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LIIKETOIMINNAN JA JALLEENMYYNNIN
KEHITTAMINEN
— OPAS PARTURI-KAMPAAMOILLE

Suuret hiusalanketjut ovat yleistyneet ja niiden levikki on kasvanut viimeisen kymmenen vuoden
aikana Suomessa. lImid on lisannyt kilpailua ja etenkin tuotemyynnin osalta se on vaikuttanut
pienyrittdjien motivaatioon. KehittAmistyon esiselvitykseksi tehtiin parturi-kampaajille viime
kevaan kysely, jossa selvitettiin, mitd mieltd alan ammattilaiset olivat tuotemyynnin menekista
tana paivana. Kyselyn lopputulosten perusteella alalla kaivattiin uusia ideoita tuotteiden
hinnoitteluun, myyntiargumentteihin, katelaskentaan ja kampanjoiden rakentamiseen seka
vinkkeja, kuinka sitouttaa asiakas kayttdmaan liikkeen palveluita.

Kehittamisty® on jatkumoa teetetylle kyselylle. Sen tavoitteena oli tutkia, soveltaa ja jakaa tietoa
parturi-kampaamon liiketoiminnan ja jalleenmyynnin kehittdmisestd. Tydn lopputuotos
toteutettiin séhkdisesti jaettavan oppaan muodossa. Ajatuksena on, etta opasta voi muokata ja
sitd on helppo jakaa. Tuotos pitéaa sisallaan asiakaspalvelun, kilpailukyvyn, myyntitekniikoiden ja
hinnoittelun tarkeita osa-alueita. Jotta oppaasta on saatu mahdollisimman kevytrakenteinen, se
pitdaa sisallaan pohdintaa heréattavia kysymyksia, kaytannon esimerkkejd ja pienimuotoisia
tehtavia.

Kehittamistydn tuotoksena tehty opas on suunnattu ensisijaisesti jo olemassa oleville,
motivoituneille ja kehittymishaluisille alan pienyrittdjille. Opas tarjoaa nykypaivaisia
liiketoiminnan kehittdmisen malleja ja uudenlaisia ndkdkulmia tuotteiden jalleenmyymiseen. Sita
voidaan lisdksi hyoddyntdd alan ammatillisessa opetuksessa sekd soveltaa muissa
hyvinvointialojen yrityksissa, kuten kauneushoitoloissa ja kylpyldissa. Toistaiseksi opas jaa
laatijan omaan kayttéon eika sita tdsséa vaiheessa julkaista.

ASIASANAT:

Liiketoiminnan kehittdminen, jalleenmyynnin kehittdminen, opas, asiakaspalvelu, kilpailuetu,
myyntitekniikka, tuotteiden hinnoittelu



BACHELOR’S THESIS | ABSTRACT

TURKU UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES

Degree programme in Beauty care management | Bachelor of Beauty Care Management
autumn 2013 | 26

Arja Keltaniemi

Sari Heiskanen

BUSINESS AND RETAIL DEVELOPMENT
— GUIDE FOR HAIRDRESSERS

Large chain stores in the hairdressing business have become more common and their
circulation has grown during the last ten years in Finland. The phenomenon has increased
competition and especially for product sales’ part it has affected small entrepreneurs’
motivation. As a preliminary research for the development work a survey for hairdressers was
conducted last spring which surveyed what professionals in the field thought about the amount
of product sales today. According to the results of the survey, new ideas were needed in the
business for product pricing, sales arguments, gross margin accounting and building campaigns
and hints on how to commit clients to using the store’s services.

The development work is a continuation for the conducted survey. Its target was to study, apply
and share information about hairdressers’ business and retail development. The output of the
work was implemented in the form of an electronically distributable guide. The idea is that the
guide can be modified and it is easy to distribute. The output contains important sections in the
fields of customer service, competitiveness, sales techniques and pricing. In order to make the
guide as light as possible it contains questions that arouse reasoning, practical examples and
small assignments.

As an output of the development work the guide is directed primarily to already existing small
entrepreneurs who are motivated and keen on developing in the business. The guide offers
modern-day models for business development and new perspective for product retailing. In
addition, the guide can be utilized in the occupational education of the field and applied to other
companies in the well-being industry, such as beauty salons and spas. For the present, the
guide will remain under the writer's control and it will not be published at this point.

KEYWORDS:

Business development, retail development, guide, customer service, competitive advantage,
sales technique, product pricing
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1 JOHDANTO

Useimpien kauneudenhoitoalan yritysten liikeidea perustuu ensisijaisesti hyvin-
vointipalveluiden tuottamiseen. Suurimmalle osalle parturi-kampaamoista tuo-
temyynti on vain kasintehdyn tydn ohessa myytavaa lisatuloa. Viime vuosikym-
menten aikana on perustettu isoja parturi-kampaamoketjuja, joiden toimipisteita
on jo ympari Suomea. Ketjuliikkeiden mahdollisuus on tuotteiden ostovoimassa
ja kilpailuetu on tuotteiden myynnissa edullisin hinnoin. Tama on aiheuttanut

alalla hammennysta.

Kehittamistyon taustalla oli kevaalla 2013 tekeméni projekti "Jalleenmyynnin
haasteet parturi-kampaamoissa”. Tyoskentelen parturi-kampaamotuotteiden
maahantuontiyrityksessa myyjana ja pistin merkille, etta pienyritysten tuote-
myynti on laskenut huolestuttavasti. Teetin parturi-kampaajille kyselyn, jossa
selvitin, mitd mieltd alan yrittdjat olivat tilanteesta. Teettamani kyselyn lopputu-
losten perusteella jatkotoimenpiteille katsottiin olevan tarvetta. Parturi-
kampaajayrittajat kaipaisivat uusia ideoita muun muassa tuotteiden myyntiar-
gumenteista, hinnoittelusta, katelaskennasta ja kampanjoiden rakentamisesta
seka vinkkeja, kuinka sitouttaa asiakas kayttamaan liikkeen palveluita.

Toteutin kehittdmistyoni lopputuotoksena sdhkdisesti jaettavan oppaan parturi-
kampaajille. Kaytin sen kokoamiseen myynnin ja asiakaspalvelun lahdekirjalli-
suutta, luentomateriaalia ja tuloksia keskusteluista, joita kdavimme tydyhteisos-
samme. Opas pitaa sisdlladn havainnollistavia esimerkkeja ja pohdintaa herat-
tavia tehtavia. Oppaan tavoitteena on antaa alan pienyrittgjille uudenlaisia na-
kokulmia liiketoiminnan ja jalleenmyynnin kehittdmiseen. Toistaiseksi opas jai
omaan kayttooni, eika sitd julkaistu. Oppaan sisallysluettelo on taman raportin
liitteena (liite 2.)
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2 KEHITTAMISTYON TOTEUTTAMINEN

2.1 Kehittamistyon toimintasuunnitelma

Kuva 1. Toteutussuunnitelma.

Suunnittelin kehittamistyoni vaiheittain etenevaksi ylla olevan kuvan osoittamal-
la toimintasuunnitelmalla. Kuva havainnollistaa koko kehittamistydprosessin
etenemisen paapiirteissdén. Aloitin kehittamisty6hankkeen rajaamalla aiheen
kevaan 2013 projektissa teettamani kyselyn perusteella. Selkeytin kehittamisen
kohteet, joihin liittyvaan tietoperustaan tutustumisen aloitin heti prosessin alku-
vaiheessa. Lisaa kayttamastéani tietoperustasta tulen kertomaan aihealueittain

raportin luvussa kolme.

