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Markkinointi suunnitelma Ritualsille

- Ehdotuksia yrityksen myynnin kehittamiseksi sekd nuorempiin
ikaluokkiin kohdistuvasta mainonnasta

Opinnaytetyossa on tutkittu hollantilaista yritysta Rituals Cosmetics
Oy:ta, joka perustettiin suomeen vuonna 2021, ja joka on saavuttanut
tietyn arvon suomalaiselle asiakaskunnalle vuosien saatossa.

Opinnaytetyo tutkii ja pohtii sita, miten Rituals Oy voisi yrityksena kehittaa
myyntidan ja saada parempaa kontaktia mydés nuorempaan ikaluokkaan
tdsséa sosiaalisen median aikakaudessa, joka hallitsee meidan kaikkien
jokapéaivaista elamaa.

Tyon tutkinnassa on kaytetty aktiivisena osana Chat GPT ohjelmistoa,
jonka avulla selvitettiin tekoalyn nakemysta ja kantaa nuoriin
kohdistuvasta markkinoinnista. Selvitettiin myos ovatko tekoalyn ideat
saman tyylisia kuin tydon tekevan nakemykset ja myds sita, miten ne
eroavat toisistaan.

Opinnaytetydn aiheena Rituals Cosmetics Oy toimi ajankohtaisena
opinnaytetyota tekevalle Senni Kopralle, joka tyoskentelee kyseisen
yrityksen alla, ja jonka nakemys yrityksesta on hyvin selkea ja
ainutlaatuisen ymmartavainen seka kollektiivisen koskien yrityksen
arvoja, tapaa toimia ja tulevaisuuden suuntaa.
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Marketing plan for Rituals Cosmetics
- Suggestions of how to develop the company sales and how to
achieve a better connection and marketing towards the younger
generations

This thesis has studied a company called Rituals Cosmetics Oy,
originated from the Netherlands, which was established in Finland in the
year 2021. As a company, Rituals has already achieved a known brand
and stand amongst the Finnish customers.

This thesis also studies and asks how Rituals Cosmetics Oy, as a
company, could improve its sales and have a better contact with the
younger generations in this social media era that we currently live in,
which effects each one of our lives daily.

In the thesis, Chat GPT has been an important and crucial part of the
study and through it was made known how Al sees differentimportant
values when it comes to younger generations and how to best market
towards them. It was also studied are Al’s ideas the same as the ideas the
writer of this thesis had, and would they differentiate from one anotherin
any ways shape or form.

When it came to the subject of this thesis, Rituals Cosmetics Oy worked
as the best possible subject, since the writer of thisthesis, Senni Kopra, is
also a current worker under Rituals Cosmetics Oy and has insightful and
personal knowledge of the way the company works, the way itis setand
the direction it is going to as a company.
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1 Johdanto

Markkinointi on oleellinen ja konkreettinen osa jokaisen yrityksen
toimintaa, luomalla yrityksille menestyksenkaaren alun, keskikohdan ja
lopun. Markkinoinnilla halutaan luoda nakyvyytta ja seurata yrityksen
kontaktia sen sopivimpiin asiakasryhmiin, erilaisia kanavia ja keinoja
kayttden. Markkinointi toimii taten ollen ohjaavana nuolena asiakkaalle,
kuljettaen heidan oikeaan osoitteeseen aina loppuun asti, tuttua ja
turvallista kaavaa kayttaen ja sdantoja noudattaen. Kyseiset sdannétja
rajoitteet voivat siis koskea muun muassa yrityksen mainostustapaa,
tekijanoikeuksia, ryhmiin kuuluvaa erityismainontaa ja esimerkiksi
mainoskanavia (Suomi.fi 2023.)

Markkinointikysyy asiakaskunnilta, mitd he haluavat ja kayttaa tata tietoa
tuotteiden suunnittelemiseen ja niiden myymiseen mahdollisimman
tehokkaalla ja suoralla tavalla (Cambridge Business Dictionary,
Cambridge University Press.) Tarkein ja oleellisin tieto on siis saavuttaa
asiakaskontaktia, joko fyysisesti tai esimerkiksi
asiakastyytyvaisyyskyselyista hyvaksi kayttaen, jotta voidaan saavuttaa
maksimaalinen tyytyvaisyyssuhde asiakkaan ja yrityksenvalille, sailyttaen
silti autenttisuutensa ja omalaatuisuutensa.

