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KOTIMYYNTI OSANA YRITYKSEN TOIMINTAA

Monet tunnetut suoramyyntiyritykset perustuvat kotimyyntitoimintaan. Kotimyynti on jo pitkdan
auttanut ihmisia kasvattamaan myyntitaitojaan seka tarjonnut heille lisdansioita. Opinnaytetyon
tarkoitus on  tarkastella  kotimyyntikonseptin  tuomia  mahdollisuuksia  pienessa
luonnonkosmetiikan yrityksessa.

Opinnaytetyon toiminnallisena osuutena toteutettiin opas turkulaiselle maahantuonti- ja
verkkokauppayritys OrganicYou:lle. Tiedosto sisaltdd keskustelupalstojen analysointia,
inspiroivaa ja visuaalista markkinointimateriaalia sek& suoramyyntiyritysten toiminnan
tarkastelua.  Merkityksellisimmat tuotoksen osat koostuvat johtopaatoksista seka
esimerkkisuunnitelmasta. Tydssd on hyddynnetty monipuolisesti kirja- ja nettilahteita
markkinoinnista, suoramyyntiyrityksistd sekd markkinoinnin tydkaluista.

Kotimyynti ei valttamatta ole tuottoisin osa pienen yrityksen toimintaa. Oikean Kkilpailuedun
my6ta se nostaa tuotesarjan seka paayrityksen tunnettuutta. Kotimyynti osakseen voi auttaa
asiakkaita kiinnostumaan urasta kosmetiikan parissa. Pitkalla tahtaimelld konsepti saattaa
tuoda jatkuvia tuottoja paayritykselle.
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HOME SALES AS A PART OF COMPANY
OPERATIONS

Most of the famous direct selling companies are based on home sales. It has helped people to
improve their selling skills and provided them some extra perk. The aim of this thesis is to
survey possibilities that home sales concept will bring to a small natural cosmetics company.

Thesis’ functional part has fulfiled as a guide to OrganicYou. The guide’s aim is to help
increase the sales in OrganicYou, which is a small importer and webshop company in Turku.
The file consists of analysis based on Internet forums, inspiring visual marketing materials and
surveys of the existing direct selling companies. The most important parts are the conclusions,
which help to understand how the concept would work in OrganicYou. It also has an example of
the home sales plan based on those conclusions. This thesis has required versatile sources of
marketing, direct selling and different kind of marketing tools.

Home sales might not be the most profitable way, when utilized in a small company. With the
right competitive advantage it still increases the product lines’ and the main company’s
conspicuousness. Home sales might help customers to find an interest and gain profit in
cosmetics industry. In a long run it might bring constant income to the main company.
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1 JOHDANTO

Mitd on kotimyynti ja miten sitd voi myynninedistamisen kannalta hyodyntaa
osana yrityksen toimintaa? Tahan kysymykseen pyrin vastaamaan
opinnaytetydssani hyodyntaen eri tyokalumenetelmid. Opinnadytetyoni teen
pienelle turkulaiselle maahantuonti- ja verkkokauppatoimintaan perustuvaan
yritykseen  OrganicYou:hun.  OrganicYou arvostaa luonnonmukaista
kosmetiikkaa, jonka pidin mielessad tutkiessani aihetta. Tydssani tulen
kasittelemaan kotimyyntikonseptia myynninedistamiskeinona, jolla pyritdéan
parantamaan toimeksiantajayritykseni OrganicYou:n maahantuoman
tuotesarjan tunnettuutta seka myyntid. Keraan tyosséni paljon tietoa ja
analysoin sita, jotta saan kokonaiskuvan kotimyyntikonseptin toiminnasta seka

sen my6ta avautuvista mahdollisuuksista osana pienyrityksen arkea.

Suoramyynti on jo pitkaan ollut hyédynnetty myyntimuoto monessa yrityksessa
lisdten tuotteiden jokapaivaista myyntid. Verkostomarkkinointi etenkin on
noussut yritysmuotona, vaikka sen kyseenalaiset toimet herattavatkin osittain
kuluttajissa paheksuntaa. Yrityksid on jo monia ja kilpailu kiristynyt
kotimyyntituotteiden saralla. Kotimyyntikutsuja ovat hyoddyntdneet aina Earl
Tupperin ajoista lahtien monet miljoonat ihmiset myyntitydnsa tukena.
Konsulentit ympéri maailman ovat valmiita suosittelemaan seka uhraamaan
vapaa-aikaansa yhteisdllisten ja iloisten myynti-iltamien muodossa. Pyrin
kasittelemaan kotimyyntid laajasti  keskittyen  kuitenkin  OrganicYou:n
vahvuuksiin seka resursseihin. Kilpailu suoramyyntiyritysten joukossa on
varmasti haastavaa, joten erilaistuminen sekd omien vahvuuksien
hyodyntaminen  nousevat  merkittdvaksi  tekijaksi  kotimyyntikonseptia

toteutettaessa.
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2 MITA ON KOTIMYYNTI?

Pystydkseni ymmartamaan kotimyynnin toimintaperiaatteita, olen tarkastellut
olemassa olevia kotimyyntiyritysmuotoja. Kotimyyntikonsepti lukeutuu niin

suoramyynnin kuin verkostomarkkinoinninkin alle.

2.1 Suoramyynti

Suoramyynti on kaikkien toimintatapojen peruskasite ja sen alle lukeutuvat
verkostomarkkinointi, kotikutsumyynti, etaviestinten kayttd6 seka ovelta ovelle -
myynti. Suoramyynnissa myydan tuotteita kuluttajille ilman kiinteda
myyntipaikkaa. Suoramyyntituote on usein korkealaatuinen ja sen kayttoon
opastetaan asiantuntevien konsulttien avulla. Kotikutsumyyntia hyddyntavat
etenkin verkostomarkkinoinnin yritykset. Kutsuilla pyritadn myymaan tuotteita

seka rekrytoimaan uusia verkostoijia. (Johansson ym. 1998, 24-25.)

2.2 Kotimyynti

Kotimyynnilla tarkoitetaan l&htbkohtaisesti aina tilannetta, jossa kuluttajalle
myydan kulutushyodykkeitd jossain muualla kuin elinkeinoharjoittajan
toimipaikassa. Kulutushyodykkeiden myyntipaikkoina voivat toimia esimerkiksi

elinkeinoharjoittajan paatoiminen tyopaikka tai taman oma koti. (Laki24 2015.)

Etamyynti ei ole kotimyyntia, silla tarkoitetaan kulutushyédykkeiden tarjoamista
etaviestinten avulla. Etaviestimia ovat puolestaan erilaiset viestintélaitteet muun
muassa puhelin sekd tietokone, joiden avulla voidaan solmia sopimuksia
osapuolten valilla olematta kuitenkaan tilanteessa henkilokohtaisesti lasna.
(Laki24 2015.)

Kotimyynnissa on tarkeaa ottaa huomioon kotimyyntiasiakirjan valttamattomyys.
Kotimyyntiasiakirjaa edellytetddn lainmukaisessa kotimyyntitoiminnassa.

Asiakirjasta tulee kayda ilmi oikea péaivays, elinkeinoharjoittajan nimi, osoite
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sekd kulutushyodyke ja sen hinta tarvittavia sopimusehtoja myo6den.
Asiakirjasta taytyy l6ytya maininta kuluttajan oikeuksista sek& ohjeista niiden
kayttamista varten. Kotimyyntiasiakirjaa laatiessa taytyy noudattaa kauppa- ja
teollisuusministerion kaavaa, ja niista pitdd loytya tarvittavat tiedot ollakseen
ministeribon  vahvistaman kaavan mukaisia. Jos kotimyyntiasiakirja on
vajaavainen tai se puuttuu kokonaan on aina syytd suhtautua varauksella
toimintaan. Kotimyyntiasiakirja luovutetaan kuluttajalle viimeistaan, kun tama
vastaanottaa tavaran. "Muuta kulutushyoddykettd koskevassa sopimuksessa
asiakirja on luovutettava kuluttajalle viimeistaan silloin, kun kuluttaja tekee
tarjouksen tai antaa hyvaksyvan vastauksen myyjan tarjoukseen.” (Laki24
2015.)

2.3 Verkostomarkkinointi

Verkostomarkkinointi on kotimyyntid hyddyntava yritysmuoto, joten se helposti
sekoitetaan suoraan kotimyyntitoimintaan. Verkostomarkkinointi ei kuitenkaan
ole toivottava toimintatapa. Kotimyyntia lilkketoiminnassaan hyoédyntava yritys ei
automaattisesti ole verkostomarkkinointia harjoittava. Verkostomarkkinoinnissa
toiminta on naamioitu "helppojen” ansioiden seka bonuksien ymparille.
Tosiasiassa tienaamismuotona se ei ole kovinkaan kannattava yksittaiselle

verkostomyyjalle, ellei télle ole syntynyt jo omaa kattavaa verkostoa.

Verkostomarkkinoinnilla tarkoitetaan siis jakelumenetelmad, jossa asiakas
haluaa suositella itse&én kiinnostavia tuotteita toisille samalla kannustaen heita
littymaan mukaan jarjestelmdan. Asiakas voi saada lisdansioita kyseisen
liketoiminnan avulla. Yleensa kun asiakas ei henkilokohtaisesti pida tuotteista
ei han niitd myosk&aén eteenpéin suosittele, jolloin ei toimita asiakaslahtdisella
tavalla vaan toiminta perustuu suosituksiin. Asiakas saattaa myds tietamattaan
harjoittaa niin kutsuttua pyramidihuijausta. Toiminnan perustuessa lahinna vain
uusien asiakkaiden rekrytointiin tai varvadmiseen ilman aikomusta liikuttaa

tuotteita kuluttajille; kyseessa on laiton toiminta. (Johansson ym. 1998, 11.)
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Sana verkostomarkkinointi tulee termista network marketing. Termilla viitataan
toimintaan, jossa tuotteita valmistava tai valmistuttava paayritys siirtdd kyseiset
tuotteet loppukayttgjille verkostoijien voimin. Monitasomarkkinointi eli multi-
level-marketing on toinen yleisesti verkostomarkkinointia kuvaava termi.
(Johansson ym. 1998, 18.)

Verkostomarkkinoinnissa verkostoija eli itsenainen toimija (yritys tai
yksityishenkild) on sopimussuhteessa paayritykseen. Verkostoija ei ole
paayrityksen tyontekijd vaan ikdan kuin itsenainen yrittja, silla he vastaavat
tuotteiden vahittaismyynnistd. Verkostoijat siis ottavat vastuun tuotteiden
tilaamisesta aina markkinointiin sek& myyntiin asti. Yksittaiset verkostoijat

yhdessa muodostavat paayrityksen verkoston. (Johansson ym. 1998, 19.)

Sponsorina verkostoija toimii, kun hanen suosituksestaan verkostoon liittyy
jalleen uusia verkostoijia. Uudet verkostoijat ovat aina yhta lailla
sopimussuhteessa paayritykseen. Taloudellista tukea sponsorilta eivat hdnen
varvaamansa uudet verkostoijat saa, vaan lahinnd neuvoa seka koulutusta
toimintaan. Verkostomarkkinoinnissa ylalinjan muodostavat verkostoijan
sponsori ja hdnen sponsorin sponsori jatkuen lahes loputtomiin. Alalinja eli
verkostoijan organisaatio puolestaan muodostuu sponsorien hankkimista
verkostoijista seka heidan verkostoijista jne. (Johansson ym. 1998, 19.)
Toiminta verkostomarkkinoinnissa perustuu siis osittain uusien vahittaismyyjien
rekrytointiin  eli varvaamiseen, jolloin kyseessd saattaa olla laiton
pyramidihuijaus, jossa vain ylimmat henkilot tienaavat korkeaa voittoa toisten

tyolla.

"Palkkiojarjestelma maarittelee palkkiot, joita paayritys maksaa verkostoijalle
hanen organisaation toiminnasta.” Verkostoijalle syntyy tuloja tavanomaisesti
kahdesta pdaatuloldhteestd. Ostaessaan tuotteita paayritykseltd alennetuin
hinnoin verkostoijalle syntyy vahittaismyyntikatetta tuotteiden myynnista.
Verkostoija usein saa myos bonuksia volyymista, jolla hanen organisaationsa
ostaa tuotteita paayritykseltd. Han siis saa osan varvaamiensa verkostoijien
ostoista. Monesti osuudet ilmoitetaan prosentteina. ”Palkkiojarjestelman

mukaisilla kokonaispalkkioilla kerrotaan, kuinka paljon paayrityksen tuotteiden
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vahittaismyyntihinnoin  lasketusta myynnista palautetaan  verkostolle.”
(Johansson ym. 1998, 19.)

Aloituspakkaus on nimensa mukaisesti ensimmainen hankinta paayritykselta,
jonka uusi verkostoija tekee. Aloituspakkaukseen siséltyy usein kaikki tarvittava
kasikirjasta tilaus- ja kuittilomakkeisiin. Aloituspakkauksen ja sen my6ta tehdyn
sopimuksen paayrityksen kanssa on verkostoija oikeutettu ostamaan tuotteita
alennuksella eli tukkuhinnoilla seka rekrytoimaan uusia verkostoijia. (Johansson
ym. 1998, 20.)

Asiakkaita on verkostomarkkinoinnissa kahdenlaisia, niin verkostossa kuin sen
ulkopuolellakin. Verkostoija luetaan “ensivaiheen loppukayttédjaksi’ eli hanella
on kokemusta tuotteista, jotta han pystyy suosittelemaan niitd muille.
Verkostoija mielletéan myds vahittdismyyjaksi, kun asiakas on ostaja, joka
ostaa paayrityksen tuotteen tai palvelun itse verkostoijalta. (Johansson ym.
1998, 20.) Tallainen asiakas on siis kokonaan jarjestelmén ulkopuolella, eika

hyody muuta kuin saamiensa tuotteidensa verran.

Tama monimutkainen jarjestelma on saanut paljon negatiivista palautetta eika
valttamatta ole pyramidihuijausten yhteydessd edes laillinen toimintatapa.
Kotimyyntikonspetin hyddyntaminen yrityksen liiketoiminnassa ei kuitenkaan
suoraan viittaa laittomuuksiin tai monimutkaisiin myyntitavoitteisiin  seka
palkkioihin. Verkostomarkkinoinnissa usein verkostoija ei itsekdén ole selvilla
kaikista oikeuksistaan tai mahdollisuuksistaan menestya. Taman vuoksi

verkostomarkkinointiyritykset ovat hyvin harhaanjohtavia.

2.4 Miten verkostomarkkinointi eroaa suoramyynnista?

Suurin eroavaisuus on ansioiden muodostuminen. Verkostomarkkinoinnissa
ansiot syntyvat lahestulkoon ainoastaan verkostoijan luoman organisaation
ostoista. Toisin sanoen verkostoijan rekrytoidessa uusia verkostoijia saa han
ansioita heidan tekemistdén ostoista ja nain ollen ansiot muodostuvatkin
l&hinn& vain palkkioista. Suoramyynnissa ansiot perustuvat henkilokohtaiseen

myyntiin ja tulot syntyvat myyntikatteesta. Verkostomarkkinoinnissa on myds
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mahdollisuus jattaa itselleen kertynyt tulonmuodostus perinnoksi perheelleen
yhtiomuodon mukaan. Eli tulojen kertyminen ei missaan kohtaa lakkaa
toimintaansa, ei edes sairauden tai tyokyvyttémyyden my6ta. Suoramyynnissa
tulot lakkavat myyjan lopettaessa toimintansa, joten ansiot perustuvat
pelkastddan myyntiin ja omaan tyopanokseen. Verkostomarkkinointi luo
mahdollisuuden rakentaa kattava jopa kansainvalinen verkosto organisaatio,
josta tuloja kertyy aina kun organisaation jdsenet myyvét tuotteita. (Johansson
ym. 1998, 25.)
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3 BENCHMARKKAUKSELLA TOIMINTA TUTUKSI

Kaydesséani lapi kotimyyntikonseptia hyddyntavida yrityksid ja toimijoita
tarkastelin niitd benchmarkkaus tytkalun avulla.

Benchmarking eli vertailukehittaminen auttaa hahmottamaan, mitd seikkoja
tulee huomioida omaa projektiaan eteenpéin viedessa. Benchmarkkauksen
avulla ilmi nousevat kehityskohteet ja taméa kehittamisen tyokalu nayttad, missa

vaiheessa ollaan projektin kanssa menossa. (Oppimisympaéristd 2015.)

Benchmarkkaus auttoi saamaan konkreettista kuvaa toiminnasta ja sen
kannattavuudesta. Esille saamiani tuloksia analysoin lyhyesti seuraavissa
yritysanalyyseissa seka keskustelupalstojen myota iImenneissa
kayttajakokemuksissa. OrganicYou:lle toimitettavassa oppaassa
benchmarkkaan yrityksia hieman laajemmin, silla uskon sen olevan hyodyksi
itselleni seka toimeksiantajalleni. Seuraavaksi kerron Kkuitenkin yrityksista
tiivistetysti saamieni tietojen pohjalta.

3.1 Tupperware

Tupperwaren tuotteet kehitti Earl Tupper 1930-luvulla. Tupperwaren
muoviastiostoista on sittemmin kasvanut maailmanlaajuinen ilmid. Tuotteiden
perusperiaate on tarjota laadukkaita ilmatiiviitA muovituotteita, jotka auttavat
suojaamaan ja pidentdamaan elintarvikkeiden sailyvyyttd. Tupperware Nordic
A/S on toiminut vuodesta 1962 lahtien. Pohjoismaissa tuotteita esittelee jo lahes
16 000 konsulenttia. Tuotteiden jakelusta vastaa 41 tukkumyyjaa Baltian maissa
seka Pohjoismaissa. Tupperin idea ilmatiiveista muovipurkeista ei saanut
tarpeeksi kuluttajien huomiota vahittaiskaupassa, joten han perusti "Tnome party”
- konseptin yhdessa Brownie Wisenin kanssa. Kutsuilla esiteltiin tuotteita
kuluttajille ja niita pystyi myods kokeilemaan. Taman konseptin avulla
Tupperware kutsuista tuli yhtd suosittuja kuin itse tuotteista, joka osaltaan

edesauttoi myynnin kasvua rajahdysmaisesti. (Tupperware 2015.)
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Tupperwaren tuotevalikoima koostuu kaikenlaisista keittiovélineista. Tarjolla on
erikokoisia ja varisia sailytyspurkkeja, tyovalineitd seka leivontatarvikkeita.
Tupperwaren tuotteet ovat hintavia, mutta niistda saa laadukkaan ja kestavan
vaikutelman esitteiden seka nettisivujen perusteella. Tuotteilla on myds
luotettavuutta asiakkaassa herattava laatutakuu. (Tupperware kuvasto 2015.)
Tupperwaren palkkiot koostuvat provisiopalkasta eli osuudesta tuotteiden
myynnista. Aloittavana konsulenttina saa perehdytysta myyntikoulutusten ja
kurssien muodossa. Aloituksen yhteydessa saa myo6s aloituslaukun, jonka
tuotemaara riippuu viiden ensimmaisen viikon aikana kertyneiden esittelyjen
maarasta. (Tupperware 2015.) Aloituslaukku toimii siis innostajana sek&

houkuttimena vasta esittelyuraansa harkitseville myyjille.

