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KOTIMYYNTIKONSEPTIN LUOMINEN
- CASE: WIMIKAM IHANAISET OY

Taman opinnaytetydn aiheena on kotimyynnin ja verkostomarkkinoinnin eri konseptien
tutkiminen suoramyyntialalla. Tydn toimeksiantajana on suomalainen suoramyyntiyritys
Wimikam Ihanaiset Oy. Tulosten perusteella on tarkoitus ehdottaa toimeksiantajalle sopivaa
konseptia kotikutsumyyntiin.

Toimeksiantajalla on verkkokauppa sekd myymald, joiden rinnalla yritys haluaa tehda
kotikutsumyyntid. Tavoitteena oli selvittdd eri kotimyyntiyritysten konsepteja, joiden avulla
Wimikam Ihanaiset Oy voi suunnitella ja kehittdd oman kotimyyntikonseptin kotikutsuja varten.

Opinnaytetyd kuvailee kotimyynnin ja verkostomarkkinoinnin maaritelmia, suoramyynnin
palkkiojarjestelmia seka kuluttajasuojalain sadadoksia koskien erityisesti kotimyyntia. Lisaksi
tydssa esitelldadn suoramyyntialan yrityksia, jotka jarjestavat kotimyyntikutsuja ja kayttavat
verkostomarkkinointia. Tutkimuksen apuna oli haastatteluissa naiden eri yritysten jalleenmyyjia.

Tyomenetelmina oli séhkdisten lahteiden tutkiminen ja eri kotimyyntiyritysten toiminnan
selvittaminen yritysten nettisivuilta. Taman jalkeen suunniteltin haastattelut eri yritysten
jalleenmyyjien kanssa. Ennen haastatteluja mietittin valmiiksi kysymykset, joista on hyottya
toimeksiantajalle. Haastatteluissa kaytettin apuvélineend alypuhelinta, jolla nauhoitettiin
myyjien haastattelut.

Tyon tuloksena on naiden yritysten vertailu ja ehdotus toimeksiantajalle kotimyyntikonseptista,
jossa esimerkiksi eméannanlahjat ovat uniikkeja eik& niitd voi ostaa verkkokaupasta tai
myymalastéd. Toimeksiantaja voi alkaa heti rakentamaan kotimyyntimallia tAmén opinnéytetyon
tuloksiin perustuen.
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Kotimyynti, suoramyynti, etdmyynti, jalleenmyynti, verkostomarkkinointi, suoramarkkinointi,
kotikutsumyynti, konsulentit, myyntiedustajat.
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CREATING HOME SALES CONCEPT
- CASE: WIMIKAM IHANAISET OY

This thesis looks into the different kind of concepts of home sales and multi-level marketing in
direct selling industry. The commissioner of the study is a Finnish direct selling company called
Wimikam |hanaiset Oy. The results are intended to suggest a suitable concept for the client’s
home sales party.

The commissioner has an online store and that together with the retail store wants to do home
sales party. The aim here is to analyze the different concepts of home sales companies in order
to help Wimikam lhanaiset Oy in creating and planning their own home sales concept for home
sales parties.

The theory discusses the definitions of home sales and multi-level marketing, the incentive
system of direct selling industry and the consumer protection law concerning home sales. In
addition, it presents a few direct selling companies which organize home sales parties and use
multi-level marketing. For more in-depth information, interviews of retailers from these
companies were also made.

The methods include studying electronic sources and analyzing the concepts of different home
sales companies in their websites. After this the interviews with different company retailers were
planned. The interview questions were made as useful as possible for the commissioner. The
interviews were recorded.

As the final outcome the study is comparison between these companies and suggests for the
commissioner a home sales concept where for example the host’s presents are unique and
can’'t be bought from the online store or the retail store. The commissioner can start right away
to build a home sales model based on the results of this thesis.
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Home sales, multi-level marketing, home sales party, direct selling, retailer, counsel.
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1 JOHDANTO

Suoramyyntiala ja uudet markkinointitavat ovat kehittyneet aikoinaan Yhdysval-
loissa. Ensimmainen verkostomarkkinointiyritys California Vitamins, jonka Carl
Rehnborg perusti, kehittyi 1940-luvulla. Muita suuria ja johtavia verkostomarkki-
nointiyrityksid ovat muun muassa Avon Products, Inc., Tupperware, Shaklee ja
Amway Corporation. 1950-luvulla Tupperware aloitti kotikutsumyyntikonseptinsa
ja siita tuli maailmanlaajuisesti tunnettu kasite. Vuonna 2006 Amway Corporati-
on oli suoramyyntialan suurin yhtio ja silla oli yli kolme miljoonaa edustajaa
vuonna 2005 seka maailmanlaajuista toimintaa yli 80 maassa. (Verkostomark-
kinointi, Petteri Haipola 2011, 2)

Asiakkuusmarkkinointiliton (ASML) mukaan suomalaisten suoramyyntiyritysten
yhteenlaskettu liikevaihto oli vuonna 2013 arviolta 178 miljoonaa euroa. Suo-
messa ne tyollistivat noin 78 000 ihmista ja pelkastddn Euroopassa suoramyyjia
on yli 11 miljoonaa. (ASML 2014) Kosmetiikka- ja kauneustuotteisiin keskittynyt
Avon Products Inc. ilmoittaa kotisivuillaan olevansa talla hetkella maailman joh-
tavin suoramyyntialan yhti6. Itsenaisid myyntiedustajia silla on yli 6 miljoonaa ja
tuotteet tavoittavat asiakkaita jo yli sadassa maassa. Vuosittain Avonin tuotteita

myydaan yhtion mukaan yli 3,5 miljardia kappaletta. (Avon Products Inc. 2013)

Taman opinnaytetydn aiheena on kotimyynnin ja verkostomarkkinoinnin eri
konseptien tutkiminen suoramyyntialalla ja kerattyjen tietojen perusteella ehdot-
taa opinnaytetyon toimeksiantajalle sopivaa vaihtoehtoa kotikutsumyynnin kon-
septiksi. Tyon toimeksiantajana on suomalainen suoramyyntiyritys Wimikam
Ihanaiset Oy, jolla on verkkokauppa ja Salossa vuoden 2014 alussa avattu
myymala. Yritys myy lahja- ja sisustustavaroita seka erilaisia kerdailytuotteita,

muun muassa Muumi-tuotteita.

Toimeksianto tuli tammikuussa 2014, jolloin tehtiin alustava suunnitelma opin-
naytetyon aiheesta. Ty6 alkoi tietojen keruulla helmikuussa, jonka jalkeen oli

tarkoitus kayda lapi haastattelujen muodossa eri suoramyyntiyritysten kotimyyn-
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tikonseptit. Haastattelut toteutin toukokuussa 2014. Naiden kerattyjen tietojen

perusteella ehdotan toimeksiantajalle mielestani sopivaa kotimyyntikonseptia.

Opinnaytety0 sisaltda toisessa luvussa tietoa kotimyynnin ja verkostomarkki-
noinnin maaritelmistd, kolmannessa luvussa suoramyynnin palkkiojarjestelmista
sekd neljannessa luvussa kuluttajasuojalain sdadoksista koskien kotimyyntia.
Liséksi esittelen luvussa viisi muutaman suoramyyntialan yrityksen, jotka jarjes-
tavat kotimyyntikutsuja ja kayttavat verkostomarkkinointia. Mukana on Oriflame
Cosmetics, Herbalife International, Perfect Home, meé&i seka Tupperware. Tut-
kimuksen apuna haastattelin naiden eri yritysten jalleenmyyjia. Luvussa kuusi

kerron toimeksiantajayrityksesta seka ehdotuksestani kotimyyntikonseptiksi.
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2 KOTIMYYNTI JA VERKOSTOMARKKINOINTI

2.1 Kotimyynnin ja verkostomarkkinoinnin kasitteet

Kuluttajaviraston kotimyyntiohjeessa seka kilpailu- ja kuluttajaviraston net-
tisivuilla kaydaan lapi kotimyynnin maaritelma seka ohjeistuksia yrittajalle. Koti-
myynti on siis kuluttajakauppaa, joka tapahtuu henkilokohtaisesti muualla kuin
elinkeinonharjoittajan toimipaikassa. Kaytadnndssa kotimyyntia on siis se, kun
myyja tulee esimerkiksi kuluttajan kotiin, yksityisasuntoon tai vaikka tydpaikalle
tarjoamaan tilapaistd myyntia ja esitteleméaén tuotteita. Pitda kuitenkin muistaa
se, etta kotimyynnista ei ole silloin kyse, jos kuluttaja itse pyytaa elinkeinonhar-
joittajan luokseen. Kotimyynnissa yrittdja kysyy asiakkaalta, saako myyntimies
tulla tarjoamaan tuotteita kotiin tai sovittuun paikkaan, joka ei ole elinkeinonhar-

joittajan toimipaikka. (Kuluttajavirasto 2009, 1)

Kotimyynnissa annetaan aina kuluttajalle kotimyyntiasiakirja. llman kotimyynti-
asiakirjaa kauppa ei sido kuluttajaa ja sen pitaa olla kauppa- ja teollisuusminis-
terion vahvistaman kaavan mukainen. Kotimyyntiasiakirjassa pitaa kayda ilmi
paivays, myyjan tiedot, myyty tavara tai palvelu, hinta ja muut sopimusehdot
seka kuluttajan oikeudet ja ohjeet oikeuksien kayttamista varten. Kotimyynnisséa
kuluttajalla on aina oikeus tutkia tavara perusteellisesti samoin tavoin kuin
myyntiliikkeissa esimerkiksi kokeilemalla vaatteita ja avaamalla tuotepakkaus.
"Asiakkaan oikeutta tarkastaa tavara ei voi muuttaa merkinngilla, joissa kielle-
tdan avatun pakkauksen palautus.” Mydskaan arvon aleneminen ei ole asiak-

kaan vastuulla, vaikka pakkaus avattaisiin. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2010)

"Verkostomarkkinointi on liikketoiminnan muoto, jossa itsendiset edustajat myy-
vat edustamansa yhtion tuotteita kuluttajille ja saavat liséaksi provision yhtiolle
rekrytoimiensa edustajien tekemasta liikkevaihdosta.” Ei ole yhta ainoaa oikeaa
maaritelmaa verkostomarkkinoinnille ja siita kaytetddn myds nimitysta moni-
tasomarkkinointi. Edustajat markkinoivat verkostomarkkinoinnin liikeideaa ja
myyvat paayhtion tuotteita seka hankkivat uusia edustajia, jotka edelleen hank-

kivat uusia edustajia. Rekrytointi on tehokas tapa hankkia tuloja, mutta ei ole
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pakollista, jos edustaja haluaa saada vain oman myyntiprovision. Verkosto-
markkinointi on saanut huonon maineen, mika johtuu siita, etta laittomat pyra-
midipelit ja rahankerédykset usein naamioidaan kaupankaynneiksi ja voidaan
harjoittaa verkostomarkkinoinnin tapaan. (Verkostomarkkinointi, Petteri Haipola
2011, 1, 4-5)

Monitasomarkkinointi (Multi-Level-Marketing) on viimeisten kymmenen vuoden
aikana laajalle levinnyt verkostomarkkinoinnin muoto. Siin& on eri tasoihin ra-
kennettu jakelujarjestelma ja se on todellista kaupankayntia verrattuna pyrami-
dipeleihin, vaikka tassakin on tietynlainen pyramidirakenne. Taloudellinen hyoty
muodostuu tuotemyynnista sekéd alemmille tasoille sijoitettujen uusien myyjien
hankinnasta. Monitasomarkkinoinnin jakelujarjestelmat rakennetaan silla aja-
tuksella, ettéd syntyy voimakasta kasvua. Toisaalta niihin liittyy mahdollinen py-
ramidivaikutus. (Suomen hallituksen esitys, Finlex 2005, HE 102/2005)

Verkostomarkkinointi on suoramyyntia ja kotimyyntid, koska siina kaydaan
kauppaa ilman fyysista myyntipaikkaa esimerkiksi tydpaikoilla tai tuttavien luo-
na. Tassakin tapauksessa myyjan pitda antaa kuluttajalle kotimyyntiasiakirja.
Tavoitteena on, ettd verkostomarkkinoinnissa hankitaan uusia myyijid tuote-
myynnin lisdna ja myoés myyjaverkoston jasenia voidaan pitdd kuluttajina hank-
kiessaan tuotteita omaan kayttoonsa tai myyntitarkoitukseen. (Kuluttajavirasto
2009, 4) Kansainvélisen kauppakamarin ICC:n suoramyynnin perussaantojen
maaritelmissa vuodelta 2007 lukee, etta "kotikutsumyynti/verkostomyynti tarkoit-
taa suoramyyntid, jossa myyja selostaa ja esittdd tuotteita toivotulle asiakas-
ryhmalle, tavallisesti sellaisen isannan tai eméannan kotona, joka kutsuu vieraat
luokseen tata tarkoitusta varten”. (Kansainvalisen kauppakamarin ICC:n Suo-

ramyynnin kansainvéliset saannot 2008, 4)

2.2 Verkostomarkkinoinnin hyvat puolet ja huonot puolet

Verkostomarkkinointia tekevat myyjat markkinoivat liikeideaa helpoksi ja vaivat-
tomaksi. Siihen ei kuulemma mene paljon aikaa ja se sujuu arkielaméan ohella.