Tama opinnaytetyo toimii ehdottavana markkinoinnin suunnitelmana
yhdelle tietylle olemassa olevalle yritykselle; Rituals Cosmetics Oy:lle.
Sen tavoitteena ei ole luoda yleista markkinointisuunnitelmaa erilaisten
yritysalojen kayttoon, vain juuri Rituals Cosmetics Oy:n
kosmetiikkamyynnin markkinointiin. Opinnaytetyosséa halutaan saavuttaa
yksilollisyytta yrityksen autenttisen tyontekijan ja asiakaskunnan
nakokulmasta, jotta yrityksen myynti ja markkinointi olisi
tulevaisuudessakin kannattavaa toimivaa, noudattaen
yritysmarkkinointiin liittyvia oleellisia sdantdja ja neuvoja. Halutaan luoda
taten ollen erilaisia tapoja kanssa kayda ja suunnata kohti teknologian
jatkuvaa kehitysta.

Opinnaytetyossa halutaan kayttaa hyotyna erilaisia tapoja luoda

Ritualsille oma henkilokohtainen markkinointisuunnitelma, jotta se
antaisi uutta ideaa ja eldmaa mahdollisille uusille kehityksenkohteille ja
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jo olemassa oleville tavoille pysya ajankohtaisena ja autenttisena
markkinoinnin jatkuvasti muuttuvassa maailmassa. Tydn avulla pyritaan
johdonmukaiseen ja onnistuneeseen lopputulemaan, jonka avulla
yrityksella olisi yha enemman onnistunutta markkinointia sen jo
olemassa oleville asiakkaille ja tulevaisuuden uusille asiakkaille.
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2 Yritys

2.1 Rituals Cosmetics

Rituals Cosmetics on hollantilainen kosmetiikkaa, hygieniatuotteita ja
naihin liittyvien kulutustavaroiden myyva osakeyhtio, joka on saanut
inspiraationsa erilaisista rituaaleista” ympari maailmaa. (Kauppalehti,
Yrityshaku.) Naita inspiraation lahteitd on muun muassa Japanin
kirsikankukkapuut Sakura-tuotesarjassa, Marokon aurinkoisuus
keltaisessa ja raikkaan tuoksuisessa Mehr-sarjassa ja esimerkiksi
tasapainon luominen Jing relax tuotesarjan avulla, joka on taas oman
inspiraationsa saanut kiinalaisesta laaketieteesta.

Amsterdamissa, 25-vuotta sitten perustettu yritys, sai alkunsa Raymond
Cloostermanin ideasta tuottaa jokaiselle hyvaa oloa, eika niinkaan
kauneutta. (rituals.com.) Ajatus oli tuoda maailman ihania rituaaleja
muihin maihin, jopa tanne pohjoiseen Eurooppaan, jossa voisimme
nauttia jokapaivaisesta luksuksesta, monien eri tuotteiden muodossa.
Yrityksen konseptin myo6ta, on yrityksella ollut aina tarjolla useita eri
tuoksuja, joista nykypaivana koostuvat Classic Rituals tuoksuista ja
Private Collection tuoksuista, seka kaksi kertaa vuodessa tarjotuista
rajoitetuista tuotesarjoista.

Tunnettu Rituals on maailmanlaajuisesti muun muassa sen
ainutlaatuisista tuoksuista ja ndista kyseisista kaksi kertaa vuodessa
saapuvista rajoitetuista tuotesarjoista ja yrityksen tehokkaasta
ekologisuudesta seka tayttopakkausmahdollisuudesta. Rituals on
yrityksena saavuttanut suosionsa kaikenikaisten asiakasryhmien
keskuudessa, mutta erityisesti nuorissa aikuisissa ja teini-ikaisissa
lapsissa, jotka ovat saaneet vaikutteita Ritualsista yrityksena sosiaalisen
median avuin. Suurimman suosionsa Rituals on saavuttanut Tiktokin ja
Instagramin kautta.

Tarkeana kosmetiikan markkinoilla olevana yrityksena pidettava B Corp

sertifikaatti on myos jotain, mita Rituals on saavuttanut omien vuosiensa
varrella.
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B Corp onkin maailmanlaajuinen tunnustus siita, etta sen saavuttanut
yritys on asettanutymparisto- ja yhteisdvastuun liiketoimintansa tarkedan
asemaan. (Fabrik.fi, Bcorp sertifikaatti.)