Tupperwaren valitsin tarkasteltavaksi suoramyyntiyritykseksi l&hinn& sen
historian takia. Tupperware on ollut luomassa kotimyyntikonseptin syntya.
Halusin tarkastella monialaisesti yrityksia, jolloin saa paremman kokonaiskuvan
myyntitavasta. Tupperwaresta OrganicYou:n kannattaa ehdottomasti ottaa
mallia, silla se on luonut merkittavan ja menestyksekkaan taipaleen kotimyynnin
parissa. Tupperware luo myo6s eniten tietynlaista imagoa kotimyynnista, silla
kuluttajat tunnistavat mistd on kyse viimeistddan mainittaessa Tupperwaren
tunnusomaiset kotikutsut. Tupperware osaa perehdyttdd kotimyyjia seka
innostaa heitda hyvin mukaan toimintaan muun muassa aloituslaukkua
hyddyntamalla. Asiantuntevat myyjat seké luotettavat tuotteet toimivat varmasti

myo6s osana OrganicYou:n tulevaisuuden kotikutsuja.

3.2 Avon

Avon on talla hetkelld johtava kauneustuotteisiin perustuva suoramyyntityritys.
Vuosiliikevaihto Avonilla on 11 miljardia dollaria. Avon markkinoi tuotteitaan yli
100 maassa noin 6,4 miljoonan kauneuskonsultin avulla.
Suomessa Avon aloitti toimintansa vasta vuonna 2005. Avon myy tuotteitaan
myds  netissa.  Avonin  esite  ilmestyy  kolmen  viikon  valein.

Yrityksen historia yltdéd vuoteen 1886, jolloin yrityksen perustaja David
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McConnell paatti aloittaa parfyymien myynnin New Yorkin koteihin. Entinen The
California Perfume  Company alkoi nopeasti menestya. Vuonna 1939
McConnell vaihtoi yrityksensd nimen Avoniksi, kun yritys alkoi saada

kansainvalistd huomiota. (Avon 2015.)

Avonin tuotevalikoima koostuu paaosin kosmetiikan tuotteista. Tuotteita on
tarjolla monipuolisesti etenkin naisille, mutta myos hieman lapsille seka miehille.
Avonilta |6ytyy hurjasti tuotesarjoja, jotka on suunnattu eri ihotyypeille ja
kohderyhmille. Avonilta 10ytyy kosmetiikan lisdksi myos p&&osin naisten muotia.
Kolmen viikon valein ilmestyy Avonin tuote-esite, josta voi tarkastaa
paivittyneen tuotetarjonnan seka sen hetkiset kampanjat. Tuotteet ovat
markettitason tuotteita eivatkd hinnat ole kovin korkeita. Alennuksia l6ytyy
paljon, joten kynnys tilaukselle on pieni. Avonin valikoimista ei |0ydy
selektiivista kosmetiikkaa ja ylellisin sarja on nimensakin mukaan Avonin Luxe
sarja, joka ei sekaan ole maaritettavissa selektiiviseen kosmetiikkaan. (Avon
2015.)

Konsultit keraavat pisteitd, joilla voivat halutessaan lunastaa eriarvoisia
palkintoja. Pisteita kertyy tietyista tuotteista seka tiettyjen ennalta maariteltyjen
tilauserien summien ylittamisesta. Tuotteista saa pisteitd vain kampanjoiden
ollessa voimassa. Aloittavat konsultit saavat myds tervetuliaispisteita ja
alennuksia tilausten maarasta riippuen. (Avon tietolehtinen.) Alhaiset
tuotehinnat sekd houkuttelevat pisteet saavat uudet myyjat uteliaiksi. Kynnys
tilauksen tekemiselle on saatu hyvin pieneksi, jolloin suuri osa ihmisista

kiinnostuu my6s myyjana toimimisesta.

Avon on toiminnallaan nayttanyt kuinka hyvin kosmetiikka voi kotimyyntikutsuilla
toimia. Edulliset hinnat seké pienet lisdansiot houkuttelevat tietenkin ostamaan
sekd aloittamaan mukana Avonin myyntijoukoissa. OrganicYou:ssa ei talla
hetkella ole mahdollista toteuttaa yhtd laajaa ja  houkuttelevaa
"karkkikauppamaista” myyntitapaa, jossa suuresti vaihteleva tuotevalikoima ja
tuotelehtinen ovat padosassa. OrganicYou:n tuotesarja, jota on kaavailtu
kotimyyntisarjaksi ei ole hirvean laaja tai monipuolinen. Rajoitusta tietenkin liséa

se, etta tuotesarja on luonnonkosmetiikkaa seka sen myodtd myos hieman
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kallimpaa. Mielestdni myds Avonin toteuttamat pistetaulukot seka niiden
seuraaminen ovat aina kyseenalaisia, silla pistemaarat yltavat usein niin
suuriksi ettei palkintoihin padseminen ole aina realistista. Taman takia en usko,
ettd eparealistiset tavoitteet motivoivat myyjia kovin kauaa. OrganicYou:ssa
kotimyynti ei tulisi olemaan yhta laaja kuin Avonin suuruisessa yrityksessa,
jolloin yhteishenki seka joukkoon kuuluminen loisi merkittavan motivoivan edun.
Kotimyyjat eivat vain ole loputonta massaa, vaan heidan tekemisellaan ja

tyollaan on suuri pieneen paayritykseen suuresti vaikuttava merkitys.

3.3 LR Health & Beauty Systems

LR Health & Beauty Systems on vuonna 1985 perustettu
suoramarkkinointyritys. Omien sanojensa mukaan LR Health & Beauty Systems
on yksi Euroopan menestyneimmista alan yrityksista. Yritysella on noin 300 000
jalleenmyyjaa, jotka hakevat lisatuloja helpottaakseen omaa arkeaan. (LR
Health & Beauty 2015.)

Tyontekijoiden toimintaa saatelevat LR:n eettiset saannot ja arvot, jotka kayvét
ilmi heidan verkkosivuiltaan. Suomessa yritys on toiminut vuodesta 1997 lahtien
ja sen toimipiste sijaitsee Turussa. Suuri osa LR Health & Beauty Systemsin
tuotteista tuotetaan Ahlenin toimipaikassa Saksassa. "LR:lla ovat tuotannossa
etusijalla kestavyys ja laatu.” Myytdvind tuotteina ovat monipuoliset
kosmetiikkatuotteet, ravintolisat, hajuvedet ja korut. Kosmetiikan osalta 16ytyy
tuotesarjoja etenkin anti-age ja aloe vera -tuotteiden ympariltd. Tuotteet ovat
suhteellisen kalliita. Tuotteissa noudatetaan saksalaisia laatustandardeja. LR
Health & Beauty Systems kayttdd korkealaatuisia raaka-aineita ja tuotteet
kayvat lapi tiukat sisa- ja ulkopuoliset kokeet. (LR Health & Beauty 2015.) Koin
viimeisen lauseen sinallaan hammentavana ’"myyntilauseena”, silla kaikki
kosmetiikkatuotteet kayvat lapi tarkat kokeet ja tutkimukset ollakseen

myyntikelpoisia.

Yrityksella on suuria lupauksia mahdollisista suuristakin ansioista ja sivutuloista,

mutta nettisivuilla muistutetaan kuitenkin oman tydpanoksen merkitys syntyviin
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ansioihin. LR Beauty & Health Systems hyodyntdd myos autokonseptia
lisaetuna jalleenmyyjien houkutteluun. Yritys tarjoaa koulutusta tuotteista seka
niiden markkinoinnista ja tarjoaa etuja seka nain ollen hyétya ja motivaatiota
jalleenmyyijille oman myyntinsé kasvattamiseen. Erinomaisena jalleenmyyjana
toimiminen takaa tunnustuksia, joihin jokainen voi halutessaan pyrkia. (LR
Health & Beauty 2015.)

LR Health & Beauty Systems pyrkii houkuttelemaan kotimyyjia osaksi toimintaa
erilaisin houkuttimin. Autot, tunnustukset seka koulutukset varmasti toimivat
hyvind markkinointikeinoina kotimyyjille. LR Health & Beauty Systemsia
benchmarkatessani pystyin toteamaan, ettd kuinka suuren merkityksen
markkinointi tuleville kotimyyjille saa osakseen. Markkinointiin tulee panostaa ja
kotimyyjien eteen taytyy tehda hurjasti t6itd. OrganicYou voisi toki hyodyntaa
"vuoden paras myyja” —tittelia tai vastaavaa osana kotimyyntia, silla titteleiden
jakaminen ei varsinaisesti vaadi paljon resursseja. Koulutukseenkin on tarkea
panostaa ja koulutustilaisuuksista tulee tehdad yhta miellyttdvia kuin
kotimyyntikutsuistakin. Paayritys aina nayttaa suunnan toiminnalle. LR Health &
Beauty Systems erosi kilpatovereistaan, silla en aikaisemmin ollut kuullut

yrityksesta.

3.4 Meé&l

Me&l on ruotsalainen muotiyritys, joka saa tunnusomaisen tyylinsa
ainutlaatuisista vareista ja materiaaleista. Me&l sai alkunsa vuonna 2004
Skoonessa Susan Engvallin sekd Helene Nyrellin toimesta. Toiminta on
laajentunut viiteen maahan ja heilla onkin jo yli 850 myyjaa suosittelemassa
mallistoja kotikutsuilla. Lasten- ja naistenmallistot julkaistaan kahdesti
vuodessa. (Me&l 2015.)

Me&l tarjoaa varikkaitd ja uniikkeja lastenvaatteita. Lastenvaatteet pyorivat
ainakin talla hetkella so6pdjen eldinteemojen ymparilla. Tuotteet nayttavat
pirteiltd ja lapsiystavallisiltd. Korkea hintataso viestii laadukkaasta merkista,

jonka markkinoinnissa on ilmeisen hyvin onnistuttu. Naisille on suunnattu

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Maria Penna



17

yksinkertaisia ja tyylikkaitd arkipéivan vaatteita. Tuotteita ei ole kovin paljoa,
joten valinnanvaraa ei ole suunnattomasti. Korkeahko hintataso naistenkin
vaatteissa viestii laadusta. Tuotteissa hyoddynnetdan turvallisia ja iholle
harmittomia ainesosia, joista myds kertoo OEKO-TEX -sertifikaatti. (Me&l
2015.) Yritys on ovelasti huomioinut kotiaidit myyntikonseptissaan. Liséatienestit,
laadukkaat vaatteet lapselle sekd myO0s hieman vaihtoehtoja itselle

houkuttelevat varmasti ostamaan merkin tuotteita.

Aloittaessaan uusi myyja joutuu panostamaan esittelymalliston hinnan verran,
joka on mielestani hyvinkin korkea. Me&l kuitenkin lupaa pitda huolen
suunnittelusta, tuotannosta, lahetyksesta, laskutuksesta, markkinoinnista seka
rekrytoinnista. Myyjéalle ei taten jad vastuualueeksi kuin tuotteiden myyminen ja
esiteltavien naytekappaleiden hankinta. Myyja voi saavuttaa eri tasoja riippuen
kutsujen osallistujamaarasta seka myynnistad. Tasoilla myyjat saavat itselleen

alennuksia tai tuotteita lahjaksi tehdyn provision lisaksi. (Me&l 2015.)

Me&l yrityksena antoi hyvaad nékokulmaa, kuinka viela suhteellisen pieni
yrityskin voi toimia kotimyynnissd menestyksekkaasti. Yrityksella on tarkka
kohderyhma eli kotididit, joten ovelaa onkin myos vaihtoehtojen tarjoaminen
heille lastenvaatteiden ohella. OrganicYou:n onkin hyva hyodyntaa
tuotesarjansa monikayttdisyytta koko perheessa, jolloin myynti varmasti kasvaa.
Tuotteista I0ytyy omansa niin aideille, lapsille kuin miehillekin. Me&l toi myods
turvallisen kuvan toiminnasta kotimyyjaksi harkitsevalle, silla paljon tukea ja
opastusta myyntiin saa paayritykselta. Ainoa negatiivisuutta aiheuttavaksi
tekijaksi nousi aloitushinta, joka oli korkeahko. Aloitushinta on kuitenkin hyva
mahdollisuus kattaa kertyvia kuluja, joita pienyrityksella ei muuten olisi
mahdollista toteuttaa. Talldin kotimyyjan vastuulle jaa vain myyminen.
OrganicYou:n kannattaa tarvittaessa hyodyntda aloitushintaa kotimyyjien

keskuudessa, mutta se voi helposti rajata halukkaita myyijia jo entisestaan.
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3.5 Keskustelupalstojen analysointia

Kaydesséani lapi keskustelupalstojen antia pyrin pitamaan mielessa Kkriittisen
tarkastelutavan. Netin keskustelupalstoihin ei yleensa Kkirjoiteta, ellei ole
kohdannut ongelmia tai pettymyksia, joten negatiivisten kommenttien uskoisi
olevan enemmist6é kommenteista. Pyrin kaym&an |&pi yleisimpia
keskustelupalstoja kotimyyntiaiheen tiimoilta. Keskustelut I6ysin Googlesta
hakusanalla "kokemuksia kotimyynnistd”. Laadin tuloksista taulukon
hahmottamaan selkedmmin keskusteluiden luonnetta (Taulukko 1.) Talla tavalla

sai hieman tarttumapintaa kuluttajien mielipiteisiin ja kokemuksiin kotimyynnista.

Keskustelupalstalla ja sen kohderyhmalla on merkitysta keskustelun tarjoamaan
antiin. Keskustelut saattavat erota hyvin paljon toisistaan riippuen mihin
kohderyhmaan valtaosa keskustelijoista kuuluu. Taulukosta huomaa, etta
opiskelijat kysyvat kokemuksia vain suomi24.fi —sivustolta ja muissa
keskustelukanavissa aidit muodostavat valtakommentoijaryhman.
Keskustelupalstoihin ottaa osaa vain harva verrattuna niiden lukijoihin, joten
kokemukset ovat vain satunnaisia mielipiteitd. Keskustelupalstat toimivat
kuitenkin suuntaa antavina lahteina, silla niiden perusteella saa selville yleisia

tuntemuksia kotimyynnista.

Taulukko 1. Keskustelupalstojen analysointi.
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Kotimyyntitoiminnasta kyseltiin mielenkiinnolla kokemuksia monilla eri palstoilla.
Tarkastelun alla olleista palstoista, pystyin toteamaan ettd kotimyynnin puolesta
kertyi kommentteja enemman kuin kotimyyntia vastaan. Tarkastelemillani
sivuilla vauva.fi sekd kaksplus.fi —sivustot tayttyivat hyvin positiivissavytteisista
seka kannustavista kommenteista kotimyyntia harkitseville keskustelun
aloittajille. Positiivisin mielikuva kotimyynnista ilmeni kaksplus.fi -palstalta, jossa
huonoja kokemuksia kotimyynnista ei noussut esille lainkaan. Erds kommentoija
korosti hyvand puolena tyon tarjoamia aikuiskontakteja sekd oman ajan
saamista arjen keskelle. Eras taas muistutti intohimosta tyota kohtaan, jonka
|0ytyessd varmasti saavuttaa myds hyvia rahallisia ansioita. Tyota pidettiin
lahtokohtaisesti harrastuksena sekd hyvana arjen irtiottona. Aloittajaa
muistutettiin myds pitamaan silmansa auki mahdollisten verkostomarkkinointia

harjoittavien yritysten takia. (Kaksplus.fi 2015.)

Valtaosa kotimyyntikonseptia vastustavista kommentoijista |6ytyi vauva.fi-
sivuston keskustelusta. Eraan kotimyyntikeskustelun aloittaja lateli kriteereja,
joiden tayttyessa voisi kotimyyntia alkaa toteuttamaan. Aloittaja toivoi ettei
omaa rahallista panostusta tarvitsisi laittaa toimintaan eika mitdén
myyntipakkoa toiminnassa olisi. Vastauksia keskusteluun kertyikin monenlaisia
ja erdas kommentoija muistutti, ettd usein tarvitsee oman toiminimen lahtiessa
osaksi kotimyyntitoimintaa. Aloituspakkaukset kuuluvat myods olennaisena
osana monen yrityksen periaatteita, mutta se usein maksaa itsensa takaisin
toteutuneiden myyntien muodossa. Muutama kommentoijista koki myyntitavan
negatiivisena, eras jopa mielsi kotimyynnin tuttavapiirin vainoamiseksi. Yksi
kommentoijista ei verrannut kotimyyntitoimintaa “oikeisiin tdihin” ja piti sita vain

arsyttavana lisdansioiden hankitamuotona. (Vauva.fi 2015.)

Monet keskusteluiden aloittajista olivat aitiyslomalla ja toivoivat pienia
lisdansiota seka puuhastelua arkeen. Yleisesti vauvat.fi, kaksplus.fi seka ellit.fi
ovat aideille ja vanhemmalle ik&haarukalle suunnattuja keskustelupalstoja,
jolloin aitiyslomalaisten paljouden toki ymmartaa. Opiskelijat olivat selvasti

hakeutuneet vain  suomi24.fi —sivustolle ja toiveikkaana  kysyivat
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mahdollisuuksista ansaita rahaa opintotuen rinnalle. Suomi24.fi on tiettavasti
suurimpia suomalaisia keskustelupalstoja, jolloin myos rekrytoimassa olevien
ihmisten maara oli siella suurin. Pyrin kiinnitthma&an erityistd huomiota
rekrytoiviin kommentteihin, koska itseani kiinnosti verkostomarkkinointiyrityksien
valtaus keskustelupalstoilla. Verkostomarkkinoinnin periaatehan on uusien
jasenien rekrytointi, jolloin rekrytoija saa myods osansa rekrytoitavan ansioista.
Vaikka en yrityksiin liemmin tassa kohtaa paneutunut, niin rekrytointiin
pohjautuvia viesteja oli nakyvasti esilla ja eniten niita 106ytyi suomi24.fi —

sivustolta.

Keskustelupalstojen analysointi antoi minulle hieman uutta mietittavaa seka toi
ulkopuolista nakokulmaa koko markkinointikonseptia kohtaan. Palstojen kautta
avautui kohderyhman mielipiteita sekd kiinnostuksen kohteita, joiden avulla
voidaan lahted muokkaamaan paranneltua versiota kotimyyntikonseptista.
Eriavia mielipiteitd nousi puolesta ja vastaan. Kommentoijat osasivat hyvin

argumentoida kantaansa eikd paljon “turhia” kommentteja keskusteluista

|Oytynyt.

Koin  benchamarkkauksen yleisend ty6kaluna kaikista parhaimpana
tiedonkeruuna, silla sen kautta voi peilata omaa toimintaansa muihin yrityksiin
sekd muiden saamiin kokemuksiin. Uskon, ettd OrganicYou hyotyy
keradmistani tiedoista ja voi hytdyntdd sen tuomia oppeja tulevaisuuden
kehitysty0ssa.
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4 KOTIMYYNTI MYYNNINEDISTAMISKEINONA

4.1 Kotimyynti markkinointikeinona

Miettiessani  kotimyyntikonseptin  kannattavuutta OrganicYou:lle hyodynsin

apunani SWOT-analyysia. (Kuvio 1) SWOT-analyysi tyokaluna auttaa

hahmottamaan toiminnan vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet seka uhat.