Jotta pé&asin tydssani alkuun, tutustuin erilaisiin kehittamistydon menetelmiin.
Hyddynsin  menetelmiin  tutustumisessa kirjoja Kehittamistydnmenetelmat
(Ojansalo, K.; Moilanen, T.; Ritalahti, J. 2009) ja Palvelumuotoilu (Tuulaniemi.
2011). Lahteiden innoittamana tein prosessimaisesti etenevan kaavion (kuva 1),
jonka avulla hahmotin itselleni kokonaiskuvan tydon tekemisesta vaiheittain.
Tassé vaiheessa asetin kehittamistyolleni tavoitteet. Ammatillisena tavoitteena
oli laajentaa alan liiketoimintaosaamistani seka kehittya menetelmien hyoddyn-
tamisessa kehittdmishankkeissa. Tyoni lopputuotoksen tavoitteista (3.2) ja kayt-

tamastani menetelmasta (2.3) kerron myéhemmin tassa raportissa.

Valitsemieni menetelmien ja kerdaamaéni tietoperustan avulla kokosin tavoitteita

noudattelevan oppaan parturi-kampaamoiden liiketoiminnan ja jalleenmyynnin
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kehittamiseksi. Koko kehittAmistyoprosessin ajan tyostin rinnakkain loppu-
tuotosta ja raporttiosuutta. Raportti oli minulle kuin paivakirja, jossa kerroin mik-
si ja miten kokosin tuotoksen. Koin toteuttamistavan erittain toimivaksi, silla ra-

portti syntyi kuin itsestédan prosessin edetessa.

2.2 Kehittamistyon taustatutkimus

Kehittamistydni on jatkumoa kevaalla 2013 tekemalleni projektille, jossa selvitin
parturi-kampaajien nakemyksia myyntituotteiden jalleenmyynnista. Projektini
menetelmana kaytin kyselyd. Kyselylomake jaettiin vastaajille Internet-linkkina.
Kehittamistyon alkuvaiheessa kyselyiden tarkoituksena on selvittaéa lahtotilan-
netta tarkemmin. Olin tunnistanut olemassa olevan ongelman, mutta koska ha-
lusin varmistua sen paikkansa pitavyydesta, kokosin kyselyn, johon johtavan

linkin jaoin suljetussa parturi-kampaajien Facebook-yhteisossa.

Tekemani kyselyn tavoitteena oli maarittad, mista jalleenmyynnin ongelmat joh-
tuvat, olisiko apukeinoille tarvetta sekd millaisia apukeinoja alan ammattilaiset
kaipaisivat. Tassa raportissa tulen julkaisemaan joitakin kyselyn vastauksia,

jotka olivat kehittamistydn kannalta merkityksellisia.

2.3 Aiheenrajausta ajatuskartan avulla

Kehittamistyon alkuvaiheessa aiheen rajaamiseksi kaytin ajatuskartta-
menetelmaa. Ajatuskartan tekeminen on ollut minulle koko opintojeni ajan tar-
kein menetelmd, jonka avulla olen selkiyttanyt itselleni, mitd olen tekemassa.
Olen huomannut, ettd omalle oppimiselleni on tdrkeaa hahmottaa ensin ty6n
kokonaisuus ennen kuin voin syventyd tyon tekemiseen. Ajatuskartan avulla
aiheen rajaaminen selkeytti tekemisen kokonaisuutta jo heti kehittamistyon al-

kuvaiheessa.

Ajatuskartta (englanniksi mind map) on piirroksen muodossa oleva luovaa ajat-
telua ja aiheen jasentamista helpottava tyovéline. Sen kehitti englantilainen kir-
jailija Tony Buzan vuonna 1974. Ajatuskartta on rekisterdity tavaramerkki, jota
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kaytetaan ympari maailmaa. Ajatuskartasta voidaan kuulla myds muita nimityk-
sia, kuten miellekartta ja kasitekartta. Kaikilla nailla on kuitenkin lahes sama
kayttotarkoitus. Kartta koostuu joukosta avainsanoja, joilla voidaan havainnollis-
taa asiayhteyksid, merkityssuhteita ja rakenteita. Ajatuskartta auttaa kokonai-
suuden hahmottamisessa, ajatusten jasentelemisessa, muistiinpanojen tekemi-
sessa ja sita voidaan kayttda ideoinnissa. Ajatuskarttaa voidaan jasennelld niin
moneen alaryhmaan kuin tarve vaatii. Siina kuvataan yksittaisia sanoja, ei niin-
kadan lauseita. Kartta etenee viivoilla keskella paperia olevasta paakasitteesta
ulospéin edelleen alak&sitteisiin. Alakasitteitd voidaan syventdd hierarkkisesti
yksityiskohtiin uusilla viivoilla tai nuolilla. Ajatuskartan merkityksesta ja kaytosta
voi lukea tarkemmin esimerkiksi Kajaanin ammattikorkeakoulun (2013) opiskeli-
joille suunnatusta oppimisen tyokalupakista tai Turun yliopiston (2013) opiskeli-
joille tarkoitetulla sivustolla, jossa miellekartta esitellaan erddné muistiinpanova-

lineena.

Kokosin oman ajatuskarttani kayttamalla PowerPoint diaesitysohjelmaa. P&aatin
tyostaa kaikista lopputuotoksessa esiintyvistd osa-alueista oman ajatuskartan.
N&ain minun oli helpompi kasitella yhta osa-aluetta kerrallaan. Aloitin ajatuskart-
tojen kokoamisen paakasitteelld. Lisdsin paakasitteen ymparille yksittaisia
avainsanoja, joita tulisin tuotoksessa kasittelemaan tekstin, esimerkin tai poh-
dintatehtavdn muodossa. Jotta opas etenisi loogisesti, muodostin aihetta ku-
vaavat alakasitteet ja sijoitin avainsanat ryhmittain alakasitteiden alle, kuten ku-

va 2. kertoo.
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myyian ja ostajan valisen

suhteenlaatu

tuotetietous
tarpeiden tunnistaminen
kuuntelutaidot

asiantuntevuus
tuote-esittely
ostokayttaytyminen
/ ﬂ

syvennetty

S alakasite
uskottavuus
> paakasite
X kiinnostus auttaa
asiakasta
suhtautuminen/asenne
myyntiin

alakasite

Nyyntitekniikat ja
argumentit

Kuva 2. Esimerkki ajatuskartasta.

Ajatuskarttojen muistiinpanosivuille lisasin tyoni alkuvaiheessa kuhunkin aihe-
alueeseen liittyvia lahteiden nimia, joita voisin mahdollisesti hyodyntaa proses-
sin edetessa. Ajatuskartta toimi kehittdmistydsséani suunnannayttajana ja "muis-
tilistana”, mita yksittaisia aiheita tulisin kasittelemaan. Lisédksi se auttoi minua
pysymaan rajatussa aiheessa, silla kehittamistyon edetesséa huomasin innostu-
vani joistakin aihealueista hiukan liikaakin. Minun tuli sdanndllisin valiajoin tar-
kastella ajatuskarttojani valttyakseni aiheen karkaamiselta. Kaikki tekemani aja-

tuskartat ovat nahtavilla kehittamistyoraportin liitteessa (liite 1).