Rituals pyrkii ekologisuuteen, ymparistoystavallisyyteen seka cruelty-free
toimintatapaan, ja nayttaa tata autenttisesti omalla toiminnallaan,
luoden muun muassa mahdollisuuden ostaa tayttopakkauksia ja
lupauksellaan lahjoittaa lukuisiin kehityskohteisiin rahaa, erilaisten
kampanjoiden kautta.
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2.2 Ainutlaatuinen jasenyys

Yrityksena Rituals on hyvin ainutlaatuinen, kdyttaen keinoja, joita moni
muu yritys niin sanotusti valttaa tai kiertaa, tarjoamalla useita eri lahjoja
kuluttajakansalleen, jotka kuuluvat Ritualsin jasenkantaan. Rituals
Membership eli yrityksen oma jasenyys vaatii 18-vuoden ikaa, asiakkaan
nimen, sahkopostiosoitteen ja sukupuolen. Jaseneksi liittymisen jalkeen
ja ensimmaisen ostoksen jasenena tehneend, saa jaseneksi liittynyt heti
toisen ostokerran yhteydessa ilmaisen taysikokoisen suihkuvaahdon ja
kolmannella ostokerralla viiden euron alennuskupongin (muokkautuu eri
maiden valuuttojen myota). Vaikka moni muu yritys tarjoaa
syntymapaivalahjan jasenilleen, tarjoaa Rituals sen seka ylla mainitut
lahjat, etta vuosilahjan viela kaupanpaalle, tamankin vaihdellessa
asiakkaan ostokertoihin liittyvaan tasoon. Rituals kayttaa lahjoja erittain
jarkevalla ja ainutlaatuisen koukuttavalla tavalla, saaden jasenet
vierailemaan useammin uusien lahjojen ja tarjousten perassa. Myos
asiakkaiden ilahtunut puhe lahjoista saa myds ystavien ja tuttavien
kiinnostumaan Ritualsin konseptista ja naista niin sanotuista "ilmaisista
lahjoista”.

Lahjojen lisaksi, tarjoaa Rituals myds vuoden aikana 11 erikoistarjousta
tai kampanjaa, jokaisen kuukauden aikana, paitsi joulukuussa, taman
ollessa yritykselle kiireisintad aikaa myynnillisesti ja asiakasmaarallisesti.
Erikoistarjouksetaukeavat asiakkaillejaseneksiliittyessa javahintaan 45€
kerralla kayttaessaan. GWP-lahjoiksi kutsuttavat setit vaihtelevat koon ja
saatavuuden myoéta kuukausittain, mutta herattavat koukuttavaa
kiinnostusta kuluttaja asiakkaissa, seka taas myynnillista lisamyyntia
Rituals-myyjille ja kyseiselle yritykselle.

Sahkopostiin lahetetyt uutiskirjeet muistuttavat jasenia jokaisesta heille
kuuluvasta lahjasta, ja ohjaavat heidat tarvittaessa verkkokauppaan
tekemaan ostoksia, tai vierailemaan pikimmiten ldhimm&ssa Rituals-
myymalassa. Uutiskirjeet on jasenen pidettava paalla, jotta lahjat pysyvat
jasenelle avoinna, nain ollen avustaen yrityksen mainontaa seka jo
tutuista tuotteista, ettd uusista valikoimaan saapuneista tulokkaista.
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Mallina Ritualsinjdsenyys ontoimiva, silld yhd useampi maksava asiakas
on valmis liittymaan jaseneksi, kuullessaan heita edella olevan asiakkaan
saamista lahjoista, lisaten prosentuaalista Catchment-arvoa, jota
jokainen myymala seuraa yksityiskohtaisesti. Catchment-arvo on yksi
lukuisista arvoista, mita yksittaiset Rituals-myymalat seuraavat
myymalakohtaisesti ja jota he pystyvat seuraamaan kuukausien ja
vuosien saatossa.
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2.3 Sisalla lilkkeessa

Rituals on aina yrityksena keskittynyt asiakkaiden henkildokohtaiseen
palveluun. Palkatuille myyjille on tarjolla kattava
perehdytyskoulutusmateriaali Ritualsin omassa sovelluksessa; The Book
of Rituals:issa, johon jokainen myyja voi aina palata tarvittaessa
virkistdmaan muistia. Yritys nostaa asiakkaiden palvelemisen tarkeaksi
arvokseen, tarjotessaan jokaiselle asiakkaalleen kupin teeta, seka
tarjoten jokaiselle henkilokohtaista apua ja ammattimaista
tuotetietdmysta.

Liikkeessa vieraillessa, kohdataan jokainen asiakas hymylla, ottaen heihin
kantaa jo heidan astuessa sisdan liikkeeseen. Tarjotaan teet3, jolla
luodaan yhteys ja kiinnostus asiakkaaseen, tdamaniasta, sukupuolesta tai
etnisyydesta huolimatta. Jokainen myyja kayttaa apunaan erilaisia
tyokaluja tuotteiden esittelyyn, mutta suosituimpina naista toimivat
jokaisessa myymalassa oleva vesipiste, seka lukuisat testereiksi tehdyt
tuotteet. Mottona kaytetaan; "Trying is bying,” jolla lisataan erilaisia
aistillisia kokemuksia, muun muassa haju-ja tunneaistia.

