoina toimitut vuodet jaoin myo6s viiteen ryhmaan. Ryhmat on jaet-
tu siten, ettd jakauma noudattaa myos Gaussin kayrad, eli normaalijakaumaa. Suurin
ryhma, 53 vastaajaa, on 9-15 vuotta piilolaseja sovittaneet optikot (liite 5). Tuloksia
analysoidessani kaytdn myos paljon naiden taustamuuttujien kahtiajakoa. Tarkastelen
siis, eroavatko alle yhdeksén vuotta optikkoina toimineiden vastaukset merkittavasti yli
yhdekséan vuotta toimineiden optikkojen vastauksista. Samaa kahtiajakoa kaytadn myos
piilolasioptikkoina toimittujen vuosien vertailuissa. Tama yhdeksan vuoden raja on sik-
si, ettd voidaan ajatella tyon jo rutinoituneen siind vaiheessa. Suurimmat ryhmat ja-

kaumissa alkavat myd6s tuosta yhdeksasta vuodesta.

Seuraavassa taulukossa on kysymykseen kolme saadut vastaukset vastaajien tyokuvas-

ta.

Taulukko 1. Kysymyksen 3 vastaukset prosentteina.

3. Tybdkuvasi
Lukuméara Prosentteina
Tyontekija 127 62,6
Tybnantaja tai myymalapaallikk®d 54 26,6
Itsendinen ammatinharjoittaja 17 8,4
Muu 5 2,5
Yhteensa 203 100,0
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TyoOntekijdn asemassa toimivia vastaajista oli 62,6 prosenttia ja tybnantajan tai myy-
malapaallikon asemassa 26,6 prosenttia. Aitiyslomalla tai tydttéméana oli 2,5 prosenttia

vastaajista, kuten taulukko 4 osoittaa.

Vastaajien iat jakaatuivat, kuten alla oleva taulukko 2 osoittaa.

Taulukko 2. Ikaryhmaét.

lkaryhmat
Lukuméara Prosentteina
-29 22 10,8
30-35 39 19,2
36 -42 47 23,2
43 — 47 35 17,2
48 — 55 37 18,2
55 - 23 11,3
Yhteensa 203 100,0

Vastaajien iat jaoin kuuteen ikdryhmaan, niin ettd saatu ikdjakauma noudattaa noin
normaalia jakaumaa. Kuten taulukosta ilmenee, suurin ikdryhma oli 36-42 -vuotiaat

optikot (n=47).

Piilolasiseuran jasenia vastanneista oli 36 prosenttia. Piilolaseja koskevassa koulutusti-
laisuudessa oli vastanneista kaynyt 64 prosenttia viimeisen vuoden aikana. Naista vas-
tanneiden kaymista koulutuksista 80,9 prosenttia oli piilolasiyritysten jarjestamia ja 6

prosenttia Suomen piilolasiseura ry:n jarjestamia.

Seuraava kuvio 9 osoittaa kuinka vastaajien vastaukset jakautuivat kysyttdessa kuinka

monelle asiakkaalle optikot tarjoaa piilolaseja.
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4. Kuinka monelle tarjoat piilolaseja nadntutkimuksessa?
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Kuvio 9. Kysymyksen numero 4 vastaukset.

Potentiaalisille kayttdjille vastaajista tarjoaa piilolaseja 37 prosenttia. Lahes jokaiselle
potentiaaliselle kayttijalle tarjoaa 18 prosenttia. Tama tarkoittaa siis sitd, ettd optikko
arvioi potentiaaliset kdyttajat ennen tarjoamista. Kuka sitten on potentiaalinen kaytta-
ja, riippuu taysin optikon mielipiteesta. Léhes jokaiselle ja jokaiselle piilolaseja tarjoaa
lahes kolmannes, 28 prosenttia vastaajista. Vastaajista 3,5 prosenttia ei tarjoa juuri

koskaan tai koskaan piilolaseja asiakkailleen.

Kysyttaessd minka ikaisille asiakkaille optikot tarjoavat piilolaseja vastaukset jakaantui-

vat kuvion 10 osoittamalla tavalla.
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5. Minka ikaisille tarjoat piilolaseja?
35
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Kuvio 10. Kysymyksen viisi vastaukset.

Vastaajista 53 prosenttia jattda tarjoamatta lapsille piilolaseja. Ainoastaan 28,5 pro-
senttia vastaajista tarjoaa myos alle 15 —vuotiaille piilolaseja. Kaiken ikaisille piilolaseja
tarjoaa 24 prosenttia vastaajista. Vastaajista 13 prosenttia antoi jonkun muun ikédhaa-
rukan kuin valmiiksi annetut. Nama 13 prosenttia vastaajista tarjoavat keskiméaarin 12

— 64 -vuotiaille piilolaseja.

7.2 Hypoteesien testaus

Tassa luvussa tarkastelen saamiani vastauksia kahdeksan aihepiirin alla. Neljaa ensim-
maista aihepiiria tarkastelen summamuuttujien avulla. Viimeisten neljan aihepiirin ky-
symysten vastaukset on esitelty ilman summamuuttujiksi muuttamista, silla Cronbachin

Alphan vaatimukset eivat tayttyneet naissa kysymyksissa.



39

7.2.1 Kannattavuus

Hypoteesina toimi vdite, ettei piilolasikauppa ole kannattavaa optikoiden mielesta.
Vaite pohjaa taustatutkimuksesta saamiini vastauksiin. Kannattavuus-summamuuttujan
vaittamat ndhdaan kuviossa 11 vastauksineen. Kuviota tarkasteltaessa taytyy ottaa
huomioon véittdmien kielteinen suunta, eli vastaajan ollessa eri mielta, ajattelee han
piilolasimyynnin olevan kannattavaa. Summamuuttujan keskiarvo on 2.49. Summa-
muuttujan reliabiliteetti Cronbachin alphalla on 0.641, eli kysymykset mittaavat samaa

asiaa. Optikot kokevat siis piilolasikaupan olevan jokseenkin kannattavaa.

Kannattavuus summamuuttuja

30. Piilolasien sovitus vie liikaa aikaa. 18 -
28. Piilolasien myynti on pienta bisnesta. 18 _
27. Pelkaéan, etta silmélasimyyntini heikkenee, 7 I
kun myyn piilolaseja.
25. Piilolaseissa ei ole mielestani riittavaa
katetta. 39 %

15. Silmélasiasiakkaat ostavat kalliimpia

silmalaseja kuin piilolasiasiakkaat. =2 _

0% 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 % 80 % 90 %100 %

m Eri mielta Ei eri eikd samaa mieltd  m Samaa mielta

Kuvio 11. Kannattavuus summamuuttujan kysymykset vastauksineen.

Vastaajista 36 prosentin mielesté piilolasien myynti on pientd bisnestd. Piilolaseista

saatava kate on my@s riittdmatén 26 prosentin mielesta.

Verrattaessa kannattavuus-summamuuttujaa tyontekija- ja esimiesasemassa olevien
antamiin vastauksiin on havaittavissa lineaarista riippuvuutta viiden prosentin merkitse-
vyystasolla (r= 0.186). TyOnantajat pitéavat siis piilolaseja kannattamattomampina kuin
tyontekijat. Studentin T-testilla sama asia on todennettavissa. Tyontekijoiden keskiarvo
kannattavuus-summamuuttujassa on 2,4, kun esimiesasemassa olevien keskiarvo on
2.69. Tilastollisesti tamé& on merkittava ero (p = 0,012). Esimiehet pitdvat piilolaseja

siis véahemman kannattavina kuin tydntekijaasemassa olevat optikot. Verratessani kan-
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nattavuus-summamuuttujaa muihin taustamuuttujiin ei lineaarista riippuvuutta ollut

havaittavissa Pearsonin korrelaatiokertoimella.