Markkinointia voi periaatteessa tehda aivan missa vaan, uusien myyjien saami-
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nen antaa passiivisia tuloja rekrytoijalle ja tyosté ei aiheudu kuluja. Uusien myy-
jilen pitdd ainoastaan ostaa aloituspaketti ja maksaa vuosimaksuja. (Verkosto-

markkinoijan tyéhon kayttama aika ja raha, Petteri Haipola 2006, 1)

Eraan blogikirjoittajan mukaan on osittain totta vaite, etta verkostomarkkinoinnin
etuna ovat syntymattomat markkinointikustannukset yritykselle. Yleensa verkos-
tomarkkinointiyritykset eivat kaytd rahaa markkinointin vaan sen edustajat
maksavat nama kulut, joita ovat muun muassa puhelut, ajomatkat, myynti ja
asiakaspalvelu seka laskutukset. Koska edustajille ei makseta kiinteaa palkkaa
nama markkinointikulut vievat myods ne vahaisetkin tulot, joita he verkostosta
saavat. Nain ollen yritykselle ei synny markkinointikustannuksia ja tekee rahaa
markkinoinnilla, koska juuri tuotteiden markkinoinnista maksetaan. Naita mak-
suja ovat verkostosta riippuen esimerkiksi aloitusmaksu, lisenssi, materiaalit ja
aloituspaketti. Lisdmaksua voi syntya verkostomarkkinoijalle, kun he joutuvat
itse maksamaan tavaran varastoinnin, kuljetukset ja muuhun markkinointiin liit-
tyvat kustannukset. Kirjoittajan mielesta epaselvaa on kuitenkin hyotyyko tasta
kuluttaja tai tuotteita itselleen ostava edustaja lopulta yhtdan. (Verkostomarkki-

nointi — Bisnesta vai huijausta? 2006)

Verkostomarkkinoinnilla on jossakin maarin negatiivinen maine suoramyyntialal-
la maailmanlaajuisesti ja yksi esimerkki on laiton pyramidihuijaus. Vuonna 2007
netissé kirjoitetussa blogissa kirjoittaja kertoo Amwayn ongelmista eri maissa
pyramidihuijausepailysten vuoksi. Tasta johtuen yritys kayttaa nykyisin koti-
maassaan Yhdysvalloissa nimeéa Quixtar. (Verkostomarkkinointi — Bisnesta vai
huijausta? 2007) Myo6s bloggaaja Olli Salminen, joka on ollut omien sanojensa
mukaan alalla yli 11 vuotta, ottaa kantaa omilla sivuillaan verkostomarkkinointiin
ja pyramidihuijaukseen. Hanen mukaansa nama kaksi sekoitetaan usein keske-
ndan niiden samankaltaisuuden vuoksi. Erityisesti henkil6t, jotka eivat ole kos-
kaan tehneet verkostomarkkinointia, sekoittavat nama. (Verkostomarkkinointi

vs. pyramidihuijaus, Olli Salminen 2014)

Suomen rahankerayslaki uudistui vuonna 2006 ja siina neljdnnessa luvussa
tarkoitetaan "pyramidipelilla toimintaa, jossa mukaan liittyvan henkilén ansainta-

tai voittomahdollisuudet osaksi tai kokonaan muodostuvat vastikkeetta niista
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maksuista, joita toimintaan mydhemmin mukaan liittyvat maksavat osallistu-

mismaksuina tai muina kerta- tai toistuvaissuorituksina.” (Finlex 2006)

Verkostomarkkinoinnin palkkiojarjestelma perustuu pyramidirakenteeseen, min-
k& vuoksi vain harvat onnistuvat toteuttamaan unelmansa verkostomarkkinoija-
na. Vaikka tavoitteena tai toiveena on saavuttaa niin sanottu taloudellinen riip-
pumattomuus, se yleenséa onnistuu vain, jos verkostomarkkinoija saa alalinjaan-
sa tarpeeksi paljon uusia jasenia ja palkkioita alalinjansa liikevaihdosta. Yleenséa
alkuvaiheessa osallistujat saavat alalinjaansa sen verran vahan uusia jasenia,
ettd toiminnan kustannuksia on vaikea peittda palkkioilla. Tasta johtuen suurin
osa verkostomarkkinoijista tekee tappiollista tyotd, koska pyramidirakenteen
vuoksi passiivisten tulojen saaminen ostetuista tuotteista ei onnistu. He myds
lopettavat toiminnan ja tuotteiden kayttdmisen muutaman vuoden sisélla. Ro-
bert L. Fitzpatrickin tutkimusten mukaan lopettamisluvut vuodessa ovat 50-75
%. (Verkostomarkkinointi, Petteri Haipola 2011, 9)
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3 SUORAMYYNNIN PALKKIOJARJESTELMAT

Suoramyynnissa on erilaisia palkkiojarjestelmia, joita suoramyyntiyritykset kayt-
tavat verkostomyyjien ansioiden muodostumiseen. Tavallisesti ansiot tulevat,
kun myyja on saanut tuottoa myydysta tuotteesta ja palkkiomaksuja hanen rek-
rytoimien uusien jalleenmyyjien myynnista. (Tietoa verkostomarkkinoinnista,
Kuluttajavirasto 2002, 1) Yhdysvaltalainen suoramyyntiliitto Direct Selling Asso-
ciation (DSA) on lajitellut palkkiojarjestelmaét eri termeilld, joita suoramyyntialalla
kaytetaan yleisesti. Nama termit ovat kotikutsut (Party Plan), yksitasoinen palk-
kiojarjestelméa (Single Level) ja monitasoinen palkkiojarjestelméa (Multi Level).
(Verkostomarkkinointi, Wikipedia 2014) DSA:n kotisivulta paasee linkin kautta
erilliseen suoramyyntisivustoon, jossa kerrotaan muun muassa kasitteet suora-

myynnista ja verkostomarkkinoinnista. (Direct Selling 411, 2014)

Monitasoiset palkkiojarjestelmat

Verkostomarkkinoinnilla on monia nimia ja englanniksi siitd kaytetadan myos ni-
mitysta multilevel marketing (MLM) eli monitasoinen markkinointi. Samalla ter-
milla voidaan viitata monitasoiseen palkkiojarjestelmaan. Tassa tapauksessa
edustajille maksetaan palkkioita sen perusteella, miten kukin yksilé on tuotteita
myynyt seka heidan yritykselle hankkimien uusien edustajien jalleenmyynnista.
Downline eli alalinja viittaa ryhmaan, jonka henkilot edustaja on rekrytoinut yri-
tykseen. (Glossary and faq, Direct Selling 411, 2014)

Yrityksen liikevaihto muodostuu siten, etta verkostomarkkinoija eli myyntiedus-
taja ostaa tuotteita omaan kotiin ja han myy tuotteita asiakkaille verkoston ulko-
puolella. Myyjilla on myds oikeus provisioihin ja bonuksiin, joita tulee paitsi
omasta myynnista niin myos alalinjan liikevaihdosta. Nam& muodostuvat palk-
kiojarjestelmén ehtojen mukaan. Myyjalla on aina riski, kun han aloittaa yrittdja-
nad verkostomarkkinoinnissa, koska han vastaa itse toimintakuluista seké tappi-
oista, jos toiminta osoittautuu kannattamattomaksi. Tappiot syntyvéat, kun yrittaja

ei saa tarpeeksi paljon uusia myyntiedustajia omaan alalinjaan ja tuotemyynti
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on liilan vahaista. Verkostomarkkinoinnilla on myds suoramyyntialalla huono
maine, mik& osaltaan voi vaikuttaa tuotteiden saamista kaupaksi. Muita vaikut-
tavia tekijoitda ovat muun muassa ammattitaidoton myyntityo, liian korkeat tuote-
hinnat, huono tunnettavuus ja luottamuspula. Useimmat kuluttajat eivat myos-
kaan pida siita, ettd heidan ihmissuhteita kaupallistetaan ja tuotteita olisi myyta-
va niin tuttaville kuin sukulaisille. Taman lisdksi omalla markkina-alueella voi
olla liikaa muita myyjia, koska rekrytointia verkostomarkkinoinnissa ei rajoiteta
ja myyjien maara pyritddn saamaan korkeaksi. (Verkostomarkkinointi, Petteri
Haipola 2011, 12)

Robert L. Fiztpatrickin tutkimuksessa markkinoinnin mukaan riskien ja kulujen
vaitetaan olevan pienid ja lisdansiomahdollisuudet ovat hyvat. Kuitenkin alan
kriitikoiden ja tutkijoiden mielesta osa yrittdjista tekee tappioita seka lopettaa
toiminnan muutaman vuoden sisélla siitd, kun ovat aloittaneet. (Myytti verkos-
tomarkkinoinnin "ansiomahdollisuudesta”, Robert L. Fitzpatrick, suomentanut
Petteri Haipola, 2007) Graafinen kaavio, missa myyjat sijoitetaan hierarkkisesti
eri tasoille, kutsutaan pyramidirakenteeksi. Tata mallia kaytetaan joissakin palk-
kiojarjestelmissa, mutta monitasoisissa palkkiojarjestelmissa voi olla rajattuna
tietyn tason edustajat, jotka saavat naita palkkioita. (Verkostomarkkinointi, Pet-
teri Haipola 2011, 13)

Suoramarkkinointi ja yksitasoinen palkkiojarjestelma

Tavanomaisessa suoramarkkinoinnissa edustaja ei voi rekrytoida yritykselle
uusia myyijid, minka takia sita ei voi kutsua verkostomarkkinoinniksi vaan se on
tavallista suoramyyntia. Talldin myyja saa palkkion ainoastaan henkilékohtai-
sesta myynnistaan. Suoramarkkinoinnin johto organisoidaan alueittain ja myyn-
tiorganisaatiossa on monissa tasoissa myynnin johtajia. NAma johtajat voivat
tienata kiintedn palkan lisaksi erilaisia bonuksia, jotka perustuvat alimpana ta-
soissa olevien myyntiedustajien tuloksiin. Jos myyjalla on kuitenkin oikeus rek-
rytoida ja hén saa siité palkkion, tama voidaan tulkita laittomaksi rahankerayk-

seksi, paitsi jos se palkkio tulee uuden myyjan tuotemyynnista. Lis&palkkioita
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annetaan vain voitollisista tuloksista. "Verkostomarkkinoinnissa ylimpien tasojen
edustajat saavat palkkioita alempana olevien liikevaihdosta, vaikka ndma tekisi-
vat tappiota liiketoiminnassaan.” Yleisesti tamantapaisessa suoramarkkinoinnin
organisaatiossa voi olla esimerkiksi maanosan myyntijohtaja, alue- ja myyntijoh-
taja, myyntipaallikkdja, ryhmanjohtajia ja myyntiedustajia. Suomessa toimii esi-
merkiksi vakuutusyhtion asiamiehilld ja vakuutusedustajilla yksitasoinen palk-

kiojarjestelma. (Verkostomarkkinointi, Petteri Haipola 2011, 12)

Yksitasoisessa palkkiojarjestelmassa edustaja saa palkkiot henkilokohtaisesta
tuotemyynnista (Glossary and faq, Direct Selling 411, 2014) ja han voi hankkia
uusia myyijia. Alalinjan liikevaihdosta voi saada my6s palkkioita, mutta ndméa on
rajoitettu yhdelle tasolle. Lisaksi yhdelle tasolle voidaan rajata myyjien maaraa,
vaikka rekrytoinnissa sita ei rajoiteta yhtaan. Taman vuoksi myyjia voi olla liikaa
verrattuna tuotteiden kysyntaan. Koska Yhdysvalloissa kéaytetddn yksitasoista
palkkiojarjestelméa tavanomaisessa suoramarkkinoinnissa, sité ei siella yleises-
ti pidetd monitasomarkkinointina vaikka kaytannéssa se on verkostomarkkinoin-
tia eika niiden valilla ole selkeda rajaa. Esimerkiksi Tupperware on Yhdysval-
loissa perinteinen suoramyyntiyritys, mutta taalla Suomessa jotkut pitavat sita

verkostomarkkinointiyrityksena. (Verkostomarkkinointi, Petteri Haipola 2011, 12)

Toisaalta DSA:n maaritelma suoramarkkinoinnista on, etta sitd menetelmaa
kaytetaan kuluttajille tarjottaviin mainos- ja markkinointimateriaalien luokitteluun.
Sen lisdksi suoramyynti ei ole DSA:n mukaan suoramarkkinointia. (Glossary
and faq, Direct Selling 411, 2014) Liiton mukaan suoramyynti on kauppaa, jossa
tarjotaan tuotteita tai palveluita joko henkillta toiselle tai kotikutsukonseptissa,
ja suoramarkkinointi siséltdd kauppoja sahkopostin tai katalogien valityksella.
(Industry faq, Direct Selling 411, 2014)