Ulkonadltaan jokainen liilke seuraa samaa kaavaa, lilkkeen koosta
huolimatta. Tarkkoja hyllypaikkasuunnitelmia seuraten, jokainen liike
muistuttaa toistaan ja tarjoaa asiakkailleen helpon ja tutun asioimisen,
nopeuttaen myyntiprosessia ja esteettisyyden luomista. Jokaista tuotetta
on tietty maara hyllyssa ja sen yksiloity paikka on katsottu toimivaksi ja
strategisesti onnistuneeksi. Suosituimmat tuotteet ovat mahdollisimman
keskella, helposti ndhtavilla ja esimerkiksi uusimmat tuotteet loytyvat
yksittaisilta esittelypoydiltd, promootiomallistojen ympardivina, jotta ne
herattaisivat mahdollisimman paljon huomiota ja kiinnostusta.
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Kuva 1Rituals Kauppakeskus Ratina (ratina.fi.)
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2.4 Rituals Business Model

Designed for: Designed by:

The Business Vlodel Canvas

Key Partnerships (@ Key Activities g Value Propositions Customer Relationships Q? Customer Segments O

-Maiden vélinen -Tuotteiden kehitys -Tuote ainesosat . . -Luodaan seka

T X X -Jasenlahjat : >
kommunikointi -Mainonnan kehitys verkkokaupassa -GWP (45€) uusille etta
-Tuotteiden tuotto -Asiakaspalvelu -Myymaléiden _Asiakkaille palaaville
Euroopassa -Asiakaspalaute samanlaisuus . . asiakkaille

; . . mainostaminen
-Yrityksen -Datan kerdaminen -Helposti -Jasenyysja ainutlaatuinenja
valitsemat saatavuus . jatkuva kokemus.
hyvéntekevéisyysk -Click&Collect palaavat asiakkaat J—Térkeimpié
ohteet; Tiny — -Endlessisle asiakkaita ovat
Miracles, Super Key Resources to -Henkilékohtaiset Channels tietenkin
Chill, Profit Pledge -Myyjien taidot ja suositukset -Sahkdposti luotettavat
10% tuotoista tietamys -Asiakaspalvelun TikTok palaavat
2024-2025 Yrityksen maine taso -Instagram asiakkaat.
-Sisallontuottajat maailmanlaajuisesti -TaxFree asiointi -Omat verkkosivut -Suurin osa naista
-Jalleenmyyjat -Kuluttajadata turisteille -Kauppakeskusten ovat nuoria
-Taxfree verkkosivut aikuisia ja keski-
ikaisia tyossa
kayvia —
Cost Structure % Revenue Streams /3
-Palkat -Lisenssit ja luvat -Asiakkaat haluavaisia maksamaan ekologisuudesta,
-Tuotekehitys -Myynnit luotettavuudesta ja laadusta.
-Markkinointi -Suome ALVI lisdvero nosti hintoja, mutta
“Tuotetutkimus asiakasmaara ei ole silti laskenut.
-Laadukkaat ainesosat (vahintaan 90%) -Jokaiselle lOytyy jotain valikoimasta
S s | ©O@ C Strategyzer

Kuva 2. Business Canvas Model (strategyzer.com.)

Seuratessaan kilpailijoitaan pysyakseen ajantasaisena, tarjoaa myos
Rituals Cosmetics asiakkailleen mahdollisuuden TaxFree ja Click&Collect
ostoksille, sekda myos Endlesslsle tilauksen mahdollistamisen, mika taas
tarkoittaa myymalassa tuotteiden tilaamisen ja maksamisen, mutta
niiden toimittamisen asiakkaan valitsemaan PudBeen toimituslokeroon
tai suoraan kotiinkuljetuksena ilman ylimaaraisa postikuluja. TaxFreen
ansiosta, myos turistien on helppo asioida Rituals-liikkeissa ympari
maailmaa ja levittda sanaa yrityksen tuotteista ja maineesta sellaisiin
maihin missa Ritualsia ei viela ole.

Rituals on myds hyvin eroava kilpailijoistaan siina, ettd se myy
myymalassaan vain omia tuotteitaan, eika toimijalleenmyyjana muiden
merkkien tuotteille. Keskittyessaan vain omiin tuotteisiinsa, mahdollistaa
Rituals yrityksena itselleen enemman aikaa ja vaivaa omien tuotteiden
kehittamiseen, mainontaanjatuottamiseen sekalaadun varmistamiseen.
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My6s vain satunnaiset ja tarkoin valitut jalleenmyyjat, kuten suomessa
esimerkiksi Kicks ja Lyko saavat toimia jalleenmyyijina tietyille
tuotemalleille ja tuoksuille.