2.4 Tietoperustan kerddminen

Kaytin tuotoksen kokoamisessa paljon erilaista kirjallisuutta, hyédynsin aihee-
seen liittyvia tutkimuksia ja kévin kuuntelemassa koulutuksen liittyen parturi-
kampaajien asiakaspalveluun. Koulutuksen luennoi Schwarzkopf Professionalin
koulutuspaallikkd Tero Hellgren. Koulutuksesta sain paljon alaan liittyvia ideoita,

joita hyédynsin oppaassani.
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Lahdemateriaalia etsiessani huomasin, ettd myyntiin liittyvassa kirjallisuudessa
puhutaan paljon yritysten valisestd kaupankaynnista. Esimerkiksi Petteri Lai-
neen (2008) kirjoittama kirja Myynnin anatomia, samoin kuin Pauli Vuorion
(2008) Myyntitaidon kasikirja, olivat oivia lahteitd. Kirjoissa kerrottiin paljon siita,
kuinka myyjat voisivat kehittdd myyntistrategiaansa "bisnes to bisnes” valisessa
kaupankaynnissd. Tama asetti haasteita, silla minun tuli soveltaa materiaalia
oman tarkoitukseni mukaiseksi. Lainauksia en voinut suoranaisesti kayttaa mis-
taan lahteestd, silla minun oli mietittava, kuinka teoriat kayttaytyvat kauneuden-

hoitoalalla myyjan ja kuluttajan valilla.
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3 LHIKETOIMINNAN JA JALLEENMYYNNIN
KEHITTAMISEN OPAS PARTURI-KAMPAAMOILLE

3.1 Kehittdmistyon tausta

Tyoskentelen kampaamotuotteita maahantuovassa yrityksessa myyntitehtavis-
sa Tampereella. Olen viime vuosien aikana kiinnittdnyt huomiota kampaajien
motivaatioon jalleenmyyntituotteiden myymisessa. Tana paivana yha useammat
kuluttajat ovat mieltyneempid asioimaan isojen keskusten yhteydessa, josta he
saavat useamman palvelun saman katon alta. Niin kutsutut automarketitkaan
eivat ole enaa vain ruokakauppoja, silla samaan yhteyteen on kytketty useam-
pia palveluita, kuten posti, silméalasilikkeet, apteekit seka parturi-kampaamot.
Tallaisten keskusten yhteydessa toimivat parturi-kampaamot ovat useimmiten
automarkettien omistuksessa tai jokin alamme ketjunliike, jolloin markkinointia,
tuotevalikoimaa ja -ostoja on saatu tehostettua. Tama ilmié on luonut kilpailu-

painetta yksityisille parturi-kampaamoille.

Kevaalla 2013 teetin parturi-kampaajille kyselyn, jossa selvitin ammattilaisten
tuntemuksia jalleenmyynnin menekista tana paivana. Sain kyselyyni 67 vastaa-
jaa, joista 54 olivat likkeen omistajia ja loput tyOntekijoind parturi-
kampaamoissa. Alla oleva kuva kertoo jakaumaa siitd, kuinka tuotteiden jal-
leenmyynnin menekki koettiin tdna paivana verrattuna muutamia vuosia taak-

sepain.
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Vastaajien maara: 67

o2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22 24 26 28 30

kasvanut paljon

kasvanut jonkin verran

pysynyt samana

laskenut jonkin verran

laskenut paljon

Kuva 3. Parturi-kampaajien vastausjakauma jalleenmyyntituotteiden myynnin
kehityksesta tana paivana verrattuna muutamia vuosia taaksepain (kysely ke-
vaalta 2013)

Kyselyssani selvitin heilta, jotka kokivat menekin laskeneen, millaiset asiat par-
turi-kampaajien mielesta vaikuttavat jalleenmyynnin laskuun. Muuttuneet tren-
dit, kuten Internet-tilaamisen yleistyminen, isojen kampaamoketjujen lisdanty-
minen, kampaamotuotteiden markettimyynti seka erittdin pahansuopainen ilmio,
kampaamotuotteiden harmaatuonti, vaikuttivat tutkimukseni perusteella laske-
vasti tuotteiden jalleenmyyntiin. Vastauksia purkaessani pohdin, onko Kkilpailu-
asetelma luonut paineen jo niin kovaksi, ettd se on jopa lamauttanut pienten
likkeiden omistajat kehittdmasta toimintaansa. Aikaisemmin alan pienyrittajat
kilpailivat kesken&an taidoillaan, mutta nyt minusta tuntuu silta, ettd vastakkain
ovat pienyrittdjat ja isommat parturi-kampaamoketjut kilpailemassa tuotemyyn-
nin volyymilla. On sanomattakin selvda, ettd mikali asiaa lahestytdén tuote-
myynnin nékdkulmasta, kilpailuasetelma on mahdoton. Halusin kehitella ongel-
maan ratkaisuehdotuksia, joilla voitaisiin antaa uudenlaisia néakdkulmia ja vai-
kuttaa pienyrittdjien motivaatioon positiivisesti. Selvitin, koettaisiinko alalla tar-
peelliseksi uudenlaiset vinkit tuotteiden jalleenmyynnin tueksi, mihin suurin osa

vastaajista (62/67) vastasi "kylla”.
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3.2 Oppaan tavoitteet

Kokosin aiheeseen liittyvan oppaan, johon liitin pohdintaa herattavia kysymyksia
ja tehtavia. Naiden tarkoituksena oli antaa lukijalle tyévalineita, joilla voisi kehit-
tdda omaa liiketoimintaansa. Opas suunnattin jo olemassa oleville parturi-
kampaamoyrittdjille, joilla olisi innostusta kehittda liiketoimintaansa ja jalleen-
myyntiansa. Lisaé kohderyhmasta kerron raportin luvussa 4.1.

Jotta kehittamiskeinot olisivat kaytannonlaheisia ja toteutettavissa, tuli minun
ottaa huomioon pienyritysten resurssit, vahvuudet ja mahdollisuudet seka heik-
koudet ja uhat alan suurempiin kilpailijoihin nahden. Listasin naita asioita swot-

analyysin tavoin.

Vahwuudet Mahdollisuudet

-Henkildkohtainen palvelu -3aa itze vaikuttaa tarjottavaan tuote- ja
“Wakiintuneet asiakassuhtest -= luottamus palveluvalikoimaan

-Ammattitaito -Woi itse suunnitella omalle asiakaskunnalle
-0Oma yritys -= tuotto tehdaan itzelles soveltuvat kampanjat

Heikkoudet Uhat

-Pieni ostovoima -Motivaation heikkeneminen

-Pienet tilat iscille tuotemaarille -llman tukiverkostoa on valkea ideoida uutta
-Markkinointi on rajallista ja vaatii rahaa

Analyysi auttoi minua valitsemaan lahestymistapoja, joita kayttaisin loppu-
tuotoksessa. Tavoitteena oli nostaa alan pienyrittdjien motivaatiota ja vaikuttaa
asenteisiin positiivisesti. Esimerkiksi ostovoima on pienyrittajilla pienempi kuin
suurilla toimijoilla, joten hintakilpailuun olisi ollut turha yllyttaa pienyrittajia. Sen
sijaan lahestyin asiaa oppaassa konsultoinnin ndkdkulmasta. Talléin myynti-
voimaa lisattaisiin pienyrittdjien vahvuuksilla, eli vakiintuneiden asiakassuhtei-

den valisella luottamuksella.