Verrattaessa vaittdmasta 25: "Piilolaseissa on mielestani riittdva kate”, saatuja vastauk-
sia naisten ja miesten valilla huomattiin merkittédva ero vastauksissa. Naisten keskiarvo
on 2.9 ja miesten keskiarvo on 3.4. Tilastollisesti tarkasteltaessa on ero merkittava
(p=0,016). Naiset pitavat piilolaseista saatavaa katetta siis riittamattémampana kuin

miehet.

Merkittavad negatiivista korrelaatiota on havaittavissa vaittdméan 26 "Olen motivoitunut
sovittamaan piilolaseja” ja kannattavuus-summamuuttujan valilla (r = -0,545, p =
0.001). Mitd kannattavampana piilolaseja siis pidetdan, sen motivoituneempia ollaan
niitd sovittamaan. My6s merkittdvaa positiivista riippuvuutta havaittiin kannattavuus-
summamuuttujan ja kuinka monelle tarjotaan piilolaseja valilla (r = 0,361, p = 0,001).
Eli mitd kannattavampana piilolasien myyntia pitdd, sen useammalle asiakkaalle piilo-

laseja tarjoaa.

7.2.2 Ammattitaito

Optikot kokevat osaavansa sovittaa piilolaseja. Vaittdmaan numero 13: ”"Koen hallitse-
vani piilolasien sovituksen”, oli 98 prosenttia vastaajista samaa mieltd tai jokseenkin
samaa mieltd. Monitehopiilolasien sovittamisessa ei oltukaan niin itsevarmoja, vastaa-
jista 64 prosenttia kokee osaavansa sovituksen. Jopa 17,8 prosenttia oli eri mielta vait-
taman: "Monitehopiilolasien sovittaminen on helppoa” kanssa. Optikoiden ammattitai-
toa kuvaavaan summamuuttujaan siséllytin edella mainittujen vaittamien lisdksi myos
vaittAmat; "Naontutkimuksessa ehdotan piilolaseja” ja "Olen motivoitunut sovittamaan
piilolaseja”. Nama vaittimat romauttavat ammattitaito-summamuuttujan keskiarvon
3.1een mediaanin ollessa 3.3. Koen kuitenkin kaikkien naiden neljan kysymyksen ku-
vaavan optikoiden ammattitaitoa piilolasien myynnissa ja sovituksessa. Cronbachin
alpha on summamuuttujassa 0,675. Kuvio 12 esittelee ammattitaito-summamuuttujaan

saadut vastaukset.
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Ammattitaito summamuuttuja

34. Monitehopiilolasien sovittaminen on 18
helppoa.
26. Olen motivoitunut sovittamaan 7
piilolaseja.
23. Naontutmuksessa ehdotan piilolaseja 17
asiakkaille.

13. Koen hallitsevani piilolasien sovituksen. ,

n =203
0% 20 % 40 % 60 % 80 % 100 %

m Eri mielta Ei eri eikd samaa mieltd  m Samaa mielta

Kuvio 12. Ammattitaito-summamuuttujaa kuvaamat vaittdmaét vastauksineen.

Ammattitaito-summamuuttujan ja jatkokouluttautumisen valilla havaittiin negatiivista
korrelaatiota (r = -0,292). Mitd ammattitaitoisempi optikko kokee olevansa, sita lyhy-
empi aika viimeisesta jatkokouluttautumiskerrasta on siis kulunut. Studentin T-testilla
tarkasteltaessa alle vuoden ja yli vuoden sisdlla jatkokouluttautuneiden vastauksia,
havaitaan tilastollisesti merkittavaa (p = 0,00) poikkeamaa vastausten valilla. Vuoden
sisdlla jatkokouluttautuneiden ammattitaidon keskiarvo on 3,2, kun yli vuosi sitten jat-

kokouluttautuneiden keskiarvo on enaa 2,9.

Positiivista korrelaatiota viiden prosentin merkitsevyystasolla havaittiin vastaajien piilo-
lasioptikkoina toimittujen vuosien, sek& sen kuinka pitk& aika on edeltavasta jatkokou-
luttautumisesta koskien piilolasejar=0,144). Mitda kauemmin vastaaja on siis sovittanut

piilolaseja, sen kauemmin edellisesta jatkokouluttautumiskerrasta on aikaa.

Selked&a korrelaatiota on myods havaittavissa sovitusmotivaation ja piilolasioptikkona
toimittujen vuosien kanssa yhden prosentin merkitsevyystasolla (r = 0,294). Piilolasiop-
tikkona toimittujen vuosien lisdéntyessa sovitusmotivaatio siis heikkenee. Merkittavaa
positiivista riippuvuutta havaittiin myods vaittdman 26: "Olen motivoitunut sovittamaan

piilolaseja” ja eri koulutuksen saaneiden valilla (r = 0,194, p = 0,005). Optometristit
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ovat motivoituneempia piilolasien sovittajia kuin optikon koulutuksen saaneet. Tama

tukee siis edeltavaa vaittamaa.

Vastaajista 54 prosenttia oli téysin samaa mielta tai jokseenkin samaa mielta kysytta-

esséa osallistuisivatko he piilolasien sovittamisen kertauskurssille.

Motivaatiota mittaavan vaittaman 26 ja kysymyksen 4: "Kuinka monelle tarjoat piilo-
laseja” valilla havaittin myds merkityksellista negatiivista korrelaatiota (r = -0,437).
Vaittaman 4 vastausvaihtoehto 1 kertoo vastaajan tarjoavan piilolaseja kaikille. N&in
ollen mitd motivoituneempi vastaaja on sovittamaan piilolaseja, sen useammalle han

piilolaseja tarjoaa (p = 0,001).

7.2.3 Viestinta

Taustatutkimuksessani ilmeni, ettd optikot kokevat piilolaseista viestimisen mediassa
heikoksi. Alla olevasta kuviosta 13 selvida, milla kysymyksilla viestintad mitattiin tutki-

muksessani.

Viestinta summamuuttuja

19. Piilolasien nakyvyys mediassa on heikkoa. 29 -

24. Piilolasiyritysten tulisi mainostaa 29
tuotteitaan enemman kuluttajille.

38. Optisen alan tulisi viestia piilolaseista 25
enemman mediassa.

n=203 0% 20% 40 % 60 % 80%  100%

B Samaa mielta Ei eri eikd samaa mieltd  m Eri mielta

Kuvio 13. Viestintd-summamuuttuja.
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Kuvio 13 osoittaa, kuinka heikkoa vastaajien mielesta piilolaseja koskeva viestinta on.
Vastaajista 48 prosenttia koki piilolasien nékyvyyden olevan heikkoa. Piilolasiyritysten
tulisi mainostaa tuotteitaan kuluttajille enemman 65 prosentin mielesta. Yleisella tasolla
73 prosentin mielesta optisen alan tulisi viestia enemman piilolaseista. Optitiedon yh-
deksasta tiedotteesta medialle vuonna 2010 yksi koski piilolaseja (Korja 2012). Avoi-
missa vastauksissa viestintd nousi esiin useasti. T&ssd muutama suora lainaus vastaaji-

en kommenteista koskien viestintaa:

“"Monitehopiilolasien tiedottaminen on pelkadstdadn optikon vastuulla, asiak-
kaat eivét tiedd ettd niitd on olemassa. Jos mainonta olisi tehokkaampaa,
niin liikkeeseen voisi astella useampikin aiheesta kiinnostunut.”

(tyontekija, nainen.)

Mediaan enemmén tietoa piilolasioptikoista, seké siihen liittyvastad silmien
hyvinvonnnista.”

(tyontekija, nainen).