Strenghts (vahvuudet)

e suosituksen vaikutus

e tuttu myyja - vaikea kieltaytya
tarjouksesta

e rento tapa myyda tuotteita

e ’rituaalin” muodostus seka
mahdollisuus viettaa iltaa

e motivaatiopalkkio eméannélle ja suora
lisdmyynti tuotesarjalle

Weaknesses (heikkoudet)

e tuotesarjan tunnettuus ei lahde
kasvuun

e  kotikutsumyynteihin ei suhtauduta
positiivisesti eiké kiinnostusta siihen
6ydy

o palkkiojarjestelma ei ole tarpeeksi
houkutteleva lisatybén maaraéan
nahden

e huijariyrityksien maineen selattaminen
hankalaa - vaikea saada konseptiin
jotain uutta ja luotettavuutta

e Kkotikutsumyynnit "menneen talven
lumia”

Opportunities (mahdollisuudet)

e tuotesarjan tunnettuuden kasvu

e kotikutsuista kehkeytyy odotettu
tilaisuus, jossa tuotteet suuressa
roolissa (rituaalin luominen)

e tuotesarjasta innostutaan ja sita
haluaa myyda yha useampi

e kasvavan myyntiverkoston
syntyminen

e saanndlliset tulot paayritykselle

Threads (uhat)

e suuret tunnetut kilpailijat etenkin
kosmetiikkabisneksessa (Avon,
Oriflame, Mary Kay)

e palkkiojarjestelma vaikea muokata
pienessa yrityksessa
samankaltaiseksi kuin isommissa

o  kotikutsumyyjille markkinointi ei
uppoa > myyijia ei tule

e paljon tyota paayritykselle, mutta
saattaa vieda paljon aikaa ennen kuin
alkaa tuottamaan saanndéllisia tuloja

Kuvio 1. Kotimyynnin SWOT-analyysi.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Maria Penna



22

Kotikutsukonseptin ehdottomasti suurimpana vahvuutena nousee esille
suosituksen voima. Kaverille tai tuttavalle on vaikea sanoa ei varsinkin, jos
muutkin kutsujen vieraat ovat tuttuja ja valmiita ostamaan. "Lauman paine ohjaa
ostopaatokseen jopa kaksi kertaa tehokkaammin kuin tuotteen ominaisuudet”
(Apunen & Parantainen 2011, 215). Kotikutsut ovat myods kotikutsumyyjalle
helpompi tapa myyda tuotteita tutussa ymparistossa tuttujen ihnmisten keskella.
Mika olisikaan sen parempaa kuin myyda tuotteita rennon illanvieton lomassa ja
saada siita lisatuloa seka etuuksia itselle? Kotikutsumyynnissa on tehostettu
vahvasti tuttuuden ja mukavuuden myyntiperiaatetta, silla "tutut ihmiset ja tavat

lisaavat turvallisuudentunnettasi”. (Apunen & Parantainen 2011, 214-215; 218.)

Kotikutsukonseptin heikkouksia ovat etenkin markkinointi ja toimeksiantajani
kaavaileman kotikutsumyyntituotesarjan tunnettuus. OrganicYou:n
maahantuoma Deep Steep -tuotesarja ei ole viela kovin tunnettu Suomen
markkinoilla, joten kotikutsumyyjien innostaminen saattaa olla vaikeaa. My6s
varauksella kotikutsumyyntiperiaatteeseen suhtautuvia ihmisia [0ytyy jonkin
verran, joten heikkouksena nousee esiin yleisen kiinnostavuuden laskeminen
kyseistd markkinointitapaa kohtaan. Kotikutsumyyjia saattaa olla erityisen
vaikea houkutella mukaan varsinkin jos resurssit palkkioihin ja kannustimiin ovat
pienet. Provisiopalkkio ei motivoi useimpia, varsinkin jos tyota taytyy tehda
my6s myyntityon taustalla.

Parhaimmassa tapauksessa kotikutsumyynneista kehkeytyy odotettu tilaisuus ja
rituaali, jossa yhdistyvat niin illanvietto kuin Deep Steep -tuotesarja.
"Rituaaleissa on kyse formaatin voimasta. Hyvin mietitty koreografia sisaltaa
nousuja ja laskuja. Se vetoaa tunteisiin (Apunen & Parantainen 2011, 103).”
Rituaalien myotd my0s tuotesarja saa osansa, jolloin my6és myyntiverkosto
saattaa kasvaa ja tuottaa paljon lisatuloja paayritykselle. Hyvassa tapauksessa
Deep Steep —tuotesarjan lisddma huomio luonnonkosmetiikkaa kohtaan voi

my0Os auttaa muiden tuotesarjojen myyntia OrganicYou:ssa.

Kotikutsukonseptin valitttmat uhat ovat etenkin suuret jo mainetta niittdneet
kilpailijat. Kotikutsumyynti on hyvin hyédynnetty jo kosmetiikan saralla, vaikka
luonnonkosmetiikkaa ei olekaan viela paljon kotimyynnissa hyddynnetty.
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Kilpaileminen suoraan suurimpien suoramyyntiyritysten kanssa voi olla erittain
vaikeaa, joten sinisten merten hyddyntaminen ja erilaistuminen ovat avaintekija
menestyvaan kotikutsumyyntiin pienyrityksessa. Konseptin luominen vaatii
paljon ty6ta paayritykseltd ja voi huonossa tapauksessa vain vieda resursseja,

joka on varmasti toiminnan suurin uhka.

4.2 Sinisid meria etsimassa

4.2.1 Mita ovat siniset meret?

Sinisilla merilla tarkoitetaan tuntemattomia markkinoita eli ei viela olemassa
olevia toimialoja. Punaiset meret ovat sinisten merten vastakohta ja ne kattavat
jo tunnetut toimialat seka markkinat. "Punaisissa merissa toimialojen rajat on
maaritetty ja hyvaksytty ja kilpailun pelisdannoét ovat tiedossa.” (Chan Kim &
Mauborgne 2015, 36.) Sinisille merille padseminen vaatii innovatiivisuutta ja
luovuutta, jotta alat pystyisivat muuttumaan seka kasvamaan. Sinisille merille ei
valttamatta ole helppo paésta ja suosion saavuttaminen on vaikeaa, kun edessa

on "hyppy tuntemattomaan”.

"Kun alat ruuhkautuvat, brandien erilaistaminen kdy yha vaikeammaksi niin
nousu- kuin laskukaudenkin aikana.” Kilpailu on siis hyvin kovaa punaisilla
merilla, silla vaihtoehtoja on varsinkin globalisoituvassa maailmassa
riittAmattomiin. (Chan Kim & Mauborgne 2015, 40.) Menestyksen avain saattaa
siis l6ytya, kun palvelua tai tuotetta pyritaan kehittamaan uudella tavalla. Sen
my6ta ajatus sinisten merten loytamisestd kotimyynnissd houkutti minua
kovasti. Kotimyyntikonsepti on jo hyvin vanha ja kilpailu on siind kovaa, jokin
uusi juttu voisi siis tuoda palvelulle lisdarvoa niin tuotteen kuin itse palvelunkin

nakokulmasta.
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4.2.2 Nelikentta

Paastakseni sinisten merten jaljille hyddynsin opuksen tarjoamia tyOkaluja
apunani ideointiin. Yhdeksi mielekkaaksi apuvalineeksi koin nelikentta tydokalun.
Nelikentan avulla pyrin miettimaan suoramyynnin alaa laajemmin ja hyédynsin

ideoinnissani benchmarkkauksella kerdamiéni tietojani suoramyyntiyrityksista.

Nelikenttd tyokaluna pyrkii neljan kysymyksen avulla saamaan aikaan uuden
arvokayran (Kuvio 2. Chan Kim & Mauborgne 2015, 70). Nelikentasta kay ilmi
mitd yrityksen tulee poistaa, supistaa, korostaa ja luoda toiminnassaan

tuodakseen lisdarvoa palvelulle tai tuotteelle.

Poista Korosta

o Pakottava rekrytointijarjestelma ¢ Luonnonkosmetiikan hyddyt >
(agressiivinen kotimyyjien kilpailuetu
"varvaaminen”) e Hauskuus tydnteossa ja tuotteissa

o Liialliset lahjukset ja liian halvat epérealististen palkkioiden
tuotteet - ei kerro laadusta janoamisen sijaan > mukava

e Monimutkaiset palkkiojarjestelmat harrastus

e Suurten odotusten kasvattaminen e Yksinkertainen ja helppo tapa
myyntiin liittyen lisétienestiin

o Tybkokemuksen ja yrittdjamaisen
toiminnan kartuttaminen

Supista Luo
Monimutkaiset palkkiojarjestelmét e Luoda kotikutsuista odotettu
Liioitellut mainoslauseet tapahtuma, jossa ei stressata
kosmetiikassa "ostopakosta”
e Paljoustarjoukset e Tuotteista ja niiden turvallisuudesta
e Liian halvat hinnat tiedotettaisiin enemman
e Helppo ja lamminhenkinen Deep

Steep —ilta

Kuvio 2. Nelikentta (Chan Kim & Mauborgne 2015, 70).

4.2.3 Arvokayra

Punaisen meren yritykset noudattavat perinteista l&hestymistapaa

suhtautumisessa strategiaansa. Punaisella merella taistelevat yritykset
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panostavat omaan asemaansa jo olemassa olevassa toimialarakenteessa.
Sinisid meria valloittavat yritykset eivat keskittyneet kilpailijoihin seka vertailleet
heitd. Sinisen meren strategiassa yritykset noudattavat arvoinnovaatiota;
sinisen meren strategian kulmakivea. Kilpailusta pyritddn arvoinnovaation
voimin tekem&an merkityksetontd ja se nostaa asiakkaiden seka yrityksen
saamaa arvoa uuden markkinatilan ilmentyessa. "Arvoinnovaatio merkitsee
uutta tapaa ajatella ja toteuttaa strategiaa, jonka tuloksena syntyy sininen meri
ja yritys tekee selvan pesaeron kilpailijoihin.” Sinisilla merilla pyritddn
differointin  ja samanaikaisesti mahdollisimman pieniin  kustannuksiin.
Arvoinnovaatio uhmaa kasitystd, etta tuotteen tai palvelun arvo olisi suoraan
verrannollinen tuotteesta tai palvelusta kertyneisiin kustannuksiin. (Chan Kim &
Mauborgne 2015, 45-46.)

Arvokayra (Taulukko 2.) syntyy arvoinnovaation pohjalta ja nelikentta tydkalua
hyodyntaen. Arvokayra eli "strategiaprofiili nayttaa yrityksille tulevaisuuden jo
nykyhetkessa”. Sinisen meren strategian kolme piirreettd eli painopiste,
erilaisuus seka mieleenpainuva motto toimivat arvokayran perustana, joiden
avulla voidaan testata ideoiden kaupallista toteuttamiskelpoisuutta. Arvokayran
muistuttaessa kilpailijoiden vastaavia on yritys jaanyt punaisille merille
kilpailemaan. (Chan Kim & Mauborgne 2015, 69.)
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Taulukko 2. Deep Steep kotimyynnin arvokayra (Chan Kim & Mauborgne 2015,
70).
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4.2 .4 Kilpailuetu

Laatimastani Deep Steep -—tuotesarjan arvokayrastd ndemme, mitkd ovat
suurimmat kilpailuedut ja mihin tulee panostaa erityisesti jatkossa (Taulukko 2.)
Erottuakseen muista on strategiassa keskityttdva normaaleista poikkeaviin osa-

alueisiin, kuten sinisen meren strategia meita opetti.

Laadin arvokayran Deep Steep —tuotesarjan sekd Avon suoramyyntiyrityksen
vélille, silla molemmissa paapaino on kosmetiikan myynnissd. Avonista minulle
kertyi myds eniten tietoa, silla benchmarkkauksen yhteydesséd sain heilta
esitteitd niin tuotteista kuin kotikutsumyyjana toimimisesta. Arvokayrassa
keskityin nelikentdn my6ta ilmenneisiin asioihin. Huomioitavina tekijoina olivat
hinta, tuotetietous, pakottava “rekrytointi”, tuotevalikoima, realistisuus etenkin
markkinoinnissa kotikutsumyyjille, tyokokemus ja sen kerryttaminen seka
harrastepohjainen ja hauska toiminta. Monissa suoramyyntiyrityksissa
painotetaan ansioihin, tuotevalikoiman runsauteen sekd edullisiin ostoihin.
Etenkin Avonilta saa kerrytettya myyjand pisteitd, joilla voi hankkia lisaa
tuotteita tai muita hyodykkeita itselle. En usko, etta Deep Steepin kohdalla olisi
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kannattavaa lahted samankaltaiseen strategiaan ainakaan niin suurissa maarin,
silla tuotesarjaperhe on viela suhteellisen pieni eikd toiminta ole suurta.
Tuotteiden hinta on myds kovempi Deep Steepilla kuin Avonilla yleisesti ottaen.
Arvokayrastd huomaa, ettd painotukseni kotimyyntikonseptia ajatellen on
vahvasti mukavassa ja asiantuntevassa tekemisessa kuitenkaan liioittelematta
myyjan saamia tuloja. Koulutuksen sek&a hyvien tuotteiden ja markkinoinnin
avulla pyritddn padasemaan haluttuihin tuloksiin. Myyjat tulevat vain pettymaan,
jos he uskovat saavansa huimia tuottoja, joten realistisen myynnin
taivoittelemiseksi pyritdédn mainostamaan hauskaa ja yhteisollista illanviettoa
Deep Steep —tuotesarjan ymparilla. Myds tyokokemuksen kartuttamista seka
yrittdjana toimimisen kokemusta mahdollisuutena kannattaa “rekrytoinnissa”
korostaa, silla varsinkin haastavina aikoina tydrintamalla voi kokemusta
kerryttd& myyntityosta riskittomalla ja mukavalla tavalla. Yksinkertaistettuna siis
pyritaan antamaan kotimyynnista kiinnostuneille asiakkaille positiivinen ja omaa
urakehitysta voimistuttava mielikuva kyseisesta tyosta. Tarkedd on markkinointi
ensisijaisesti kotimyyjille, silla ilman heita ei kotikutsukonsepti voi menestya ja

sen avulla myos tuotesarja saa nakyvyytta.

Tuotetietous nousi myds merkittavaksi tekijaksi arvokayrassani, silla on tarkeaa
tuoda realistisia sekd tarkkoja tuotetietoja enemmissa maarin vaativien
kuluttajien tietoon. Luonnonkosmetiikka toimii jo itsestd&n kilpailuetuna
toimeksiantajayritykselleni, joten niitda arvoja on syytda tuoda myds

kotikutsukonseptissa esille.

4.3 Luonnonkosmetiikka kilpailuetuna

Suomen Pro luonnonkosmetiikka ry maéaarittelee luonnonkosmetiikan
kosmetiikaksi, jota alaan erikoistuneet ja riippumattomat organisaatiot
saatelevat seka valvovat. Luonnonkosmetiikan on oltava luonnollista alkuperaa.
(Pro luonnonkosmetiikka ry 2015.) "Tuotteiden tulisi koostua pelkastaan
luonnon raaka-aineista seka kasveista eikd ollenkaan synteettisistd aineista
(Parantainen 2013, 27).”
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Kaikki luonnonkosmetiikka ei ole luomukosmetiikkaa eli luonnonmukaisesti
viljeltyjen raaka-aineiden suosimista tuotteessa. Painotusta on Kkuitenkin
luomuraaka-aineiden pitoisuuksissa lopullisessa tuotteessa, mutta niiden
pitoisuuksille ei ole asetettu vahimmaismaaria. Kaikki luomukosmetiikka ei
mydskaan ole automaattisesti luonnonkosmetiikkaa, silla  joissakin
tuotesarjoissa kaytetddn luomuraaka-aineiden rinnalla synteettisia ainesosia.
(Pro Luonnonkosmetiikka ry 2015.) Luonnonkosmetiikan maaritelméat seka
oikeanlaisten tuotteiden l6ytaminen saattaa olla siis vaikeaa kulutajalle, joka ei
INCl-listoja osaa tulkita. Taméan vuoksi on kehitelty sertifikaatteja, joita

lunastaneet sarjat ovat riittdvan luonnollisia kutsuttavaksi luonnonkosmetiikaksi.

Luonnonkosmetiikka on ollut pinnalla viime vuosina, joten uskon ettda sen
myyminen kotimyynnissa toisi tuotteelle haluttua lisdarvoa. Monet kosmetiikan
kotimyyntituotteet ovat tavallisia markettituotteita, joten luonnonkosmetiikalla
pystyisi kenties erottumaan edukseen. Luonnonkosmetiikan etuja voisi nain
saada kuuluviin, kun tuttavat myyvat toisilleen uudenlaista ja turvallista
luonnollista tuotesarjaa. Luonnonkosmetiikan suosion lisdéntyessa myos
markkinointi seka kilpailu lisdantyy. "Luonnonkosmetiikan varjolla ratsastetaan
ja markkinoidaan monia brandeja, jotka valttdmatta eivat edes ole
luonnonmukaisia (Parantainen 2013, 31).” Tama vaaranlainen markkinointi
hamaa kuluttajia, joten tarkeaksi nousevat perusteet ja argumentit
luonnonkosmetiikan luotettavuudesta. Sertifikaatit tietysti toimivat juurikin hyvina
perusteina, silla niiden saaminen tuotteelle vaatii tiukkojen kriteerien
tayttymisen. Sertifikaatteja maaratdan kuitenkin eri kriteerein maakohtaisesti,
joka kannattaa myos pitdéa mielessé markkinoidessa luonnonkosmetiikkaa.

Kosmetiikan markkinointi ei ole koskaan ollut yksiselitteista, silla myynnin
takeeksi on pitanyt uskotella tuotteen tarpeellisuus kuluttajalle. Tuotteista
nousevat mielikuvat on varitetty mita mielenkiintoisemmilla “tieteellisilla”
termeilla ja tutkimuksilla. Pakkauksiin kiinnitetddn huomiota, jotta ne olisivat
tyylikkaita, helppokayttoisia sekd glamour-vivahteisia. Mielikuvien avulla tuote
pyritddn saamaan kuluttajien tietoisuuteen. Kukaan ei toivo nakevan

vanhenemisen merkkeja ihossaan tai kenties epdpuhdasta ihoa (Stiens
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2008,37). Epatoivoisilta tuntuvien ongelmien ratkaisemiseen kosmetiikka ja sen
markkinointi pyrkii antamaan kuluttajan toivoman vastauksen valttamatta

kuitenkaan lunastamalla lupauksiaan.

Luonnonkosmetiikan  markkinointi  ainakin  viela eroaa synteettisten
kilpakumppaneiden taktiikoista. Luonnonkosmetiikan tuotevalikoima on
rajallisempi, joten pelkastaan jo luonnonmukaisuus seka sertifikaatit aitouden
todisteena toimivat vahvana kilpailuetuna. Stiensin (2008,39) sanojen mukaan
"tavanomaisen kosmetiikan myyntiargumentit luovat iholle vihamielista
iimapiiria. lhosta tulee uhka hyvinvoinnille.” Han painottaa, etta
luonnonkosmetiikka pyrKii edistamaan ihmisen ruumiinosan
toimintakuntoisuutta sek& hyvinvointia pitden ihon terveena. Oikeanlaisen
mindkuvan luominen kuluttajalle lahtee siis positiivisesta asennoitumisesta.
Ihosta ei tule tehda vihollista, jonka ongelmia vastaan taistellaan. Tama luo
kuluttajien mielessa negatiivista minakasitysta ja suuret tuotelupaukset loppujen

lopuksi saavat vain pettymaan.

Kosmetiikan markkinoinnissa usein hyédynnetdén oleellisena osana kuluttajien
kyselyistd seuranneita kokemuksia. Stiens (2008, 42-43) kuitenkin muistuttaa
kayttajakyselyiden olevan vain harhaanjohtavia subjektiivisia kokemuksia.
Yrityksilla on valtaa vaikuttaa ja johdatella kysymyksilladn kayttajien vastauksiin,
joten tulokset eivat ole luotettavia. Markkinoinnissa myos kielella on valtava
vaikutus. Kosmetilkkamaailmassa etenkin kuluttajia hamatdan lainaus- ja
kysymysmerkein, jolloin lauseesta saadaan kuulostamaan houkutteleva mutta
tuote ei samalla lupaa taydellisia tuloksia. “Koe itsellasi ’kuin uusi’ iho?” —on

varmasti yksi yleisimpi& harhaanjohtavia lauseita kosmetiikan mainonnassa.