Vastuullisena yrityksena, on Rituals myos tehnyt profit pledgen, jossa se
aikoo lahjoittaa 10% tuotoistaan vuonna 2025 sellaisiin tarkoituksiin,
jotka jollain tasolla tai tavalla edistavat ymparistoa ja sen hyvinvointia,
seka ihmisten elintasoa. (Rituals.com, ProfitPledge.)

Uusin naista lahjoituskohteista on Arhuaco-yhteisd ja heidan suojelemat
pyhat maat Kolumbiassa. Kyseessa on maailman isoimpiin sademetsiin
kuuluvat alueet, joita alkuperaiskansa on pyrkinyt suojelemaan
parhaansa mukaan vuosien saatossa. Tarkoitus on suojella yli 200 000
hehtaaria metsaa taman hyvantekevaisyyden avulla. Vaikka kyseista
kohdetta ei mainosteta jokaiselle maksavalle asiakkaalle, pyorii jokaisen
myymalan mainosruudulla kyseisen aiheen lyhyt kertomusvideo, johon
aina joku kiinnittaa huomionsa.
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3 Markkinointi ja sen kehittaminen

3.1 Sosiaalinen media

Vaikka Rituals onkin jo monelle tunnettu sosiaalisen median kautta,
etenkin TikTokin kautta, on Rituals silti monelle vieras tai saavuttamaton
syysta tai toisesta. Kosmetiikka on hallitseva markkina nykypaivan
maailmassa, koukuttaen yha useamman ja useamman kuluttaja-
asiakkaan. Trendit hallitsevat nykypaivaa, mutta trendit ovat vaihtuvia
lAhes paivittain. Joten miten mikaan yritys pysyy niiden perassa, saati
sitten Rituals Cosmetics Oy?

Rituals Cosmetics yritykselld on omat sosiaalisen median tilinsa, mutta
ovat silti lAhes suosituimpia erisisallontuottajien aikaan saamatvideot tai
kuvat, jotka saavuttavat tuhansia katsojia ympari maailmaa edullisista,
mutta luksuksen nakodisista tuotteista. Vaikka yritys tarjoaa rituaaleja eri
kulttuureista ja kertoo niista kauniita tarinoita, luottavat katsojat silti
enemman seuraamaansa sisallédntuottajaanjataman kertomaan tarinaan
ja henkilokohtaiseen kokemukseen. (Heidi Uskaure 2020, Luovien
Agenttien Toimisto Oy.)

Koska nuoret aikuiset ja teini-ikaiset hallitsevat tdméanhetkista
sisallontuotantoa, on siis yritysten tarkea keskittaa markkinointi heihin,
muita ikaluokkia silti unohtamatta. Rituals luo yrityksena liian vahan
asiakkaiden kanssakaymista ja tarjoaa lahinna toistuvaa
markkinointityylia eri sosiaalisen median alueilla, joka toimii vain
osittaisella sateella eri asiakasryhmiin nahden.

Asiakkaiden ja myyjien nakokulmasta, olisi tarkeaa saada itse vaikuttaa
ostamaansa sisaltdéon. Monet Rituals myyjat saavat lahes paivittain
kysyntaa tutuista ja turvallisista tuoksuista, kuten esimerkiksi vaniljasta,
kirsikasta ja kookoksesta. Rituals taas tarjoaa laajasti tuoksuja, mutta
monet tuoksut eivat ole etenkaan nuorten makuun, laskien ikahaarukan
tavoittamista laaja-alaisesti.
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Vaikka yritys tarjoaa asiakkailleen samoja tuotteita laajasta
tuoksuvalikoimasta, on silti yksilollisyys ja eksklusiivisuus hieman
yrityksella hakusessa. Yhteistyo esimerkiksi julkisuuden henkildiden
kanssa tai viralliset yhteistyot sisdlldntuottajien kanssa voisi edesauttaa
kyseista ongelmaa.
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3.2 Tekoalyn ajatuksia

Opinnaytetydsséa paastaan kayttamaan hyddyksi myos tekoalyn

hallitsevaa maailmaa ja sen neuvontaa markkinointiin, etenkin

nuorempiin ikaluokkiin kohdistuvaan markkinointiin. Tekoaly keskittyy
neuvon antamiseen ilman tiettyd suuntautumista, antaen rehellisen

kasityksen tamanhetkisestd maailman suunnasta ja sen kehittamisesta.
Kayttaen ChatGPT:t4, selvitetaan opinnaytetydossa minka tekoaly nakee

olennaisena osana yrityksen markkinointia.