3.3 Oppaan sisaltd

Kevaan 2013 projektissa teettamani kyselyn yhteenvedosta nostin esille kolme
osa-aluetta, joihin pyrin vastaamaan kehittamistyoni lopputuotoksella. Kyselyn

vastausten perusteella eniten vinkkeja kaivattiin asiakkaiden sitouttamiseen

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Sari Heiskanen



15

kayttamaan liikkeen palveluita ja toiseksi eniten tuotteiden myyntiargumenttei-
hin. Koska myyntiargumentit ovat tuotekohtaisia ja vastuu niistd on maahan-
tuojilla, lahestyin asiaa oppaassa pohdintatehtavdn muodossa. Kyselyn perus-
teella myos hinnoitteluun ja katelaskentaan toivottiin tukea. Yhteensa kysymyk-
seen tuli vastauksia 63/67 ja alla oleva kuva nelja kertoo vastausten jakautumi-

sesta.

33 40

Yinkkejd likkeessasi tarjottavista
lizdpalveluista

Tuctteiclen myyrtiargumertteja

Hinnoittelu ja katelaskentavinkkeja

Winkhkejd, kuinka sitouttaa asiakas
k&yttaamaan likkeesi palveluita

uu, mik&a?

Kuva 4. Vastausjakauma liiketoiminnan kehittdmisvinkeista.

Kehittamistyoni lopputuotoksena kokosin toiminnallisen oppaan. Oppaan sisal-
toa tulen esitteleméaan tassa luvussa tarkemmin. Opasta ei toistaiseksi julkaista,

mutta sen sisallysluettelo on nahtavissa taman raportin liitteena (liite 2).

3.3.1 Asiakaspalvelu

Kyselyn perusteella varsinaista ongelmaa ei koettu asiakkaiden palvelemisessa,
mutta lahestyin tuotoksessani asiakaspalvelua kilpailuedun ndkdkulmasta. Suu-
remmissa yrityksissa strategioita hiotaan ja yritykset luovat itselleen selkeéat ar-
vot, joiden perusteella yritys toimii. Pienemmissa yhden tai kahden hengen
kampaamoyrityksissa ei valttaméatta ole huomattu pohtia ndiden asioiden merki-
tysta kilpailukyvyn ja erottumisen kannalta. Parturi-kampaamo on perustettu
aikanaan, koska oletetaan, ettd ihmisten tulee kayda lyhennyttdmassa hiuksi-
aan saannollisesti. Mikali likkeen perustamisen jalkeen ei kilpailuetua tai strate-
giaa ole uudistettu, saattaa kayda niin, ettei asiakas koe saavansa erityista hyo-
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tya asiakkuudestaan ja siirtyy luontaisesti kayttamaan jonkin toisen liikkeen pal-

veluita.

Kehittamistyona laatimaani opasta varten hain erilaisista lahteista tietoa kilpai-
lueduista. Camilla Reinbothin (2008, 28) kirjassa Johda ja kehita asiakaspalve-
lua, kerrotaan asiakaspalvelun merkityksesta kilpailuetuna. Lisaksi Kaj Stor-
backan ja Jarmo R. Lehtisen (1997) seka Kaj Storbackan, Petteri Sivulan ja Kari
Kaarion (2000) teoksissa kirjoitetaan asiakasstrategioista ja niiden kehittamises-
t& menestymisen kannalta. Tarkoitukseni oli esimerkkien avulla antaa lukijalle
ajattelemisen aihetta siita, kuinka tarkeaa yrityksen on valita oma erottautumis-
keinonsa muista samoilla markkinoilla toimijoista. Halusin muistuttaa, ettei kyse
ole vain hintakilpailusta. Nykypaivan kuluttajalle merkityksellisempaa on, etta
asiakkuus tuottaa jonkinlaista arvoa.

Avasin liikkeen imagon, kaytdssa olevien bréndien ja mielikuvien tuottamisen
merkitysta nykypaivan yritystoiminnassa. Olemme keskustelleet aiheesta paljon
tydyhteisbssamme ja minusta oli tarkeaa nostaa aihe esille myds oppaassa.
Liikkeen ulkoasun, valikoimissa olevien bréandien ja halutun kohderyhman, el
asiakassegmentin, tulisi kohdata, jotta saavutettaisiin ihanteellinen lopputulos.

Tama on myds yksi tapa viestia asiakkaille omasta erottautumiskeinosta.

3.3.2 Myyntitekniikat ja argumentit

Tiedustelin kyselyssani, millaisilla asioilla koetaan olevan merkitystd tuote-
myynnin muutoksiin. Kysymyksen rakenne oli avoin, jolloin vastaaja sai vastata
syyn positiiviseen tai negatiiviseen muutokseen riippuen siitd, kokiko vastaaja
jalleenmyynnin nousseen vai laskeneen. Kysymykseen sain vastauksia 50/67.
Positiivisissa vastauksissa koettiin kuluttajien arvostavan enemman tuotteiden
parturi-kampaamolaatua kuin aikaisemmin. Toiset yritykset olivat saaneet tuo-
temyynnin kasvuun tuotesarjaa vaihtamalla. Suurin osa vastauksista oli negatii-
visia. Niissa viitattiin padasiassa jonkinlaiseen hintakilpaan suurempien ketju-
likkeiden tai markettien ja pienempien parturi-kampaamoiden valilla. Vastaus-

ten perusteella koettiin katkeruutta suuremman ostovoiman omaavia liikkeita
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kohtaan, joiden kilpailuetu on tuotteiden myynti ja niihin perustuvat hintakarke-
lot. Jokin verran vastauksissa viitattiin lamaan ja kuluttajien taloudellisesti heik-

koon tilanteeseen.

Kasittelin aihetta liiketoiminnan kehittamisen kannalta ja lahestyin myyntitekniik-
kaa konsultoinnin nakékulmasta. Myyntitaitoa kasittelevat lahteet (Vuorio 2008,
67; Pesonen, Lehtonen, Toskala 2002, 117) muistuttavat lukijaansa siita, etta
onnistuneessa myyntitydssa kuuntelutaito on merkittdvimpia myyjan ominai-
suuksia. Kyselyn vastausten perusteella minusta tuntuu, etta vastanneet parturi-
kampaajayrittajat ovat kilpailun kovenemisen myota kokeneet liikaakin painetta
tuotteiden myymisesta. Oppaassani pyrin lahestymaan myyntityota palveluko-
konaisuuteen kuuluvana konsultointina, jossa asiakkaalle suositellaan kotihoito-
tuotteita yksildllisen haastattelun ja perusteluiden avulla. Havainnollistin esimer-
killa, millaista myyntitekniikkaa useasti itse hyddynnan kuluttajamyynnissa. Pau-
li Vuorion (2008, 65) Myyntitaidon kasikirjasta poimin esimerkkeja konsultointiin
littyvista tekniikoista. Halusin oppaassani muistuttaa siitd, etta parturi-
kampaajan paatyd on hiuksiin liittyvat kasittelyt ja tuotteiden myyminen on asi-
antuntijan antama suositus jatkohoidosta. Téalla tavoin toivoin poistavani ajatuk-

set siitd, ettd myyminen olisi tyrkyttavaa tai pakonomaista.