Luonnonkosmetiikka erottuu markkinointitavoiltaankin edukseen, silla pyritaan
valttamaan liian hyviltéa kuulostavia mainoslauseita. Monet luonnonkosmetiikan
brandeista luottavat terveelliseen ja kokonaisvaltaiseen hyvinvointiin sekd sen
tarkeyden julistamiseen osana toimivaa kokonaisuutta. Taten pelkka
kosmetiikka ei edesauta saavuttamaan kuluttajien toiveita, vaan se on osa

terveellistéa elamantapaa.
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4.4 Asiakasryhmat

Palvelukonseptin asiakasryhmien hahmottamiseen hyddynsin User Personas -
tyokalua. Segmentoin kahdenlaisia asiakkaita. Yhden asiakasryhman
kotimyynnissd muodostavat kotimyyjina toimivat “emannat’, jotka itsekin
hyotyvat jollain tavalla tekemastaan tyosta. Naiden kotimyyjien ei siis tarvitse
muodostaa tydsuhdetta paayrityksen eli OrganicYou:n kanssa, mutta he saavat
jotain etuja tai palkkiota menetetystd vapaa-ajasta. He toimivat ikaan kuin
itsendisind toimijoina tai yrittdjina seka saavat suhteellisen korvauksen
tekemastaan tyosta. Kotimyyjien lisdksi asiakkaita ovat tuotteiden lopulliset
kayttajat eli he jotka tuotteita ostavat kotimyyntikutsuilta.

User Personas -tyOkalua hyédyntden muodostin OrganicYou:n tietolehtiseen
kaksi tyypillistd kotimyyjaé seka kaksi esimerkkihenkiloa tuotteiden lopullisista
kayttajistd. Keskustelupalstojen analysoinnin yhteydessd huomasin, etta
suurimmaksi osaksi kotididit sekd opiskelijat olivat kiinnostuneita pienesta
lisdtulosta ja toiminnasta vapaa-ajalla. Heilla on paljon halua tavata ihmisia ja
kehittdd samalla omaa tyOuraa eteenpain myyjan tehtavissa. Yhteisdllinen ja
mukava puuhastelu omien intohimojen kautta saa ihmiset kiinnostumaan
kotimyynnista. Uskon myds etenkin opiskelijoita houkuttelevan lisatulojen liséksi

karttuva tyokokemus seka kokemus yrittdjana toimimisesta ilman suuria riskeja.

Loppukayttajistd segmentoinnissa nousi esiin etenkin luonnonkosmetiikan ja
ekologisen elamantavan omaavien kohderyhma. Oletan myds lapsiperheiden
kiinnostuvan Deep Steep -tuotesarjasta, sillda pakkausten pirtea ja sOpo
ulkomuoto sopii myds lapsille. Tuotteet ovat turvallisia ja ulkoasultaan
sukupuolineutraaleja, joten ne sopivat kaikille sukupuolesta tai iasta riippumatta.
Idea esimerkiksi yhdesta kosteusvoiteesta koko perheelle voisi olla toimiva, silla
jokainen kosteusvoidetta arjessaan tarvitsee. Karsivina ostotekijéina uskoisin
nousevan esiin tuotteiden voimakkaat eteerisista 6ljyista peraisin olevat tuoksut,
jotka saattavat aiheuttaa hajusteherkille oireita. Tuotesarjan korkea hinta viestii
laadusta, mutta voi olla my6s kirpaiseva. En usko, ettd markettikosmetiikan

kayttajat vaihtavat luonnonkosmetiikan tuotesarjaan ainakaan pysyvasti.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Maria Penna



31

Peruskosmetiikan kulutus kun voi olla melkoinen suuressa perheessa, jolloin

varmasti suositaan halvempia vaihtoehtoja.
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5 JOHTOPAATOKSIA TOIMEKSIANTAJALLE

Kotimyynnista 16ytyy paljon potentiaalia sek& mahdollisuuksia. Kotimyynti tuo
hyvaa vyhteisollista toimintaa varmasti monen lisatienestia vailla olevan
elamaan. Seuraavaksi kayn lapi asioita, jotka nousivat esille tehdessani
opinnaytetyota. Mitd jatkossa tulee pohtia sekd mihin kiinnittdd erityisesti

huomiota?

Ensisijaisesti tarkedd on pitdd mielessa kohderyhméa ja miten konseptia heille
lahdetaan markkinoimaan. Mik& on se avaintekijd, joka saa uuden kotimyyjan
innostumaan tyosta? Mita kohderyhman asiakkaita kiinnostaa? Merkityksellista
on saada asiakkaat eli tulevat kotimyyjat innostumaan rennosta ja
yhteisdllistavasta tavasta ansaita hieman lisapalkkiota. Palkkio voi olla joko
rahallinen korvaus tai muunlainen etuus menetetystd vapaa-ajasta.
Lisatienestimahdollisuuksista tiedottaminen realistisesti tuleville kotimyyjille on
tarkeaa, jotta tuotesarja seka OrganicYou pitaa ylla luotettavaa ja osaavaa

imagoa.

Suurin tekija kotimyyntikonseptin menestykseen on itse tuotesarja; sen
laadukkuus, houkuttelevuus sek& sen luomat mielikuvat ja tunteet. Toimivan
tuotesarjan ymparilla kysynté tuotteita kohtaan on hyva ja myyntikin sitd kautta
helpompaa. OrganicYou omaa hyvan koko perheelle sopivan Deep Steep -
tuotesarjan, josta I6ytyy vaihtoehtoja moneen makuun. Tuotesarja on
houkuttelevan nakoéinen ja pirted sekd varsin sopiva myos lapsiperheille.
Loistavan kilpailuedun tuo luonnonkosmetiikkaa, jota tuotesarja puhtaasti
edustaa. Voidaan siis todeta sarjan olevan turvallinen ja luonnollinen vaihtoehto
koko perheelle. Deep Steepin tunnettuuden kasvattaminen on lahtékohta
kotimyyntikonspetin menestymiselle. Kotimyynnin laajentuessa on myds
mahdollista laajentaa  tuotevalikoimaa etenkin muilla  OrganicYou:n

maahantuomilla tuotesarjoilla.

Entd miten koko konsepti OrganicYou:n kannalta parhaiten toimisi?

Olennaisena osana on tarkeé kouluttaa tulevat kotimyyjat tuotteisiin ja siihen voi
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hyodyntad esimerkiksi internetissa toimivia verkkokursseja tai toimistolla
jarjestettavia lamminhenkisia koulutustilaisuuksia. Kotimyyjat luovat lopulta
kasvon tuotesarjalle seka myds itse paayritykselle, joten ammattitaidon
kasvattaminen heidan keskuudessaan on hyva pitdd mielessa. Yksinkertaisuus
on konspetissa valttia, silla monimutkaiset palkkiojarjestelmét seka ylenomainen
rekrytointi  vaikeuttavat oikeanlaisen kokonaiskuvan saamista. Hyvana
muistisaantond on valttaa verkostomarkkinoinnin toimintaperiaatteita, silla ne
eivat luo positiivista kuvaa yrityksesta ja sen toiminnasta. Pitdd muistaa, ettei
kotimyyjien odotuksia nosta liian korkealle, jotta pettymykset ja negatiivinen
maine eivat paase valloilleen. Parhain tulos saavutetaan jos ja kun konspetista
kehkeytyy rituaali, joka jarjestetaan tietyin valiajoin. Tuotesarja koostuu
hygieniatuotteista, joita jokapaivaisessa elamassa kuluu, jolloin myos tuotteiden
hankkiminen on valttaméatonta saanndllisesti. Deep Steepin ymparille on talldin
mahdollista synnyttdad tietynlaisia myynti-ilta rituaaleja. Ty® takaa varmasti
arvokasta kokemusta myynnista, asiakaspalvelusta seka yrittajyydesta itse
kotimyyjalle. Tatdkin kohtaa on hyva korostaa varsinkin heikompana
tydllisyysaikana. On myds hyva muistuttaa, etta ansioita syntyy juuri tekemansa
tyon verran eikd myodskaan paineita onnistumisista tarvitse silloin ottaa. Myyja ei
tietenk&aan pysty kuin hydtymaan tekemastaan tyostaan, jos han paattaa liittya

mukaan osaavaan joukkoon.

On paljon pohdittavaa kotimyyntikonseptin jarkevyydesta jatkon kannalta, jonka
jalkeen kannattaa miettia yrityksen resurssit ja  voimavarat.
Kotimyyntikonseptista on hyva tehda kattava suunnitelma, jota tavoitteellisesti
pyritaan noudattamaan. Mietinndn alla tulee olla etenkin myyntialue, jossa
konseptia aletaan hyddyntaa. Erilaisten kustannusten kattamisesta tulee olla
tarkka suunnitelma, silla kotimyyjan vastuulle ei tule jaadda riskiksi asti omia
menoja. Taloudellisesti toiminta ei ole kannattavaa pienelle yritykselle, silla
aluksi myyjia ei ole kuin satunnaisia. Rahaa kuluu kotikutsumyyjille
markkinointiin, koulutukseen ja tuotteiden myyntikate paayritykselle supistuu
kotikutsumyyjien saadessa osansa. Onko siis jarkevaa lahted myymaan

rajallista tuotesarjaa, kun kertyva voitto tulee jo olemaan minimaalista?
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Kotimyyjien ohjeistaminen ja tehdyn ty6n laadun tarkastaminen nousee
merkittavaksi tekijaksi, silla myyjien tulee olla osaavia sekd hyvakaytoksisia.
Toimisiko kotimyyjille oma ké&nnykkasovellus? Sovelluksen avulla he voisivat
tarkistaa omat myyntinsa, lukea koulutusmateriaalit seka kuitata ne luetuksi,
saada apua muilta myyjilta sekd paayritykselta ja mahdollisesti tarkistaa
voimassa olevat kampanjat seka tuotteiden saatavuus. Kannykkasovellus voisi
olla kateva portaali kotimyyijille, josta he nakisivat kaiken olennaisen, jota ty6
vaatii. Sovellus olisi helppo ja nykyaikainen tapa pitda jarjestelmaa vylla.
Osanaan se varmasti myos lisaisi myyjien yhteisollisyytta ja yhteishenked, kun

tydssa ei varsinaisesti tyokavereita ole.

Lopullisten asiakkaiden huomioiminen on aina téarke&a, eli kotikutsuilla kavijoille
kannattaa my6s miettia jotain ylimaaraista. Kuinka heidat saisi mukaan myyja-
tai kotikutsutoimintaan? Annetaanko heille innostava lahjapussukka, jossa on
naytteita paayrityksen eli OrganicYou:n tuotesarjoista, jolloin my6s itse yritys
saisi lisda huomiota? Mista myyjat saavat vieraita kotikutsuille, kun tuttavapiiri
on jo kayty lapi? Miten kotikutsutilaisuudesta saisi tehtyd omanlaisensa?
Mielestani esimerkiksi toistuvat rituaalit ovat tarkeita eli esimerkiksi kynttilat,
purtavat ja luonnonkosmetiikasta yleisesti tiedottaminen voisivat toimia myyntia
edistdvind keinoina. Rauhalliset luonnonkosmetiikkaan painottuvat iltamat
voisivat toimia, kun paapaino ei ole vain itse tuotteissa vaan
luonnonkosmetiikasta  tiedottamisesta seka kokemusten kertomisesta.
Tuotesarjan ymparille kehkeytyy paljon odotuksia, kun tilaisuus on avoin seké
vastaanottavainen. Myyjan tulee olla rento ja pitdd hauskaa vieraiden kanssa
kuitenkaan unohtamatta myyntia.

Suoraan sanottuna konseptin houkuttelevuutta en osaa mitata, silla monia
vastaavaa markkinointikeinoa hyodyntavia yrityksia on. Namé& jo olemassa
olevatkin  yritykset vaikuttavat kuluttajin  sekda heiddn n&kemyksiinsa
toiminnasta. Uudenlaisen myynninedistamiskonseptin luominen vaatii oman
aikansa, kunnes se lahtee tuottamaan eli karsivallisyyttadkin varmasti kaivataan
paayrityksen puolelta. Omissa silmissani en nde Deep Steepin kotimyyntia

mahdottomana, mutta haastavana seka resursseja kuluttavana kylla.
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TOIMEKSIANTAJAN LEHTINEN

Opinnaytetyon toiminnallisena osuutena on laadittu tietolehtinen (lite 1.)
kotimyyntiin liittyen, jota toimeksiantaja voi parhaansa mukaan hytdyntaé. Opas
siséltda tietoa kotimyynnista yleisesti seka tarjoaa ehdotuksia ja vaihtoehtoja
tulevaisuuden tyolle. Lehtinen ei ole valmis suunnitelma tai ainoa totuus
aiheesta, vaan se on tehty helpottamaan matkaa kohti oikeanlaisten
tavoitteiden syntymista seka miellyttavan ja toimivan kotimyyntikonseptin
loytamista. Lehtisesta 16ytyy tydkalut, joita olen kayttanyt opinnaytetydprosessin
aikana. Lisaksi siina on kasitelty hieman laajemmin benchmarkkauksen avulla
kartoitettuja  yrityksia sekd keskustelupalstojen syOvereista |0ytyneita
mielipiteitd. Lehtisen lopusta |0ytyy esimerkkisuunnitelma, joka konkretisoi
selvemmin jo aiemmin kasiteltyja asioita. Esimerkkisuunnitelma antaa pohjan
luoda oikea kattava suunnitelma, jota noudatetaan hyoddynnettdessa
kotimyyntikonseptia osana yritystd. Liséksi tiedostosta [0ytyy liitteend
markkinointimateriaalia inspiroimaan sek& helpottamaan kotimyyntitoiminnan

aloittamista.

OrganicYou:lle lahetetyssa tietolehtisessa on asiat pyritty esittAmaan
tiivistetysti seka helppolukuisesti. Tietolehtisen on tarkoitus olla inspiroiva seka
kaytannollinen. Lehtinen toimii erdanlaisena suunnannayttajana, jonka avulla on
huomattavasti helpompaa jatkossa laatia perusteellinen suunnitelma seka
selkeat tavoitteet l&htokohdaksi toiminnan aloitukselle. Lisdan tiedotelehtisen
opinnaytetyoni liitteeksi, jolloin saa paremman kuvan myo@s itse raportista seka
lapikaydysta opinnaytetydprosessista. Lehtinen toimii hyvana oppaana myos

muille kotimyyntia yrityksensé osana harkitseville yrityksille.
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6 POHDINTA

Omasta mielestani opinnaytetyd onnistui niin kuin olin toivonutkin. Sain kerattya
hurjasti taustatietoa sekd materiaalia OrganicYou:lle esitettavaksi. Hyddynsin
paljon eri teorialdhteitd seka tydkaluja helpottamaan konseptista riittavan
kokonaiskuvan saamista. Pyrin pitamaan opinnaytetyon yksinkertaisena, tiiviina
ja ymmarrettavand, enka siksi koennut merkitykselliseksi paneutua

yksityiskohtaisesti kaikkiin kotimyynnin osa-alueisiin.

Kaydesséani keskustelua lopputuotoksesta toimeksiantajani kanssa, oli han
siihen tyytyvainen. Han koki tyon tarpeelliseksi tulevaisuudessa, silla on
harkinnut kotimyynin aloittamista osana yritysta jo pidemman aikaa. Alkuun on
ollut hankala paasta, joten han uskoo tyon auttavan selkeyttamaan ajatuksia

kotimyynnisté ja kaikista siihen vaadittavista resursseista.

Aihetta olen avannut opinnaytetyéssani niin benchmarkkauksen kuin sinisten
merten etsimisen kautta. Olen tuonut omia mietteitani esille koskien kotimyyntia
ja koen, ettd hurjasti uusia ideoita sen saralla olisi vielakin enemman. Ty6 on
kuitenkin vasta aluillaan ja koko jarjestelman toimivuuteen ja kehittdmiseen
tulee kayttdaa hurjasti aikaa, jolloin suunnitelmasta kehkeytyy toimiva.
Realististen tavoitteiden seka riittdvan motivaation I6ytyminen tuottavat varmasti
haluttuja tuloksia. Yksinkertaisuus ja konseptin uudistaminen ovat varmasti
suurimpia tekijoita menestyksen alkuun. Erottuminen Kkilpailijoista on aina
vaikeaa ja uskon, ettéa haastavaksi sen kotimyynnissa tekevat suuret ja tunnetut
kilpailijat. Heidan toiminnastaan tulee ottaa mallia, mutta tehda kuitenkin asiat
rohkeasti eri tavalla. Kotimyyntikonsepti ei OrganicYou:ssa tule varmastikaan
olemaan suurta, mutta parhaimmassa tapauksessa se tuottaa iloa niin

paayritykselle kuin myyjillekin.
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Alkusanat

Hei Antonia,

Tassad on lopullinen versioni opinnaytetydstani kotimyyntiaihetta tarkastellen. Tein
Sinulle erikseen tamén pdf-muodossa toimitettavan tietolehtisen, joka on hieman
tiivistetymmin ilmaistu mutta asiapitoisuudeltaan hieman Kkirjallista osuutta laajempi
kokonaisuus. Pyrin  huomioimaan yrityksesi resurssit sekd kotimyyntikonspetin
vahvuudet ja heikkoudet itse tydssa. Kotimyynti aihe vaatii viel& paljon suunnittelemista
ja selkeat tavoitteet, jonka jalkeen sitd voidaan lahted kokeilemaan. Toin esille omia
ideoitani seka tein taustatyota lopullisen suunnitelman tueksi.

Lukemisen iloal

KOTIMYYNTI

Mita se on?

Kotimyyntia on kun kuluttajalle myydaan kulutushytdykkeitd muualla kuin
elinkeinoharjoittajan toimipaikassa esimerkiksi timan kotona tai tdissa.

Enta etamyynti?

Etamyynnissa puolestaan tarjotaan kulutushytdykkeitd etaviestinten avulla.
Etaviestimella tarkoitetaan viestintdlaitteita, joita ovat muun muassa puhelin ja
tietokone, joiden avulla osapuolet voivat solmia sopimuksia olematta henkilékohtaisesti
tilanteessa lasna.

Mika on kotimyyntiasiakirja?

Kotimyyntiasiakirja on valttdmatén kotimyynnin toimiessa laillisesti. Asiakirjasta tulee
l6ytya oikea paivays seka elinkeinoharjoittajan nimi, osoite seka kulutushyodyke ja sen
hinta tarvittavia sopimusehtoja mytden. Asiakirjasta tulee I6ytyd maininta kuluttajan
oikeuksista sekd ohjeista niiden kayttdamistd varten. Kotimyyntiasiakirjan pitda
noudattaa kauppa- ja teollisuusministerion kaavaa. "Lomakkeista tulee kayda ilmi, etta
ne ovat ministerion vahvistaman kaavan mukaisia.” Jos kotimyyntiasiakirjaa ei ole tai
se on vajaavainen, tulee kotimyyjan suhtautua varauksella toimintaan.
Kotimyyntiasiakirja luovutetaan kuluttajalle viimeistdan siind vaiheessa, kun kuluttaja
vastaanottaa tavaran. Jos kyseessad on muu kulutushyddyketta koskeva sopimus on
asiakirja luovutettava viimeistaan, kun kuluttaja antaa hyvaksyvan vastauksen myyjan
laatimaan tarjoukseen tai tekee itse tarjouksen.

Lahde: www.laki24.fi
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Hyddyllisia linkkeja kotimyyntiin liittyen. Tarkempia
ohjeita ja ehtoja!
http://www.kuluttajaliitto.fi/teemat/kuluttajan_oikeudet/koti-_ja_etamyynti

http://www.kkv.fi/globalassets/kkv-suomi/julkaisut/linjaukset/aihekohtaiset-
linjaukset/kotimyynti-2015.pdf

http://www.kkv.fi/Tietoa-ja-ohjeita/Ostaminen-myyminen-ja-sopimukset/kotimyynti/

Verkostomarkkinointi

Mita se on?