Tamanhetkisen markkinoinnin tutkimiseen, antoi tekoaly seuraavia
ehdotuksia (ChatGPT 2024, chatgpt.com.):

1.

Jo olemassa olevan asiakasryhman tarkempaa tutkintaa ja
seuraamista. lan, sukupuolen, keskivertainen osto ja
asiakaskayttaytyminen antavat itsessaan jo paljon olennaista
tietoa.

Kilpailijoiden seuranta. Mita kilpailijat tekevat eri tavoin ja
miten yritys itse voi asettua kilpailijoiden edelle. Milla tavoin
kilpailijat saavuttavat kontaktin eri ikaisiin asiakasryhmiin?

. Ajankohtaisten trendien seuraaminen. Oman alan trendien

seuraaminen sosiaalista mediaa hyvaksi kayttaen.

Ideaali asiakkaiden luominen. Mita ongelmia ideaaliasiakkaat
voivat kokea yrityksessa asioidessa, mika heitd motivoija miten
he tekevat ostopaatoksia.

Uniikkien tarjousten luominen. Mitd oma ala voi yrityksena
tarjota asiakasryhmalleenja miten siita tehdaan ainutlaatuinen
ja uniikki.

Sosiaalisen median tarjoamien kanavien seuranta. Mita
sosiaalista mediaa yrityksen asiakasryhma kayttaa eniten ja
mita kautta heidat saa parhaiten tavoiteltua.

Sisallontuottajien kanssa yhteistyon tekeminen ja
kumppanuus. Ketka sisalldntuottajat saavuttavat parhaiten
sisallollaan ja kuuluuko yrityksen asiakaskunta kyseisiin
seuraajiin.

Maksullisten mainosten hyodyntdminen. Eri kanavia kayttden
yrityksen mainosten julkaisu ja saavutettavuus.

Omien verkkosivujen luonti. Verkkosivujen toimivuudesta
huolehtiminen ja tilaamisen helppous.
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10.Tarjousten luominen. Yrityksen omien erikoistarjousten
luominen asiakasryhmilleen.

11.Asiakaspalautteen saaminen. Asiakaspalautteen antamisen
helppous ja yksinkertaisuus asiakasryhmille.

Opinnaytetyossa haluttiin myos tutkia sita, miten parhaiten saadaan
tavoiteltua etenkin Gen Z-ikadluokkaa, joka on valloillaan taméan paivan
sosiaalisen median eri kanavilla. Miten saada nuoremmat ikaluokat
kiinnostumaan jo pitkdan olemassa olevasta yrityksesta ja miten saada
selville heidan kayttaytyminen, mieltymykset ja arvot?

Tekoaly antoi seuraavia ehdotuksia (ChatGPT 2024, chatgpt.com.):

1. Sisallontuottaminen luovalla tavalla. Mika saa yrityksen sisallon
eroamaan kilpailijoiden sisallosta ja mika tekee siitd uniikin ja
aktiivisesti kanssakaydyn. Tehoaako enemman huumori
kohdistettuun ikdluokkaan?

2. Autenttisuuden tarjoaminen. Gen Z-ikaluokka arvostaa ja
kunnioittaa autenttisuutta, joten sen tarjoaminen on oleellista.

3. Asiakkaiden omien kokemusten julkaiseminen. Asiakasryhmille
luvan antaminen heiddn omien kokemusten autenttiseen
julkaisemiseen ilman vastoinkdymista.

4. Sosiaalisten ja luonnonmukaisten arvojen nayttdminen. Gen Z-
ikdryhma kokee ymparistdon arvojen kunnioittamisen oleellisena
asiana jokaisen yrityksen toimintaa nykypaivana. Mita yritys tekee,
minka taakse yha enemman asiakaskuntaa voi asettua?

5. Henkilokohtaisten tuotteiden tarjoaminen. Miten yritys voi tuottaa
ja tarjota yksityisia ja henkilokohtaisia tuotteita? Gen Z-ryhma
kokee tarkeaksi saada itse olla paattamassa siitd miltd heidan
ostamansa tuotteet nayttavat. Miten yritys voi tata kehittaa?

6. VIP-tilaisuuksien jarjestaminen. Voiko yritys tarjota
yksityistilaisuuksia esimerkiksi toisille yrityksille ja minka tyylisille
asiakkaille?

7. Internetin kautta ostaminen. Nuorempi ikaluokka arvostaa
ostosten mahdollista tekemista internetin kautta, ilman
valttamatonta ihmiskontaktia. Tarjoaako yritys helpon ja nopean
tavan asioita verkkokaupassa?