Oppaan luvussa "Myymisen taito” kerroin taktiikasta, joka tukisi tuotteiden jal-
leenmyyntia parturi-kampaamossa. Tassa kaytin hyodykseni Schwarzkopf Pro-
fessionalin koulutuspaallikkd Tero Hellgrenin luentomateriaalia. Halusin vaikut-
taa asenteisiin ja antaa uudenlaisia lahestymistapoja tuotteiden myymiseen.
Lisaksi liitin pohdintaa herattavia tehtavia ja kysymyksia, joiden avulla lukija voi-
si syventéé ajatuksiaan siita, milla tasolla tuotteiden myyminen on talla hetkella

hanen liikkeessaan.

3.3.3 Tuotteiden hinnoittelu parturi-kampaamoissa

Kasvavat hiusalan kampaamoketjut ovat luoneet painetta tuotteiden hintakilpai-
lulle. Jattimaisilla myymaloilla ja erikoisilla tuotteiden pakkauskoilla kampanja-

hintoineen pyritaan tekemaan vaikutus taman paivan kuluttajiin. Kilpailu on ko-
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vaa ja isojen liikkeiden ostovoima jyllaa, jolloin pienyrittajan on vaikea pystya
hintakilpailuun isoja vastaan. Valitettavasti tama on vaikuttanut monen pienyrit-
tajan motivaatioon. Itse koen, etta osa pienyrittgjista on takertunut niin voimak-
kaasti tuotteiden hintakilpaan, etta itse paatyd, eli hiusten kasittelyt ja siihen
littyvan ammattitaidon arvostaminen, on unohtunut taysin. Jotta pienyrittajat
pysyisivat vauhdissa mukana, on selvaa, etta isojen liikkeiden tuotehintakarke-
loihin on vastattava. Oma nakokulmani on se, etta pienyrittdjat voivat vastata
tahan omalla vahvuudellaan, eli asiantuntijuudellaan, ammattitaidollaan ja hen-
kilokohtaisella palvelulla. TAma kuitenkin vaatii pienyrittajiltd oikeanlaista asen-
netta, taistelutahtoa ja kehittamisen halua.

Teettdmassani kyselyssa kaivattiin vinkkeja hinnoitteluun, katelaskentaan ja
kampanjointiin. Kerroin oppaassa ensin hintamielikuvista ja kuluttajien kasityk-
sista tuotteiden hinnoista. Kyselyni vastauksiin oli useaan kertaan kirjoitettu,
etta asiakkaiden mielesta tuotteet ovat liian kalliita tai tuotteita ei uskalleta suo-
sitella, koska pelkéat kasittelyiden hinnat ovat kallita. Kerroin oppaassa Outi
Somervuoren (2013) vaitoskirjassa tehdysta tutkimuksesta, jossa oli saatu uu-
denlaisia tutkimustuloksia hintamielikuvista. Niiden avulla halusin luoda lukijalle
mielikuvaa siita, ettd myyja ei voi valmiiksi paattda asiakkaan puolesta, onko

tuotteen tai palvelun hinta kallis vai edullinen.

Liséksi selvitin hinnoittelun periaatteita parturi-kampaamoalalla. Keskustelin
Schwarzkopf Professionalin markkinointipaallikkd Anna Noramaan kanssa, mil-
laisin perustein alan tuotteet hinnoitellaan ja mitkd ovat yleiset myyntikatteet
alalla. Laitisen (1990, 46) tavoin muistutin oppaan lukijaa siita, etta tuotehinnoit-
telu tulee suhteuttaa tuotteen saatavuuteen markkinoilla. Liséksi tutkin sahkoi-
sistd lahteistd (Oulunseutu yrityspalvelut, 2013; Novago yrityskehitys, 2013)
yleisid hinnoittelun periaatteita seka sitd, millaisista asioista tuotteiden myynti-
hinta koostuu. Esimerkin avulla havainnollistin, millaisista osista tuotteen hinnan

tulisi muodostua, jotta tuotetta olisi kannattavaa myyda.

Kasittelin tuotekampanjoiden tarkoitusta ja sitd, mihin niilla pyritdan. Usein
huomaan omassa tydssani, ettd vaikka tukkurina teemme parturi-kampaajalle

tuotekampanjan, han ei valita etua asiakkailleen. Etuisuutta ei vieda asiakkaalle
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etenkaan, jos kampanja on raataloity kampaajalle ja siita ei ole valmista kam-
panjamateriaalia hintoineen. Ongelma voi johtua siita, etta ei tiedeta, millaisin
perustein tuotteiden hinnoittelu tulisi tehdd. Hyoédynsin luvussa kahta selkeda
myyntikatelaskennan esimerkkia, jotta kampaaja voi itse laskea myymilleen
tuotteille kannattavan ulosmyyntihinnan. Ensimmaisessa esimerkissa oli yleinen
matemaattinen kaava, jonka avulla voidaan laskea ostohinnan perusteella jal-
leenmyyntihinta. Toisessa esimerkissa esitin kaavan myyntikertoimella lasketta-
vaan hintaan, jonka sovelsin itse hyédyntden Petra Kuukasjarven (2004, 21)
teosta Paperisodasta permanenttiin. Teos oli joitakin vuosia vanha, joten arvon-
lisaverokanta ei pitdnyt paikkaansa. Paivitin myyntikertoimet taman paivan ar-

vonlisaverokantaan.

Oppaani luvussa "Tuotteiden hinnoittelu parturi-kampaamoissa” kerroin lisaksi
asiakkaiden sitouttamisesta ja kanta-asiakasohjelmista. Nykypaivana asiakkaita
sitoutetaan lahes joka toimialalla yrityksiin erilaisilla kanta-asiakasohjelmilla,
joten miksei myods meidan alalla. Tutkin Internetista (Kuluttajavirasto, 2013) kan-
ta-asiakkuusohjelmien yleista tarkoitusta ja ehtoja. Kerroin, mihin kanta-
asiakkuusohjelmilla tahdataan ja kuinka edut tulisi rakentaa, etteivat ne muutu
kannattamattomaksi yritykselle. Lahdemateriaalina hyodynsin aikaisemmin
opinnoissani kirjoittamaani esseeta asiakkuuksien johtamisesta. Esseessa olin
pohtinut parturi-kampaamon asiakkuuksien kehittdmista kannattavuuspotentiaa-
lin mukaisesti. Esseeta kirjoittaessani olin kayttanyt lahteena Kaj Storbackan

(1997, 59) kirjaa Asiakkuuden ehdoilla vai asiakkaiden armoilla.
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4 OPPAAN TULEVAISUUS

4.1 Kohderyhma

Oppaan kohderyhmén asetin jo tyon alkuvaiheessa. Taméa selkeytti, mita olen
tekemassa, ja maaritteli tavoitteita. Pienyrittdjien vahvuutena on, etta liiketoi-
minnan strategiset muutokset saadaan aikaan pienella aikavalilla, mikali yritys
on valmis niitd uudistamaan. Taman vuoksi parturi-kampaamon liiketoiminnan
ja jalleenmyynnin kehittdmisen oppaan suunnittelin ensisijaisesti tyovalineeksi
jo olemassa oleville alan pienyrittdjille. Talla hetkella palvelualoilla eletaan tiuk-
kaa aikaa ja taloudellisen tilanteen vuoksi joukosta karsiutuu kehityskyvyttémia
pienyrityksia. Opas vastaa kehittymishaluisten ja motivoituneiden pienyrittajien
tarpeisiin. Se tarjoaa nykypaivaisia malleja liiketoiminnan kehittamiseksi ja pai-
vittdmiseksi seka uudenlaisia nakdkulmia tuotteiden jalleenmyynnin tekniikoihin.
Uskon itse, etta alalta 16ytyy tasta kohderyhmasta paljonkin potentiaalisia yrityk-

sia.