Verratessani summamuuttujaa taustamuuttujiin, havaitsin sen korreloivan negatiivisesti
kysymyksen 4: "Kuinka monelle tarjoat piilolaseja” kanssa (r = -0,256, p = 0,001). Mita
useammalle optikko siis tarjoaa piilolaseja, sen heikommaksi héan kokee piilolaseista
viestinndn mediassa. My6s mitd ammattitaitoisempi vastaaja on ammattitaito-
summamuuttujan mukaan, sen heikompana hén pitdéd optisen alan viestintdd mediassa
(r = 0,312, p = 0,000). Myds mitd motivoituneempi optikko on sovittamaan piilolaseja,
sen huonompana han viestintdd pitéd (r = 0,353, p = 0,001). Verratessani muihin
taustamuuttujiin viestintd-summamuuttujaa, ei merkittavid riippuvuuksia ollut havaitta-

vissa.

7.2.4 Koulutus motivoijana

Kouluttautuminen koettiin hyvin térkedksi. Koulutus motivoijana -summamuuttujan
vastausten keskiarvo on 4.17. Alla olevasta kuviosta kdy ilmi summamuuttujan kysy-

mykset vastauksineen.
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Koulutus motivoijana summamuuttuja

45. Optikoiden koulutuksen lisddminen 15 _
edistéisi piilolasien myyntia.
29. Piilolaseja koskevat koulutukset 8 _
lisddvat sovitushalukkuuttani.
21. Piilolasiyritysten edustajien kaynnit 9 _
likkeessa yllapitavat ammattitaitoani.

n=203 0%  20%  40%  60%  80%  100%

m Eri mielta Ei eri eikd samaa mieltd  m Samaa mielta

Kuvio 14. Koulutus-summamuuttujan kysymykset vastauksineen.

Kuten kuvio 14 kertoo, optikot ovat hyvin yksimielisia siitd, ettd kouluttautuminen on
tarkedd ja lisdd motivaatiota sovittaa piilolaseja. Vastaajista 64 prosenttia oli kdynyt

piilolaseja koskevassa koulutustilaisuudessa viimeisen vuoden aikana.

Verrattaessa koulutus motivoijana-summamuuttujaan taustamuuttujia ei merkittavia
riippuvuuksia havaittu muiden kuin sukupuolten valilla. Naiset olivat miehia myd&tamieli-
sempia kouluttautumiselle. Keskiarvoerot koulutusta koskevissa kysymyksissa oli 0,5,
mik& on tilastollisesti tarkasteltaessa merkitsevaa (p=0,00). Naisten keskiarvo oli 4,3 ja
miesten keskiarvo oli 3,8. Naiset pitavat siis kouluttautumista tarkeampana kuin mie-
het. Vaittdmassa 21: "Piilolasiyritysten edustajien kaynnit liikkeessa yllapitavat ammat-
titaitoani”, havaittiin myos naisten ja miesten vastausten valilla tilastollisesti merkittava
ero (p=0,000). Naiset pitdvat paljon tarkeAmpana ammattitaitonsa kannalta yritysten

edustajien kaynteja liikkeissa kuin miehet. Keskiarvot on naisilla 4,2 ja miehilla 3,6.

Ammattitaito-summamuuttujan ja koulutus-summamuuttujan valilla havaittiin merkitta-
vaa korrelaatiota (r=0,250) yhden prosentin merkitsevyystasolla. Sen ammattitaitoi-
semmaksi optikko on itsensa luokitellut, mitd tarkeAmmaksi han piilolasikouluttautumi-

sen luokittelee.
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Vastaajista noin 78 prosenttia piti erittain tarkeéana tai jokseenkin tarkedna myods myy-
jien kouluttamista piilolasien myymiseen. TAma havaittiin myds avoimien kysymysten
vastauksissa. Alla ndhdaan kahden vastaajan kommentit kysymykseen 39 "Mistd Suo-

men vahainen piilolasien myynti mielestasi johtuu?”.

Tarvittaisiin aktiivista henkil6kuntaa optikoiden liséksi tarjoamaan piilolaseja
myo0s niille asiakkaille, jotka eivét ole nddntarkastuksessa. Myyjien piilolasikou-
lutuksen lisddminen!

(tyontekija, nainen.)

Selked tydnjako. Optikko sovittaisi ja myyjd opettaisi. Talléin “kallista” koppiai-
kaa sdéstyisi optikon osalta muille asiakkaille enemmén.

(tyontekija, nainen.)

7.2.5 Piilolasikaupan vaikutus silméalasikauppaan

Aikaisempien tutkimusten pohjaan luotu hypoteesi, ettéa optikot pelkddvat piilolasikau-
pan heikentdvan silmalasikauppaa, on epatosi tutkimukseni mukaan. Vastaajista 90,1
prosenttia oli eri mieltd vaittimasta: “Pelkdan silmélasikauppani heikkenevéan, kun

myyn piilolaseja.” Ainoastaan 2 prosenttia oli jokseenkin samaa mielta.

Aikaisemmat tutkimukset osoittavat myos, ettd piilolasiasiakas ostaa kalliimpia silma-
laseja kuin pelkkia silmélaseja kayttavat asiakkaat. Kysyttdessa tatd suomalaisilta opti-

koilta jakaantuivat vastaukset alla olevan kuvion 15 osoittamaan tapaan.



46

15. Silmalasiasiakkaat ostavat kalliimpia
silmalaseja kuin piilolasiasiakkaat.

m Eri mielta Ei eri eikd samaa mieltd = Samaa mielta

n =203

Taulukko 15. Ostavatko silmalasiasiakkaat kallimpia silmalaseja kuin piilolasiasiakkaat?

Vastaajista 26 prosenttia oli samaa mieltd. Kolmannes vastaajista, 33 prosenttia, ei
ottanut kantaa. Eri mieltd vaittaman kanssa oli 41 prosenttia. Aikaisempiin tutkimuksiin
pohjaten tama vaittdma on epéatosi. Muun muassa Enchanching the approach of selec-
ting eyewear -tutkimus vuodelta 2009 totesi piilolasiasiakkaiden ostavan 10-12 pro-
senttia kalliimpia silmélaseja kuin pelkkia silmalaseja kayttavat asiakkaat (Atkins, Mor-
gan P, Morgan S 2009).

7.2.6 Internet-myynti

Taustatutkimuksesta ilmi k&ynyt huolenaihe optikoilla oli piilolasien internetmyynti. Sen
koettiin sybvan motivaatiota sovittaa piilolaseja, silla asiakkaat kuitenkin menevat ti-
laamaan piilolasinsa internetista. Internetmyynti koettiin my6s vastuuttomaksi, silla
kukaan ei valvo silmien terveydentilaa. Kuviosta 10 kay ilmi vaittamat, joilla internet-

myynnin vaikutuksia optikoiden asenteisiin mitattiin.
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Internet - myyntid mittaavat vaittamat

35. Piilolasien myynti internetissa kuluttajille 24 _
on vastuutonta.

31. Mielestani piilolaseja voi myyda liikkeesta

ilman voimassa olevaa piilolasireseptid, kuten 16 -
he tilaavat internetistakin.

22. On turhaa sovittaa piilolaseja, silld asiakkaat 16 .
kuitenkin tilaavat piilolasinsa internetista.

0% 20% 40 % 60 % 80 % 100 %
n =203

m Eri mielta Ei eri eikd samaa mieltd  m Samaa mielta

Kuvio 16. Internet-myynnin vaikutuksia kuvaavia vaittamia.

Vastaajista lahes 60 prosenttia pitad piilolasien Internet-kauppaa vastuuttomana. Vas-
taajien mielestd ilman voimassa olevaa piilolasireseptid asiakkaille piilolaseja ei voi
myyda 65 prosentin mielesta. Piilolasien sovittamista ei kuitenkaan koeta turhaksi 72

prosentin mielestd, vaikka asiakkaita karkaakin internettiin.