Kotikutsumyynti

Kotikutsumyynnissa kaytetaan monitasoista palkkiojarjestelmaa tai sen esiastet-

ta. Esiasteessa voi yletd ryhméanjohtajaksi ja paajakelijaksi. Kotikutsujen jarjes-

tdjad sanotaan emanndaksi, jonka tehtavdna on hankkia mahdollisia uusia asi-
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akkaita paikalle ja emanta saa siité niin sanotun emannanlahjan. Kotikutsumyy-
ja esittelee paikalla tuotteita ja ottaa tilaukset vastaan. Kotikutsumyyntitilaisuu-
den jalkeen myyja tilaa ryhmanjohtajan kautta tuotteet paajakelijalta, joka pitaa
yhti6lta ostettua varastoa. Tuotteet toimitetaan eméannaélle, joka edelleen toimit-
taa ne asiakkaille. Ansainnat, joita paajakelija ja rynméanjohtaja saavat, perustu-
vat organisaation myyntiin. Kotikutsujen yksitasoinen palkkiojarjestelma on ver-
kostomarkkinoinnin esiaste ja tyypillinen verkostomarkkinointi on moni-
tasomarkkinointia. "Kotikutsuyhtiéta, joka hoitaa edustaja- ja asiakashankinnan
monitasoisen palkkiojarjestelman avulla, saatetaan nimittdd myos kotikutsuver-
kostomarkkinoinniksi (Party Plan - MLM).” (Verkostomarkkinointi, Petteri Haipo-
la 2011, 11)

Unilevel ja Matrix

Unilevel-palkkiojarjestelmassa verkostomarkkinoijan on saatava oma myynti-
kiintid tayteen tietyin maaraajoin, jotta voisi saada palkkioita omasta alalinjasta.
Tama ei kuitenkaan toimi ilman osallistujien kannustamista, jotta nama saatai-
siin ostamaan tuotteita itselleen. Myyntikiintio tayttyy, kun kuukaudessa on os-
tettu tietty maard yrityksen tuotteita. Yleensd myyntikiintion summa on pieni,
mutta kuitenkin tastd voi aiheutua kustannuksia ilman verkoston ulkopuolisia
asiakkaita. Yhtion edustaja hankkii ensimmaiselle tasolle uudet edustajat, jotka
edelleen hankkivat edustajia toiselle tasolle ja niin edelleen. Palkkiot maksetaan
edustajalle ennalta sovitun prosenttiosuuden mukaan ensimmaisen tason edus-
tajien myynnista ja yleensa néaita palkkioita saadaan ensimmaisilta tasoilta 3-10.
(Verkostomarkkinointi, Petteri Haipola 2011, 13)

Matrix eli matriisipalkkiojarjestelméa on samankaltainen kuin unilevel. Tassa kui-
tenkin on rajattu ensimmaisen tason leveys eli kuinka monta edustajaa tasolla
voi olla. Kun tulee uusia edustajia organisaatioon, vain tietty méara heista paa-
see ensimmaiselle tasolle ja loput sijoitetaan alapuoliseen organisaatioon. Esi-
merkiksi ensimmaisella tasolla on kolme edustajaa ja tasoja on yhteensa kym-

menen. Sen jalkeen neljas uusi edustaja menee vapaaseen paikkaan, joka 16y-
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tyy organisaatiosta joko hanet rekrytoineen edustajan toiselta tasolta tai viela
syvemmasté paikasta. Palkkiot keraantyvat siis kymmenelta eri tasolta. (Ver-
kostomarkkinointi, Petteri Haipola 2011, 15)
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4 KOTIMYYNTIA KOSKEVAT LAIT JA SAADOKSET

Hallitus teki vuonna 2013 eduskunnalle esityksen laeiksi kuluttajansuojalain ja
séahkdmarkkinalain 88 §:n muuttamisesta. Tarkoituksena oli, ettd muutoksilla
saataisiin kuluttajan oikeuksia koskeva direktiivi taytantoon, koska kotimyyntia
seka etamyyntid koskevat saannokset olivat esityksen mukaan tarpeen uudis-
taa kokonaisuudessaan. Direktiivin mukaan elinkeinonharjoittajalle asetetaan
kattavampi velvollisuus antaa tietoja koti- ja etdmyynnissa. Myos kotimyynnin
kasitettd haluttiin laajentaa entisestaan. Hallituksen esityksessa kotimyynniksi
maaritelladn myds kulutushytdykkeen tarjoaminen muualla kuin elinkeinonhar-
joittajan toimitiloissa kuluttajan pyynnésta, kun elinkeinonharjoittaja tarjoaa pai-
kalla kuluttajalle hytdykkeen ja sopimus tai sitova tarjous syntyy kummankin
osapuolen vdlille. Talldin myds kuluttajan tekeman sopimuksen peruuttamisoi-
keus laajenee. Kaytannossa uutta kuluttajalle on se, etta hanella on oikeus pe-
ruuttaa sopimus, vaikka palvelusuoritus on aloitettu eika viela saatettu loppuun.
Direktiivin taytantdonpanoaika on paattynyt joulukuussa 2013 ja lakien on tar-
koitus tulla voimaan 13 paivana kesakuuta 2014. Taman jalkeen tehtyihin sopi-

muksiin sovelletaan kyseisia sdannoksia. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 1)
4.1 Maaritelmat

"Kauppasopimus on sopimus, jonka mukaan elinkeinonharjoittaja luovuttaa tai
sitoutuu luovuttamaan kuluttajalle tavaran omistusoikeuden, jolloin kuluttaja
maksaa tai sitoutuu maksamaan tavaran hinnan.” (Esitys HE/157, Finlex 2013,
5)

Kauppasopimukset voivat koskea sek& palveluja ettd tuotteita. Etdsopimus on
elinkeinonharjoittajan ja kuluttajan valinen sopimus myynti- tai palvelutilantees-
sa, jossa kumpikaan osapuoli ei ole fyysisesti lasn&, mutta voivat kayttaa eta-
viestintdd sopimuksen tekemiseen. Etaviestimida ovat muun muassa puhelin,
televisio ja tietoverkko. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 5)

Kun tehdd&n sopimus muualla kuin elinkeinonharjoittajan toimitiloissa osapuol-

ten ollessa fyysisesti paikalla, tdméa tarkoittaa kotimyyntisopimusta. Talla tarkoi-
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tetaan myo6s kuluttajan tekeméa tarjousta samoissa olosuhteissa. Maaritelmaan
kuuluvat myds sopimusten teko elinkeinonharjoittajan toimitiloissa tai etaviesti-
men avulla tehdyn henkilokohtaisen yhteydenoton jalkeen seka sopimukset,
jotka tehdaan elinkeinonharjoittajan jarjestamien tutustumiskayntien aikana.
Toimitila, joka sisaltyy kotimyyntiin tarkoittaa kiintedd vahittaismyyntipaikkaa
seka siirrettavad myyntipaikkaa. Kiinteassa vahittaismyyntipaikassa elinkeinon-
harjoittaja harjoittaa toimintaansa vakituisesti ja siirrettava myyntipaikka on kay-
toéssa tavanomaisesti. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 5)

Ennakkotiedot ja sopimuksen muoto koti- ja etAmyynnissé

Direktiivin kuudennessa artiklassa sanotaan, etta elinkeinonharjoittajan on an-
nettava kuluttajalle tiedot selvalla ja ymmarrettavalla tavalla. Tama pitaa tehda
ennen kuin kuluttaja on tullut sidotuksi koti- tai etamyyntisopimukseen. Naihin
tietoihin kuuluvat muun muassa elinkeinonharjoittajan toimipaikan maantieteel-
linen osoite, sopimuksen teosta aiheutuvat mahdolliset kulut etaviestimia kaytet-
tdessa, peruuttamisoikeuden ehdot ja peruuttamislomakkeen malli. Tapauskoh-
taisesti pitaa olla myds tiedot palauttamiskustannuksista, jos kuluttaja on vas-
tuussa tavaran palautuksesta peruuttamistapauksessa. Etdmyynnissa kulutta-
jan pitdd saada tieto tavaroiden palauttamiskustannusten maarasta, jos niiden
palauttaminen postitse on tavanomaisesta poikkeavaa. (Esitys HE/157, Finlex
2013, 5)

Tiedonantovaatimukset ovat olennainen osa koti- ja etdmyyntisopimuksia eika
niitd saa muutella ilman kaikkien osapuolten lupaa. Tiedonantovelvoitteissa pi-
taa kayda ilmi rahalliset lisakulut tai kustannukset, koska ilman tietoja kuluttaja
ei ole velvoitettu naitd maksamaan. Kuluttajalle annettavat ennakkotiedot koski-
en kotimyyntia pitda antaa paperilla tai muulla vélineelld, jonka kuluttaja on hy-
vaksynyt. Ennakkotiedot pitaa olla myds helposti luettavia ja esitettava ymmar-
rettavalla kielella. Kotimyynnissa kuluttajalle pitdd antaa jaljennos allekirjoitetus-
ta sopimuksesta tai sopimusvahvistuksesta, joka tehdaéan joko paperisena tai

kuluttajan luvalla jollain muulla pysyvélla valineellda. Etamyynnissa ennakkotie-
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dot voidaan antaa kuluttajalle etaviestimella soveltuvalla tavalla, mutta tiedot on
esitettava selkeasti ja ymmarrettavasti. Jos ne annetaan pysyvalla valineella,
kuluttajalle ndamé tiedot pitda olla helposti luettavassa muodossa. (Esitys
HE/157, Finlex 2013, 5)

Sahkoiset sopimukset

Sahkdisid sopimuksia koskee erityissaannds. Kun tehdaan sahkoéinen etasopi-
mus ja kuluttajalle asetetaan maksuvelvollisuus, tama tarkoittaa sita, etta kulut-
tajalle pitéaa ilmoittaa selkeésti ja valittomasti seka helposti havaittavalla tavalla
hyddykkeen erilaiset seikat ennen kuin kuluttaja tekee tilauksen. Kuluttajan teh-
dessa tilausta on elinkeinonharjoittajan varmistettava, ettd kuluttaja hyvaksyy
maksuvelvollisuuden. Sopimus tai tilaus ei sido kuluttajaa silloin, kun elinkeino-
harjoittaja ei ole noudattanut kuluttajan suostumuksesta tehtyja saadoksia. (Esi-
tys HE/157, Finlex 2013, 6)

Joissakin tilanteissa, kun kaytetaan sopimuksen tekoon etéviestintd, jossa on
vain rajoitetusti tilaa tai aikaa tietojen nayttamiseen on elinkeinonharjoittajan
ilmoitettava ennakkotiedoista vain osa ennen sopimuksen tekoa. Nama tiedot
iimoitetaan kyseisella etaviestimella, mutta muuten muut ennakkotiedot pitaa
antaa kuluttajalle pysyvalla valineella ja helposti luettavassa muodossa. (Esitys
HE/157, Finlex 2013, 7)

Elinkeinonharjoittajalla on velvollisuus toimittaa kuluttajalle vahvistus tehdysta
sopimuksesta. Taméa tapahtuu pysyvalla véalineella kohtuullisen ajan kuluessa,
kun etasopimus on tehty ja viimeistaan tavarantoimitusajankohtana. Myds en-
nen palvelun suorittamisen alkamista toimitetaan vahvistussopimus. Vahvistus-
sopimuksen tulee sisaltdd kaikki ennakkotiedot, jotka direktiivin kuudennessa
artiklan ensimmaisesséa kohdassa mainitaan. Muuten kuluttaja menettaé peruut-
tamisoikeuden ja myo6s tatd koskevaan ilmoitukseen tulee tehdd vahvistus.
Erikseen saadetdan peruuttamisaikana tehdyistd palvelujen toimittamisesta,
jossa kuluttaja haluaa palvelujen alkavan peruuttamisaikana ja on nimenomaan

tehnyt siitd pyynnon elinkeinonharjoittajalle. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 7)
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Peruuttamisoikeus koti- ja etAmyynnissé

Nykyisessa voimassa olevassa laissa kuluttajan on ilmoitettava elinkeinonhar-
joittajalle ennen maaraajan paattymista, ettéa haluaa peruuttaa sopimuksen ja se
on tehtava joko malliperuutuslomakkeella tai muulla yksiselitteiselld ilmoituksel-
la. Tall6in kuluttajalla on artiklan mukaan peruuttamisoikeuden todistustaakka.
Taman peruutusilmoituksen jalkeen elinkeinonharjoittajan pitdd palauttaa kaikki
maksut kuluttajalle ilman viivytysta, kuitenkin viimeistdan 14 paivan kuluessa
saatuaan tietda peruutusilmoituksesta. Perusteluja esittamatta kuluttaja voi pe-
ruuttaa koti- ja etamyyntisopimuksen myos kahden viikon kuluessa. "Kauppa-
sopimusten osalta elinkeinonharjoittaja voi pidattaytyd maksujen palautuksesta,
kunnes han on saanut tavarat takaisin tai kunnes kuluttaja on esittanyt nayttéa
siitd, ettd han on lahettanyt tavarat takaisin, sen mukaan kumpi ajankohta on
aikaisempi, paitsi jos elinkeinonharjoittaja on tarjoutunut noutamaan tavarat itse
(13 artiklan 3 kohta).” (Esitys HE/157, Finlex 2013, 7)

Direktiivin 14 artiklassa sdadetaan tavaroiden palautuksesta. Nykyisessa laissa
kuluttajan pitaéd lahettéda tai luovuttaa vastaanotetut tavarat elinkeinonharjoitta-
jalle ja tehda tama ilman aiheetonta viivastystd. Tama tapahtuu viimeistaan 14
paivan kuluttua siité paivasta, jolloin on ilmoittanut elinkeinonharijoittajalle peruu-
tuksesta. Muussa tapauksessa elinkeinonharjoittaja hakee tavarat itse, jos on
tarjoutunut siihen. Kotimyyntisopimukset poikkeavat tasta, kun kuluttajalle toimi-
tetaan tavarat kotiin sopimusta tehtdessa. Elinkeinonharjoittaja noutaa itse toi-
mitetut tavarat ja omalla kustannuksella ellei niitd pysty palauttamaan postin
kautta. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 7-8) Hallituksen esittaméssa ehdotuksessa
vastuu palautuksesta ja palautuskuluista olisi kuluttajalla, mutta elinkeinonhar-
joittajan vastuulle jaisi edelleen kotimyynnissa sopimuksentekohetkelld toimite-
tun tavaran noutaminen, jos sita ei voi palauttaa tavanomaisesti postitse. (Esitys
HE/157, Finlex 2013, 17)