Mielestani oppaan sisdltda voidaan hyodyntad myos alan ammatillisessa ope-
tuksessa tai koulutustilaisuuksissa. Sitd voidaan soveltaa muissa hyvinvointialo-
jen yrityksissa, kuten kauneushoitoloissa tai kylpyl6issa, niin liiketoiminnan kuin

tuotemyynnin osa-alueilla.

4.2 Levittaminen

Opas jai tassa vaiheessa kehittamistyota viela omaan kayttooni. Halusin kuiten-
kin saada oppaan sisallosta ja sen hyddyista jonkinlaisen palautteen, joten paa-
tin levittdéd sen pienelle testiryhmalle. Ryhmé&n jasenet ovat parturi-
kampaamoyrittgjia tai tuolivuokralaisia Pirkanmaan alueella. Kaikki ryhmalaiset

olivat minulle entuudestaan tuttuja joko ty6ni kautta tai opiskeluajoilta.

Jotta sain vastaukset sellaisiin kysymyksiin, jotka auttavat minua jatkossa kehit-

tamaan opastani, tyostin testiryhmalle valmiin palautekaavakkeen. Toteutin
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kaavakkeen kayttamalla GoogleDocs ohjelmaa, jolla sain yhteenvedon palaut-
teen vastauksista (lite 3). Valitsin testiryhnmani henkilot siten, etta tiesin saavani
kriittista palautetta. Testiryhman palautteet olivat nimettdmia, mista kerroin ryh-
malle etukateen oppaan yhteydessa jakamassani saatteessa. Heidan palauttei-

taan tulen avaamaan tarkemmin luvussa 4.4.

4.3 Kaytettavyys ja ulkoasu

Teettdmassani esikyselyssa pyysin vastaajia ottamaan kantaa siihen, millaises-
sa julkaisemismuodossa lisatiedot/vinkit palvelisivat alan ammattilaisia parhai-
ten, mikali toimenpiteille katsottaisiin olevan tarvetta. Alla olevasta kuvasta néh-

daan vastausten jakautuminen.

12 14 16 18 20 22 24 26 28

Taitettu vihkonen, jossa teoriaa,
tutkittua tistoja ja valmita vinkkeja

Yhsittdiset teemoittain tehdyt

vinkkikortit/vinkkiviuhka, jossa
valmiita esimerkkeja

Sahkdinen tistokoneeta luettava

opas

muu, mika?

Kuva 5. Kyselyn vastausjakauma lisatietojen julkaisemismuodosta.

Kysymykseen vastasi 62/67. Jokainen vastausvaihtoehto sai aania, mutta suu-
rin osa vastaajista (28/62) oli sita mielta, etta sahkoisesti tietokoneelta luettava
opas palvelisi parhaiten. Vastausvaihtoehdossa "muu, mika?” toivottiin koulu-
tustilaisuuksia, joissa keskusteltaisiin haastavista tilanteista.

Paadyin vastausten perusteella tekemadn oppaasta tietokoneelta luettavan ja
sahkoisesti jaettavan. Vaihtoehto oli myos edullisin tapa, silla oppaan toteutta-
minen ei vaatinut kustannuksia. Kokosin siséallon Word-tekstinkasittelyohjelmalla

kayttaen Turun ammattikorkeakoulun saatamia raportointipohjan asetuksia
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muuttaen kuitenkin visuaalista ulkon&akda. Toteutusmuotonsa vuoksi opasta on
jatkossa helppo paivittda ja tarvittaessa kehittda ja laajentaa. My6s oppaan vi-
suaalisia asetuksia voidaan muokata erindkoiseksi, mikali sitd hyddyntaa jokin
yritys tai ammattioppilaitos. Tasta syysta en kiinnittényt erityistd huomiota op-

paan ulkoasuun ja asetteluun tassa vaiheessa.

Lopputuotoksen julkaisin pdf-tiedostona. Tarkoituksen mukaista oli julkaista se
siind muodossa, jossa lukijan on helpoin tulostaa se kayttoonsa. Opas pitaa
siséllaan pohdintatehtavia, joihin on varattu vastaustilaa, joten tulostaminen on
kaytettavyyden kannalta oleellista. Kehitystyon tassa vaiheessa oppaan todellis-

ta kaytettavyytta on viela vaikea arvioida.

4.4 Testiryhman palaute

Testiryhmaan kuului viisi alan yrittajaé tai sopimusyrittajaé. Jaoin oppaan heille
sahkopostitse, pyysin heita tarkastelemaan oppaan sisaltbéa ja tayttamaan pa-
lautekaavakkeen. Palautteen perusteella kaikki vastaajat kokivat saaneensa
jotakin tarpeellista tietoa liikketoiminnan tai jalleenmyynnin kehittamisesta. Vas-
taajat olivat luetelleet omasta mielestdédn tarpeellisiksi asioiksi kanta-
asiakasjarjestelmien kehittamisen, kilpailuedun luomisen, tuotehinnoittelun me-

netelméat seka pohdintatehtavista heranneet ajatukset.

Opas koettiin helppolukuiseksi. Kaytetyt termit tunnettiin, eika niiden ymmarta-
misessa koettu vaikeuksia. Oppaasta saatu tieto antoi eraalle lukijalle uutta mie-
tittdvaa. Toinen vastaaja koki, ettd oppaan siséllésta ei tullut juurikaan uutta
tietoa, mutta muistutus kasitellyistd asioista tuli tarpeeseen. Kolmas kertoi, etta
pohdintatehtavien avulla han jai miettimaan omia asiakkaitaan ja asiakassuhtei-
taan. Onnistuin omasta mielestéani suurimmalta osin tavoitteessani, silla palaut-
teiden perusteella opas heréatteli ja motivoi lukijaa pohtimaan omaa liiketoimin-

taansa.

Paaosin oppaassa koettiin parhaiksi pohdintatehtavat. Niistd koettiin saavan
hyotya liiketoiminnan ja jalleenmyynnin kehittdmisessa. Oppaan selkeys ja na-
kokulma asiakaspalvelusta kilpailuetuna olivat eréélle vastaajalle parasta antia.
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Kehittamisen kohteina koettiin oppaan ulkoasu, ja tuotteiden markkinointi- ja
myyntikeinoista kaivattiin syvallisempéaa tietoa. Yksi vastaajista oli sitd mielta,
ettd opas oli sopivan mittainen, ei lilan pitkd. Keskustelin eraan vastaajan kans-
sa ja han taas koki, etta olisi halunnut lukea viela lisda aiheesta. Testiryhman
vastausten perusteella koen, etta opasta pidettiin mielenkiintoisena ja sita voisi
kehitella tulevaisuudessa pidemmalle. Koska lukijoita on erilaisia, on tarkeaa,
ettd opas ei mene liian syvalliseksi. Lahdekirjallisuus oppaan lopussa helpottaa

tiedonjanoisia lukijoita lisakirjallisuuden etsimisessa.
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5 POHDINTA

Olen opintojeni aikana tehnyt aiemmin yhden prosessimaisesti etenevan projek-
tin, joka on saanut jatkoa. Tutkin tall6in ensimmaisessa projektissani olemassa
olevaa ongelmaa tarkemmin. Sitten jatkoin toisessa projektissani kehittelemalla
ratkaisuja ja viemalla ne myohemmin kaytannon tasolle. Taman prosessin seu-
rauksena mielenkiinnon kohteekseni nousivat kehittdmistyot, joiden tavoitteena
on prosessimaisesti pyrkia tutkimaan kaytdnndssa esiin nousseita ongelmia ja
kehittda niihin ratkaisuja, uudistaa kaytantoja tai luoda aiheesta uutta tietoa.
Opinnaytetyoni aihe minulle muodostui kevaan 2013 projektiopintojeni esiselvi-
tyksesta. Havaitsin olemassa olevan ongelman, josta teetin esikyselyn. Loppu-
tulosten seurauksena syntyi kehittamistyd “Liiketoiminnan ja jalleenmyynnin

kehittamisen opas parturi-kampaamoille”.