Verratessa taustamuuttujia néihin kolmeen kysymykseen havaittiin kysymyksen 4 ja
kysymyksen 22 valilla positiivista riippuvuutta (r = 0,377, p = 0,001). Kysymyksella 4
mitattiin kuinka monelle asiakkaalle optikko tarjoaa piilolaseja naontutkimuksessa. Vait-
tama 22 oli "On turhaa sovittaa piilolaseja, silla asiakkaat kuitenkin tilaavat piilolasinsa
internetista.” Siis mita turhenpana internetmyynnin vuoksi optikko piilolasien sovitusta
pitéd, sen harvemmalle han niita tarjoaa. Muiden taustamuuttujien kanssa ei havaittu

korrelaatiota ndiden kolmen internetmyyntia mittaavan kysymyksen kanssa.

Verrattaessa naita internetmyyntid sivuavia kysymyksia toisiinsa havaitaan merkittavaa
rippuvuutta yhden prosentin merkitsevyystasolla vaittamien 31 ja 22 vdlilla (r =
0,189). Siis jos optikko pitéa piilolasien sovittamista turhana internet — myynnin vuoksi,
pitad han hyvaksyttavampana piilolasien myyntia optikkoliikkeesta ilman reseptia asi-
akkaille myos. Kysymysten 35 ja 31 valilla on havaittavissa taas negatiivista riippuvuut-

ta viiden prosentin merkitsevyystasolla (r = -0,179). Jos optikko siis pitaa piilolasien
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myyntid internetissa vastuuttomana, ei hanen mielestddn myoskaan piilolasien myynti

liikkeesta ilman reseptia ole suotavaa.

Avoimissa vastauksissa esiin herdnneitd ajatuksia koskien piilolasien myyntid Interne-

tissa:

"Netin alle myds samat ehdot mitd myds litkkeissd tulisi noudattaa, ettei
ole mahdollisuutta tilata linssejé ilman sovitusta ja kontrolleja.”

(tyontekija, nainen).

"Nettikaupasta ja etenkin siitd, ettd kuluttajat hakevat helposti reseptin ja

tilaavat netista.”

(ty6nantaja, nainen).

"Nettikauppa on lisdédntynyt, eikd tiedotusvélineissd riittdvéasti puhuta sii-
td, mitd vdérin istuvat/vddréanlaiset piilarit aiheuttavat.”

(tybnantaja, nainen).

7.2.7 Koulutus syyna huonoon piilolasimyyntiin Suomessa

Taustatutkimuksesta saatujen vastausten ja avointen kysymysten 39 ja 47 vastausten
perusteella luotiin hypoteesi, ettd koulutus saattaa olla syyllinen huonoon piilolasimyyn-
tiin Suomessa. Avoimissa vastauksissa kritisoitiin useasti, ettei koulussa opeteta naon-
tarkastustilanteessa tarjoamaan piilolaseja. Piilolasikurssia pidettiin myés liian hintava-
na, seka lahtokohtaisesti koettiin, ettd koulutuksessa keskitytaan liikkaa ongelmiin piilo-
lasisovituksessa. N&in jopa hieman pelatdan sovituksesta aiheutuvaa vastuuta. Alla on

muutama suora lainaus vastaajien mielipiteista.

Mielesténi koulussa jo pitdisi opettaa kysymdaan rutiinikysymyksenéd ndéntarkas-
tuksen yhteydessé piilolinsseista.

(tyontekija, nainen).
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Liian vakavasta ja ei-kaupallisesta ilmapiiristad, aina ldhtien koulusta.
(myymalapaallikko,

mies).

Alan peruskoulutuksissa keskitytdén lilkaa miettimddn mitkd ovat piilolasien so-
vittamisen ja kdyton esteitd. Totta kai esteitd on, mutta ldhtbkohta pitdisi olla
positiivisempi.

(tyodntekija, mies.)

Suomalaiset optikot kokevat oman vastuunsa asiakkaasta niin suureksi, ettid
ovat varovaisempia. Peldtdan siis sitd, ettd ongelmatapauksissa kaikki kaatuu
optikon niskaan.

(tydntekija, nainen.)

Alla olevassa kuviossa on vaittamat vastauksineen, joiden avulla pyrin kyselyssa mit-

taamaan edellad kuvattua ongelmaa.

Koulutusta koskevat vaittamat

32. Piilolasikurssilla pelotellaan turhasta. 30

18. Optikoille lankeava vastuu, kuinka
asiakas hoitaa piilolasejaan sovituksen
jalkeen, on mielestani lilan suuri.

24

17. Piilolasikurssin jalkeen olen motivoitunut
sovittamaan piilolaseja.

'—\
~

0% 20 % 40 % 60 % 80 % 100 %

n=203 m Eri mieltd Ei eri eikd samaa mieltda  m Samaa mieta

Kuvio 17. Koulutusta koskevat vaittamat.

Vastaajista 59 prosenttia koki, ettei piilolasikurssilla pelotella turhasta, 30 prosenttia ei

osannut sanoa ja 11 prosentin mielestd kurssilla pelotellaan turhasta. Vastaajista 18
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prosenttia koki piilolasiasiakkaasta sovituksen jalkeen kannettavan vastuun liian suu-
reksi. Jopa 82 prosenttia vastaajista koki olevansa motivoituneita sovittamaan piilolase-
ja kurssin jalkeen. Vastaajista 14 prosenttia ei ottanut kantaa ja 4 prosenttia oli eri
mieltd. Lukumaarind (n) tarkasteltaessa 203 vastaajasta 23 koki, ettéa piilolasikurssilla
pelotellaan turhasta. Sovituksen jalkeistd vastuuta asiakkaasta piti liian suurena 36
vastaajaa ja 8 vastaajaa koki, ettei piilolasikurssin jalkeen ole motivoitunut sovittamaan

linsseja.

Kuten kuvio 17:st& havaitaan, eivat vaittdmien vastaukset tue edelld kuvattua hypotee-
sid. Hypoteesi pohjautui taustatutkimuksesta saatuihin vastauksiin, seka kyselysta saa-
tuihin avoimiin vastauksiin. Joko vaittAmat eivét siis mitanneet samaa asiaa hypoteesin

kanssa, ja olivat nain epapatevid, tai hypoteesi luotiin vain muutaman optikon kantaan.

Tarkasteltaessa riippuvuuksia naiden kolmen véittaméan ja taustamuuttujien valilla ha-
vaitaan vaittdmaén 32 saatujen miesten vastausten ja naisten vastausten valilla eroa.
Naiset kokevat siis, ettei piilolasikurssilla pelotella niink&an turhasta, kun miesten kanta
taas on lahes neutraali (p = 0,000, r = 0,284). Miesten vastausten keskiarvon on 2,69,

naisten keskiarvojen on 1,85.

Vaittaman 18: "Optikolle lankeava vastuu siité, kuinka asiakas huolehtii piilolaseistaan
sovituksen jalkeen, on liian suuri” ja piilolasioptikkona toimittujen vuosien (r = 0,298),
seka optikkona toimittujen vuosien (r = 0,268) valilla havaittiin positiivista riippuvuutta
yhden prosentin merkitsevyystasolla. Mitd kauemmin optikko on sovittanut siis piilo-

laseja, sen suuremmaksi han kokee vastuun asiakkaastaan.

Muiden taustamuuttujien ja kysymysten 32, 17 ja 18 valilla ei havaittu merkittavia riip-

puvuuksia.
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7.2.8 Kannustimet ja motivointi

Ehdotuksia piilolasimyynnin parantamiseen tutkin vaittimien 40 - 46 avulla. Tutkin vait-
tamid Osgoodin asteikon avulla. Se on adjektiiviparista muodostuva viisiportainen mit-
tari, jossa keskimmainen vaihtoehto on neutraali (Valli 2001: 34-35). Adjektiiviparina
toimi: Ei lainkaan térked ja Erittdin tarked. Seuraavassa kappaleessa kayn lapi saamiani

vastauksia.