Kuluttajasuojalain 6 luvussa sdadetaan kulutushyodykkeiden koti- ja etamyyn-
nista ja tama tarkoittaa juuri niitd hyddykkeita, joita tarjotaan kuluttajalle muualla

kuin elinkeinonharjoittajan toimipaikassa. Kotimyynnin saanndksia ei kuitenkaan
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sovelleta alle 15 euron hintaisiin hyodykkeisiin, mutta sovelletaan hyodykkeisiin,
joiden yhteishinnaksi tulee vahintdan 15 euroa. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 9)

Kotimyynnin nykytilassa elinkeinonharjoittajalla on velvollisuus palauttaa mak-
settu osuus hinnasta kuluttajalle ilman viivytyksia ja viimeistaddn 30 paivan kulu-
essa, kun peruuttamisilmoitus on vastaanotettu. Talléin kuluttajalla on oikeus
pidattaa itselldédn tavara siihen asti, kunnes elinkeinonharjoittaja on palauttanut
maksun. Sopimuksen peruuntuessa on myyjan vastuulla hakea tavara pois ku-
luttajan luota. Tosin elinkeinonharjoittaja voi méaaratd sopimusehdoissa, ettd on
kuluttajan velvollisuus palauttaa vastaanottamansa tavara kohtuullisessa ajassa
postitse. Siina tapauksessa on elinkeinonharjoittajan hoidettava palauttamiskus-
tannukset. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 10)

Etasopimus voidaan peruuttaa 14 paivan kuluessa elinkeinonharjoittajan anta-
man vahvistuksen tai ensimmaisen tavaraeran vastaanottamisesta ilmoittamalla
peruutuksesta elinkeinonharjoittajalle. Ilman vahvistusta sopimus ei sido kulutta-
jaa lainkaan. Samoin kuin kotimyynnissa pitdd etamyynnissa kuluttajan palaut-
taa elinkeinonharjoittajalle vastaanotettu tavara tai suoritus kohtuullisessa ajas-
sa, kun sopimus on peruutettu. Siind tapauksessa elinkeinonharjoittajan pitaa
viimeistaan 30 paivan kuluessa palauttaa kuluttajalle taméan maksama hinta ja
korvattava palautuskustannukset, jos kuluttaja palauttaa tavanomaisesti postit-
se. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 10) "Jos kuluttaja kuitenkin peruuttaa sopimuk-
sen otettuaan tavaran normaaliin kayttoon, han ei ehdotuksen mukaan nykyi-
seen tapaan meneta peruuttamisoikeutta vaan sen sijaan han olisi velvollinen

korvaamaan tavaran arvon alentumisen.” (Esitys HE/157, Finlex 2013, 16-17)

Tavaran luovutus, vaaranvastuu ja sopimusrikkomukset

Kuluttajasuojalain 5 luvussa séadetdén tavaran kauppaa. Luvun sdannoksissa
kaydaan lapi tavaran luovutus, vaaranvastuun siirtyminen, kaupan osapuolten
sopimusrikkomukset ja niiden seuraukset. Kun ostaja on saanut tavaran hallin-
taansa, se katsotaan luovutetuksi ostajalle. Myyjan pitaa luovuttaa tavara koh-

tuullisessa ajassa ostajalle, ellei toisin olla sovittu. llman maksulykkaysta tai
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luottoa myyjalla ei ole velvollisuutta luovuttaa tavaraa ostajalle ennen kauppa-
hinnan maksamista. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 11) Hallituksen ehdotuksessa
muutettaisiin sdannosta, joka koskee luovutuksen ajankohtaa. "Jatkossa, jos
osapuolet eivat ole sopineet luovutuksen ajankohdasta, tavara olisi luovutettava
ilman aiheetonta viivastysta ja viimeistaan 30 paivan kuluttua sopimuksen te-
kemisesta.” (Esitys HE/157, Finlex 2013, 17)

Nykyisin myyjalla on vaaranvastuu ennen tavaran luovuttamista ostajalle, jos
tavara tuhoutuu, katoaa, huonontuu tai vahenee ostajasta riippumattomasta
syysta. Ostajalle vaaranvastuu siirtyy silloin, kun ostaja ei nouda tai vastaanota
tavaraa vaikka se on saatavilla ja myyja on hoitanut oman velvollisuutensa tava-
ran luovutukseen liittyen. Tavarassa olevan virheen tarkastusta tai oikaisua var-
ten vaaranvastuu on myyjalla, kunnes tavara palautetaan takaisin ostajalle.
Avoimessa kaupassa vaaranvastuu on ostajalla, jolle on luovutettu tavara, kun-
nes tavara palautetaan takaisin myyjalle. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 11) Eh-
dotuksessa lisattaisiin erityissaannos sellaisiin tapauksiin, joissa ostaja on anta-
nut tavaran kuljetuksen myyjan ehdottamalle rahdinkuljettajan tehtavéksi. Vaa-
ranvastuu siirtyisi ostajalle sitten, kun rahdinkuljettaja on luovuttanut tavaran
ostajalle. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 17)

Viivastyksissa ostajalla on voimassa olevan lain mukaan oikeus vaatia sopi-
muksen tayttdmista, jos viivastys tavaran luovuttamisessa johtuu myyjasta.
Myyijalla on kuitenkin vapautus tasta, jos sopimuksen tayttdmiselle on voittaman
este tai kohtuuttomia uhrauksia myyjalle itselleen. Ostaja voi kuitenkin vaatia
sopimuksen tayttamista esteen loppuessa kohtuullisessa ajassa, mutta ostaja ei
saa viivytelld vaatimuksen esittamistd turhan pitkd&n. Myyjan viivastyksen

vuoksi ostajalla on oikeus purkaa kauppa, jos sopimusrikkomus on tapahtunut.

Ostaja voi myods asettaa myyijélle lisdajan, jolloin lisdajan umpeutuessa ostaja
voi purkaa kaupan, jos myyja ei ole luovuttanut tavaroita. Lisdajan kuluessa os-
tajan oikeus purkaa kauppa onnistuu vain, jos myyja on ilmoittanut kieltaytyvan
sopimuksen tayttamisesta tdman ajan kuluessa. Lakiin lisattavassa ehdotuk-
sessa lisdaikamenettelysta tulisi paasaanto viivastystilanteissa eika olisi ostajan

valittavissa. Myds ostajan oikeus purkaa sopimus lisdaikaa asettamatta myyjan
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myOhastyessa tai lisdajan paattymisen jalkeen muuttaisi nykyista lakia vahem-
man rajoitetuksi ostajan kannalta. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 17)

Elinkeinonharjoittajan tiedonantovelvollisuus ja sopimukset

Useassa eri laissa on saadetty elinkeinonharjoittajan velvollisuudesta antaa tie-
toja. Keskeisia tiedonantovelvoitteita sisaltyy muun muassa tietoyhteiskunnan
palvelujen tarjoamiseen annetussa laissa. Nailla palveluilla tarkoitetaan sahkai-
sid etdpalveluja, kuten verkkokauppa, jossa vastaanottaja saa pyynnosta ja

vastiketta vastaan etapalveluja. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 12)

Etamyynnissa elinkeinonharjoittajalla on nykytilassa kaksivaiheinen tiedonanto-
velvollisuus ja perustiedot pitda antaa ennakkoon ennen sopimuksen tekemista.
Taman jalkeen seké ennakkotiedot etté taydentavat lisatiedot pitdd vahvistaa
kirjallisesti tai muulla pysyvalla tavalla. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 10) Ennen
koti- tai etdmyyntisopimuksen tekoa tiedonantovelvoitteet muuttuvat ehdotuksen
myo6ta voimassa olevaa lakia laajemmaksi ja yksityiskohtaisemmaksi. Myds pe-
ruuttamislomake annetaan kuluttajalle, joka voi kayttaa sitd halutessaan peruut-
tamistilanteessa. Lakiehdotuksessa halutaan myo6s luopua kotimyyntiasiakirjan
kaytosta ja sen sijaan annettaisiin kotimyynnissa kuluttajalle ennakkotiedot. Sen
jalkeen elinkeinonharjoittaja antaa kuluttajalle kopion allekirjoitetusta sopimuk-
sesta tai sopimusvahvistuksen. Nama tulisi antaa ensisijaisesti paperilla, mutta
kuluttajan suostumuksella voidaan antaa jollain muulla pysyvalla valineella.
(Esitys HE/157, Finlex 2013, 16)

Sahkoisesti tehdyssa etamyyntisopimuksessa kuluttajalle asetetaan maksuvel-
vollisuus ja sopimuksen paakohdista pitdéd ilmoittaa kuluttajalle selkeasti ennen
tilauksen tekemistda. On myds varmistettava, etta kuluttaja hyvaksyy tilaukseen
liittyv&n maksuvelvollisuuden. Selkeyden vuoksi on my6s mainittava maksuvel-
vollisuudesta sellaisissa tilanteissa, joissa tilauksen tekemiseen vaaditaan nap-
paimen tai muun vastaavan toiminnon kayttéd. Tama maininta olisi kyseisessa

painikkeessa tai vastaavassa toiminnossa. Talla ehdotuksella pyritaan vahen-
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tamaan verkkokauppojen ongelmatilanteita, joissa kuluttaja on tietamattaan si-
toutunut maksullisiin sopimuksiin. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 16)

Tarkeinta kotimyynnissa on luovuttaa kuluttajalle kotimyyntiasiakirja. Tama on
kauppa- ja teollisuus ministerion vahvistaman kaavan mukainen ja sen saa hel-
posti tulostettua esimerkiksi Ty0- ja elinkeinoministerion tai Kilpailu- ja kuluttaja-
viraston nettisivuilta. Kotimyyntiasiakirjassa pitaa olla paivays, myyjan nimi ja
osoitetiedot, tiedot myydysta tavarasta tai palvelusta, hinta ja muut sopimuseh-
dot. Virallisen kaavan mukaan siina pitdd sopimusta koskevien tietojen lisdksi
olla kuluttajan oikeus peruuttaa sopimus seka peruutusohjeet. llman kotimyynti-
asiakirjan luovuttamista sopimus ei sido kuluttajaa. (Kotimyyntiasiakirja, Kulutta-
javirasto 2013)

4.2 Lakiehdotusten perustelut

Kuluttajansuojalain toisessa luvussa kasitelladn markkinointia ja menettelyja
asiakassuhteessa. Tasmennystad halutaan kulutushyédykkeen hinnan ilmoitta-
miseen elinkeinonharjoittajan tiedonantovelvollisuuteen liittyen. Elinkeinonhar-
joittajan tulisi ilmoittaa kokonaishintaan sisaltymattomista toimituskuluista kulut-
tajalle tai edes tieto siita, etta niita voi tulla, jos niitd ei pysty etukateen laske-
maan. Kuudes luku koskee kulutushytdykkeiden koti- ja etdmyyntia. (Esitys
HE/157, Finlex 2013, 31) Rahan arvon muuttumisen ja kotimyynnin maaritel-
man laajenemisen myo6ta kotimyyntisddnnoksien soveltamista ei kaytetd, jos
kulutushyddykkeen hinta alittaa 30 euroa. Ehdotuksessa hinta olisi korkeampi
kuin nykyisessa voimassa olevassa laissa. Poikkeuksena kuitenkin sovelletaan
edelleen kotimyyntisaannoksia, jos tuotteiden yhteishinnaksi tulee vahintdan 30
euroa. (Esitys HE/157, finlex 2013, 32)

Kuudes pykala sisaltda kotimyyntiin liittyvat maaritelmat, joihin kotimyyntisopi-
muksen maéaaritelma sisaltyy myos. Muualla kuin elinkeinonharjoittajan toimiti-
loissa tehtyja sopimuksia kutsutaan myos jatkossa kotimyyntisopimuksiksi ja
kuudennen luvun saannokset koskevat naitd sopimuksia. Tuleva kotimyyntiso-
pimuksen maaritelmé on laajempi kuin nykyinen voimassa oleva ja esimerkiksi

tietyt sopimukset, joihin ei nykyisin ole sovellettu kotimyyntia koskevia saannok-
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sid tulevat jatkossa kotimyyntisddntelyn piiriin. Jatkossa ei ole merkitysta, teh-
daanko kuluttajan vai elinkeinonharjoittajan pyynnésta sopimus muualla kuin
elinkeinonharjoittajan toimitiloissa vaan sekin kuuluisi kotimyyntisopimuksen 1
momentin ensimmaisen kohdan maaritelmaan. Muita tdhan kuuluvia kotimyynti-
sopimuksia olisivat my6s ne, jotka tehdaan elinkeinonharjoittajan toimitiloissa tai
etaviestimella valittomasti kuluttajaan otetun yhteydenoton jalkeen muualla kuin
elinkeinonharjoittajan toimitiloissa. Kotimyyntisopimuksella voidaan tarkoittaa
myoOs elinkeinonharjoittajan jarjestamalla tutustumisretkella tehtyd sopimusta.
Tutustumisretkien tarkoituksena tai seurauksena on kulutushyddykkeiden tar-
joaminen kuluttajalle. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 33-34)