Verkostomarkkinoinnilla tarkoitetaan jakelumenetelmadd, jossa asiakas haluaa
suositella itseddn kiinnostavia tuotteita toisille auttaen heita littymaan mukaan
jarjestelmdan. Asiakas voi saada itselleen lisdansiota kyseisen liiketoiminnan avulla.
Jos asiakas ei pida tuotteista ei han niita myodskaan suosittele eteenpdin, jolloin ei
toimita  asiakaslahtbiselld  tavalla.  Asiakas  saattaa  “yrittdd  kasvattaa
naenndisliiketoimintaa harjoittavaa pyramidia”. Jos koko toiminta perustuu l&hinna
uusien asiakkaiden varvaamiseen ilman aikomusta liikuttaa tuotteita kuluttajille on
kyseessa laiton toiminta.

Sana verkostomarkkinointi tulee termistd network marketing. Termilld viitataan
toimintaan, jossa tuotteita valmistava tai valmistuttava paayritys siirtda kyseiset
tuotteet loppukayttdjille verkostoijien voimin. Monitasomarkkinointi eli multi-level-
marketing on toinen yleisesti verkostomarkkinointia kuvaava  termi.
Verkostomarkkinoinnissa verkostoija eli itsenainen toimija (yritys tai yksityishenkil) on
sopimussuhteessa paayritykseen. Verkostoija ei ole paayrityksen tyontekija vaan ikaan
kuin itsenainen yrittja, silla he vastaavat tuotteiden vahittaismyynnista eli ottavat
vastuun tuotteiden tilaamisesta aina markkinointiin seka myyntiin asti. Yksittaiset
verkostoijat yhdessa muodostavat paayrityksen verkoston. Sponsorina verkostoija
toimii, kun hanen suosituksestaan verkostoon liittyy jalleen uusia verkostoijia. Uudet
verkostoijat ovat sopimussuhteessa paayritykseen. Taloudellista tukea sponsorilta eivat
hanen varvddmansa uudet verkostoijat saa, vaan neuvoa seka koulutusta toimintaan.
Ylalinjan muodostavat verkostoijan sponsori ja h&nen sponsorin sponsori jatkuen
edelleen. Alalinja eli verkostoijan organisaatio puolestaan muodostuu sponsorien
hankkimista verkostoijista sek& heidan verkostoijista jne. Toiminta perustuu siis osittain
uusien vahittdismyyjien rekrytointiin eli varvdamiseen, jolloin kyseeseen alkaa tulla
pyramidihuijaus.

Palkkiojarjestelma
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"Palkkiojarjestelma maarittelee palkkiot, joita paayritys maksaa verkostoijalle hanen
organisaation toiminnasta”. Verkostoijalle syntyy tuloja tavanomaisesti kahdesta
paatulolahteestd. Ostaessaan tuotteita paayritykseltd alennetuin hinnoin, verkostoijalle
syntyy vahittdismyyntikatetta tuotteiden myynnistéd. Verkostoija usein saa my0s
bonuksia volyymistd, jolla hanen organisaationsa ostaa tuotteita paayritykselta. Han
siis saa osan varvaamiensd verkostoijien ostoista. Monesti osuudet ilmoitetaan
prosentteina. “Palkkiojarjestelman mukaisilla kokonaispalkkioilla kerrotaan, kuinka
paljon paayrityksen tuotteiden vahittaismyyntihinnoin lasketusta myynnista palautetaan
verkostolle.”

Aloituspakkaus

Aloituspakkaus on nimensa mukaisesti ensimmainen hankinta paayritykselta, jonka
uusi verkostoija tekee. Aloituspakkaukseen sisaltyy usein kaikki tarvittava kasikirjasta
tilaus- ja kuittlomakkeisiin. Aloituspakkauksen ja sen my6td tehdyn sopimuksen
paayrityksen kanssa on verkostoija oikeutettu ostamaan tuotteita alennuksella eli
tukkuhinnoilla seka rekrytoimaan uusia verkostoijia.

Verkostomarkkinoinnin asiakkaat

Asiakkaita on verkostomarkkinoinnissa kahdenlaisia, niin verkostossa kuin sen
ulkopuolellakin. Verkostoija itse on ensivaiheen loppukayttdjd, jotta h&n pystyisi
saamaan kokemusta tuotteista seké& suosittelemaan niita muille. Verkostoija mielletdan
my0Os vahittaismyyjaksi, kun asiakas on ostaja, joka ostaa paayrityksen tuotteen tai
palvelun itse verkostoijalta. Téallainen asiakas on siis kokonaan jarjestelman
ulkopuolella, eikéd hyddy muuta kuin saamiensa tuotteidensa verran.

Suoramyynti

Mita se on?

Suoramyynnissa niin kuin kotimyynnissakin myydaan tuotteita kuluttajille ilman kiinteda
myyntipaikkaa. Tyypillinen tuote suoramyyntiin on korkealaatuinen ja sen kayttéon
opastetaan asiantuntevasti konsulttien avulla. Suoramyynti on peruskasite, jonka alle
monet eri toimintatavat sen toteuttamiseen lukeutuvat. Verkostomarkkinointi,
kotikutsumyynti, ovelta ovelle —myynti seka etaviestinten kautta tapahtuva myynti
lukeutuvat suoramyynti kasitteen alle. Kotikutsumyyntid usein hyodyntavat etenkin
verkostomarkkinoinnin yritykset osana myyntistrategiaan. Kutsuilla pyritddn myymaan
tuotteita seka rekrytoimaan uusia verkostoijia.

Suoramyynti vs. verkostomarkkinointi

v' Verkostomarkkinoinnissa ansiot syntyvat paaosin verkostoijan luoman
organisaation ostoista. Eli verkostoijan rekrytoidessa uusia verkostoijia, saa han
ansioita heidan ostoistaan sdanndllisesti, jolloin ansiot muodostuvat lahinna
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palkkioista. Suoramyynnissa ansiot perustuvat henkilékohtaiseen myyntiin,
jolloin tulot syntyvéat myyntikatteesta.

v" Verkostomarkkinoinnissa verkostoija voi myds jattaa perinnoksi sukulaisilleen
itselleen kertyneen tulonmuodostuksen yhtiomuodon mukaan.
"Tulonmuodostus ei lakkaa yksittaisen liiketoiminnan rakentajan sairauden tai
tyokyvyttémyyden takia, vaan tulot jatkavat nousuaan tai sailyvéat ennallaan
yksilén huonontuneesta tilanteesta huolimatta.” Suoramyynnissa tulot lakkaa,
kun myyja paattaa lopettaa toimintansa. Suoramyynnissa tulot riippuvat
suoraan omasta tyopanoksesta seka myynnista.

v" Verkostomarkkinoinnissa on siis hyvinkin mahdollista, etta verkostoija omaa
laajan jopa kansainvélisen verkosto organisaation, jonka myoté tuloja kertyy
jatkuvasti kun hénen organisaationsa jasen myy tuotteita. Kaikilla on
mahdollisuus rakentaa oma kattava organisaationsa.

Lahde: Johansson, M.; Linden, J. & Sarasvuo, J. 1998. Verkostomarkkinointi — Kiihkoton esitys
kiistellystd jakelukanavasta ja yrittdjyyden muodosta. Juva: Writers’ House Illuminati Oy.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Maria Penna



Liite 1

Kotimyynti markkinointivalineena/
myynninedistajana!

OrganicYou toivoo saavansa lisamyyntia ja tunnettuutta jenkkildiselle Deep Steep —
luonnonkosmetiikkasarjalle. Markkinoinnin apuvalineena yritys toivoo voivansa
hyddyntaa kotimyyntia osana verkkokauppa- sekd maahantuontitoimintaa.

SWOT-analyysin avulla paatin lahted tarkastelemaan kotimyynnissa OrganicYou:n ja

Deep Steepin potentiaalia.

SWOT-analyysi kotimyyntijarjestelmasta

Strengths (vahvuudet)

suosituksen vaikutus

tuttu myyja > vaikea kieltaytya
tarjouksesta

rento tapa myyda tuotteita
”rituaalin” muodostus seka
mahdollisuus viettaa iltaa
motivaatiopalkkio emé&nnalle ja
suora lisamyynti tuotesarjalle

©@ 006 06

Opportunities (mahdollisuudet)

tuotesarjan tunnettuuden kasvu

kotikutsuista kehkeytyy

odotettu tilaisuus, jossa

tuotteet suuressa roolissa

(rituaalin luominen)

© tuotesarjasta innostutaan ja sita
haluaa myyda yha useampi

© kasvavan myyntiverkoston
syntyminen

© saanndlliset tulot paayritykselle

©
©
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Weaknesses (heikkoudet)

® tuotesarjan tunnettuus ei lahde

kasvuun

® kotikutsumyynteihin ei

®

suhtauduta positiivisesti eika
kiinnostusta siihen |6ydy
palkkiojarjestelma ei ole
tarpeeksi houkutteleva lisatyon
maaraan nahden
huijariyrityksien maineen
selattaminen hankalaa - vaikea
saada konseptiin jotain uutta ja
luotettavuutta
kotikutsumyynnit ’menneen
talven lumia”

Threads (uhat)

®

suuret tunnetut Kilpailijat etenkin
kosmetiikkabisneksessa (Avon,
Oriflame, Mary Kay)
palkkiojarjestelmé vaikea
muokata pienessa yrityksessa
samankaltaiseksi kuin
isommissa

® kotikutsumyyjille markkinointi ei

uppoa > myyijia ei tule

® paljon tyodta paayritykselle,

mutta saattaa vieda paljon aikaa
ennen kuin alkaa tuottamaan
sdanndéllisia tuloja
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Segmentointi

Segmentoinnin avulla pyrin kartoittamaan mahdolliset kotimyyntikutsujen jarjestajat el
OrganicYoun asiakkaat seka viela loppukayttgjat eli "kotimyyntiemantien” asiakkaat
(kutsuille kutsutut vieraat).

User Personas

Tuotteen loppukayttdja: Luonnonkosmetiikasta kiinnostuneet nuoret tai perheelliset
ihmiset. Deep Steep vaikuttaa etenkin pirteilla ja sopoilla pakkauksilla lapsiperheisiin.
Nuorille I0ytyy valinnanvaraa vartalonhoitotuotteista, eik& hintakaan ole liian kirpaiseva
hyvalta tuoksuvista ja iloisista luonnonkosmetiikan tuotteista.

Tyypillinen loppukayttaja

Kotimyyjalla viittaan kotikutsujen jarjestajaan eli OrganicYoun suoraan asiakkaaseen.
Loppukayttaja on kotimyyjan asiakas.

Sirpa: 40-vuotias kotimyyjan perheellinen tuttava. Tullut kutsuille, silla on kotimyyjan
todella hyva ystava. Innostuu uusista tuotteista ja etenkin Deep Steepin varikkaat purkit
ovat mieleen. Sirpalla on kaksi teini-ikéista lasta ja han ostaakin tuotteita myds heidéan
kayttoonsa. Sirpa harrastaa sauvakdvelyd ja koiransa ulkoiluttamista. Han asuu
hulppeassa omakotitalossa lastensa ja menestyvan miehensa kanssa. Sirpa
tydskentelee hammashoitajana laheisessa terveyskeskuksessa.

Anna: 18-vuotias siskontyttd, joka innoissaan saapui kutsuille testaamaan uusia
tuotteita. Anna ei ole aiemmin perehtynyt luonnonkosmetiikan maailmaan, mutta on
valmis kuulemaan siitd lisda. Anna kay lukiossa viimeista vuotta ja pohtii kuumeisesti
omaa tulevaisuuttaan. Anna harrastaa lenkkeilya ja tanssia seka kay aktiivisesti
kavereidensa kanssa ulkona. Anna suositteleekin helposti kavereilleen uusia
lempituotteitaan ja pitaa blogia.

Kotikutsumyyjad/ emantd: Luonnonkosmetiikasta kiinnostunut kotiaiti tai opiskelija.
Nékee potentiaalia sépoissa purnukoissa seka on testaillut itse paljon sarjan tuotteita.

Tyypillinen kotikutsumyyja

Seija: 35-vuotias itsestéd huolehtija. Seija on hyvin tarkka ympadristbasioista ja
haluaakin kayttdd laadukkaita sek& luonnollisia tuotteita osana hyvinvoinnin
edistdmista. Seija on kahden pienen lapsen kotiditi ja toivookin saavansa lisdansiota ja
virikettd paiviinsa kotimyyntitoiminnan myo6té. Deep Steep sarja on kuin hanelle luotu,
silla se vastaa taysin hanen arvojaan seka houkuttelee ostamaan tuotteita koukuttavien
tuotteiden puolesta. Seija kayttdd Deep Steepin tuotteita vartalonhoitoon seka kylvettaa
lapsensakin Deep Steepin vylellisessa kylpyvaahdossa. Seija toimii hyvana
myynninedistgjand, silla tomerana ja vakuuttavana henkilond hén saa tuttavat
puolelleen kotikutsujen aikana.
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Alina: Alina on 21-vuotias turkulainen opiskelija. Han opiskelee yliopistossa
kirjallisuutta ja toivoo saavansa ruokarahaa kotimyyntien avulla. Han innostui
tuotesarjasta seké kotikutsuideasta testaillessaan tuotteita OrganicYou:n toimistolla
hakiessaan edellistéd kosmetiikantilausta. Alina liputtaa luonnollisuuden puolesta ja han
noudattaakin paljolti terveellistd ja kasvipainotteista ruokavaliota. Alina ei meikkaa
lahes lainkaan ja panostaakin taten ihonhoitoon turvallisin tuottein. Han haluaa levittaa
luonnonkosmetiikan ilosanomaa opiskelijatovereilleen seka tutuilleen.

Tyb6kalun merkitys konspetin luontiin

User Personaksen kautta segmentoiduista tarkoista ihmiskuvauksista saa selkean
kuvan rajatusta kohderyhmasta. Naiden mielikuvituksellisten henkildiden avulla
kannattaa lahted suunnittelemaan markkinointia sek&d koko kotimyynnin
toimintaperiaatteita. Mika Alinaa tai Seijaa voisi kiinnostaa? Miten Sirpa innostuisi
kotimyyjana toimimisesta? (Vinkki: avustavia kysymyksia hyodyntamalla paastaan
lahelle kohderyhmaén toiveita ja tarpeita.)

Esimerkkihenkiloita hyodyntamalla saadaan tarkempi ja kokonaisvaltaisempi
markkinointi- sekd konseptisuunnitelma, joka voisi toimia taman tyyppisilla ihmisilla.
User Personaksen henkilot ovat siis itseni kehittdmia eivatka siten todellisia henkilita.
Tybkalua kannattaa hybddyntaa ja varsinkin Sinulle saattaa nousta mieleen vield
konkreettisempia ihmistyyppeja, joiden kautta paasee kohti tavoiteltua kohderyhmaa.

BENCHMARKKAUS

Tupperware

Yleista yrityksesta
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Earl Tupperin kehittdmd tuote 1930-luvulla, josta on sittemmin kasvanut
maailmanlaajuinen ilmid. Tuotteiden perusperiaate on tarjota laadukkaita ilmatiiviita
muovituotteita, jotka auttavat suojaamaan ja pidentdmaén elintarvikkeiden sailyvyytta.
Tuotteiden innovatiivinen kansi on saanut ideansa maalipurkkien ilmatiiviista kansista.
Tupperware Nordic A/S on toiminut vuodesta 1962 lahtien. Pohjoismaissa tuotteita
esittelee jo lahes 16 000 konsulenttia. Tuotteiden jakelusta vastaa 41 tukkumyyjaa
Baltian maissa sek& Pohjoismaissa. Tupperin idea ilmatiiveistda muovipurkeista ei
saanut tarpeeksi kuluttajien huomiota vahittdiskaupassa, joten han perusti lhome party”
— konseptin yhdessa Brownie Wisenin kanssa. Kutsuilla esiteltiin tuotteita kuluttajille ja
niitd pystyi myods kokeilemaan. Taman konseptin avulla, Tupperware kutsuista tuli yhta
suosittuja kuin itse tuotteista, joka edesauttoi myynnin kasvua rajahdysmaisesti.

Tuotevalikoima

Keittidvalineitd moniin tilanteisiin aina kokkauksesta leipomiseen. Paljon erikokoisia ja
varisia sailytyspurkkeja, tyovalineita seka leivontamuotteja.

Hintataso

Tuotteissa on laatutakuu, mikd on hyva ja luottavuutta heréattava tekija.
Yleinen hintataso tuotteilla on 10€ yléspain noin 40€ asti.

Laatutaso

Laatutakuu viestii luotettavasta ja laadukkaammasta merkista. En kuitenkaan usko,
ettd muovikippojen hinta voi kovin kallis olla, joten se on ehk& hieman korkea. Itse en
ole kyseisen merkin tuotteita kokeillut, mutta tuttavilta olen kuullut hyvaa palautetta.

Palkkiointijarjestelma

"Provisiopalkka. Erilaisia aktiviteetteja joissa palkintona Tupperwaren tuotteita” Todella
helppoa, ei maksa mitdan ja tiiminjohtaja ja tukku auttavat ja kouluttavat.”
Haastateltavana olleen Tupperwarekonsultin vastauksia.

"Kun aloitat konsulenttina, osallistut kattavaan perehdytysohjelmaan, joka varmistaa,
ettd paadset hyvin alkuun. Myyntikokouksissa ja kursseilla saat viimeisintd osaamista ja
tietoa tuotteistamme sek& resepteja. Saat myds harjoitella myyntia ja esittelya.

Saat aloituslaukun, jossa on kuvaston ajankohtaisimmat tuotteet, jotta voit jarjestaa
ensimmaiset esittelysi. Mitd enemman esittelyja pidat ensimmaisten viiden viikon
aikana, sitd enemman tuotteita saat lisana aloituslaukkuusi.

Aloituslaukku on myynnin apuvéline, jonka avulla rakennat nopeasti vahvaa
liketoimintaa.”
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Kun myy tietyn verran saa tiettyja tuotteita itselle.

Lahde: www.tupperware.fi

Kayttajien kokemuksia yrityksesta

http://keskustelu.suomi24.fi/lt/11413846/tupperware-konsulenttiesittelija

http://kaksplus.fi/threads/aloittaisinko-tupperware-konsulenttina.1180773/

LR Health and Beauty Systems

Yleista yrityksesta

Vuonna 1985 perustettu suoramarkkinointyritys. Omien sanojensa mukaan yksi
Euroopan menestyneimmista alan yrityksista. Yli 300 000 jalleenmyyjaa, jotka hakevat
lisatuloja helpottaakseen arkeaan. TyoOntekijdiden toimintaa saatelevat LR:n eettiset
saannot ja arvot, jotka kayvat ilmi verkkosivuilta. Suomessa toiminut vuodesta 1997
toimipiste sijaitsee Turussa.

Tuotevalikoima

Suuri osa tuotteista tuotetaan Ahlenin toimipaikassa Saksassa. "LR:ll& ovat
tuotannossa etusijalla kestavyys ja laatu.”

Hyvinvointi, kosmetiikkatuotteet etenkin anti-age ja aloe vera tuotteita. Ravintolisia,
hajuvesia ja koruja.

Hintataso
Suhteellisen korkea hintataso n. 30 eurosta ylospain ainakin kosmetiikan osalta.
Laatutaso

Saksalainen laatustandardi

Korkealaatuiset raaka-aineet, tuotteet kayvat lapi tiukat sisa- ja ulkopuoliset kokeet,
tuotteet tarjoavat korkean saksalaisen laatustandardin edullisesta hinnasta huolimatta.