Kaytetyt kehittdmismenetelmat toimivat tarkoituksen mukaisesti. Prosessikaavio
kehittamistyon toimintasuunnitelmasta auttoi minua selkiyttdamaan sen tavoittei-
den mukaista etenemista. Havainnollistavan kuvan avulla myds tyon lukija pys-
tyy hahmottamaan helposti, mista on kyse ja mitk& ovat lopputulokset. Toinen
menetelma, jota tydssani kaytin, oli itselleni jo ennestdan tuttu. Ajatuskartta on
ollut koko opintojeni kannalta merkityksellinen oppimisen tyévaline, jota olen
soveltanut tilanteen mukaan. Taman vuoksi pidin luonnollisena, etta tulisin kayt-

tamaan sita opinnaytetydssani.

Oppaan tekeminen oli itselleni mielenkiintoista. Kéytin sen kokoamisessa l&ah-
dekirjallisuuden liséksi materiaalia vierailemastani koulutustilaisuudesta. Ké&-
vimme tydyhteisossamme oppaan sisallon kannalta merkityksellisia keskustelui-
ta, joita hyodynsin oppaan kokoamisessa. Kehittdmistyon aihe tuki omaa tyotani
kampaamotuotteiden myyjana ammattilaisille. Yrityksen, jossa tyoskentelen,
tavoitteena on toimia parhaalla mahdollisella tavalla yhteistybkumppanina partu-
ri-kampaamoiden liiketoiminnan edistamisessd. Opasta tehdessani sain uusia
ajatuksia, miten voin ohjata omassa tydsséani asiakkaita kehittdmaan liiketoimin-

taansa ja tuotteiden jalleenmyyntia.
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Saannollisten ohjauskeskusteluiden avulla ohjaajani kanssa varmistuin kehitta-
mistyOn etenemisesta oikeaan suuntaan. Ajoittain tuli hetkid, jolloin en tiennyt
miten edetd, joten ohjauskeskusteluista sain paljon uusia ideoita siihen, miten
jatkaa eteenpain. Ohjauskeskusteluajat varasimme ohjaajani kanssa aina etu-
kateen, minka koin tyoni etenemisen kannalta erittain tarkeaksi, silla se jaksotti
ja vauhditti tekemistani sopivasti.

Tyostin kehittamistyota itsenéisesti. Tyon tekemiseen minulla olisi ollut riittavasti
aikaa, mutta alkuvaiheessa karsin tyon kaynnistamisvaikeuksista. Jos olisin
aloittanut oppaan kokoamisen valittomasti esikyselyn jalkeen, minulla olisi ollut
aikaa kehittaa pohdintatehtavista vaihtelevampia, ja olisin voinut kiinnittda pa-
remmin huomiota oppaan visuaaliseen asetteluun. Lisdksi testiryhmallani olisi
ollut paremmin aikaa kokeilla opasta kaytanndssa. Mielenkiintoista olisi ollut
myoOs laajentaa opasta esimerkiksi nykypaivaisten markkinointimenetelmien
malleilla. Tama olisi kuitenkin muuttanut tyon laajuutta ja mennyt kyselyn perus-

teella rajatun aiheen ulkopuolelle.

Kehittamistyoni on edennyt nyt tdhan vaiheeseen, ja tarkoituksen mukaista on
kehittdd opasta tulevaisuudessa. Testiryhman palautteiden perusteella voin ke-
hittda sen sisaltba ja kaytettavyytta seka pohtia oppaan tulevaisuutta. Jatkossa
minulla on mahdollisuus keskustella oppaan julkaisemisesta tydnantajani kans-
sa Schwarzkopf Professional Finlandin toimesta. Toinen oppaan hyddyntamis-
vayla voisi olla Valkeakosken ammattioppilaitos. Minulla on hyva verkosto hiu-
salan opettajiin, joten mahdollisuuteni olisi keskustella myds heidan kanssaan

oppaan kayttdmahdollisuuksista.
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Ajatuskartat

Ajatuskartta 1

Oppaan ensimmaisen luvun ajatuskartta; asiakaspalvelu

ajatteiu

"
/ asiakkaan
arvotuotanto

 asiaksspalvelulla
s’ i asiakasiahtoinen

- R haluarvicida ja
yrityksen asiakassegmentoinnin
brandaaminen merkitys

Mahdollisia lahteita:

M. Ojanen. 2010; Pelisiimaa asiakaskohtaamisiin: arjen taktiikkaa myyntiin. Ta-
lentum.

J. Lahtinen, A. Isoviita. 1999; Asiakaspalvelu ja markkinointi. Avaintulos Oy.

T. Nieminen, S. Tomperi. 2008; Myynnin johtamisen uusi aika. WSOYpro.

C. Reinboth. 2008; Johda ja kehitéa asiakaspalvelua. Tammi.

H-L. Pesonen, J. Lehtonen, A. Toskala. 2002; Asiakaspalvleu vuorovaikutukse-

na. Gummerus.
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Ajatuskartta 2

Oppaan toisen luvun ajatuskartta; myymisen taito

tuotetietous = : =11
. . ’ myyian ja ostajanvalisen
tarpeiden tunnistaminen - yylanj |
kuuntelutaidot suhteen laatu
asiantuntevuus
tuote-esittely luotettavuus/
ostokayttaytyminen uskottavuus

Myyntitekniikat ja

argumentit

kiinnostus auttaa
asiakasta
tarpeiden luominen suhtautuminen/asenne
myyntiin

Mahdollisia lahteita:

P. Laine. 2008; Myynnin anatomia, anna asiakkaat ostaa. Talentum

T. Nieminen, S. Tomperi. 2008; Myynnin johtamisen uusi aika. WSOYpro.
P. Vuorio. 2008; Myyntitaidon kasikirja. Gummerus.

K. Storbacka. 1997; Asiakkuuden ehdoilla vai asiakkaiden armoilla. WSOY.
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Ajatuskartta 3

Oppaan kolmannen luvun ajatuskartta; hinnoittelua ja katelaskentaa.

kanta-asiakasohjelmat

valmiit
palvelupaketit

hintamielikuvat

Tuotteiden hinnoittelu

parturi-kampaamoissa

hinnoittelu ja
katelaskenta : : ¥ )
tuotteen hinnan myyntituotteiden
koostuminen

Saatavuus

myyntituloksen =T
maksimoiminen; myyntimaara tuotebrandit
vs. myyntlkate segmentoinnin mukaan

Mahdollisia lahteita:
Laitinen, 1990; Tehokkuutta hinnoitteluun. Weilin+Groos. 46.