8. Erilaisten maksuvalineiden kayttd. Tarjoaako yritys esimerkiksi
Apple Pay mahdollisuuden tai Google Pay mahdollisuuden?
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9. Erietnisyyksien arvostaminen ja kunnioittaminen. Yrityksen
ulkonaolla on iso merkitys yrityksen kannattamiseen.
Tyoskenteleekd yrityksessa laaja-alaisesti erindkdisia ihmisia?

10. Erilaisten kampanjoiden tarjoaminen. Tarjoaako yritys kyselyita tai
erilaisia kilpailuita? Tarjoaako yritys erikoistarjouksia esimerkiksi
omille jasenilleen?

11.Verhojen takana. Gen Z-ikaryhma rakastaa autenttisuutta.
Kertooko yritys autenttisesti mita verhojen takana tapahtuu? Mitka
ovat yrityksen arvot ja mita suuntaa kohti se on menossa?

12.Meemien julkaiseminen. Kayttaako yritys hyvakseen ajankohtaisia
trendeja?

13.0samaksua tarjoaminen. Tarjoaako yritys mahdollisestieramaksu-
tai osamaksu mahdollisuutta?

14.Helppo vaihto-ja palautusoikeus.

Vaikka Rituals yrityksena seuraa ja noudattaa monia tekoalyn ehdottamia
asioita, antaa tekoaly silti trendikkdaamman nakdkulman nuoremman
ikdryhman saavuttamiseen. Z-sukupolvi on monelle yritykselle
ihanteellinen ja tavoitteellinen ikdryhma, mutta onnistuuko sen
saavuttaminen monelta yritykseltd oikeanmukaisesti ja helposti. (Heikki
Kyllonen 2021, parcero.fi.)

Tekoaly ei kayta hyodykseen tiettya suuntautumista vaan antaa
jokseenkin tasavertaisen nakékulman yha useampaan nykypaivan
ongelmaan ja mietteeseen. Voisivatko siis yha useammat yritykset
kayttaa tekoalya todenmukaiseen markkinointiin saavuttaakseen yha
useamman ikdryhman ja asiakkaan ympéari maailmaa?
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3.3 Markkinointisuunnitelmien vertailu

Vaikka tekoaly antoi tietyn nakemyksen siihen markkinointitapaan, mita
jokaisen yrityksen pitaisi kayttaa, miten se erosi opinnaytetydssa jo esille
tulleiden ehdotusten kanssa?

Markkinointi on laaja osa yrityksen toiminnasta ja joutuu kehittymaan
taten ollen jatkuvasti pysyakseen pinnalla yritystoiminnallisesti.
Markkinointi on muuttunut huomattavasti vuosien saatossa, joten uuden
markkinoimisen ymmartaminen ja sitad hyvaksi kayttaminen on tarkeaa.
(Justin Welsh 2024, justinwelsh.me.)

Rituals Cosmetics Oy ei suomessa tarjoa asiakkailleen esimerkiksi
osamaksua, vaikka yrityksen valikoimasta loytyy hintavampia tuotteita,
muun muassa 2500gr painavan tuoksukynttila, joka maksaa hulppeat
164,90€. Monen asiakasryhman nakokulmasta katsottuna nahdaan
tallaisen tuotteen ostaminen nykypaivan ekonomiassa ja inflaatiossa
totaalisena tuhlaamisena ja asiakkaat kayttaisivat rahan mieluiten
johonkin muuhun, niin sanotusti tdrkeampaan asiaan.

Erilaisten maksutapojen tarjoaminen mahdollistaa yha useamman
asiakkaanja asiakasryhman ostotapahtuman, saavuttaen yhd enemman
ja enemman lojaaleja asiakkaita ympari maailmaa. Jos esimerkiksi Apple
Pay on mahdollista, niin miksei myds osamaksulla maksaminen olisi
mahdollista modernille yritykselle?

Ollessaan B Sertifioitu yritys, ei Ritualsin kaikkiarvotole kuitenkaan taysin
selkeitd ja helposti nahtavilla asiakkaille. Rituals on cruelty-free, mutta ei
keskity omaan markkinaansa sitd mainostaen. Rituals ei mydskaan
aktiivisesti mainosta nakyvasti ja isosti omia upeita
hyvantekevaisyyskohteita, joista asiakkaiden pitaisi ehdottomasti saada
kuulla enemman. Pelkdstdadn Gen Z ei arvosta ekologisuutta ja
ymparistoystavallisyytta, vaan alkaa kyseinen arvo olla yha useamman
kuluttaja asiakkaan osa paatosta. Kosmetiikkayrityksena tuhansien
kilpailijoiden joukossa, pitaisi Ritualsin tavoittaa vield enemmman ihmisia
ympari maailmaa kertomalla enemman omanyrityksen sisaisista arvoista
ja kehityskohteista ja siitd mihin suuntaan yritys on kokonaisuudessaan
suuntaamassa. Mita siis yritys kuten Rituals lupaa tulevaisuutta kohti ja
miten se aikoo sen saavuttaa?
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3.4 Tuotekehitys