Palkkiojarjestelméa
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Suuria lupauksia mahdollisista suuristakin ansioista ja sivutuloista, mutta muistutetaan
kuitenkin oman tydpanoksen merkitys. Autokonsepti lisdetuna jalleenmyyjien
houkutteluun. Koulutusta tuotteista seka niiden markkinoinnista tarjoaa etuja seka
hyotya jalleenmyyjille myynnin kasvattamiseen. Erinomaisena jalleenmyyjana
toimiminen takaa tunnustuksia

Lahde: www.Irworld.com

Kayttajien kokemuksia yrityksesta

http://keskustelu.suomi24.fi/t/4818487/Ir-health-amp-beauty-systemsin--
palkkiojarjestelma

http://murobbs.muropaketti.com/threads/Ir-health-and-beauty-systems-rehellinen-yritys-
vai-pyramidihuijaus.1195845/

Avon

Yleista yrityksesta

Johtava kauneustuotteiden suoramyyntityritys. Vuosiliikevaihto on 11 miljardia dollaria.
Markkinoi tuotteitaan yli 100 maassa n. 6,4 miljoonan kauneuskonsultin avulla.
Suomessa Avon aloitti toimintansa vasta vuonna 2005. Myy tuotteitaan my6s netissa.
Avonin esite ilmestyy kolmen viikon vélein. Yrityksen historia yltdd vuoteen 1886, jolloin
yrityksen perustaja David McConnell p&atti aloittaa parfyymien myynnin New Yorkin
koteihin. Entiseltd nimeltdédan The California Perfume  Company alkoi nopeasti
menestya. 1939 vaihtoi McConnell yrityksen nimeksi Avon, kun yritys alkoi saada
kansainvalistd huomiota.

Tuotevalikoima

Tuotevalikoima koostuu paaosin kosmetiikan tuotteista. Tuotteita on paljon etenkin
naisille, mutta myos hieman lapsille sekéd miehille. Avonilta I16ytyy hurjasti tuotesarjoja
eri ihotyypeille, joten lahes jokaiselle jotakin. Avonilta 16ytyy kosmetiikan liséksi myos
paaosin naisten muotia. Kolmen viikon vélein ilmestyy esite, joista voi tuotteita silmailla.

Hintataso

Markettitason hintasuhde. Avonilta ei [0ydy paljoa selektiivista kosmetiikkaa ja
luksusmaisin sarja on nimensakin mukaan Avonin Luxe sarja, joka ei sek&an ole
selektiivisen kosmetiikan puolella. Tuotelehtisestd kay ilmi, etta tarjouksia on jatkuvasti
ja paljousalennuksia sitdkin enemmaén. Tuotteita saa jopa parin euron hinnoilla
ostaessaan isompia eria tuotteita.
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Laatutaso

Markettikosmetiikan tasoista kosmetiikkaa. Ei paljon huonoa, mutta ei valttamattoman
hyviakaén arvosteluja. Hinnan perusteella tuotteet eivat kuitenkaan voi olla erityisen
laadukkaita, ja vaikka olisivatkin ei hintataso siita viesti.

Palkkiojarjestelma

Konsultit kerdévat pisteitd, joilla voi lunastaa eriarvoisia palkintoja. Pisteitd kertyy
tietyista tuotteista, tiettyjen tilauserien summien ylittdmisesta. Tuotteista saa pisteita
vain kampanjoiden ollessa voimassa. Aloittavat konsultit saavat myds
tervetuliaispisteita.

Konsultit saavat myos alennuksia mitda enemman tilauksia tekevat.

Lahde: www.avon.fi sekd Avonilta saatu tietolehtinen kotimyyjaksi ryhtymisest ja tuote-esite

Kayttajien kokemuksia yrityksesta

http://www.meidanperhe.filkeskustelu/769698/ketju/_avon_kauneuskonsultti_kukaan_t

oiminut_mita_mielta

http://www.vauva.fi/keskustelu/3816683/ketju/mary_kay vai_avon_konsultti_kummalla

__paremmat_tuotteet?page=1

Me&l

Yleista yrityksesta

me&i on ruotsalainen muotiyritys, joka saa tunnusomaisen tyylinsé ainutlaatuisista
vareista ja materiaaleista. Me&i sai alkunsa vuonna 2004 Skoonessa Susan Engvallin
seka Helene Nyrellin toimesta. Toiminta on laajentunut viiteen maahan ja heill& onkin
yli 850 myyjaéa suosittelemassa mallistoja kotikutsuilla. Lasten- ja naistenmallistot
julkaistaan kahdesti vuodessa.

Tuotevalikoima

Varikkaat ja uniikit lastenvaatteet. Lastenvaatteet pyorivat ainakin talla hetkella
eldinteemojen ymparilla. Naisille on suunnattu yksinkertaisia ja aikuismaisia vaatteita.
Tuotteita ei ole kovin paljoa, joten valinnanvaraa ei ole suunnattomasti. Tuotteissa
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hyddynnetéan turvallisia ja iholle harmittomia ainesosia, joista myds kertoo OEKO-TEX
—sertifikaatti.

Hintataso

Lastenvaatteet 20€-65€ ja naisten vaatteet 38€-90€.

Laatutaso

Vaatteet ovat iholle ja terveydelle hyvéksi, joten uskoisin niiden olevan laadukasta ja
hyvaa materiaalia. Hinta kertoo myds laadukkaimmista ja turvallisemmista vaatteista.

Palkkiojarjestelma

Aloittaessa saa esittelymalliston hankittua 1000 eurolla. ” me&i hoitaa tuotteiden
suunnittelun, tuotannon, varastoinnin, |&hetyksen, laskutuksen, markkinoinnin ja
rekrytoinnin puolestasi.” ” Sivutoiminen myyjamme tienaa tavallisesti vahintaan 12 000
euroa vuodessa, mutta paatoimisena voit tienata jopa yli 50 000 euroa vuodessa.”

Taso 2
Jos kutsuillesi osallistuu vahintaan
8 vierasta tai kutsujen myynti on
vahintaan 750€, voit saada lahjaksi
yhden alla olevista tuotteista tai
32€ alennusta ostosummastasi.
Saat liséksi ostaa kaksi
vapaavalintaista vaatetta
mallistostamme emantahintaan,
jopa 20%:n alennuksella.

Taso 1
Jos kutsuillesi osallistuu 1-7
vierasta, voit saada lahjaksi
yhden alla olevista tuotteista tai
16€ alennusta ostosummastasi.
Saat lisdksi ostaa yhden
vapaavalintaisen vaatteen
mallistostamme emaéantahintaan,
jopa 20%:n alennuksella.

Tahtitaso

Jos sina ja vieraasi ostatte yhdessa vahintaan 1000 €, saat tuplasti enemman!
Saat valita kaksi lahjaa, eli yhden tuotteen tai alennuksen kummaltakin
edelliseltd tasolta. Saat lisaksi ostaa kolme vapaavalintaista vaatetta
mallistostamme emantahintaan, jopa 20%:n alennuksella.

Lahde: www.meandi.com

Kayttajien kokemuksia

http://kaksplus.fi/threads/haluaisin-me-i-myyjaeksi-kuinka-toimin-ja-voivatko-naemae-
asiat-olla-esteenae.2053557/

http://www.meidanperhe.fi’lkeskustelu/991061/ketju/me_i_esittelijoita_myyjia_paikalla_
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Mita kannattaa hyodyntaa Deep
Steepin kotimyynnissa?

v Kannustava palkkiojarjestelma > tarjouksia, tuotenaytteita seka tuotelahjoja
kotikutsumyyjille myyntien mukaan

v Palkkiojarjestelma voisi koostua vaikka kahdesta yksinkertaisesta tasosta (1.
2.) ei liilan vaikeita saavutuksia kaukaisuuteen..

v Kotikutsumyyjat ostaisivat tuotteet kotikutsuille "tukkuhintaan”, jolloin saavat
palkkioksi myyntikatteen

v Myyntikate on suoraan verrannollinen tietenkin tehtyyn myyntiin eli provisioon,
jolloin OrganicYou ei ole vastuussa "tuntipalkan” maksamisesta

v Kotikutsumyyjien olisi hyva olla yrittgjid tai toimia toiminimella

v Kotimyyntijarjestelman markkinointiin ja brandaykseen taytyy kiinnittaa paljon
huomiota (talléin huomiota saa myds itse tuotesarja)

v Kotimyyntijarjestelma tulee pitaa yksinkertaisena ja ymmarrettavana (ei
monimutkaisia Kilpailuja tai pisteita)

v Ei verkostomarkkinointia! Eli rekrytoinnista ei synny mink&anlaista hyotya
rekrytoitavalle> pysytaan turvallisessa liiketoiminnassa reiluin keinoin

v Tuotteiden hintataso on jokseenkin korkea, mutta ei silti liian kallis, jolloin
tarkeaa herattaa kuluttajassa tarve sarjalle

v Hyddynnetdan markkinoinnissa luonnonkosmetiikan hy6tyja ja turvallisuutta,
jolloin hinta ei tunnu niin korkealta

KESKUSTELUPALSTOJEN
ANALYSOINTI

Internetin syOvereista 10ytyy lukuisia keskustelupalstoja liittyen niin kotimyyntiin kuin
verkostomarkkinoinnin  vaaryyteen. Kayttajien kokemukset kertovat suoraan
liketoimintamallin toimivuudesta ja nykydan tietoa haetaan paljon netistd ennen
lopullisia paatoksia. Tutkiessani kokemuksia yrityksista ja niiden toimintatavoista pyrin
toimimaan kriittisesti, silla usein internetiin tuodaan lahes ainoastaan negatiivisia
kokemuksia.

Keskustelut 16ysin hakusanalla Googlesta "kokemuksia kotimyynnista”.

Vauva.fi

Lahde:
http://www.vauva.fi/keskustelu/1254601/ketju/kiinnostaisi_alkaa_konsultiksi_kotimyynti_suosi
tte

” Itsedni ei voisi vahempaa kiinnostaa mikdan Tupperware, mutta esim. erilaiset
vaatemerkit (greenhouse, me&i tms) tai sitten party lite. Homman pitaisi olla
sellainen, ettd mitddn myyntipakkoa ei ole. Eli jos alat konsultiksi niin sinun on

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Maria Penna


http://www.vauva.fi/keskustelu/1254601/ketju/kiinnostaisi_alkaa_konsultiksi_kotimyynti_suositte
http://www.vauva.fi/keskustelu/1254601/ketju/kiinnostaisi_alkaa_konsultiksi_kotimyynti_suositte

Liite 1

myytava x eur arvosta kuukaudessa. Ja tietysti niin ettd aloittaminen olisi
helppoa, eikd omaa rahaa tarvitsisi laittaa siihen kiinni.” —aloittaja

Kommentteja

” miinuksena ehké tuohon sinun listaasi niin aloitukseen taytyy sen verran panostaa
etta toimii toiminimen kautta (65e) ja aloitusmalliston osto maksaa 230e ja muutaman
ensimmaisen kuukauden ostoilla kuitataan lout. mutta minusta se oli edullinen koska
aloitusmallistoon kuuluu kuitenkin tuotteita yli 150kpl:)”

” Ald vaan ala vainomaan tuttavapiiridsi néilla myynneillasi. Nimimerkki
kaikenmaailman kotikutsujen pitéjiin kyllastynyt.”

” Oriflame kosmetiikka Viestiketju oli aika vanha mutta paatin silti vastataltse olen
kotiditi ja toimin oriflame konsulttina/timinvetajana. Ei myyntipakkoa ja 25% myynnista
kuuluu sinulle. kutsujen pitaminenkin on ihan itsesi paatettavissa. Ei mitaan
minimitilausrajaa ja esitteen voi nykyaéan jakaa myos online esitteena esim.
facebookissa. Sind saat melkeinpa aina jotain ylimaaraisia tuotteita tilauksiesi mukana
+ kampanjat mité nyt sattuu olemaan paallekkainkin ja jos et itse jotain halua kayttaa
niin voit vaikka myyda ne tai antaa lahjakasi. www.oriflame.fi sivulta |6ytyy lisda tietoa.
Jos kiinnostuit ja naet taman viela niin ota yhteytta teija.lonnback@oriflame.biz niin
teemme sinulle ilmaisen asiakasnumeron. Jos joku muu sattuu nakemaan ja
kiinnostumaan, niin rohkeasti vain yhetydenottoja”

” Itsenéisen& Partylite Konsulttina toimiessa ei aloitukseen tarvitse laittaa omaa rahaa
kiinni. Saat itsellesi aloistuslaukun (arvo ldhes 400€) ja siihen ei tarvitse itse sijoittaa
pennidkaan. Tana paivana on myts mahdollista lunastaa itselleen pienempi ns.
pikastartti laukku. Taméan hinta on 99€. Mitdan myyntipakkoa ei luonnollisesti ole,
jokainen tekee omalla tyylillaéan ja juuri sen verran kuin haluaa. Itse toimin siis
Itsendisena Partylite Konsulttina Keski-Suomessa.”

” Kaikenlainen pakkomyynti arsyttda. Oli se sitten naapurinlapsen futisseuran
sukkamyynti tai sukulaisen Tupperit tai tydkaverin pitdmat alusvaate-tai kynttilakutsut.
Kyseessahan on vain toisten hyvaksikayttd sukulaisuuden, naapuruuden tai
tyokaveruuden takia. Jos tuote on hyva ja jarkevan hintainen, markkinointi tuottaa
ostajia ihan vapaaehtoisestikin eika vain siksi, etta ei kehtaa olla jotain ostamatta.
Halpamarketista saa samanlaisen juustokuvun tai salaattilingon tai pitsipikkarit kolmella
eurolla mutta maksanpa nyt sitten 36e, kun en muutakaan voi... ”

” Aika jannaa, ettd ihmiset miettii vaan itseaan ja miten kiva olisi tienata lisaa
menematta ns. oikeisiin toihin ajattelematta yhtaan sita, etta se tuleva
kohdeasiakaskunta inhoaa kyseistéa markkinointitapaa. Eli varaudu siihen, ettd kaverit,
sukulaiset ja naapurit alkaa valtella, kun aina on tarjolla joko kutsu pakkomyyntiin tai
pakkomyynti-illan jarjestamista. ”

” Jos tuote on oikeasti hyva, sita ei tarvitse myyda laatuunsa nédhden jarkyttavalla
ylihinnalla ihmisille, jotka eivat sité oikeasti haluaisi ostaa. Kuka hemmetti nyt oikeasti
tarvitsisi tai haluaisi jotain tuikkukynttildita lasikupissa 38e tai halpoja vinkuintiassa
ommeltuja muovisatiinipikkareital6e tai muovisia salaattiottimia 32e tai muovista
sailytystolkkisarjaa 36e? Nama kaikki hinnaltaan oikeasti max 5-10e luokkaa ja
silloinkin myyjalle ja& voittoa reilusti. Etta siksi nAma pakkomyyijéiset on sinne
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pakotettujen ihmisten kusetusta ja vastentahtoista rahansiirtoa sille
tuttavalle/tyokaverille/naapurille. Mikset suoraan pyyda kavereilta tai tyokaveriltasi 10-
15e/ naama, saastyypa siivouksilta ja leipomiselta ja tavaroiden roudaamiselta?
Kahville voi sitten tuttavia kutsua ihan muuten vaan, ilman paineita. Reilumpaa olisi
perustaa vaikka verkkomyymala naille kaikille mukalaadukkaille tuotteille, markkinoida
ja myyda sen kautta eika kutsuilla, joilta on pakko ostaa, ettei loukkaa eméntéaa ja
myyjaa. Olen kyll& lukuisilla kutsuilla ollut mutta nykyaan kieltdydyn rohkeasti, olen
osani ostanut.”

YHTEENVETO KESKUSTELUSTA

v ihmiset eivat kovin innokaita kyseistd markkinointitapaa kohtaan

v monet kokevat kotikutsumyynnit arsyttavana "pakko ostaa” -tilanteena

v muutamat myds pyrkivat rekrytoimaan keskustelussa lisda innokkaita myyjia >
saavat uusista kenties palkkiota? (verkostomarkkinoinnin periaate)

v myyjille paljon etuja ja bonuksia, ei myyntipakkoja mutta silti pakollinen
aloituspakkaus

Kaksplus.fi

Lahde: http://kaksplus.fi/threads/onko-ketaeaen-linjoilla-joka-tekee-kotimyyntiae-tyoekseen-
esim-tupperi-vaattet-meikit-jne.1080212/

” Haluaisin kuulla, voiko joku ihan oikeasti saada elantonsa kotimyynnista

?Naitakin juttuja kun nimittain kuulee....En haluaisi vieda vauvaa heti aitiysloman
paatyttya tarhaan, joten olen jo alkanut miettimaan, voisiko jollakin kotimyynnilla
elda. Pelkédstaan kotihoidontuelle ei meidan perheessé ole varaa jaada. ” aloittaja

Kommentteja

¥ Siitd on jo vuosia mutta esikoisen aikaan ma olin hoitovapaalla ja myin noita
mausteita. Esittelyja oli 1-2/vko ja ihan ok siita tienas, ei mitddn tuhansia markkoja
mutta ihan kivan lisdansion sai kotihoidon tuen liséksi. (vuosi oli 2000 ) Mulle enemman
merkitysta oli silla ettd se oli mulle omaa aikaa ja erillaisia aikuiskontakteja (niiden
vauva tuttujen liséksi )”

” Tuo oma aika on my0s yksi tarkea juttu ja syy siihen, miksi kotimyyntia harkitsen.
Toinen viela tarkedmpi syy on valitettavasti tuo raha! Kotihoidontuki ei millaan riita
siihen, etta saisimme voita leivan paalle...Siksi minua kiinnostaisi erityisesti se, miten
kotimyyjéat tienaavat ja mitd myyvét.” (aloittajan kommentti)

” Viime viikon esittely palkkani oli puolet enemman kuin vakkari tydstani viikon
palkka...(esittelyja oli viitena iltana ja aikaa niissd meni 1,5-2,5h/esittely) Suosittelen
kokeilemaan, itse lahdin harrastemielessa mukaan, mutta valilla kun tarvitsee kipeasti
rahaa niin sitd tehdaan "tosimielessa” ja huomaan ettd kylla esittelylla eldisi. Tosin
sinun pitaa tuntea tuote mitad esittelet "omaksi" ja sinun pitda rakastaa tyotasi, jos se on
vakisin tekemistd, asiakkaat vaistoavat sen ja myynnit ja esittely maarat jaavat pieniksi.
Itse olen kokeillut muutamia firmoja ja yksi firma on ylitsemuiden tuotteiden tiimoilta.
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Silla saan parhaimmat myynnit ja voisin kuvitella joskus jattavani paatyoni ainakin
vahaksi aikaa ja jaada tekemaéan pelkastaan tata. Itse olen tastd hankkinut rahan
lisaksi paljon tuotteita jotka voi vaihtaa halutessaan rahaksi (mm. tv, DVD soittimia,
koruja, navigaattori....), matkoja, matkalahjakortin......Jos esittelyty0 kiinnostaa niin
mieti millaista tuotetta tykkaisit lahted esittelemaan. Kannattaa ottaa sellainen "helppo"
ja tuttu tuote ja lahted sellaiseen mukaan mihin ei tarvitse itse sijoittaa rahaa vaan
mista saa aloitus pakkauksen ilman omaa sijoitusta.”

” mind myyn mausteita ja kosmetiikka (kotigastronomi ja avon). kylla naista mukavat
lisarahat saa ja omaa aikaa aikuisten parissa. sinustahan se on kiinni, ettd kuinka
paljon teet ja panostat siihen hommaan. maustemyynnilla enemman, kun toi
kosmetiikka juttu on ollu vahan aikaa. kaverini myy muovikippoja ja on tienannut hyvat
rahat.”