Kuukasjarvi, 2004; Paperisodasta permanenttiin (sdhkdinen opas)
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Oppaan siséallysluettelo

Alla on kehittdmistyon lopputuotoksena tehdyn oppaan siséllysluettelo. Koko-
naista opasta ei julkaista taman kehittamistyon liitteend, silla opasta on tarkoitus
kehitta& monipuolisemmaksi mahdollisesti kaupallista tarkoitusta varten.

SISALTO

HYVA LUKIJA

ASIAKASPALVELULLA TIE ASIAKKAAN SYDAMEEN
Mika ihmeen kilpailuetu?

Asiakaspalvelusta kilpailuetu

Asiakaslahtoisen ajattelun perusteet

coO o o A M W

Asiakaskohderyhman tunteminen
MYYMISEN TAITO 11

Myyntitapahtuman teoriaa ja taktiikoita parturi-kampaamoissall

Myy asiantuntijuudellasi 13
Konsultointi 15
TUOTTEIDEN HINNOITTELU PARTURI-KAMPAAMOISSA 17
Hinnoittelu asiakkaan ndkdkulmasta 17
Tuotehinnoittelun anatomiaa 18
Tuotekampanjat 21
Asiakkaan sitouttaminen 22
LAHDEKIRJALLISUUTTA 25
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Testiryhman palaute

1. Saitko oppaasta tarpeellista tietoa liiketoiminnan tai jalleenmyynnin kehitta-

misesta?
Ei
0 1 2 3 4 5

2. Mikali vastasit edelliseen kysymykseen "kylla", kerro lyhyesti, mitka asiat koit

tarpeellisiksi sinulle?

Kanta-asiakas jarjestelmien kehittaminen on varmasti oiva miettimisen paikka pienille yrityksille,
suuremmissa yrityksissa uskoisin ettd niita on mietitty tarkemmin. Suuntaisin tata opasta pien-
yritysten (1-2 hlén kampaamot) kayttéon. Ulosmyyntituotteisiin sain selkeyttd niiden hinnoitte-
lussa ja kilpailueduista oli kirjoitettu hyvin. tuotehinnoittelun kaavakkeet ja kehitettaviin asiak-
kuuksiin kuuluvat asiakkaat jotka pienilla tarjouskupongeilla voisi saada kokeilemaan palvelua
jota ei ennen ole kayttaneet. Pohdinta kohdat jaivat erityisesti mieleen. Myos jalleenmyynti tuot-

teiden hinnan laskenta kaavat olivat mielenkiintoisia.
3. Kerro omin sanoin, mita olit mielta oppaan luettavuudesta?

Napakka paketti tietoa. Helppo lukea, asiat esitetty selkeasti ja kaytetty esimerkkeja havainnol-
listamiseen. Kaikki oleelinen tieto I6ytyi. Ehka ei mitaén uutta ja mullistavaa, mutta onko se edes
tydn tarkoitus. Kehittdmisopas voisi olla "varikoodeiltaan" pirteAmpi ja innostavampi. Talla het-
kella tylsat. Opas oli selkeé ja "tyhméakin" ymmasi asiat eli ei oltu likaa kaytetty hienoja terme-
jd/sanoja mita ei normaali puheessa kayteta. Itse sain paljon uutta mietittdvaa ja opas on hyva
sailyttda ja palautella asioita silloin tall6in mieleensé. Teksti helppolukuista ja hyvin ymmarretta-
vaa. kaavakkeet olivat hyvat ja pohdinnat saivat oikeasti pohtimaan omia asiakkaita ja asiakas-
suhteita. selkea ja ytimekas.... aihe on laaja ja sen rajaaminen on vaikeaa...opas on selko lukui-

nen
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4. Kuinka mielenkiintoisena pidit opasta?
1 0
2 0
3 4
4 1

5. Mita olit mieltd pohdintatehtavista?

Hyvat. oli hyva selkeyttdd ajatukset paperille... Parhaita kohtia oppaassa Oli hyvid ja varmas-
ti,kun niitd pohtii ajan kanssa niin saa taas uutta ndkdkulmaa omaan yritykseen. Erittdin hyvat.
Nain tuli varmasti pohdittua jokainen kohta omalta kohdaltaan. Sain jopa muutaman uuden oi-

valluksen ja ideankin tyoni kehittAmiseksi.

6. Koetko, ettda pohdintatehtavista voisi olla hyotya liiketoiminnan ja jalleen-

myynnin kehittdmisessa?

Kylla 5

Jonkin verran 0

En koe niista olevan juurikaan hyotya 0
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7. Milla tavoin opas vaikutti sinuun?

Sain joitakin uusia ajatuksia 1
Sain paljon uusia ajatuksia 1
Opas inspiroi minua kehittamaan liikketoimintaani 2

Sain uutta puhtia jalleenmyyntituotteiden suosittelemiseen asiakkailleni 1

Luin oppaan, mutta se ei vaikuttanut minuun juuri mitenkaan 0

8. Mika oli oppaassa parasta?

Pohdinta kysymykset Pohdinta kohdat, koska ne pistavat lukian oikeasti miettimaan lukemaan-
sa ja suhteuttamaan sen omaan liiketoimintaansa. selkeé ja helposti ymmarrettava, kaytannon
esimerkit olivat selkeat. Pohdinnat. Jokaisen otsikon jalkeen tuli pohdittua oikeasti lukemaansa
ja mietittyd missa voisin parantaa lilketoimintaani ja miten. Sain myods kehitysideoita. Oppaan
selkeys ja kirjoitus asiakaspalvelu"eduista” ja miten voisi muistaa valilla niitd omia ihania asiak-

kaita jollain extralla.
9. Mita kehitettdvaa oppaassa olisi?

Voisi menna viela syvemmalle tuotteiden markkinointi ja myynti keinoissa (miten tuotteesta ker-
rotaan ja esitelladn asiakkalle, pitéisi olla jokaisen tiedossa, voidaan pitda hieman itsestaan

selvana osiona) Ulkoasua. En keksi mitdan kehitettavaa.

10. Tuleeko mieleesi jotain muuta palautetta mitd haluaisit antaa oppaan tekijal-

le?

Minun mielestani opas oli erittdin mielenkiintoinen ja juuri sopivan pituinen. Asiat oli selkeasti

kirjoitettu eika jaariteltu niitd naitd. Taman voisi hyvin ottaa sinne tyopaikalle ja laittaa ne kolle-
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gatkin lukemaan. Saisi kaikki taas pientd uutta pohdittavaa yrittajyyteensa ja toivottavasti myos
uusia ideoita tulisi. Tarjoaman laajuus= valikoiman laajuus Kallis hinta unohdetaan, huono tuote

muistetaan.... Kokonaisuudessaan hyva opas. Juuri sellainen mita olisi hyva aina aikaajoin lu-
kasta lapi ja miettid olisiko viela jotakin kehitettavaa tai muutettavaa toiminnassa. Oppaassa ol

niin paljon hyvia pointteja jotka itse tiedan mutta ovat jaéneet vuosien varrella taka vasemmalle,

muistutus tuli tarpeeseen.

Paivittaisten vastausten maara
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