Toimitilalla tarkoitetaan sekad kiinteaa myyntipaikkaa etta siirrettdvad myynti-
paikkaa. Kiinted myyntipaikka on elinkeinonharjoittajan vakituinen kulutushyo-
dykkeita tarjoava myymala tai kioski. Siirrettava myyntipaikka kuten myyntikoju,
nayttelyosasto tai kuorma-auto, jossa elinkeinonharjoittaja tarjoaa kulutushyo-
dykkeita tavanomaisesti tarkoittaa myos toimitilaa. Kausiluonteiset myyntipaikat
ovat my0s toimitiloja riippumatta siita, ovatko ne siirrettavat vai kiinteat. (Esitys
HE/157, Finlex 2013, 35)

Muut maaritelmat sisaltavalla pykala kahdeksalla maaritellaan tietojen antami-
nen pysyvalla tavalla ja voidaan turvata se, etta kuluttaja saa annetut tiedot, ne
ovat hanen saatavilla my6és myohempaa kayttéa varten ja tarvittaessa han voi
vedota niihin. Sahkdisesti toimitetut tiedot pitaa antaa kuluttajalle henkilokohtai-
sesti, joko kuluttajan séhkopostiosoitteeseen tai henkilokohtaiseen asiakaskan-
sioon. Kuluttajalla pitda olla myds tosiasiallinen mahdollisuus tallentaa ja toisin-
taa annetut tiedot. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 35)

Elinkeinonharjoittajan tiedonantovelvollisuus

Kuluttajalle annettavat ennakkotiedot ovat osin samoja kuin voimassa olevassa
laissa, mutta ovat uudistetussa laissa yksityiskohtaisempia ja uutta on myo6s
kuluttajalle toimitettava peruuttamislomake. Elinkeinonharjoittajalla on todistus-
taakka tayttaa saadetyt tiedonantovaatimukset. Ennakkotietoja ei saa muuttaa
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ilman kummankin osapuolen suostumusta, koska ne ovat olennainen osa sopi-
musta. Kulutushyddykkeen paaominaisuuksista on annettava tieto kuluttajalle
siina laajuudessa kuin on asianmukaista ja ainakin hyddykkeen laji, laatu ja
kayttotarkoitus ovat paaominaisuuksia. Kuluttajalle on my6s annettava tieto
elinkeinonharjoittajan nimesta tai toiminimesta sek& ilmoitettava maantieteelli-
nen osoite. Osoitteella tarkoitetaan elinkeinonharjoittajan paatoimipaikan tai
keskushallinnon kayntiosoitetta. Myds paamiehensd nimi ja osoitetiedot tulee
antaa, jos toimii toisen elinkeinonharjoittajan edustajana. (Esitys HE/157, Finlex
2013, 35)

Elinkeinonharjoittajan tiedonanto patee myds siind, jos kuluttaja haluaa toimittaa
valituksen. Silloinkin pitd& antaa elinkeinonharjoittajan toimipaikan maantieteel-
linen osoite ja tiedot paamiehestaan, jos toimii toisen elinkeinonharjoittajan
asiamiehena tai edustajana. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 36) Muita tietoja, jotka
elinkeinonharjoittajan pitaa ilmoittaa kuluttajalle, ovat sahkopostiosoite seka
puhelin- ja faksinumero, jos nama ovat kaytettavissa. (Esitys HE/157, Finlex
2013, 35-36)

Kulutushytdykkeen verollisen kokonaishinnan ilmoittaminen kuluttajalle tulee
antaa tasmallisesti, mutta jos hyddykkeen luonteen takia sitd ei voida laskea,
pitdéd elinkeinonharjoittajan antaa perusteet miten hinta on maaraytynyt eli tiedot
hinnan laskutavasta. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 36) Elinkeinonharjoittajan on
iimoitettava kuluttajalle aina tarvittaessa mahdollisista toimitus- tai muista ku-
luista, jos nama eivat sisally hyédykkeen kokonaishintaan tai niitd ei voida las-
kea etukateen. Téallaiset tapaukset voivat johtua kuluttajan valitsemasta toimi-
tustavasta, josta voi aiheutua toimituskuluja. Kun kéaytetaan etéviestinta sopi-
muksen tekoon, tulee elinkeinonharjoittajan ilmoittaa kuluttajalle siitd aiheutuvis-
ta kuluista, jos veloitetaan enemman kuin perushinta. Elinkeinonharjoittajan pi-
taa myos ilmoittaa kuluttajalle ehdoista, jotka koskevat sopimuksen tayttamista.
Naita ehtoja ovat muun muassa maksut ja toimitus. Esimerkkeina voidaan an-
taa tieto tavaran toimitusajasta ja mitka ovat toimitusvaihtoehdot. Ehdotetussa 5

luvussa tavara pitdd luovuttaa kuluttajalle viimeistddn 30 paivan kuluttua, kun
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sopimus on tehty ja lisaksi tarvittaessa kertoa 9 kohdan mukaan asiakasvalitus-
kaytanndista, jos tallaisia on. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 36)

Peruuttamisoikeus, asiakastuki ja sopimusehdot

Elinkeinonharjoittajan on ilmoitettava kuluttajalle peruuttamisoikeuden ehdoista,
maaraajoista seka menettelyista, jos se on sopimuksessa maaritelty. Tarvitta-
essa pitaa myos antaa tieto kuluttajan palauttamiskustannuksista, jos kuluttaja
kayttaa peruuttamisoikeuttaan. Luonnollisesti tietoa ei silloin tarvitse antaa, kun
elinkeinonharjoittaja on sopimuksen tai lain mukaan vastuussa palauttamiskus-
tannuksista. Voimassa olevasta laista poiketen jatkossa uuden lain mukaan ku-
luttaja tulee olemaan vastuussa palauttamiskustannuksista. (Esitys HE/157,
Finlex 2013, 36)

Kuluttajalle pitda ilmoittaa peruuttamisoikeuden menettamisesta ja milla tavoin,
jos sitd ei ole saadettyjen rajoitusten mukaan ollenkaan. Myo6s lakisdateisesta
virhevastuusta pitaa ilmoittaa kuluttajalle ja siihen riittdd pelkka tavallinen mai-
ninta siité ilman sisallén selostusta. Tama selventaa sita, etta elinkeinonharjoit-
tajalla on lakiin perustuva virhevastuu kaikesta huolimatta, oli tuotteessa takuu
tai ei. Elinkeinonharjoittajan pitdd antaa peruuttamislomake, jos kuluttaja kayt-
taa peruuttamisoikeuttaan. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 37)

Kuluttajalla tulee edelleen jatkossa olemaan 14 péaivan peruutusoikeus, jolla voi
lakkauttaa osapuolten valinen sopimus tai kuluttajan velvollisuus tehda sopimus
ennen tarjouksen hyvaksyntad. Nykyisin tavaran palauttaminen tai postin kautta
palautuminen elinkeinonharjoittajalle katsotaan peruuttamisilmoitukseksi, mutta
jatkossa kuluttajan tulee ilmoittaa sopimuksen peruuttamisesta erillisella tah-
donilmaisulla. T&m& onnistuu seka peruuttamislomakkeella etta vapaamuotoi-
sella ilmoituksella, josta kay ilmi sopimuksen peruuttaminen kuluttajan tahdosta.
Peruuttamisoikeuden kayttamisestd ei kuluttajan tarvitse erikseen perustella
eikd siitd saa aiheutua muita kuluja kuin mahdolliset palauttamiskustannukset.
(Esitys HE/157, Finlex 2013, 40)
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Tiedot asiakastuesta, muista kaupan jalkeisista palveluista ja takuusta seka nii-
ta koskevista ehdoista pitaa tarvittaessa sisallyttda kuluttajalle annettaviin tietoi-
hin aina, kun niita tarjotaan. Naitd ovat esimerkiksi takuun voimassaoloaika ja
tarjotaanko asiakaspalvelua eri kielella. Kuluttajalle ilmoitetaan tarpeen vaaties-
sa sopimuksen kestosta. Myds toistaiseksi voimassa olevat sopimukset ja au-
tomaattisesti jatkettavat sopimukset ilmoitetaan sek& sopimuksen irtisanomis- ja
purkamisehdoista perusteineen. Naiden liséksi erikseen ilmoitetaan sopimuksen
vahimmaiskestosta. (Esitys HE/157, Finlex 2013, 37)
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5 SUORAMYYNTIYRITYKSET JA NIIDEN KONSEPTIT

Suoramyyntiyritys voi kehittdd omaa toimintaansa siten, etta esimerkiksi tuot-
teistavat kotikutsukonseptinsa ja etsivat potentiaalisia asiakkaita. Yrityksen pi-
tda myos muistaa kouluttaa myyjia ja hyddyntaa sosiaalista mediaa. Tassa lu-
vussa esittelen suoramyyntiyrityksia seka heidan konseptinsa. Lisaksi esittelen
tulokset kvalitatiivisesta tutkimuksesta, johon haastattelin Turun ja Salon seu-

dulla toimivia jalleenmyyjia.

Haastatteluihin sain neljan yrityksen jalleenmyyijid: Herbalife, Oriflame, Perfect
Home ja Tupperware. me&i-yrityksen myyjan kanssa en saanut sovittua haas-
tattelun ajankohtaa ja paikkaa, joka olisi sopinut kummallekin osapuolelle. Kui-
tenkin yrityksen kotisivuilta 16ytyi monipuolisesti tietoa kotikutsumyynnista ja
emannoinnista. Haastatteluissa kaytin apuna valmiiksi mietittyja kysymyksia ja
haastattelut nauhoitettiin alypuhelimella. Jokaiselle haastateltavalle kerroin
mahdollisuuden pysya anonyymina, haastattelun tarkoitusperan seka nauhoi-
tuksen syyn. Jokainen antoi luvan nimensa julkaisemiseen ja haastattelun tal-

lentamiseen.

5.1 Oriflame

Suomessa toimiva suoramyyntiyritys kuuluu kansainvéliseen Oriflame Cosme-
tics-konserniin ja on jasen Suomen Asiakasmarkkinointilitossa (ASML). (Ori-
flame Oy, AMT Hakemistot 2014) Se on toiminut Suomessa jo vuodesta 1968 ja
yrityksen perustivat ruotsalaiset veljekset vuonna 1967. Yrityksen vuosittainen
likevaihto on noin 1,5 miljardia euroa ja silla on yli 3 miljoonaa edustajaa ympari

maailmaa. (Oriflame lyhyesti, Oriflame 2014)

Oriflamen sivuilla lukee, etta edustaja saa 25 % alennuksen kosmetiikkaostok-
sista ja hanelld on ainutlaatuiset ansaintamahdollisuudet. Naiden liséksi uusia
edustajia houkutellaan kertomalla koulutuksista, joita saa esimerkiksi meikkaa-
miseen ja yrittdjyyteen. Oriflamen suomenkielisilla kotisivuilla edustajaksi péaa-

see helposti, kun tayttaa rekisterdintilomakkeen. Oriflamen edustajaksi liittymi-
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nen on sivun esittelytekstin mukaan taysin ilmaista ja edustajana voi paattaa
itse toimintatavoistaan. Uusi edustaja paasee heti esittelem&éan Oriflamen jak-
soesitetta tutuille ja ottamaan tilauksia vastaan. Lisaansioita syntyy, kun edusta-
ja kerdd oman tiimin kutsumalla uusia henkilditd mukaan. Rekisterditymalla ei
ole pakko toimia edustajana vaan voi liittya myos pelkkana asiakkaana. Tosin
ainoastaan edustajat saavat alennuksia kosmetiikkaostoistaan. (Aloita Oriflame

edustajana, Oriflame 2014)

Edustajana voi ostaa tuotteita itselleen ja perheelleen muita edullisemmin seka
ansaita myyntiprovision mukaan. Oman tiimin perustamisen etuina edustajalle
tulee lisatuloja koko tiimin myynneista ja uudet edustajat saavat tukimateriaalin

sisaltavan aloituslaukun. (Uramahdollisuus, Oriflame 2014)

Oriflamen jalleenmyyja Susanna Heinonen kertoi haastattelussa, etta yritys myy
myo6s kosmetiikan lisdksi nykyaan oheistuotteita kuten laukkuja, asusteita ja
hammasharjoja. Hanen mukaansa niité ei ole kovin kauan myyty ja etta oheis-

tuotteisiin ruvettiin panostamaan 2000-luvulla.

Jalleenmyyjan edut kotikutsuilla, joilla Heinonen esittelee tuotteita, ovat samat
mitd Oriflamen kotisivuilla kerrotaan eli myyjana han saa alennusta 25 % kos-
metiikasta, mutta hieman vdhemman oheistuotteista. Heinonen kertoi esimerk-
king, etta kun héanelta tilaa 100 eurolla tuotteita, hanelle ne maksavat vain 75
euroa. "Jos tekee joka jaksossa tarpeeksi myyntia voi nousta Business Class-
myyjaksi, joka saa viela enemman alennusta”, totesi Heinonen. Han myonsi
itselladn olevan aika vahan asiakkaita, koska h&nen kaveripiirinsa on aika nuor-
ta ja sen verran valveutunut, ettd ostavat tuotteita netistd. Hdnen mukaansa
normaalilla myyjalla on véahintdan 1-5 asiakasta, jotka ovat vakioasiakkaita.
Heinonen kertoi, etta jalleenmyyjan kuluihin kuuluvat tilattujen tuotteiden osta-
minen ja niiden postikulut. Vasta kun ostaja on antanut rahat hanelle, h&an voi

saada niista voittoa.