” Mie myyn Avonia ja oon siina tiimivetgjana, toita teen yritykseni puitteissa, jonkin
verran hankin tastd, summia en kerro kun on ns. liikesalaisuus. Mutta omalla
panostuksella siitd voi saada paljonkin jos on tavoitteena esim. tiimivetajyys tai
tiimijohtajuus. Avonilla saa my0s ilmaisia tuotteita esim. kannustuslahjoina.. voi pitéa
esittelyitd, kayda messuilla tai kuvaston kautta myyda, lisatietoja voin antaa yksarina
jJos kiinnostaa.”

” Samaa mindkin sanosin muutamaa eri myyntijuttua kokeilleena. Ota sellanen
valikoima, mita voit rehellisesti kehua ja olla asian takana. Myyd& omasta mielestéaéan
hyvia tuotteita. Kannattaa myoskin valttaéd oman rahan kiinni laittamista, seka
systeemejd, jotka painottuvat uusien myyjien varvaamiseen ja palkkioiden saamiseen
sitd kautta. Mielestani sellaiset pyramidisysteemit ovat yleenséa aika samalla kaavalla
tehtyja ja tuottavuus jad alkupdassa oleville. On parempi myyda tuotteita ja tehda tili
niilld, kuin myyda jasenyytta ja rakentaa organisaatiota ja odottaa tuottoa muidenkin
tyostd. Nama ovat asioita joissa ei voi 100% rehelliseti seisoa sanojen takana.
Ainakaan minun mielestani. Myydaan yleensa eparealistisia odotuksia ja kaunisteltuja
mielikuvia. ”

YHTEENVETO KESKUSTELUSTA

v moni suosittelee kotimyyjaksi ryhtymista, silla on itse 16ytanyt uusia tuttavuuksia
ja saanut hyvaa lisdansiota

v moni tiedostaa oman panostuksen merkityksen kotimyynnista syntyviin
ansioihin

v rekrytointituntua osittain ilmassa tassakin keskustelussa

v monet kehottivat seisomaan tuotteen takana, jolloin myyntikin on heti parempaa

v aitiyslomalla olijat erityisen kiinnostuneita lisdansioista seka uusista
aikuistuttavuuksista, joita kotimyynti voisi heille suoda

Suomi24 . fi

Lahde: http://keskustelu.suomi24.fi/t/5539164/tuctteiden-jalleenmyynti-kotikutsuilla

”Millaisia kokemuksia on erilaisten tuotteiden jalleenmyyntityosta kotikutsuilla?
Ajatuksena olisi pienten lisdansioiden hankkiminen kotihoidontuen lisaksi.
Uskoakseni hoito- ja myyntitydn voisi katevasti linkittdd yhteen. Onko tietoa,
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miten onnistuisi kahden eri tuotteen edustaminen samanaikaisesti -esim. lasten
ja aikuisten vaatteet? Mita yleensa ottaen on mahdollista myyda muuta kuin
vaatteita, kynttildita, Tupperwareja..? Padaseekd myyntitydlla millaisiin ansioihin?
Laittakaahan kaytdnnon kokemuksia! Erityisesti lapsille suunnatut tuotteet
kiinnostavat. Millaisia mahdollisuuksia I6ytyy?” —aloittaja

Kommentteja

"maksamaan monestikkin tuotteet ensin, tai ainakin aika lyhyt on maksuaika, joten
kannattaa miettia, miten lasten kanssa roudaat tuotteet esim. vaikka postista tai
jakeluillasta ( esim.Oriflame)ja sen jalkeen jakelet asiakkaille. Ensin on soitettava heille
ja sovittava kuljetusajankohta, joten puhelin- ja bensakuluja tulee, ja sitten, jos ei ole
raha valmiina asiakkaalla ei kannata luovuttaa tuotteita, tai sita rahaa saat tivata
viikkokausia sen jalkeen, jos sen virheen teet, olipa kyseessa tuttukin ihminen. Monesti
palkkio tuotteina, joita myymalla palkkasi muodostuu. Itse otin ainakin pahasti nuttuun,
samoin ystavattareni, eri tuote hanelld. Tietysti, jos olet hyva organisoija, sinulla on
auto kaytossa ja mies voi illalla lapsia hoitaa, voi menestyakkin kivasti, mutta I&hinna
sellaista puuhestelua ja voipa olla melko stressaavaakin sellaista. En ainakaan
suosittele.”

"Vaikka saisitkin kymmenien prosenttien myynipalkkion, niin kulut ovat vieldkin
suuremmat(puhelin, kuljetus, mainosmateriaali, kirjanpito ym.). Myyntityd suoraan
tuttaville on halpa harrastus ja paasee hyvin eroon kaikista tuttavista, kukaan ei halua
olla tekemisessa henkilén kanssa, joka aina tuputtaa tuotteitaan. Jos perustat myyntia
varten firman, et enda voi saada tyottbmyyskorvauksia paéatyosta, koska olet yrittéja.”

"Ole varovainen. Rekrytointia harjoittavat businessmyyjat eivat kerro huonoja puolia
alussa. Sinulle luvataan paljon ilmaista, mutta todellisuus on toista.Toimituskulut
muutamasta paidasta ovat niin suuret, ettei myyntipalkkiota jaa ollenkaan. Jos haluat
myyda jotakin, osta suoraan tukusta,perusta toiminimi ja hae starttirahaa. Ala siis
hurmaannu, vaan mieti ensin mihin ryhdyt.”

"Itse myyn p&étydni ohella Ecowayn liséravinteita ja Avon-kosmetiikkaa. Molemmissa
provisiot myynnista, Avonissa 25% ja Ecowayssa 25-50%. Jos kiinnostaa, ota yhteytta:
nettimyynti@gmail.com Myos alusasuja ja koruja voi myyda kotikutsuilla. Lasten
tuotteita kun olet kiinnostunut myymaan, niin kannattaa tutustua seuraaviin:
http://www.nekkudesign.fi hitp.//www.tinttu.com”

"Hei, jos olet iloinen, positiivinen, innostunut ja sitked, voit tehda hyvén uran ihan milla
tuotteella tahansa. itsellani on jonkinmoista kokemusta asiakkaana -Tupperwaresta (
maksullinen aloituspakettit, tai ilmainen jota maksat tulevilla provikoilla, tilaa vievaa
tavaraa, mallistot ja varit vaihtuu ), -kynttilafirmasta, joka on kylla varakkaiden hommaa,
tosi arvokkaita kynttilgitd, joten ilmeisen hyva kate jaa myyjalle. Meikkijutuista tunnen -
Mary Kayn, jolla puolet hinnasta ja& myyjalle mutta toimitusmaksut kovia ja tuotteet
aika hurmoshenkisesti myytavia jos meinaa myyntia tehda. Vahan tuotteita joista aika
ajanut ohi moneen kertaan.- Avon on sarja jossa 3 kk:n takuu kertoo jo jotakin ja nyt
alkaa kuulemma tosi ihana unikkokukka tulla joihinkin meikkeihin, Marimekkoa. Todella
ihanan trendikdsta ja edullista. Sen olen kuullut, ettd kannattaa Avonin oman
nettisivuston kautta alkaa, ettd paasee omalle alueelle koska niissa on muutakin
oheistoimintaa.En itse jaksa milladan kauppaan ja Friendtex vaatteet sopii mulle, niista
tykkéén todella. Kylld suoramyyntijutut on kivoja.”

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Maria Penna


mailto:nettimyynti@gmail.com
http://www.nekkudesign.fi/

Liite 1

YHTEENVETO KESKUSTELUSTA

<

Perusilmapiiri keskustelussa ei ole kovin positiivinen

Pari kannustavaa ja suoramyyntitapaa suosittelevaa kommentia kuitenkin 10ytyy
joukosta

Rekrytointia on monessa kommentissa, jossa pyritddn samaan itselle lisaa
asiakkaita ja parempia tuloja

Varoitellaan tuntuvista kuluerista ja kovasta tyosta, joita ei ehka tule aloittaessa
miettineeksi

Osa kommentoijista kehottaa katsomaan pintaa syvemmalle, silla alussa usein
lupaukset ovat suuria

TUTKIMUKSELLINEN TAULUKKO
KESKUSTELUPALSTOJEN POHJALTA
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JOHTOPAATOKSET
v monet ihmiset eivat kovin innokaita kyseistd markkinointitapaa kohtaan
v monet kokevat kotikutsumyynnit arsyttdvana pakko ostaa tuttavalta tilanteena
v muutamat myds pyrkivat rekrytoimaan keskustelussa lisaa innokkaita myyjia >
saavat uusista kenties palkkiota? (verkostomarkkinoinnin periaate)
v myyjille paljon etuja ja bonuksia, ei myyntipakkoja mutta silti pakollinen
aloituspakkaus kuului monen yrityksen toimintaan
v moni suosittelee kotimyyjaksi ryhtymista, silla on itse 16ytanyt uusia tuttavuuksia
ja saanut hyvaa lisdansiota
v moni tiedostaa oman panostuksen merkityksen ansioihin
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v rekrytointituntua osittain ilmassa tassékin keskustelussa

v monet kehottivat seisomaan tuotteen takana, jolloin myyntikin on heti parempaa

v aitiyslomalla olijat erityisen kiinnostuneita lisdansioista seka uusista
aikuistuttavuuksista, joita kotimyynti voisi heille suoda

v opiskelijat hakeutuneet vain yhdelle keskustelupalstalle

v vauvat, ellit ja kaksplus enemman aitien keskustelupalstoja noin yleisestikin

v rekrytoijat keskittyneet suomi24.fi sivustoon

Sinisen meren strategia — Loyda
markkina-alue kilpailun ulkopuolelta
(W. Chan Kim; Renée Mauborgne
Talentum Helsinki 2015)

Lyhyesti

Sinisen meren strategia: Sinisilla merilla tarkoitetaan tuntemattomia markkinoita eli ei
vield olemassa olevia toimialoja . Punaiset meret ovat sinisten merten vastakohta ja ne
kattavat jo tunnetut toimialat sekd markkinat. "Punaisissa merissa toimialojen rajat on
maaritetty ja hyvaksytty ja Kkilpailun pelisaannét ovat tiedossa.” Sinisille merille
paaseminen vaatii innovatiivisuutta ja luovuutta, jotta alat pystyisivat muuttumaan seka
kasvamaan. Sinisille merille ei valttdmatta ole helppo paasta ja suosion saavuttaminen
on vaikeaa, kun edessa on "hyppy tuntemattomaan”.

Arvoinnovaatio: Punaisen meren yritykset noudattavat perinteista lahestymistapaa
suhtautumisessa strategiaansa. Punaisella merella taistelevat yritykset panostavat
omaan asemaansa jo olemassa olevassa toimialarakenteessa. Sinisid merid
valloittavat yritykset eivéat keskittyneet kilpailijoihin seka vertailleet heitd. Sinisen meren
strategiassa yritykset noudattavat arvoinnovaatiota; sinisen meren strategian
kulmakivea. Kilpailusta pyritaan arvoinnovaation voimin tekemaan merkitykseténta ja
se nostaa asiakkaiden seka yrityksen saamaa arvoa uuden markkinatilan ilmentyessa.
"Arvoinnovaatio merkitsee uutta tapaa ajatella ja toteuttaa strategiaa, jonka tuloksena
syntyy sininen meri ja yritys tekee selvan pesaeron kilpailijoihin.” Sinisilla merilla
keskitytdan differointiin samanaikaisesti pieniin kustannuksiin, eikd kustannusten
valisestd kompromissista synny tuotteen tai palvelun arvo.

Nelikentta

Nelja kysymysta, jotka helpottavat uuden arvokayran laatimisessa ja “asiakkaan
saaman arvon koostumuksen muokkaamisesta”.
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Supista
"Mita tekijoita tulisi
supistaa  selvasti
alan
normaalitasoon
verrattuna?”

Poista Luo
"Mitka toimialalla Uusi "Mita kyseiselle
selvidind  pidettavat toimialalle taysin uusia
tekijat tulisi arvokayra tekijoita tulisi luoda?”
eliminoida?”

Korosta
"Mitd  tekijoitd  tulisi

korostaa
enemman kuin
yleensa tehdaan?”

selvasti
alalla

Nelikentta (Kotimyynti Deep Steep-sarjalle)

Poista

Pakottava rekrytointijarjestelméa .

(agressiivinen kotimyyjien

“varvaaminen”

Liialliset lahjukset ja lilan halvat
tuotteet > ei kerro laadusta

Korosta

Luonnonkosmetiikan hyédyt >
kilpailuetu

Hauskuus tydnteossa ja tuotteissa
eparealististen palkkioiden
janoamisen sijaan > mukava

e Monimutkaiset palkkiojarjestelméat harrastus
e Suurten odotusten kasvattaminen e Yksinkertainen ja helppo tapa
myyntiin liittyen lisatienestiin

e Tyokokemuksen ja yrittdjamaisen
toiminnan karruttaminen

Supista Luo

Luoda kotikutsuista odotettu
tapahtuma, jossa ei stressata
"ostopakosta”

Tuotteista ja niiden turvallisuudesta
tiedotettaisiin enemman

e Helppo ja lamminhenkinen Deep
Steep -ilta

e Monimutkaiset palkkiojarjestelmat .

e Liioitellut mainoslauseet
kosmetiikassa

e Paljoustarjoukset .

e Liian halvat hinnat

Arvokayra

Punaisen meren yritykset noudattavat perinteista lahestymistapaa suhtautumisessa
strategiaansa. Punaisella merella taistelevat yritykset panostavat omaan asemaansa jo
olemassa olevassa toimialarakenteessa. Sinisid meria valloittavat yritykset eivat
keskittyneet kilpailijoihin seka vertailleet heita. Sinisen meren strategiassa yritykset
noudattavat arvoinnovaatiota; sinisen meren strategian kulmakived. Kilpailusta pyritdan
arvoinnovaation voimin tekemaan merkityksetontd ja se nostaa asiakkaiden sek&
yrityksen saamaa arvoa uuden markkinatilan ilmentyessa. "Arvoinnovaatio merkitsee
uutta tapaa ajatella ja toteuttaa strategiaa, jonka tuloksena syntyy sininen meri ja yritys
tekee selvan pesaeron Kkilpailijoihin.” Sinisilla merilla pyritddn differointiin  ja
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samanaikaisesti mahdollisimman pieniin kustannuksiin. Arvoinnovaatio uhmaa
kasitysta, etta tuotteen tai palvelun arvo olisi verrattavissa kertyneisiin kustannuksiin.

Arvokayrd syntyy arvoinnovaation pohjalta ja nelikentta tyokalua hyoddyntéaen.
Arvokayra eli “strategiaprofiili nayttda yrityksille tulevaisuuden jo nykyhetkessa.”
Sinisen meren strategian kolme piirreettd eli painopiste, erilaisuus seka
mieleenpainuva motto toimivat arvokayran perustana, joiden avulla voi testata ideoiden
kaupallisen toeuttamiskelpoisuuden. Arvokayrdn muistuttaessa Kilpailijoiden vastaavia
on yritys jaanyt punaisille merille kilpailemaan.

Taulukko Deep Steepin arvokayra
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Kilpailuetu

Arvokadyrasta naemme, mitka ovat suurimmat kilpailuedut ja mihin tulee panostaa
erityisesti jatkossa. Erottuakseen muista on tehtava asioita hieman eri tavalla, kuten
sinisen meren strategia meita opetti.

Laadin arvokayran Deep Steep —tuotesarjan seka Avon suoramyyntiyrityksen vdlille,
silla molemmissa pddpaino on kosmetiikan myynnissa. Avonista minulle kertyi myds
eniten tietoa, silla benchmarkkauksen yhteydessd sain heiltda my0ds esitteitd niin
tuotteista kuin kotikutsumyyjana toimimisesta. Arvokayrassa keskityin nelikentan kautta
ilmenneihin kohtiin. Huomioitavina asioina toimivat hinta, tuotetietous, pakottava
"rekrytointi”, tuotevalikoima, realistisuus etenkin markkinoinnissa kotikutsumyyjille,
tyokokemus ja sen kerryttdminen sek& harrastepohjainen ja hauska toiminta. Monissa
suoramyyntiyrityksissd painotetaan ansioihin, tuotevalikoiman runsauteen seka
edullisiin ostoihin. Etenkin Avonilta saa kerrytettyd myyjana pisteitd, joilla voi hankkia
lisdd tuotteita tai muita hyodykkeitd itselle. En usko, ettd Deep Steepin olisi
kannattavaa lahted “lahjomisen” linjalle ainakaan niin suurissa maarin, silla
tuotesarjaperhe on vield suhteellisen pieni eika toiminta ole suurta. Tuotteiden hinta on
myds kovempi Deep Steepilla kuin Avonilla yleisesti ottaen. Arvokayrastd huomaa, etta
painotukseni kotimyyntikonseptia ajatellen on vahvasti mukavassa ja asiantuntevassa
tekemisessa kuitenkaan liioittelematta myyjan saamia tuottoja. Koulutuksen seka
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hyvien tuotteiden ja markkinoinnin avulla pyritdan padsemaén haluttuihin tuloksiin.
Myyjat tulevat vain pettymé&én, jos he uskovat saavansa huimia tuottoja, joten
realistisen myynnin taivoittelemiseksi pyritddn mainostamaan hauskaa ja yhteisoéllista
illanviettoa Deep Steep —tuotesarjan ymparilla. Myds tyokokemuksen kartuttamista
seka yrittdjakokemuksen mahdollisuutta kannattaa ’rekrytoinnissa” korostaa, silla
varsinkin haastavina aikoina tyorintamalla voi kokemusta kerryttdd myyntitydsta
riskittbmalla ja mukavalla tavalla. Yksinkertaistettuna siis pyritddan antamaan
kotimyyntiehdoikkaille positiivinen ja omaa urakehitystd voimistuttava mielikuva
kyseisesta tyosta. Tarkedd on markkinointi ensisijaisesti kotimyyjijille, silla ilman heita ei
kotikutsukonsepti voi menestya ja sen avulla myds tuotesarja saa nakyvyytta.

Tuotetietous nousi myds merkittavaksi tekijaksi arvokayrassani, silla on tarkeaa tuoda
realistisia sekd tarkkoja tietoja kuluttajien nakyviin. Luonnonkosmetiikka toimii jo
itsestéaén kilpailuetuna toimeksiantajayritykselleni, joten niitd arvoja on syytd tuoda
my0s kotikutsukonseptissa esille.

Lahde: Chan Kim, W. & Mauborgne, R. Sinisen meren strategia — LOyda markkina-alue
kilpailun ulkopuolelta. 2015. Talentum. Helsinki.