Piilolasien kokeilemisen mahdollistamista pidettiin hyvin tarkednd myynnin parantajana.
Kysymykseen 43 "Piilolasien kokeilemisen mahdollistaminen liikkeissa” piti 65 prosent-

tia vastaajista erittain tarkeana.

Piilolasien myyntiin kannustava tydnantaja ja ty6ilmapiiri koettiin hyvin tarkeéksi moti-
voijaksi piilolasien myynnissd. Kysymysten 14: "Piilolasien myynnissa kannustava ty6il-
mapiiri on tarkeda” ja 46: "Piilolasien myyntiin kannustava ty6nantaja edistaa piilolasi-
en myyntid” yhteenlaskettu keskiarvo on 4.4. Vastausvaihtoehdon 5 kuvatessa erittain
tarkedd kantaa. Eli kannustava tyOpaikka koetaan siis erittdin térkedksi motivoijaksi
piilolasien myynnissd. Seuraavasta kuviosta ndemme, kuinka yksipuolisesti vastaukset
jakautuivat vaittamaan 46. saaduissa vastauksissa. Tarkedna tai erittain tarkeana moti-

voijana piilolasien myynnisséa 91,5 prosenttia vastaajista piti kannustavaa tyonantajaa.
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46. Piilolasien myyntiin kannustava tyonantaja.
70,0

60,1

60,0
50,0
40,0
30,0
20,0

10,0 6,9
15

0,0
Ei niin tarkeaa Neutraali Tarkeaa Erittain tarkeda

Kuvio 18. Motivoiko piilolasien myyntiin kannustava tyénantaja?

Asiakkaiden kontrolleihin kutusumista pidettiin erittdin tarkeéna, 88 prosenttia vastaa-
jista piti sité tarkeéna tai jokseenkin tarkedna tapana edistdd myyntid. Asiakasiltojen
pitamistad ja kouluissa, messuilla ja tapahtumissa esitelmoimista ei pidetty niin tarkea-
na. Kysymyksien 41: "Asiakasiltojen jarjestaminen edistdisi piilolasimyyntia” ja 42: "Pii-
lolaseista esitelmdinti kouluissa, tapahtumissa ja messuilla edistéisi piilolasimyyntid”

yhteenlasketut keskiarvot ovat 3,4. Vastausvaihtoehdon 3 kuvaa neutraalia kantaa.

Hypoteesina tydssani oli, ettd rahallinen korvaus jokaisesta uudesta piilolasiasiakkaasta
motivoisi optikoita sovittamaan ja myymaan piilolaseja. Kuvio 18 kertoo vaittaman 44:
” Jokaisesta uudesta piilolasiasiakkaasta saatava bonus motivoisi sovittamaan” vastaus-

ten hajonnasta.
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44. Jokaisesta uudesta piilolasiasiakkaasta saatava
bonus.

35%

30%

25%

20%

15% mn=203

10%

5%

0%
Eilainkaan  Ei niin tarkeaa Neutraali Tarkeaa Erittain tarkeda
tarkeaa

Kuvio 19. Kysymyksen 44 vastausten jakaantuminen.

Vastausten keskihajonta on 1,15, joka on suurta. Vastaajien kanta ei siis ole yksimieli-
nen ja nain ollen keskiarvo ei ole hyva mitta kertomaan vastaajien mielipiteista. Ylla
oleva kuvio 11 pyrkii kertomaan vastaajien kantaa paremmin. Tarkedna motivointikei-
nona bonusta piti siis l1ahes puolet, 48 prosenttia vastaajista. 21 prosenttia ei pitanyt
bonusta tarkeana, ja 31 prosenttia ei ottanut kantaa. Taustamuuttujiin verrattaessa ei

merkittavia korrelaatioita tai eroja havaittu minkdan muuttujan kesken.

7.3 Avoimet kysymykset

Avointen kysymysten 39 ja 47 vastaukset olivat hyvin samankaltaisia kuin taustatutki-

muksesta saamani mielipiteet. Alla on koonti saamistani avoimista vastauksista:

e Optikoiden mielestd suomalaiset eivat halua piilolaseja, vaan pitavéat silméalaseja
muodikkaina ja ovat piheja panostamaan ulkondkdotnsa. "Suomalaiset vaativat
yhta hyvaa naontarkkuutta piilolaseilta kuin silmélaseiltakin”, oli erdén vastaajis-
ta mielipide. Suomen ilmastoa ehdotettiin myds syyksi, mikseivat asiakkaat pii-

lolaseja halua kokeilla.
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Positiivista asennetta piilolasien myyntiin tulisi lisatd. Monet ehdottivat, etta pii-

lolasipéivat yhdistettaisiin Optometria-paiviin.

Optikkoja pidetddn myos laiskoina sovittamaan ja tarjoamaan piilolaseja. Piilo-

laseja ei muisteta tarjota.

Sovittamiseen menee myos liikaa aikaa, ja tydelaman koetaan olevan liian Kii-

reistd. Piilolaseista saatava raha on liian vahaista verrattaessa nahtyyn vaivaan.

Kannustava ty6nantaja motivoisi myymaan piilolaseja enemman. Nyt koetaan,
ettd paine tulokseen tybnantajalta on liian suuri, ja tydnantajien kanta piilo-

laseihin on negatiivinen.

Internetista tilaavat asiakkaat koetaan selvdn& negaationa. Ei viitsitd sovittaa
asiakkaille piilolaseja, silla he kuitenkin menevét tilaamaan piilolasinsa interne-

tista.

Opiskeluaikana ei opeteta tarjoamaan piilolaseja naontutkimuksessa kaikille.
Koulussa mydskaan piilolaseja ei nahda kaupallisena ja mielenkiintoisena asia-
na. Piilolasikurssi koetaan ylihinnoitelluksi. Myyjat tulisi my6s kouluttaa myy-

maén piilolaseja, ja he voisivat tehda kaytonopetuksia.

Vastuu asiakkaasta sovituksen jalkeen on liian suuri. Pelatéaan, ettd jos asiakas
hoitaa linssejaén huonosti, kaatuu kaikki optikon syyksi. Osa silméalaéakareista on

my6s hyvin piilolasivastaisia.
Mainontaa ja kampanjoita kuluttajille on lilan véahan. Tukkureilta saatavan tuki-
materiaalin tulisi parantua. Erilaisia kilpailuja toivottiin piilolasiyrityksilta optikoil-

le, niiden koettiin parantavan motivaatiota.

Koulutusta ja asennekasvatusta piilolasien myyntiin kaivattiin.
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8 Johtopaatelmat

Onnistuin ty6ni tavoitteissa mielestani hyvin. Kyselyni tavoitti [ahes 90 prosenttia Suo-
men optikoista. Vastauksia palautui 209 kappaletta, joka vastaa noin 20 prosenttia alal-
la toimivista piilolasioptikoista. Luvut perustuvat Valvirasta saatuihin koulutettujen piilo-
lasioptikoiden maardan, seka liittojen arvioihin alalla toimivista optikoista. Vastaajien
osuus perusjoukosta on myds edustava. Esimerkiksi Suomen piilolasiseuran jasenia
optikoista oli 39 prosenttia vuonna 2010, kun taas kyselyyni vastanneista optikoista

seuran jasenia oli 36 prosenttia.

Tutkimusongelmani oli miten parantaa piilolasien myyntia Suomessa? Kyselyyni vas-
tanneiden optikoiden vastaukset toivat esiin seuraavaa. Katetietous lisda optikoiden
motivaatiota sovittaa linsseja (r = -0,545, p = 0.001), sek& halua tarjota niitd useam-
malle asiakkaalle (r = 0,361, p = 0,001). Ainoastaan 35 prosenttia vastaajista koki pii-

lolaseista saatavan katteen riittavaksi.