Heinonen kertoi uuden myyjan aloitusohjelmasta, jossa kahdesta ensimmaises-
ta tilauksesta uusi myyja saa lahjoja. Kolmannesta tilauksesta saa lahjan vasta,

kun myyntia on tehnyt tarpeeksi. Heinonen lisasi, ettd naiden lisdksi myyja saa
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my0Os alennuksia. Han kertoi aloituspaketissa olevan muun muassa meikkipus-
si, hajuvesi- ja huulipunanaytteitéd sek& kasvorasvanaytteita, joihin myyjan pitaa

tutustua ennen kuin esittelee niita kotikutsuilla.

Myyjan toimenkuvaan kuuluu hdnen mukaansa myynti ja kuvaston esittely asi-
akkaille, tilausten vastaanottaminen ja aktiivinen muistuttelu esimerkiksi uudes-
ta kuvastosta, josta voi myohemmin kysya asiakkaalta, mita han piti siitd. Hei-
nonen kuvaili, etta kotikutsuilla myyja esittelee tuotteita sekd mita tuotteita on
kuvastossa ja yleensa niistd on naytteitd. Hanen mukaansa myynti aktivoituu,
kun asiakas paasee itse kokeilemaan tuotteita ja esittely on positiivinen. Heino-
sen mukaan myyjilla on silloin talléin tapaamisia ja kokouksia oman alueen

myyntiedustajien kanssa.

Emantd saa emannanlahjan, kun jarjestdd kotikutsut. Jos myynti on tietyn
summan verran niin emanta saa palkintoja sen mukaan eli mitd enemméan
myyntid niin sitd enemman palkintoja, kertoi Heinonen. Han sanoi, ettd eman-
nan peruslahja on yleensa koru tai vastaava, mutta sitten sadan euron myynnis-
té saa kosmetiikkapaketin ja 150 eurosta tulee liséa ja niin edelleen. Uusia asi-
akkaita Heinosen mukaan saadaan aktiivisesti esittelemalla tuotekuvastoa ja
mainostamalla olevansa Oriflamen edustaja, jos haluaa tilata kosmetiikkaa. Han
sanoi, ettd sosiaalista mediaa voi myos kayttaa, jos haluaa ja han on joskus
nahnyt Facebook-kirppisryhmissa henkiléiden mainostavan olevansa Oriflame-

edustajia. (Heinonen Susanna, 11.5. 2014)

5.2 Herbalife

Herbalife International perustettiin vuonna 1980 ja se on ollut hyvinvointialan
edelldkavija. Yrityksen mukaan Herbalifen tuotteet ja ohjelmat edistavéat hyvin-
vointia ja ne tarjoavat myds mahdollisuuden taloudelliseen menestykseen. Itse-
naisia Herbalife-jalleenmyyjia on yli 2,3 miljoonaa maailmanlaajuisesti ja vahit-
taismyyntia on 1,8 miljardia dollaria. (Yhtio, Tietoa Herbalifesta, Herbalife Inter-
national of America, Inc. 2014) Herbalife toimii monen urheilijan ja urheilujouk-

kueen ravitsemussponsorina ympari maailmaa. Yrityksella on oma tieteellinen
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neuvottelukunta, joka pyrkii edistamaan ravitsemustiedetta ja -tutkimusta seka
joukko ladkareista, tutkijoista ja hyvinvoinnin asiantuntijoista koostuvat ryhmat.

(Tieteellinen sitoumus, Herbalife 2014)

Liiketoiminnallisesti jokainen voi toimia itsendisend Herbalife-jalleenmyyjana.
Voi itse paattda ajan- ja paikankayton seka mihin osa-alueisiin haluaa painottaa
omassa tyosséan. Tahan ei vaadita erityistd koulutusta eikd kokemusta, silla
apuna ja tukena aloittavalle jalleenmyyjalle toimii kokenut Herbalife-jalleenmyyja
seka kansainvélinen yritys. (Liiketoimintamahdollisuus, Herbalife 2014)

Haastateltavana oli itsenainen jalleenmyyja Sari Eriksson, jolla on oma toimipis-
te Salossa. Eriksson sanoi, ettda Herbalife on hyvin tiivistetyssd muodossa ole-
vaa terveellistd ruokaa ja se toimii normaalin ruoan tukena. Hanen mukaansa
elintavat paranevat Herbalife-tuotteilla ja ruokavalioon tulee lisaa sellaisia ai-
nesosia, joita ei valttamatta tule syotya. Eriksson kertoi, ettd he pitavat huolta
ruokavalion tulemisesta kasvisvoittoiseksi ja saadaan proteiinia, mita terveelli-

sessa ruoassa pitaa olla.

Herbalife-tuotteita ei Erikssonin mukaan saa myyda kaupoissa, koska se on
kiellettyd. Hyvinvointiohjaajat, jotka ovat itse kokeilleet tuotteita ja saaneet hyvia
tuloksia, l&htevat suosittelemaan ndita ja voivat hankkia elinkeinon, kuten Eriks-

son on tehnyt omalla kohdallaan.

Han kertomansa mukaan rakastaa kotikutsuja hyvinvointiohjaajana ja se on ra-
vitsemusta seka sisaisesti ettd ulkoisesti. Eriksson kertoi, ettd Herbalifessa on
kahdenlaisia tuotteita: sisdisesti kaytettavat ruoat ja ulkoisesti kaytettavat tuot-
teet kuten shampoot, ravitsemustuotteet kasvoille ja iholle. Hanen mielestaan
on suuri etu paasta ihmisen kotiin, koska han itse pitda kotikutsuista ja kutsuilla
on henkilo, joka on kiinnostunut asiasta ja tulee kuuntelemaan. Han kertoo en-
sin omista kokemuksistaan tuotteista ja pyytdd sen jalkeen kokeilemaan ja
maistelemaan tuotteita. Eriksson sanoi, ettd he alkavat yhdessa tekeméaéan asi-
oita, jotta ihmiset voivat muuttaa elintapojaan nailla tuotteilla. Varsinainen tyo

alkaa sen jalkeen, kun ihnmiset ovat ostaneet tuotteita kotiin.
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Eriksson on tehnyt tata tyota niin pitkdén, ettd han haluaa pitdd huolta uusista
myyjistd esimerkiksi antamalla tuotteen lahjaksi tai uusi myyja voi saada alen-
nuksia tuotteista, jos haluaa parantaa omaa hyvinvointiaan Herbalife-tuotteilla.
Se on Erikssonin mukaan jokaisen oma asia ja uusilla ensimmaisilla jalleenmyy-
jilla on yleensa pieni budjetti. Ideana on, ettd myyjan ei tarvitse satsata hirveasti
eli investoida ja voi lahtea pienella liikkeelle keraten alennusprosentteja. Eriks-
son auttaa mahdollisimman paljon uutta myyjaa, joka on kiinnostunut saamaan
itse omia tuloja omien kavereiden kautta ja saamaan tuotteita ilmaiseksi. Hanen
mukaansa aloitetaan ensin kayttamalla itse tuotteita, minkéa jalkeen voi aloittaa
niiden myymisen kotikutsuilla. Eriksson tosin itse ei ole pitdnyt omia kotikutsuja

moneen vuoteen.

Hyvinvointiohjaajia on Suomessa Erikssonin mielesta liian véhén, koska kiin-
nostusta tuotteisiin kuitenkin 16ytyy ja asiakkaita. Han pitda omia koulutuksia
Salossa ja hanen mielesta taméa on helppo tapa oppia jalleenmyyjaksi. (Eriks-
son Sari, 5.5.2014)

5.3 Perfect Home

Vuonna 1995 perustettu kotimyyntiyritys on valtakunnallinen kodinsisustus- ja
lahjatavaratuotteisiin erikoistunut yritys, jonka tuotteista osa uudistuu jopa kol-
mekin kertaa vuodessa. (Tietoa Perfect Homesta, Perfect Home 2014) Yrityk-
sen kotisivuilla kerrotaan tuote-esittelijoista ja yrityksen tuotekokoelman kuvail-
laan tekevan siitd yhden Suomen suosituimmaksi kotimyyntiyrityksista. Tuote-
esittelijdnd voi ansioitua vuosittain kahdelle matkalle ja jokainen uusi esittelija
saa aloituspaketin, jolla padsee helposti alkuun. (Ryhdy tuote-esittelijaksi, Per-
fect Home 2014) Jokainen tuote-esittelijan tydsta kiinnostunut lahettaa aluksi
kotisivujen kautta yhteystietolomakkeen, jonka jalkeen yrityksesta lahetetaan

tiedot vastaanottajalle. (Nain sinusta tulee tuote-esittelija, Perfect Home 2014)

Kotimyyntiesittelyissa padsee tutustumaan laajaan valikoimaan ja emantana on
mahdollisuus saada kiitoslahja seka alennustuotteita. (Jarjestad kotimyyntiesitte-
ly, Perfect Home 2014) Kun haluaa jarjestad emantana kotimyyntiesittelyn, tay-
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tetdan samanlainen yhteystietolomake kuin tuote-esittelijaksi haluavat. Emannat
saavat ilmaisen kiitoslahjan sek&a voivat ostaa tuotteita puoleen hintaan, jos

myynti esittelyssa on yli 170€. (Jarjesta kotimyyntiesittely, Perfect Home 2014)

Annika Lyhde toimii Perfect Home-yrityksen jalleenmyyjand. Han kertoi, etta
Perfect Home on norjalainen yritys, joka toimii Pohjoismaissa eika tuotteita voi
ostaa nettikaupasta tai liikkeista. Lyhteen mukaan yritys on toiminut Suomessa
vasta kolme vuotta ja jalleenmyyjat saavat provisiopalkkaa, jonka maara riippuu
tuotteiden myyntiméarasta edellisen puolen vuoden aikana. Eli heilla on kaksi
myyntikautta vuodessa, alkuvuosi ja loppuvuosi. Myyntimaaran perusteella
myyjan provisio maaraytyy seuraavalle puolelle vuodelle. Esimerkiksi Lyhteella

provisio on talla hetkella 27 %.

Han kertoi, ettéa uusilla ja vanhoilla myyjilla ei ole eroja etujen puolesta, vaan
kaikilla myyjilla nollautuu aina puolen vuoden véalein. Tosin vuosia tehneilla myy-
jilld on jo valmis asiakaskunta verrattuna uuteen myyjaan. Myyjat saavat tuot-
teista alennuksia oman myyntiprovision verran. Lyhde myos kertoi, etta myyja
voi ostaa yhden tuotteen yhden kerran puoleen hintaan eli tarkoitus on ostaa se
tuote myyjan esittelypakettiin. Hanella esimerkiksi on tietty maara tuotteita, joita
han pitdd mukana ja jos hén haluaa lisata tuotteen siihen, yrityksen jarjestel-
masta han voi merkita tuotteen demotuotteeksi. Nain han saa sen tuotteen puo-

leen hintaan esittelypakettiinsa, mutta sen pystyy tekemaan vain kerran.

Lyhde sanoi Perfect Homen olevan hyva siing, etta myyjien ei tarvitse ostaa
aloituspakettia itselleen. Hanen mukaansa myyjan pitaa maksaa 100 euron re-
kisterditymismaksu paastakseen tuote-esittelijaksi ja tdméan jalkeen Perfect
Home lahettad noin 800 euron arvoisen aloituspaketin. Aloituspaketti on niin
kauan yrityksen, kunnes myyja on myynyt 3400 euron edestd tuotteita. N&in
myyja lunastaa itselleen aloituspaketin. Lyhteen mukaan aloituspakettia voi ker-
ryttda ostamalla esimerkiksi demotuotteita ja myyjat saavat itse maaritella kuin-

ka paljon tuotteita on mukana kutsuilla.

Norjalaiset myyjat ovat myyntitilastojen karjesséa Pohjoismaissa. Lyhde kertoi,

ettd myyjille tulee kerran viikossa viikkouutiset, jossa nakyy viikon top 10 myy-
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jat. Siella lukee myds puolen vuoden eli yhden kauden kokonaismyyntimaarét,
mit& on kertynyt siihen mennessa. Hanen mukaansa talla hetkella karkikolmi-
kossa on yksi suomalainen, joka myy tosi hyvin. Lyhde muisteli, ettéa tama myy-
ja oli myynyt kolmessa kuukaudessa 30 000 euron edesta tuotteita. Aloittava
myyja eli tuote-esittelija Lyhteen mukaan maksaa postikulut, mutta tietyn maa-

ran myytyaan postikuluja ei ole.