Luonnonkosmetiikka

v Luonnonkosmetiikan kayttd on lisaantynyt ja siitd on tullut jopa vahva trendi

v Luonnonkosmetiikan varjolla ratsastetaan ja markkinoidaan monia brandeja, jotka
valttamatta eivat edes ole luonnonmukaisia

v Tuotteiden tulisi koostua pelkastaén luonnon raaka-aineista sekéa kasveista eika
ollenkaan synteettisista aineista

v Paaperiaate,ettd kosmetiikassa kaytetdan luonnollisia raaka-aineita seka
mahdollisimman luomulaatuisia (raaka-aineet vahan prosessoituja, ei testattu
elaimilld) (Tuotteessa huomioidaan sen koko valmistusprosessin ja elinkaaren
vaikutus ihmiseen seka luontoon)

v Luonnontuotteita sertifikoidaan eri maissa eri kriteerein.

v Kuluttajan oma vastuu osata lukea inci-listoja seka pakkausmerkinttja nousee
esiin luonnonkosmetiikkaa ostaessa.
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v "Suomen Pro luonnonkosmetiikka ry:n mukaan luonnonkosmetiikalla tarkoitetaan
alaan erikoistuneiden, riippumattomien organisaatioiden saatelemaa ja valvomaa
kosmetiikkaa, joka on luonnollista alkuperaa. ”

v Luonnonkosmetiikka voi suosia luonnonmukaisesti viljeltyja raaka-aineita, mutta
kaikki luonnonkosmetiikka ei valttamatta ole luomukosmetiikkaa. Luomulaatuisten
kasvi- ja elainperaisten raaka-aineiden pitoisuuksille ei ole asetettu
vahimmaismaaria, vaikkakin painotus on nimenomaan luomuraaka-aineiden
pitoisuudessa valmiissa tuotteessa. Kaikki luomukosmetiikka ei mydsk&aéan ole
automaattisesti luonnonkosmetiikkaa, silla joissakin tuotesarjoissa kaytetaan
luomuraaka-aineiden rinnalla synteettisia ainesosia, kuten esimerkiksi
sdilontaaineita.

o Léahde: http://www.helsinki.fi/ruralia/julkaisut/pdf/Raporttejal03.pdf

v Kosmetiikan markkinoinnissa leikitdan uusilla ja hienoilla teknologiasavytteisilla
sanoilla

v Mielikuvilla pyritddn saamaan tuote esille, silla eihdn kukaan halua ryppyja, kuivaa
tai epapuhdasta ihoa?

v Luonnonkosmetiikan puolelta vaihtoehtoja on rajatummin. "Tavanomaisen
kosmetiikan myyntiargumentit luovat iholle vihamielista ilmapiiria. Ihosta tulee
uhka hyvinvoinnille.”

v Luonnonkosmetiikka pyrkii kasittelem&an ihoa ruumiinosana ja hoitotuotteet
tukevat itsensé ja oman ihon pitamista terveend seka toimintakuntoisena.

v Positiivinen asennoituminen on siis tarkeda oikeanlaisen mindkuvan luomisessa.
Jos ihoa vastaan tehdaén hoitotuotteita, luovat ne negatiivista minakasitysta ja
taistelua ongelmia vastaan.

v Kayttgjakyselyt ovat harhaanjohtavia subjektiivisia kokemuksia. Yritykset voivat
johdatella kayttajia vastaamaan halutulla tavalla tietyin kysymyksin, joten tuloksiin
ei ole luottaminen.

v Myds kielellda on vaikutusta. Kuluttajaa usein hamataan lainaus- ja
kysymysmerkein, jolloin lause on houkutteleva mutta se ei lupaa taydellisia
tuloksia.

Lahde: Stiens, R. 2008. Totuus kosmetiikasta. Helsinki.

DEEP STEEP

TUOTEMERKKI

v raaka-aineet luonnosta, ei sisdlla ftalaatteja, parabeeneja eikd kemiallisia
sailontaaineita

v laaja valikoima vartalonhoitotuotteita (rasvoja, kylpyvaahtoja, suihkugeeleja,
hiuspesuaineita, kasivoiteita ja vartalotuoksuja)

v sisdltda monia eri tuoksuvaihtoehtoja ja tuotemerkki tuntuu uudistuvan aika
ajoin uusien tuotesarjojen muodossa

v 100% vegaaniset tuotteet, eiké testata elaimilla (cruelty free bunny-sertifikaatti)

v tuotteet valmistetaan Eteld Carolinassa Johns Islandissa

v tuotteissa hyddynnetaan korkealaatuisia luonnon raaka-aineita, jotka toimivat
hyvin seka tarjoavat muistettavan tuoksuelamyksen
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Lahde: https://www.deepsteep.com/index.php/about-us

SWOT-analyysi Deep Steep tuotesarja

Strenghts (vahvuudet)

©

© 6066 0 ©

erilaiset pirteéat ja sopot
pakkaukset
luonnonkosmetiikka, joka on ollut
pinnalla viimeaikoina
positiiviset kokemukset
kayttgjilta ympari maailman
laadukkaat tuotteet
monipuolinen ja véarikas
tuoksumaailma

tuotesarjasta mahdollista |6ytya
”jokaiselle jotakin”

Opportunities (mahdollisuudet)

©

©
©
©

©

suureen suosioon lapsiperheissa
luonnonkosmetiikka turvallisena
vaihtoehtona kaikille

ankkalogo toimisi hyvana
markkinoinninedistajana
tunnettuuden kasvattaminen
Suomessa kotimyyntijarjestelméan
avulla

USA:n tuotteet houkuttelevia
Suomessa?

HINTATASO

10 euron molemmin puolin.

Weaknesses (heikkoudet)

® eitunnettu sarja viela Suomessa

® markkinointia ei suurella
volyymilla ole mahdollista
toteuttaa

® vaikea saada ihmiset
kilnnostumaan uusista tuotteista,
kun vaihtoehtoja on kasapéain
tarjolla etenkin perus
vartalonhoidossa

® hintavia, jos ei ole aiemmin
keskittynyt kayttdmaan
luonnonkosmetiikkaa >
marginaalinen ostajakunta

® suhteellisen voimakkaita tuoksuja

Threads (uhat)

® muut vastaavat ihonhoitosarjat

® Suomalaiset eivat innostukaan
sOpoistd luonnonkosmetiikan
tuulista

® perheelliset eivat innostu
luonnonkosmetiikan aspektista >
tuotteet liian kalliita
peruskayttoon, kun
hygieniatuotteita kuluu paljon

® ei ymmarreta luonnonkosmetiikan
turvallisuutta, etuja ja hyotyja
(vaikea saada isoa
asiakassegmenttia)

Hieman hintava perusperheille, jotka kayttavat lahinna

Nivean tuotteita. Luonnonkosmetiikaksi tuotteet ovat edullisia, mutta vaikea saada
viestia perille ellei ole jo vannoutunut luonnonkosmetiikan kayttdja entuudestaan.

LAATUTASO

Laadukkaat luonnonkosmetiikan tuotteet. Hyvia ja raikkaita tuoksuja seka pirteat, iloiset
pakkaukset. Omalla kohdalla olen kokenut, etta tuotteet toimivat ja tuntuvat hyviltéa
kaytossa. Innovoitu hyvin, eiké tuotteista suoranaisesti tule ilmi luonnonkosmetiikan
tylsat pakkaukset ja hyvin kalliit tuotteet.

JOHTOPAATOKSET
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v Tuotesarja on sopivan kokoinen (tuotteita on valikoimissa monia tuoksuja seka
moneen kaytantéon, muttei silti liikaa)

v Tuotesarja sopii hyvin lapsiperheille, joten kotimyynnissa siitéd on hyotya kun
aidit ovat yksi potentiaalinen kotimyyjakohderyhma

v Tuotesarjan hinta on tietysti hieman kallis, jos tuotteita ostaa kerta toisensa
jalkeen isolle perheelle - paljousalennuksia tai ilmaisia tuotteita jaettavaksi?

v Kotimyynnissa tarkeda menna tuote edella

v Deep Steepin ankkamerkki voisi toimia jonkilaisena markkinoinninedistajana

v Tuotteet sopivat hyvin lahjaksi ja ne ovat nopeasti kuluavia - pakko ostaa
tietyin valiajoin uusia

OMAT EHDOTUKSET

v Tarkeda huomioida, ettei koko kotimyyntikonseptista tule liian monimutkaista
(tarvitaan yksinkertainen palkkiojarjestelma kotimyyijille)

v Ei rekrytointipalkkioita, silla verkostomarkkinoinnissa on paljon kyseenalaisia
kohtia

v Kotimyynnissa tarkedksi nousee itse tuote; sen laadukkuus, houkuttelevuus,
brandin tunnettuus seka mielikuvat tuotesarjasta

v Markkinoinnissa mennéaan tuote edella, eli kotimyyntijarjestelmaa tyépaikkana
ei ole hyva tyrkyttaa - helposti syntyy kuva puhelinmyyntimaisesta
suoramarkkinointitavasta myyda tuotetta

v Kotimyyijid ei saa huijata vaan pyritdan herattdmaan kiinnostus yhteisélliseen
harrastukseen, jonka kautta voi l6ytaa uusia ystavia seka lempituotteita (talléin
ei myoskaan odotukset lisatuloista kasva lilan suuriksi)

v Kotimyynneista rituaali, jota pyritddn noudattamaan ja jarjestamaan tietyin
valiajoin

v Luonnonkosmetiikasta tiedottaminen

v Markkinoidaan konseptia kotimyyjille eri tavalla kuin on totuttu. Heitetdén
heidan padhansa idea illanvietoista, joissa yhdistyvat niin hyva ruoka, juoma
kuin Deep Steep.

v Toteutaan ensin testimuodossa, jonka jalkeen voidaan pohtia onko jarkeva
myynninedistamiskeino yritykselle

v Myyjien jatkuva koulutus tarkeaa hyvan yritysimagon ja asiantuntevuuden
yllapitamiseksi (Kotimyyjat ovat sarjan "kasvot” ulospain)

v Internettia voi hyddyntaa koulutusmateriaaleissa, koulutukset verkkokursseina?

v Korostetaan tuotesarjan sopivuutta koko perheelle idsta ja sukupuolesta
katsomatta

v OrganicYou:n maineen kasvattaminen kotimyynnin ohessa - monet saattavat
innostua kayttdm&an enemmankin luonnonkosmetiikkaa ja silloin tietoisuus
kotimaisesta verkkokaupasta on helppo ja turvallinen ratkaisu

v Hyvéantekevaisyyteen osallistuminen toiminnan kasvaessa > sopii Deep
Steepin kuin OrganicYou:nkin imagoon seka viestii luotettavasta ja
kannattavasta ostohetkesta
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Pohdittavaa jatkoon

Kuinka suurella alueella kotimyynti& olisi mahdollista toteuttaa? (Koko Suomi

vai vaan lahialueet?)

Miten postikustannuksista sovitaan?

Kuinka saada konseptista lamminhenkinen ja haluttu tilaisuus?

Joku yhdistava tekija kaikissa kotimyyntitilaisuuksissa - tietty pukeutuminen
myyijilla, maskotti esille tai vaikka kynttilat osana tilaisuutta?

Deep Steepin ankkahahmosta voisi syntya sopiva maskotti promoamaan
tuotesarjaa? Esimerkiksi pehmolelun tai vaikkapa pelin muodossa

Minkéalainen tilausjarjestelma kotimyyjille? Nettisivuilla oma rekisterditymiskohta
vai oma app?

Sovelluksesta voisi tarkistaa omat myynnit seka tuotteiden saatavuus ja
koulutusmateriaalit... kotikutsumyyjilla voisi olla myds oma chat osana palvelua
(vinkkeja, yhteisollisyytta)

Kotikutsujen jalkeen vieraille voisi ojentaa lahjapussin, jossa mahdolliset
hankitut tuotteet sekd néaytteitd Deep Steep -—sarjasta. Kenties naytteita
OrganicYou:n muista sarjoista? - lahjapussit jokaiselle! <3

Esimerkkisuunnitelma

Vaihe 1

*

/
.0

53

A

Kattava suunnitelma tulevaista asiakkaista ja heidan tarpeistaan seka
toiveistaan (hyddynnetdédn User Personas tyokaluall)

Tarkka budjettisuunnitelma

Markkinointisuunnitelma kotimyyjille (Sosiaalisessa mediassa,
nettisivuilla seka kentalla esimerkiksi sissimarkkinoinnin tai promoamisen
avulla)

Tuotesarjan markkinointiin entistd enemman panostamista, jotta
tuotesarjan tunnettuus kasvaa ja kotimyyjat kiilnnostuvat sarjasta

Vaihe 2

Suunnitelma jarjestelmén toiminnasta

= Mille alueelle myyntijarjestelma aluksi rajataan?

= Kannattavuuslaskuja provisio-osuudesta kotimyyjille, etta se olisi viela
kannattava myds paayritykselle eli OrganicYou:lle

= Halutaanko aloituspakkaus tai aloitussumma, joka kattaisi osan
tulevasta kotimyyjasta kertyvista kuluista

» Laaditaan tavoitteet noin vuodeksi eteenpéin (kuinka paljon pyritédén
saamaan kotimyyjid? Kuinka paljon myyntia heille kertyisi? Kuinka
paljon jarjestelma tuottaisi voittoa?) Mietitdan keinoja paasta
tavoitteisiin seka seurataan padamaaria jatkuvasti

Vaihe 3
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Laaditaan koulutusmateriaali kotimyyjille

Toteutetaan markkinointia

Testataan jarjestelman toimivuutta = voidaan tehda parannuksia
kotikutsuihin, myyjien koulutukseen seka realistisempia myyntitavoitteita
< Pyritdan paasemaan asetettuihin tavoitteisiin kotimyyjien ja myynnin
osalta

3

S

X3

%

Esimerkkilasku myyntiprovision maarasta

Laskukaava: Deep Steep tuotteen myyntihinta — Deep Steep tuotteen ostohinta =
X

x- Kotimyyjan ansaitsema provisio =y
x= todellinen myyntikate
y= voitto paayritykselle

Esim. Jos Deep Steep tuotteen myyntihinta kuluttajalle on 6,90€ (sis. alv 24%) ja
maahantuojan ostohinta on 3,10€ + alv 24%. Kotimyyjd vie valistd 50%
myyntikatteesta. Kuinka paljon voittoa tuotteen Kkotimyynnistd Kkertyy
paayritykselle?

Tuotteen ostohinta liséttyna alv 24 % = 3,10 x 1,24 = 3,844€
Myyntikate = 6,90€-3,844€= 3,056€

Kotimyyjéan voitto = 3,056€ / 2= 1,528€ eli kotimyyja ja pdayritys saisi per myyty
tuote 1,5 euroa.

Enta jos kotimyyja myy askenmainittua tuotetta 103,5 eurolla? Paljonko hanelle
seké paayritykselle kertyy voittoa?

103,5/6,9 = 15 henkiloa on ostanut kyseisen tuotteen
eli tuotteista kertyneet ostokulut paayritykselle ovat 15 x 3,844€= 57,66€
Jolloin todellinen myyntikate on 103,5€ - 57,66€ = 45,84€

Ja kun kotimyyja saa puolet myyntikatteesta saavat sekd myyja etta paayritys
voittoa 22,92 €

Laskut auttavat hahmottamaan todellisen hyddyn kotimyyntijarjestelmasta.
Myynnin tulee olla suurta, jotta siita kertyy tarpeeksi voittoa seka myyjalle etta
paayritykselle. Miten suuriin myyntilukuihin p&&see? Se on oma haasteensa.
Lisaksi paayritykselta vahennetddan ostoista kehkeytyneet postikulut seka
jarjestelmé&an satsatut markkinointi- ja juoksevat kulut.

Huomio! Halutaanko kotimyyntijarjestelméan tuottavan paljon voittoa vai toimiiko
se lahinna tuotesarjan tunnettuuden kasvattajana?

Kuinka kotikutsut oikeasti voisivat toimia?

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Maria Penna



Liite 1

1. Kotimyyja tutustuu tuotteisiin sek& lukee koulutusmateriaalit/
osallistuu jarjestettyyn koulutukseen

2. Kotimyyja jarjestaa kotikutsutapahtuman, johon pyrkii saamaan
niin paljon vieraita kuin mahdollista

3. OrganicYou toimittaa tuotenaytteitd seka tietolehtisia vieraille
tutustuttavaksi

4. Kotimyyja valmistautuu kotikutsuihin koulutuksessa mainituin
ohjein (Tietty pukeutuminen?, Mitd tuotteista tulee kertoa? Deep
Steep-iltaan liittyvien asioiden hoitaminen ja omien myyntitaitojen
kasvattaminen)

5. Kotimyyja panostaa kutsujen vieraisiin parhaaksi nakemalla tavalla
(tarjoilut, kynttilat?, kuinka paljon aikaa tilauksiin ja koko iltaan

varataan?)

6. Kotimyyja muistaa antaa vieraille oheeksi kotimyyntiasiakirjan

7. Mietitdan kuinka vieraita saisi houkuteltua mukaan
kotikutsueméanniksi seka halutaanko heille antaa OrganicYou:n
lahjapussi?

8. Kutsut paattyvat ja kotimyyja raportoi myynnit OrganicYou:lle

9. Kotimyyja voi antaa halutessaan huomioita ja parannusehdotuksia
OrganicYou:lle varsinkin konspetin alkuvaiheissa

10. OrganicYou toimittaa tilaukset perille sekd maksaa kotimyyjalle
palkkion erapaivaan mennessa (esim. joka kuun 10. paiva)

VAIHTOEHTOISESTI kotikutsuilla voisi olla jo suuri osa myytavista tuotteista (eli
kotimyyja varaa tietyn verran tuotteita kotikutsuille). Tassa vaihtoehdossa
valtytaan pienista tilauserista ja suurilta postikuluilta. Kotikutsujen asiakkaat
saavat myo6s haluamansa tuotteet heti kayttéonsa.

Varattujen tuotteiden palautuksen takia on huomioitava Kirjallinen sopimus ja
ehdot kayttdmattomien tuotteiden takaisin palautuksesta OrganicYou:lle...
kotimyyja ei taten jaa tappiolle, kun voi palauttaa ylijadma tuotteet!

Kéytetyt, tilatut ja "hdvinneet” tuotteet lasketaan kaikki toteutuneiksi myynneiksi
ja siksi laskutetaan kotimyyjalta.

Muita huomioita:

< kaikki pienetkin menoerat (naytteet, paperikustannukset, ruoka ja
juomakustannukset, testerit)

% Ty0 vie paljon kotimyyjan aikaa, joten miten motivaation kutsujen jarjestelyyn

sekéa kaiken uuden oppimiseen saisi pidettya ylla?

Minkéalaisen bonuksen myyjd saa, jos han edesauttaa kutsujen

jarjestamisesta kiinnostuneita mukaan toimintaan?

Kuinka raha kulkee paayrityksen sekd myyjan valilla?

Onko aloituspakkaus vai tilauslomakkeiden hyddyntaminen parempi

vaihtoehto?

Haasteena kotimyyjien ammattitaidon sekd myyntitaitojen kasvattaminen

Kuinka myyjistd sekd kutsujen pitdjistd pidetdéan kirjaa? Excel-taulukko,

raportit...

X3
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Toimiiko kotimyyja Y-tunnuksella tai toiminimella vai palkataanko se?

https://www.vero.fi/fi-
FI/Yritys_ja_yhteisoasiakkaat/Liikkeen_ja_ammatinharjoittaja/Perustaminen
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https://www.prh.fi/filkaupparekisteri/useinkysytyt/useinkysytytyksi.html#toiminimi

Johtopaatdokset = Paayritykselle tietenkin helpompaa, jos ja kun kotimyyjat
toimivat toiminimella. Talléin paayrityksen vastuulle ei jaa veronmaksamiset
seké lakisaateiset tyontekijasta koituvat kulut.

Mahdollista on my6s hyodyntdd palkanmaksu kolmannen osapuolen kautta,
jolloin osa palkkiosta menee vélista. Tama on turvallinen tapa niin paayritykselle
kuin itse kotimyyjallekin, mutta tietenkin se vie osan toiminnan tuloista.
Tamankaltaisia palveluita 16ytyy useita mm. Eezy ja Ukko.

http://www.eezy.fi/?gclid=CjOKEQjwqgsyxBRCIxtminsmwkMABEIQAzL34PevavQ3yz2M
EtpngN9vG1s65XUuHOelzs7FICaCbAf0aA0aS8P8HAQ

https://www.ukko.fi/

Loppusanat

Toivon, ettd koet opinnaytetydni hyddyllisend osana liiketoimintaasi. Pyrin antamaan inspiroivia
vinkkeja, edotuksia seka ajatuksia tulevaisuuden varalle. Mietin aihetta realistisesti ja tein paljon
taustatyotd, joten toivon siité olevan Sinulle hyotya.

Lopuksi litteen& hieman ehdotuksia markkinointimateriaaliksi kotimyyntijarjestelmaan.

Toivotan menestysta ja tekemisen iloa jatkoon!
Kiitos!

Terveisin, Maria Penna (Tydssé hyodynnetyt kuvat: Maria Penna)
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