TyOnantajien ja esimiesten motivoinnilla piilolasien myyntid voitaisiin my6s kasvattaa.
Piilolasien myyntiin kannustava tyonantaja ja ty6ilmapiiri koettiin hyvin téarkeéksi moti-
voijaksi piilolasien myynnissd. Kysymysten 14: "Piilolasien myynnissa kannustava ty6il-
mapiiri on térkeda” ja 46: "Piilolasien myyntiin kannustava ty6nantaja edistaa piilolasi-
en myyntid” yhteenlaskettu keskiarvo on 4.4. Vastausvaihtoehdon viisi kuvatessa erit-
tain tarkeda kantaa. Eli kannustava tytpaikka koetaan siis erittdin tarkedksi motivoijak-

si piilolasien myynnissa.

Sen ammattitaitoisemmaksi ja motivoituneemmaksi optikko itsensa koki, mita lyhyempi
aika edellisesta kouluttautumiskerrasta oli kulunut. Kuitenkin mitd kauemmin vastaaja
oli piilolaseja sovittanut, sen pitempi aika edellisesta piilolaseja koskevasta kouluttau-
tumiskerrasta oli kulunut aikaa (r=0,144, p = 0.005). Sovitusmotivaatio laski myo6s
piilolasioptikkona toimittujen vuosien kasvaessa (r = 0,294, p = 0,001). On siis selke-
asti haaste saada kauemmin alalla toimineet piilolasioptikot mukaan piilolasien koulu-
tustilaisuuksiin. Se olisi kuitenkin tarkeé&td, jotta voisimme estda heitd passivoitumasta
piilolasien myynnissa. Vastaajista 64 prosenttia oli kdynyt piilolaseja koskevassa koulu-

tustilaisuudessa viimeisen vuoden aikana.
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Kouluttautuminen koettiin tarkeaksi motivoijaksi, 89 prosentin mielesta se lisda sovi-
tushalukkuutta. Vastaajista 28,5 prosenttia ei tarjoa lainkaan piilolaseja aikuisnakdisille
asiakkaille. Monitehopiilolasien sovittaminen ei ollut helppoa 18 prosentille vastaajista.
Alle 15-vuotiaille asiakkaille 53 prosenttia vastaajsta jattaa tarjoamatta piilolaseja.

Kysyttdessd motivoisiko jokaisesta uudesta piilolasiasiakkaasta saatava bonus, olivat
vastaukset yllattavia. Vajaa puolet vastaajista, 48 prosenttia, koki bonuksen olevan
tarked motivoija piilolasien myynnissa. 31 prosenttia ei ottanut kantaa ja 21 prosenttia
koki, ettei se ole tarked motivoija. Piilolasien kokeilemisen mahdollistaminen liikkeissa
koettiin tarkedksi myyntia parantavaksi tekijaksi, 91,5 prosenttia koki sen parantavan

myyntia. 78 prosentin mielestéd myyjat tulisi kouluttaa mygs piilolasien myyntiin.

Tutkimuksesta herdd monia kehittdmisajatuksia alamme eri toimijoille. Nostaisin tutki-
mukseni paatuloksiksi kuitenkin juuri optikoiden jatkuvan kouluttamisen piilolasisaralla,
seka katetietouden lisédmisen. N&in saataisiin viimeisin tutkimustieto optikoille, ja he
kokisivat itsensd ammattitaitoisiksi sekd motivoituneiksi sovittamaan piilolaseja. Kate-

tietouden lisddmiselld taasen lisattaisiin motivaatiota tarjota ja sovittaa linsseja.

9 Pohdinta

Tutkimus oli todella tydlas ja opettavainen kokemus. Jouduin olemaan paljon yhteydes-
s tydeldmassa toimiviin optikoihin, silla varsinaista kirjaa tai koottua sivustoa piilolasi-
en myynnista ei ole Suomessa, saati Pohjoismaissa. Joten teoriaosuuden tieto on hyvin
pitkalti keratty tiedon murusista, joita alan ammattilaisilta sain kerattya. Taman huo-
maa selattaessa tutkimuksen lahdeluetteloa. Teoriaosuuden luvut ovat viitteellisid, silla
eri l&hteistd sai aina hieman erilaista tietoa, ja paljon tiedosta koostuu myds asiantunti-
joiden arvioihin. Teoriaosuuden faktat ovat vuodelta 2010 siitd syystd, etta aloittaessa-
ni tutkimuksen teon elettiin vuoden 2011 loppua, ja silloin vuoden 2011 tilastoja ei

vield ollut saatavissa.

Tyota oli todella mielenkiintoista tehdd, silla kaupallisuus ja piilolasit kiinnostavat minua

erityisesti. Naen niissé kaupallisia mahdollisuuksia. Uskon, ettd tutkimuksestani on hyo-
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tyd tyon tilaajalle pohdittaessa alan kannattavuuslukemia ja optisen alan viestintaa.
Ty0Osta on hy6tyd myds piilolasiyrityksille, sillé tuloksista kay selkeasti ilmi, mitd suoma-
laiset optikot ajattelevat piilolasien myynnistda. Tydnantajille saatiin my6s hyddyllista
tietoa. Tutkimus antaa kritiikkid ja parannusehdotuksia myés optikoiden koulutukselle
ja optisen alan viestinnalle, mika taas koskettaa kaikkia edell& mainittuja hyddynsaajia.

Johtopaatelmat luvussa keskityn tulosten referointiin hyédynsaajille paremmin.

Monia asioita olisi voinut tehda toisin tydsséni. Ensimmaista kvantitatiivista tutkimusta
tehdessa tulee tehtyé virheitd. Moni kysymys olisi voinut olla kysyttyna toisin ja monta
asiaa varmasti jai huomioimatta tuloksia analysoitaessa. Olen kuitenkin tyytyvéinen
tyohoni. Panostin siihen hurjasti ja uskon, ettéd saamistani tuloksista on hy6tya optisen

alan toimijoille.

Jatkotutkimusaiheita on matkan varrella herannyt useita. Enchanching the approach of
selecting eyewear -tutkimus esimerkiksi olisi todella mielenkiintoista toteuttaa Suomes-
sa. Piilolasien kannattavuuteen voisi paneutua kokonaisen opinndytetyén verran, kuin
myos piilolasien markkinointiin Pohjoismaissa. Tekemani tutkimus on myds toistettavis-
sa. Muutaman vuoden péaéasté olisi todella mielenkiintoista seurata, kuinka optikoiden
asenteet ovat muuttuneet, ja mitd toimia piilolasimyynnin parantamiseksi on tehty alal-
la. Olisi myds hienoa, jos joku l&htisi koordinoimaan hanketta, jossa piilolasien myynti
aihealueena jaettaisiin useampaan rajatumpaan osaan. NAaisté osista voitaisiin tehda
yksittaisia, syvallisia tutkimuksia, jotka koordinoija sitten kokoaisi yhteen. Nain saatai-

siin luotettavaa ja laajaa tutkimusmateriaalia alalle.

Koen onnistuneeni tydssani hyvin. Kyselystd saamani tieto kuvaa hyvin alalla tydsken-
televien optikoiden asenteita ja mielipiteitd. Teoriaosuudessa aihetta olisin voinut rajata
hieman suppeammaksi keskittyen tarkemmin muutamiin tarkeimmiksi pitamiini seikkoi-
hin, jotka vaikuttavat piilolasien myyntiin. Mutta tydni on hyva pintaraapaisu aiheesta,
ja tulevaisuudessa aihealueen voi jakaa vaikka useampaan tarkemmin kuvattuun opin-

naytetyohon, jolloin saadaan tarkempaa ja luotettavampaa tietoa kaikista osa-alueista.