Myyija toimii tuote-esittelijana kutsuilla ja kutsujen hankkiminen on myyjan omal-
la vastuulla. Han myo6s syottaa itse tilaukset jarjestelmaan, seuraa niiden tule-
mista ja vastaanottaa toimitukset. Lyhde kertoi esimerkking, etta jos on kolmen
emannan kutsut niin kaikki tilatut tuotteet tulevat ensin héanelle ja taman jalkeen
han kay ne viela 1api ennen jakamista eméannille. Jotkut tuote-esittelijat vievat
tavarat eménnélle tai tekevat kuten Lyhde, ettd emanta hakee héanen luota tuot-
teet. Lyhde kertoi, etta tilaamalla kaikki tuotteet yhdella kerralla tuote-esittelija
maksaa vain yhdet toimituskulut. Periaatteessa siind on enemman tyota, mutta

han saastaa rahaa kuluissa.

Kotikutsuilla Lyhteella on mukana muun muassa omia kasattavia poytia ja ha-
nen mukaansa visuaalinen puoli on puolet myyntitydsta. Jokaiselle vieraalle
jaetaan tuote-esitteet ja jos on tarjouksia, tarjouslappuja. Yleensa hanella me-
nee puolisen tuntia esittelyssa, jonka jalkeen jaetaan tilauslomakkeet. Kun vie-
raat ovat lahteneet, Lyhde laskee tilauslomakkeista myynnin, jonka perusteella
tulee emannénedut. Yleensa vasta tassa vaiheessa emanta paattdd oman tila-
uksen. Muutama péaiva kotikutsujen jalkeen yrityksen jarjestelma lahettaa auto-
maattisesti kutsuilla olleille séhkdpostiviestin, jossa on muun muassa myyjan
yhteystiedot. Tuotteet toimitetaan Lyhteelle ja han ilmoittaa emannalle, joka ha-

kee tuotteet kotiinsa ja emanta on sitten vieraisiin yhteydessa.

Emannanedut tulevat myynnin perusteella. Lyhde kertoi, ettd 10 % myynnista
emanta saa silla summalla tuotteita ilmaiseksi. Taman lisaksi eménta saa 30 %
myynnista tuotteita puoleen hintaan. Jos eméanta pitda kahdet kutsut vuodessa,
tulee hanestd kultaemanta. Talléin han saa edelleen 10 % myynnista tuotteita
ilmaiseksi, mutta 30 % muuttuu 40 %. Kolmanneksi eduksi tietystd maarasta tai

valikoimasta eméanta voi valita tuotteen ilmaiseksi.
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Annika Lyhde kertoi, ettd Perfect Homen jarjestelmén kautta myyja voi l&hettaa
sahkoposti- tai tekstiviesteja asiakkaille tarjouksista ja olla yhteyksissa. Han
kertoi esimerkkingd, ettd han voi ostaa tuotteita itselleen varastoon ja pistda
kampanjan pystyyn, ettd emantana voi saada ylimaaraisena etuna taman varas-
tossaan olevan tuotteen. TAman lisaksi Lyhteella on omat Facebook-sivut, jossa
mainostaa olevansa Perfcet Home-myyja ja uusimpaan kuvastoon on suora
linkki kotisivuille. (Lyhde Annika, 15.5.2014)

5.4 Meé&l

Tama ruotsalainen muotiyritys valmistaa ja myy vaatteita naisille seka lapsille.
Yritys perustettiin vuonna 2004 ja liikevaihtoa on ollut talla hetkella 200 miljoo-
naa Ruotsin kruunua, joka on euroissa yli 222 miljoonaa. Toimintaa on viidessa
eri maassa ja myyjia, joita on yli 750, tekevat merkkia tunnetuksi ja esittelevat
vaatteita kotikutsuilla. Uusia mallistoja julkaistaan kaksi kertaa vuodessa. Ta-
voitteena yrityksella on, etta lapset Ioytavat omat suosikkivaatteet, joita van-
hemmat ostavat seka aikuisille paivittdiseen kayttoon sopivat arki- ja juhlavaat-
teet. (Tietoa me&i:sta, meandi AB 2014)

Kotikutsujen emannaksi paasee, kun varaa kutsut kotisivuilla taytettavalla yh-
teystietolomakkeella. Omalla alueella toimiva myyja ottaa sitten yhteytta, varaa
sopivan ajankohdan kutsuille sek& antaa kaikki tarvittavat tiedot onnistuviin koti-
kutsuihin. (Varaa kutsut, meandi AB 2014) Emé&ntana toimiminen ei pakota os-
tamaan tuotteita, mutta kannattaa lahettaa kutsuja ystaville ja tutuille. Tuottei-
den toimitusaika vieraille on yleensa 7-10 tyopaivad ja kutsujen emanta saa
lahjaksi vaatteita tai alennusta omista ostoistaan. (me&i kutsujen emantana

toimiminen, meandi AB 2014)

Emannanlahjoissa on kolme eri tasoa: taso 1, taso 2 ja tahtitaso. Emannanlahja
seka alennukset riippuvat aina kutsujen vierasmaarasta. Lahjoja valmistetaan
rajoitettu erd, koska ne ovat uniikkeja eika niitd voi ostaa. Lahjojen riittavyys
riippuu varastossa olevasta mé&arasta ja ne voivat myos vaihtua kauden aikana.

Emantaa ei lasketa vierasméaaraan. Ensimmaisella tasolla vieraiden lukumaara
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on 1-7, jolloin eménta saa 16 euron alennusta tilaamistaan tuotteista tai vaihto-
ehtoisesti ilmaisen tuotelahjan rajoitetuista vaihtoehdoista. Toisessa tasossa
vieraiden henkildoméaaran pitaa olla yli 8 ja eméanta saa alennusta 32 eurolla tai
ilmaisen tuotelahjan. Tahtitasossa vieraiden lukumaaralla ei ole merkitysta, silla
myyntia pitdd olla 1000 euroa tai enemman. Tassa tasossa emanta saa valita
yhden lahjan tasoilta 1 ja 2, joko tuotteita tai alennuksia. (Em&nnéanlahjat,
meandi AB 2014) Jos emanta paattaa jarjestaa toiset kotikutsut samalla kaudel-
la, saa han niin sanotun ylimaaraisen lahjan. Tassékin lahjassa kaytetdédn sa-
moja tasoja kuin normaalissa emannanlahjassa. Tama lahja annetaan varsinai-
sen emannanlahjan tai alennuksen lisaksi ja vierasmé&éara vaikuttaa, minka lah-
jan emanté saa. (Varaa toiset me&i-kutsusi ja saat ylimaaraisen lahjan, meandi
AB 2014)

me&i-myyjaksi haetaan netissa taytettavalla hakulomakkeella ja kysymyksia voi
lahettéaa sahkopostilla. Yritys mainostaa myyjan tyota hauskaksi ja koulutuksen
saa ennen tyon aloittamista. Omalta valmentajalta saa jatkuvaa tukea. (llmoita
kiinnostuksesi, meandi AB 2014) Hakemuksen ja sé&hkopostin lisaksi tietoa
myyjan tydsta on voinut saada huhtikuussa 2014 jarjestetysta rekrytointitapah-

tumasta. (Rekrytointitapahtuma, meandi AB 2014)

Myyjana toimiminen edellyttaa esittelymalliston ostamista, jonka voi myés mak-
saa kuukausierissé. Mallistoja on kaksi vuodessa ja joka vuosi tulee uudet mal-
listot syksylla ja kevaalla. Tuotemyynti on kotimyyntia ja myyjat hankkivat eman-
tia jarjestamaan kotikutsuja, joissa esitetaan tuotemallistoa yrityksen ohjeiden ja
konseptin mukaan. Myyjan tehtdvana on myds tilausten vastaanottaminen,
vaikka tuotteet lahetetddn suoraan asiakkaille. Asiakkaat maksavat tilaukset
joko laskulla tai kortilla eika myyjan tarvitse kasitella rahaa ollenkaan. Uudet
myyjat saavat koulutusta ennen myyntityon aloittamista ja tukea jatkossa antaa
oma valmentaja. Yritys tarjoaa myyjille myds myyntitukimateriaalia, jonka voi

ladata yrityksen intranetista. (Myyjaksi ryhtyminen, meandi AB 2014)

Yrityksella on omat odotuksensa ja myyjilla omat edellytykset. Juniorimyyjan
pitda jarjestdd yhden kauden aikana vahintaan 15 kutsut ja myymistaan tuot-

teista han saa 24,4 %:n provision. Taman liséksi juniorimyyja ja hanen per-
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heenséa saavat alennusta 20 % ostamistaan vaatteista. Tavallisen myyjan pitaa
jarjestaa joka kausi vahintdan 25 kutsut, mika tekee noin 1-2 kutsua viikoittain.
Provisiota myyja saa 29,28 % ja alennusta 30 % ostamistaan tuotteista. Tavalli-
sen myyjan pitaa kuitenkin rekisteroityd ennakkoperintarekisteriin eli perustaa
oma yritys, jotta voi aloittaa tuotteiden myymisen. Kumpaakin myyjaa koskevat
sosiaali- ja tydbnantajamaksut seka yrittdjyyden vaatimukset. (Myyjaksi ryhtymi-
nen, meandi AB 2014)

5.5 Tupperware

Tupperware yhdysvaltalainen suoramyyntiyritys ja se on toiminut jo yli 60 vuot-
ta. Maailmankuulu tuotemerkki muuttui vuonna 2005 Tupperware Brands Cor-
porationiksi useiden suoramyyntiyritysostojen myota ja paakonttori sijaitsee Flo-
ridassa. Yrityksella on melkein miljoona konsulenttia yli sadassa maassa ja tuo-
te-esittelyja pidetaan vuosittain noin 12,5 miljoonaa. Kuluttajien tietoisuuteen
Tupperware on tullut korkealaatuisten tarjoilu- ja keittidtuotteiden kautta. (Meis-
ta, Tupperware 2014) Pohjoismaissa ja Baltian maissa on 48 tukkumyyjaa. Hei-
dan vastuulla on tuotteiden jakelu seka uusien konsulenttien rekrytointi ja koulu-
tus. Tukkumyyjat myos jarjestavat myyntikokouksia kaikille omien alueidensa
konsulenteille. (Tupperware Pohjoismaissa ja Baltiassa, Tupperware 2014)

Tupperwaressa myydaan ja esitellaan tuotteita kotikutsuilla konsulenttina, joka
saa henkilokohtaista kehitysapua ja myyntikoulutusta alusta alkaen. Konsulentti
saa laajan asiakas- ja kollegapiirin, jonka avulla saa kokemuksia ja yhteistyota
tuote-esittelyissd. Koska tuotteet ovat tunnettuja ja laadukkaita, on niiden myy-
minen helppoa. (Aloita konsulenttina, Tupperware 2014) Uusi konsulentti saa
aloitusohjelman kautta Quick Start-laukun, jossa on muutamia suosituimpia
tuotteita ja niiden avulla voi tehda helppoja resepteja. Ohjelman nimi on MORE
ja se kestda 13 viikkoa. (Onnistu alusta alkaen, Tupperware 2014) Oikein moti-
voitunut konsulentti voi edetd urallaan Tupperwaressa tiiminjohtajaksi. Tiimin-
johtajat ovat vastuussa oman konsulenttitiminsé kehittamisesta ja joukkuehen-

gen luomisessa. Tiiminjohtaja asettaa tavoitteet omalle tiimilleen ja itselleen,
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joiden tuloksista riippuen voi ansaita ylimaaraisia etuja ja mahdollisuuden saada
itselleen Tupperware-auto kayttdon. Naiden liséksi tiiminjohtaja voi osallistua
kansainvalisiin konferensseihin. (Tiiminjohtaja — tee johtajaunelmastasi totta,

Tupperware 2014)

Haastattelussa oli Mirva Roning, joka toimi Tupperware-konsulenttina eli jal-
leenmyyjana vuosina 2002—-2006. Jalleenmyyjan etuina on se, ettd saa ostaa
tuotteita jalleenmyyjan hintaan eli eri edullisemmin kuin asiakkaat. Han muisteli,
ettd tuotteet oli hinnoiteltu erikseen asiakkaille ja myyjille, ja tuotteita sai ostaa
myyjan esittelypdytaéan tietylla hinnalla esimerkiksi sesonkien mukaan. Réning
kertoi, ettd kotikutsuilla jos hén oli myynyt X-maaran tuotteita rahallisesti ja
maksanut Tupperwaren varastolta tulleen laskun ja toimituskulut, hanelle jai
itselleen tietty summa naiden jalkeen. Han myds kertoi, etta joidenkin kampan-
joiden aikana saattoi saada matkan esimerkiksi New Yorkiin, kun myyja oli saa-

nut tietyn myyntikiintion tayteen.

Roning toimi jalleenmyyjand Turun seudulla ja jokainen myyja on aina tietyn
ryhman alaisuudessa. Han kertoi olleensa naantalilaisen ryhménjohtajan alai-
suudessa ja jos RoOning olisi halunnut ryhmanjohtajaksi, hanen olisi pitanyt saa-
da viisi rekrytoimaansa henkilda mukaan ryhméaénsa. Nain han olisi voinut irtau-
tua omasta ryhmanjohtajastaan. Hanella oli vakioasiakkaita ja myos vahan vie-
raampia asiakkaita. Roning sanoi, etté kotikutsuilla vieraita oli keskimaarin 5-10
ja vuosien aikana kutsuja kertyi noin 40. Han myos kertoi, ettd jotkut eivat ha-
lunneet jarjestdd kutsuja vaan tilasivat haneltd tuotteet saatuaan kuvastot ja

tilauslomakkeet, ja omien ystavien kesken jarjestivat tilaukset.