Loppuun mainittakoon, etté tyoni ideavaiheesta loppuun saattamiseen meni puolitoista

vuotta, joka on pitka aika. Suosittelenkin opinnaytetyttaan aloittaville jattaméaan kalen-
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teriin muutaman kuukauden vain ja ainoastaan opinndytetyélleen. Oman tutkimukseni
teko kun koulun ja téiden ohessa venyi nainkin pitkaksi. Lopussa kuitenkin kiitos sei-
s00; Suomen piilolasi seura Ry ehdotti tyotani esitettavaksi Nakoa 2012 —koulutus se-
minaariin. Perjantaina 19.10.2012 sain kunnian esittda tyoni tuloksia alan ammattilai-

sille!
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Piilolasien sovittaminen ja myyminen
Suomessa 2012 -tutkimus piilolasioptikoille

Hywva Piilolasioptikko, Kiitos, ettd paatit vastata kysehynil Kysely on lEhetetty Suomen
Optikoiden Ammattiliiton, Suomen Optikkoliikkeiden liiton, Specsaversin, Silm3aseman,
Fenno Optiikan ja Synsamin kautta kaikille heidadn jasenilleen, tydntekijdilleen ja likkeille.
On siis mahdollista, ettd kysely tavoittaa sinut useastikin, vastaathan kyselynn kuitenkin
vain kerran. Vastaaminen vie aikaa noin 15 minuuttia ja samalla osallistut halutessasi
kolmen 100 euron [ahjakorin arvontaan.

"Pakollinen

1. Sukupuclesi *

4. Mainen

3 Mies

2. Mina vuonna olet syntynyt? i :'l

3. Tyokuvasi*®

r 1. tyontekijs

2 tyomamntaja

3. myymalapaalikkd

4. itsendinen ammatinharjoittaja
5. tyaton

8. opiskelija
Muu:

Kuinka monelie tarjoat piilolaseja nadntutkimuksessa®? *

L ™ SlsFEl FIER

Ty e

1. Jokaiselle

~

2. Lihes jpkaiselle
3. Potentiaalisile kaytt3jlle
4. Lihes jokaiselle potentiaaliselle kayttajalle

a8

5. Joskus

6. En juun koskaan

1

7. En tarjoa pilolaseja lainkaan
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5. Oletko Suomen Piiloiasiseuran jasen? *

T 1KylE

“ 2 En

6. Mink3 ik3isille asiakkaille tarjoat piilolaseja? *
18- 80 wvuotaile

" 2 8- 30 -vuctaille

38 -40 vuotisille

" 415 - 40 —vuotiaille

B 15- 80 —vuotiaille

& 40 - 80 —vuotisille

& L0 T

Kounlutus

7. Koulutuksesi *

T 1. optikko

" 2 optometrist

< Muu:l

8. Mist3d kaupungista valmistuit?

1. Qulusta

T 2 Helsingicts

& Mz

10. Mind vuonna suoritit pillolasien sovittamiseen laillistavan
pillolasikurssin? * I ﬂ

9. Mina vuonna valmistuit
optikoksifoptometristiksi? * | -

11. Koska viimeksi olet jatkokouluttautunut koskien
piilolaseja? * | ]
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12. Jatkokoulutuksen jarjesti *

7 4. Optometriapaivat

2 Suwomen pillolasiseura ry

3. Fiilolasiyritysten pitimat infot, road showt, iltamat jne.

~
~
"FMLI.I:

Viittimii piilolasien mywynnistii ja sovittamisesta.

Valitse omaa mielipidettasi parnaiten kuvaava vaihtoehto. Jata vastaamatta kysymykseen,
ellei mik3an vaihtoehto kuvaa mielipidettasi, tai sinulla ei ole kokemusta asiasta.

: . 3Een )
1En 2 Jokseenkin 4 Jokseenkin 5 Samaa
i Pt etkd samaa i i
mieltdi  enmielti ) samaa mielts  mielts
mueltd

13. Koen haltitzevam

piilolasien sovituksen.

14. Piilolasien myynmissa
kannmstava tydilmapim on L r & L r

tarkedd

15. Silmalasiaziakkaat

ostavat kalliimpia

silmélaseja kun

piilolasiasiakkaat.

16. On optikkolikkeiden
tehtdiva viestid piilolaseista L4 r r i~ r

kuluttajille.

17 Piilolasikurssin jilkeen
olen motivorhom o = r L% L

sovittamaan pulolaseja.

1%. Optikoille lankeava
vastim, kmnka asiakas L i 4 " £

hoitaa pitlolasejaan



sovituksen jilkeen, on
mielestini lian smr.

19. Piilolasien nakyvyys
mediassa on heikkea.

20. Mywiat tulisi kouluttaa
myymésn pitlolaseja.

21. Pulolasiyritysten
edustajien kiynnit
litkkeessd yllapitavat

2. On turhaa sovittas
pitlolaseja, silld asiakkaat
kuitenkin tilaavai
piilolasinsa internetista
23 Nadontutkimuksessa
ehdotan pulolaseja
asiakkaille.

24, Piilolastyritysten tulisi
mainpstaa tootteitaan
enemmin kuluttaplle.

25. Pulolaseissa on
mielestan niftiva kate.

1En
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r r
C r
N T
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Valitse omaa mielipidettdsi parhaiten kuvaava vaihtoehto. J3t3 vastaamatia kysymykseen,
ellei mik33n vaihtoehto kuvaa mielipidettasi, tai sinulla ei ole kokemusta asiasta.

26. Olen motivoitumt
sovittamaan pilolaseja.
27. Pelkdan, ettd
silmélasimyynting hetkkenee
kun nryvn piilolaseja.

18 Piilolasien myynti on
pientd bisnestd

29. Pilolaseja koskevat
koulutukset lisagvat
sovitushaluklomttan.

30. Piilolasien sovitus vie
litkaa aikaa

31. Mielestim pulolaseja
voi myydi likkeestd ilman
voumassa olevaa
piilolasireseptid, kuten he
tilaavat internetistikin
32 Pulolasikurssilla
pelotellaan turhasta.

13. Pulelaseja koskevia
koulutuksia tulisi olla

enemmin.
34. Menitehopiilolasien
govittaminen on helppoa.
35. Piilolasien myynti
intermetiss3 kuluttajille on
vastmztonta
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JEien
1 En EJuksmﬂ:inaﬁ 4 Jokseenkin 5 Samaa

sAmaa
mieltdi  en oueltd samas omeltd  mueltd
mieltd
36. Mielestini Suomessa
pilolasioptikot ovat - e - - -
hahuttomia sovittamaan
pitlolaseja.
37. Osalhstmsm "pulolasien
sovitus"-kertanskurssille, jos C r i C £
zellainen jarjestettiisiin
38. Optizen alan tuliss
viestid pulolaseista 4 £ ., i i
enemman mediassa.
Kannustimet

Muissa Pohjoismaissa myydaan huomattavasti enemman pillelaseja kuin Suomessa.
Suomessa myytiin vuonna 2010 esimerkiksi vain 27 .4 prosenttia Tanskan
kappalemaardisestd myynnista. Useat tutkimukset kuitenkin osoittavat, ettd
pillolasiasiakas, joka omistaa myds silmalasit on jopa kolme kertaa kannattavampi kuin
pelkat silmalasit omistava asiakas. (Euromcontact 2010; Seeing things clearly 2001; Ease-
study 2009, Cibavision Academy 2006.)