Roning kertoi, ettd uudet myyjat saavat aina Tupperwaren ison laukun, joka on
aloituspakkaus ja koko siséallon saa pitaa itsellaan, kun sen summan on maksa-
nut. Han muisteli, ettd hanen kohdallaan aloituspakkauksen summa olisi ollut
noin 550 euroa ja omissa kotikutsuissaan hanen tuleva ryhmajohtaja ehdotti
jalleenmyyjaksi ryhtymisté, koska puolet laukun summasta oli kertynyt jo kutsuil-
la. Aloituspakkauksen maksamisessa ei ole hanen mukaansa aikarajaa, vaan
se voi koostua vaikka 10 eri esittelysta, joiden jalkeen laukku ja sen sisalté on

lunastettu.
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Roningin mukaan muita etuja Tupperware-konsulenteilla on se, jos on oman
ryhmé&n paras myyja niin ryhmanjohtaja voi palkita hanet ryhmékokouksessa.
Myds tietyn maaran rahaa tietyssa ajassa tienannut myyja tai myyjat voidaan
palkita, kun tavoite tai myyntikiintio on saavutettu. Samalla tavalla, kun on
emannénlahjoja, myds myyjille on lahjoja jaksojen aikana liittyen ulkomaanmat-
koihin ja pienemmalla tasolla olevat voivat saada lahjaksi esimerkiksi puutarha-

lasit.

Myyjan toimenkuvaan kuuluu itsensd markkinointi, kutsujen pitdminen ja tilauk-
sien ottaminen vastaan, kuvaili Roning. Naiden lisaksi myyja kasittelee asiak-
kaiden reklamaatiot vanhoista tuotteista ja palauttaa lahimpaan tehtaaseen tai
varastotilaan. Myyja myds hoitaa tilauksien hakemiset ja toimittamiset seké las-
kutukset asiakkaille. Tupperware-konsulentit hankkivat Y-tunnuksen, vaikka

alussa se ei ole pakollista, Roning totesi. (Roning Mirva, 23.5.2014)

5.6 Vertailutaulukko

Seuraavan sivun taulukossa vertailen tutkimuksessa mukana olleita yrityksia.
Siind nakyy muun muassa erot myyjien alennuksista, aloituspaketeista seka
missa yrityksessad myyjan on hankittava itselleen Y-tunnus. Vertailun tarkoituk-

sena on selkeyttaa kotikutsuja jarjestavien yritysten erot kotimyynnissa.

Taulukossa on vareja sen takia, ettd taulukon solut pystytdan erottamaan sel-
kedmmin toisistaan. Ensimmaisessa rivissa on yritysten nimet ja ensimmaises-

sé sarakkeessa on esimerkkeja, mita yrityksilla on tai ei ole.
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Perfect
Oriflame Herbalife Home me&i Tupperware
Myymala El El El El El
Verkkokauppa KYLLA El El El El
Myyjan " " )
alennukset -25% KYLLA KYLLA | —20-30% KYLLA
Naytteita
Aloituspaketti | + kuvasto | Maksaa Maksaa Maksaa Maksaa
Myyjalla
Y-tunnus El KYLLA KYLLA KYLLA KYLLA
Suomalainen
yritys El El El El El
Emannanlahjat | KYLLA KYLLA KYLLA KYLLA KYLLA

Kuten taulukosta huomaa kaikkien yritysten myyjat saavat alennuksia ja kotikut-

sujen emannat saavat emannanlahjoja. Aloituspakettien hinnoissa on eroja,

koska Oriflame antaa myyijille naytteitd ja kuvaston, joiden avulla voi tehda

myyntid ilman tuotteiden ostamista itselleen. Muissa yrityksissa myyjan pitaa

ostaa tuotteita tai lunastaa myynnin avulla tuotteet itselleen. Kukaan yrityksista

ei ole suomalainen eika yrityksilla ole myymaloita, joista tuotteita voi ostaa.
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6 CASE IHANAISET

Wimikam Ihanaiset Oy on suomalainen yritys, joka perustettiin vuonna 2012
kahden naisen voimin ja yritys keskittyi alkuaikoina verkkokauppatoimintaan.
Tana paivana yrityksella on myos “kivijalkaliike” Salossa eli myymala avattiin

lahelle Salon linja-autoasemaa vuoden 2014 alussa.

Yrityksen tuotevalikoimaan kuuluu muun muassa sisustustuotteita, laukkuja,
kodintekstiileja ja erilaisia Muumi- ja kerdilytuotteita. Ihanaisten yrittajat haluavat
panostaa erilaisuuteen. Kuitenkin tarkedd on myods suomalaisten tuotteiden laa-
tu, erilaisuus ja tunnettavuus. Uusista tuotteista asiakkaat saavat tietoa sahko-
postiinsa joko rekisteroitymalla verkkokauppaan, liittymalla postituslistaan, an-
tamalla palautetta tai tilauksen yhteydessa. (Tietoa yrityksestamme, Ihanaiset
2014)

Toimeksiantajana toiminut Ihanaiset pyysivat selvitysty6ta kotimyynnista ja sen
mahdollisuuksista verkkokaupan ja myymalan lisana. Aloitin selvitystyon ke-
raamalla tietoa kotimyynnista ja verkostomarkkinoinnista seka niiden maaritel-
mista. Taman jalkeen hain yleista tietoa eri suoramyyntiyrityksista ja tein haas-
tattelut eri yritysten myyijien kanssa, jotka tekevat kotikutsumyyntia ja verkosto-
markkinointia. Naiden tietojen keraamisen jalkeen perustan oman mielipiteeni

sopivasta konseptista Ihanaiset-yritykselle.

Ehdotukseni kotimyynti- ja verkostomarkkinointikonseptiksi

Kotikutsuyritys voi kehittdd omaa toimintaansa esimerkiksi tuotteistamalla koti-
kutsukonseptinsa. Sen avulla voi maaritella muun muassa palvelun edut, mark-
kinointiprosessit, toimitusjarjestelmat, henkildt ja ohjeet sekd aineelliset tarvik-
keet kuten esitteet ja lomakkeet. Pitda myds etsid potentiaalisia asiakkaita, kou-
luttaa myyjia seka hyddyntaa sosiaalista mediaa ilmaisena markkinointikanava-

na, esimerkiksi Facebook-sivut ja blogisivustot.
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Sopivana konseptina, jos vertaa eri palkkiojarjestelmid, pitaisin yksitasoista suo-
ramyyntia tai kotikutsumyyntia. Mielestani eri konsepteja voisi myds yhdistaa,
jotta saadaan omalle yritykselle sopiva kotikutsukonsepti. Koska Ihanaiset-
yrityksen tuotteita mainostetaan laadun ja erilaisuuden mukaan, kannattaisi ko-
tikutsuissa myyda myds tuotteita, joita ei saisi myymalasta tai verkkokaupasta.
Esimerkkind Perfect Home, jonka tuotteita voi ostaa ainoastaan kotikutsuilla.
Emannanlahjat voisivat olla uniikkeja ja myyjien niin sanotut aloituspaketit voisi-
vat sisaltaa liikkeen tuotteita teemojen tai vuodenaikojen mukaan. Esimerkkina
me&i ja eménnénlahjat, joita voi olla eri tasoisia vieraiden lukumaaran perus-
teella. Kuitenkaan mielestani ei ole hyva ajatus pyytaa myyjaksi ryhtymiseksi
rekisterdintimaksua kuten Perfect Home tekee, mutta aloituspaketin ostaminen
itselleen tietyn ajan kuluessa niin kuin Tupperware ja meé&i tekevat, voisi olla
hyva vaihtoehto Ihanaiset-myyjille. Myyntiprovisioista tai sen sellaisten maaray-
tymisesta tietylla tavalla en osaa sanoa mitaéan, vaan sen yritys voi maarata itse

oman edun mukaan.

Mielestani myyjat ovat avainasemassa kotikutsumyynnissé. Haastattelujen pe-
rusteella hyvat myyjat ovat sosiaalisia, sanavalmiita ja hyvia verkostoitumaan.
He myds osaavat kehittdad yrityksen imagoa ja tuote-esittelyitd. Mielestani itse-
naisia jalleenmyyijia Ihanaiset-yritykselle ei kannata hankkia jatkuvasti vaan jo-
kainen myyja keskittyisi asiakkaiden hankkimiseen ja tuotemyyntiin. Herbalifen
kohdalla jokainen uusi jalleenmyyja toimii elinkeinonharjoittajana eli joutuu en-
nakkoperintarekisteriin, kun hankitaan Y-tunnus. Tama onnistuu mielestani vain
suurissa kansainvalisissa suoramyyntiyrityksissa, joilla on laaja verkosto, tunne-
tut tuotteet ja kokeneet myyjat. Herbalifen kohdalla myynti onnistuu markkinoi-
malla hyvinvointituotteita, koska terveelliset elamantavat ja kuntoilu kiinnostavat
ihmisid. Tupperwaren kohdalla myyntivalttina ovat laadukkaat ja kestavat keit-
tidtuotteet, jotka todellakin kestavat vuosien kulutusta ja ne ovat lapsille myds
turvalliset. Tosin kokemukseni perusteella samat asiakkaat eivat tule ostaneeksi
joka vuosi uusia tuotteita, jolloin Tupperware-konsulentin pitdd hankkia uusia
emantia ja asiakkaita saadakseen myyntituloja. Jokaiselle myyjélle kuitenkin

tulee yleensa vakioasiakkaita, jotka tilaavat tuotteita omalta myyjalta.
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7 JOHTOPAATOKSET

Taman opinnaytetyon aikana selvitin kotimyynnin ja verkostomarkkinoinnin eri
konsepteja suoramyyntialalla. Vertailussa mukana olleet eri kotimyyntiyritykset
toivat eniten konkreettista nakemysta kotimyyntikonseptin luomiseen. Haastat-
telujen perusteella on helpompi kasittda kotikutsujen jarjestamista ja siihen vaa-

dittavaa tyota, joita myyjat tekevat yrityksen edustajina.

Erityisen tydlasta oli aloittaa opinnaytetyd, kun piti etsia tietoa kotimyynnista ja
verkostomarkkinoinnista sek& niiden maaritelmistd. Monet yritykset ovat suora-
myyntialalla verkostomarkkinointiyrityksia, jotka pitavat kotimyyntikutsuja. Ver-
tailussa oli mukana monikansalliset yritykset, jotka ovat toimineet vuosia koti-
myynnissa. Suomessa nailla yrityksilla ei ole myymalaa, mutta joillakin on verk-
kokauppa eri kielilla. Pelkastdédn sana verkostomarkkinointi tuo monelle mieleen
negatiivisia mielikuvia kuten pyramidihuijaukset, ja niiden erottaminen toisistaan
VoI tuottaa vaikeuksia. Kotikutsuista on enemman esimerkkeja yritysten omilla
sivuilla tai tuttujen kertomina. Lakisdadokset oli oma lukunsa, jonka Kirjoittami-
nen oli hidasta, mutta kuitenkin tarpeellista, kun ottaa huomioon uuden lain
voimaantulon kesakuussa. Naihin mainittuihin kappaleisiin kaytin eniten aikaa,
kun lisaksi lahdetiedot piti kirjoittaa oikein. Eri yritysten konseptien selvittdminen
ja haastattelujen sopiminen sujui paremmin kuin odotin. Kansainvalisista yrityk-
sista oli yleista tietoa kotisivuilla my6s suomeksi ja jokainen myyja osasi kertoa
haastatteluissa luontevasti yrityksensa toiminnasta sekd omasta tyostaan.

Sen huomasin, etta kotimyyntia voi tehda muuallakin kuin kotona ja osa myyjis-
ta teki etAmyyntid antamalla esitteen ja tilaustiedot vaikka verkon kautta, mutta
yleisemmin he esittelevat tuotteita kotikutsuilla. Sosiaalista mediaa hyédynne-
taan ilmaisena markkinointikanavana ja verkostona, jonka kasvu voi lisata
myynnin kasvua. Kotikutsut ovat suosittuja erityisesti naisten keskuudessa ja

emannanlahjat houkuttelevat jarjestaméaan kotikutsuja.

Opinnaytetyon avulla sain paljon uutta tietoa suoramyyntialan kansainvalisista

termeista ja kotimyyntiyrityksistd seka kotimyynnista ja verkostomarkkinoinnista,
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jotka ovat myds muuttuneet vuosien aikana sosiaalisen median ja internetin
ollessa nyKkyisin arkipaivaa. Toimeksiantajan antama haaste onnistui mielestani
lopulta hyvin, vaikka alussa ja matkan varrella kerasin liikaa tietoa liian laajalta
alueelta. Valilla hain ja luin tietoa, jota ei tarvinnut tydssa enka osannut rajata

tiedonhakua kunnolla.

Jokaisessa konseptissa on seka hyvia ettd huonoja puolia, mutta erityisen tar-
ke&é jokaisessa on henkilokohtainen asiakaspalvelu ja sosiaalinen kanssakay-
minen kotikutsumyyntitilanteissa. Myos kuluttajalaki ja palkkiojarjestelmat pitaa
ottaa huomioon, kun aloittaa kotimyyntikonseptin luomisen tyhjasta. Siksi seu-
raavaksi tyoksi jatkokehitykseen ehdotan kotimyyntikonseptimallin rakentamista
ja organisaation kehitysmallin suunnittelua, jotka sopivat toimeksiantajan liike-

toiminta- ja markkinointisuunnitelmaan.
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