38. Mista Suomen vahdinen piilolasien myynti mielestasi johtuu?
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Kuinka tirkeiini piilolasien myynnin edistiimisen kannalta koet
seuraavat asiat?
40. Asiakkaiden kutsuminen kontrolleihin saannollisesti. *
1 :2.3 4 5
Ei lainkaan titkeda™ ¢ ¢ ¢ ¢ FErittfin tarkeis
41. Asiakasiltojen jErjestaminen. ™
1 2% 4 5
Ei lainkaan tikedd” ¢ ¢ ¢ ¢ FEnttfin tarkeds
42 Piilolaseista esitelmdinti kouluissa, tapahtumissa ja messuilla. *
] R A G
Ei lainkaan titkedas™ ¢ ¢ ¢ ¢ Enit§in tirkeas
43. Piillolasien kokeilemisen mahdollistaminen likkeissa.
1 2% A 5
Ei lammkaan titkeast ¢ ¢ ¢ ¢ Enttéin tarkeds
44 . Jokaisesia vudesia piilolasiasiakkaasta saatava bonus. *
1 ;2.3 4 3
Ei lammkaan tirkeds™ © © ¢ ¢ FEnit&in tarkeas
45 Optikoiden koulutuksen lisdaminen. *
1 23 4 3
Ei lammkaan tatkeds” ¢ ¢ ¢ ¢ Enttfin tarkeds
46 Piilolasien myyntiin kannustava tyonantaja. *
I 2.3 4 35
Ei lainkaan titkedd”™ ¢ ¢ ¢ ¢ FErittdin tarkess
47 Alheesta mieleen tulevia kommentteja, ajatuksia ja ehdotuksia:
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Yhiteystiedot arvontaa varten. Nimi, osoite ja puhelinnumero.

e

|
4] 7]

Kiitos vastaamisesta ja onnea arvontaan'

==
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Taustatutkimuksen haastattelupohija
OPINNAYTETYONI TAUSTATUTKIMUS-HAASTATTELL
Nra.

Haastateltava
(Ei kay ilmi miss3an)

Toimitut vuodet Piilolasioptikkona

1. Myydiinkd liikkeesss missé toimit paljon piilolaseja? Kylli | ei
1. Useita sovituksia paivissd

2. Sovitus/péiva

3. Muutama sovitus vilkkoon

4, Muutama sovitus kuukautesn

5.Ei lainkaan

2. Miksi myydaian?/Miksei myyds?

3. Mill3 keinoin uskoisit, etta teidan pilolasi myynti saataisin kasvwuun?

4, Miksi uskot, ettei Suomessa myyda piilolinsseja?

5. Mitd ratkaisuja ehdottaisit tilanteen parantamiseen?

KIITOS!
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Kyselylomakkeen saatekirje

Hyva Piilolasioptikko,

Olen kolmannen vuoden optometristi-opiskelija Metropolia ammattikorkeakoulusta Helsingista,
Opinndytetyonani teen tutkimuksen, jossa futkin piilolasien myyntid Suomessa, seka pyrin
Iéytamdan keinoja motivoida piilolasien myyntiin. Tydini tilaajana toimii Optiticto Oy.

Yhteistydkumppaneina toimii Coopervision, Suomen opfikoiden ammattlito ja Suomen
optikkoliikkeiden fiitto, Specsavers, Fenno Optikka, Simaasema ja Synsam. Kysely lahetetdan
littojen ja ketjujen sahkdpostilistojen kautta lilkkeisiin ja optkoille, joten kysely saattza tavoittaa
sinut useastikin, PyytEisin kuitenkin vastaamaan kyselyyn vain keran,

Vastaamalla alla olevasta linkists chjautuvaan kyselyyn, autat koko optista alaa |oytamaan uusia
keinoja alan kannattavuuden parantamiseen, ja minua opinndytetydssani,
Vastanneiden kesken arvotaan kofme 100euron lahjakorttia. Mikali et ole pilolasioptikko ja silti

lahjakorttien arvontaan haluat osallistua, lahetd tyhjd kyselylomake yhteystietojen kera alla
olevasta linkista, Kyselyyn voi vastata myds anonyymisti, ellei arvontaan halua osallistua.

Saadut vastaukset analysoidaan /wottamuksellisesti ja kenenkadn henkiltiedot eivat tule julki
vastauksista, Tulokset julkaistaan vain kokonaistuloksing, Lisstietoja tutkimuksesta saa kysyd ja
vastaan mielellani. Minut tavoittaa alla olevista yhieystiedoista.

Vastaathan kyselyyn 12, helmikuuta menness3.

Kiitos jo ehukiteen vastaamisesta ja Menestyksekast Vuotta 2012 toivottas,

Franssila Marja-Liisa

marja-iisa.franssila ia.fi

P.044-252 1177
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Taulukko 6. Optikkona tai optometristeing toimitut vuodet
Dptikkona toimdtut vuedet ryhmittdin
Lukumasra Prosenttia
-3 30 14,8
48 a8 18,7
9-16 55 s |
1T-25 45 27
i B M 16.7
‘hieensd 203 100.0
Taulukko 7. Filolasioptikkona toimitut vuodet rvhmittSin,
Fiilolasioptikkona toimitut vuodet ryhmittdin
Lukumasrs Prosenttia
-3 30 14.8
4-8 43 1.2
8-15 53 26,1
18 -25 47 x3.2
28 - 30 148
‘fhteenss 203 1000




Cormrelations
4. Kuinka
monelle
tarjoat [26. Qlen
piilolaseja motivoitunut | Kannattavuus
naontutkimuks | sovittamaan | Summamuutt
e55a7 pillclaseja.] ja
4. Kuinka monelle tarfjoat  Pearson Comelation 1 -A37" as1”
pitlolaseja Sig. (2-tailed) 000 ooo
nabntutkimuksessa? M 703 03 02
[26. Olen motivoiunut Pearson Comelation -437" 1 - 545
sovittamaan piilolaseja]  Sig. (2-tailed) .ooo 0oo
M 203 203 202
Kannattsvuus Pearson Comelation a81” - 545 1
Summamuutiuja Sig. (2-tailed) 000 000
M 202 202 202
**_Comelation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Comelations
11. Koska
viimeksi clet | Piilolasioptikko|  [26. Olen
jatkokoubsttaut | na toimituwt meotivoitunut
unut koskien wvuodet sovittamaan
piillolaseja? ryhimittSin piilolasaja.]
11. Koska vimeksi olet  Pearson Comelation 1 RCTY -200"
jatkokouluttautunut Sig. (2-tailed) 040 -oon
hoskien piilolaseja? N 203 203 202
Fiilolasioptikkona toimitut  Pearson Comelation 4 1 -7
vuodet ryhmittsin Sig. (2-tailed) 040 .noz
M 203 203 203
[26. Olen mothwoiturut Pearson Comelation -280° -7 1
sovittamaan piilolaseja.]  Sig. (2-tailed) 000 Aoz
M 203 203 203

*. Caormelation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
"' Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed]).
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Comelations
11. Koska
Pillolasioptikk | vimeksi olet
ona toimitut | jatkokouluttaut
vuodet unut koskien 7.
ryhmitiEin piilolaseja? ammatiit | Koulutuksesi
Piilolasioptilkona toimitut  Pearson Cormrelation 1 a4 -108 -7e1”
vuodet ryhmittSin Sig. (2-tailed) 040 A .0on
M 203 203 203 203
11. Koska viimeksi olet  Pearson Comelation RETY 1|  -280° -084
jatkokouluttautunut Sig. (2-tailed) 040 .0o0a 236
koskien pilolaseja? M 203 203 203 203
ammattit Pearson Carrelation -108 250 1 077
Sig. (2-tailed) A1 000 273
M 203 203 203 203
7. Koulutuksesi Pearson Comrelation 781 -DB4 o7 1
Sig. (2-tailed) 000 236 273
M 203 203 203 03

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**. Comrelation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Correlations
[22. On turhaa
sovittaa
pilolaseja, silld
4. Kuinka asiakkaat
maonelle arjoat kuitenkin
piilolaseja tlaavat
nafntutkimukse |  piilolasinsa
5537 internetista.]
4. Kumka monelle tajoat Pearson Comelation 1 A
pilolaseja Sig. (2-taded) 00D
nadntutkimuksessa? N 203 203
[22. On turhaa sovittaa Pearson Commedation AT 1
pifolaseja. silli asiakkaat  Sig. (2-aled) Jooo
kuitenkin tilaavat pilolasinsa 1y 203 203
intemefisti ]

" Comelation is significant at the 0.01 level {2-tailed).