Myyjan seka asiakkaan nakokulmasta on hienoa, etta kosmetiikkayritys
tarjoaa useita eri vaihtoehtoja, jokaisen yksittdisen ihmisen mielipiteiden
ja kokemusten ollessa erilaisia toisistaan. On siis tarkeaa, etta
kosmetiikkayrityksena Rituals tarjoaisi yha enemman ja enemman uusia
kokemuksia ja yksinkertaistettuja tuoksukokemuksia. Valikoimassa on
useita tuoksuja, joiden upea, mutta turhan monimutkainen sisalto ei
valttamatta kiinnitd huomiota, etenkin nuoremmissa ikaluokissa. Olisi
toimivaa ja suositeltavaa, jos Rituas kayttaisi esimerkiksi
asiakastyytyvaisyyskyselyitd hydodykseen ja selvittaisi mita asiakkaat
todella toivoisivat.

Kaksi kertaa vuodessa ilmaantuu uusi rajoitettu tuotesarja, mutta onko se
tarpeeksi. Jo pitkdan on Rituals sisallyttanyt valikoimaansa rajoitettuja
tuotesarjoja, jotka ovat nayttavampia ja ainutlaatuisempia kuin yrityksen
normaali jokapaivainenvalikoima, mikataasluoenemman kiinnostusta ja
omalaatuisuutta. Tuoksut ovat kuitenkin hyvin yksilollisid naisséa
rajoitetuissa tuotteissa ja ne jakavat paljon mielipiteitd asiakkaiden
kesken. Monesti kuitenkin Rituals Cosmetics myyja saattaa kuulla
kysymyksen yksittaisista tietyista tuoksuosta, kuten siitd onko laajassa
valikoimassa pelkkaa kookoksen tai kirsikan tuoksua. Joka kerta myyja
joutuu tuottamaan pettymyksen, silla vaikka tuoksuja on monia, ei silti
niin sanottuja ”turvallisia” tuoksuja ole.

Tuotekehityksen ja markkinoinnin kehityksena ehdotetaan Rituals
Cosmetics yritykselle esimerkiksi sosiaalisen median apua kayttaen
erilaisten kilpailuiden jarjestamista, jossa kuka tahansa voisi danestaa
halutuimman tuoksun uudeksi rajoitetuksi eraksi ja esimerkiksi viela sen
milta tuotteen ulkonako nayttaa. Ehdotetaan yritykselle myds muun
muassa kysytyimpia toiveita, kuten kylpypommeja tai mysteeri bokseja,
mita yrityksen valikoimasta ei l0ydy, mutta mitd melkein jokainen
kosmetiikkayritys tarjoaa ja joiden laaja-alainen kysynta on kasvanut
lahivuosina, ottaen esimerkiksi nuoremmat ikaluokat huomioon.
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Vaikka tayttopakkauksia loytyy yrityksen laajasta valikoimasta, ovat
tayttdpakkaukset kuitenkin vain tietyista tuoksuista, eika yrityksen
valikoimassa ole esimerkiksi erikseen erivaristen tuoksutikkuvaaseja
myytdvana, johon jonkin tietyn tuoksun saisi, ja joka miellyttaisi
enemman esteettisesti vaikkapa oman henkilokohtaisen sisustusmallin
myota. On siis paljon mita Rituals Cosmetics Oy voisi omalla

markkinoinnillaan ja tuotteillaan saada aikaiseksi, mutta pystyyko yritys
tdhan jatkuvan kehityksen tapahtuessa?
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4 Tulevaisuuden Rituals

4.1 Nuorten maapallo

Jokainen maailman nuori on oikeutettu terveelliseen ja vapaaseen
maailmaan silla juuri nama kyseiset nuoret ovat ne, joita varten eri
yritykset ja alat tekevat lupauksia ja muutoksia muuttaa esimerkiksi
pakkausmateriaalejaan ja kuljetustapojaan hiilineutraaleimpiin tapoihin.
Jotta yritykset voisivat jatkossa toimia kiinnostavalla ja arvostetulla
tavalla, on heidan taattava nuorille jotain milla he lupaavat auttaa heidan
tulevaisuuden maapalloa, joka jo nyt on kokenut kovia meidan ihmisten
kulutuksen kasissa ja joka on jo nopeaa vauhtia menossa kohti
ilmastonlampenemista.

Rituals Cosmetics on yrityksena ottanut kantaa Net Zero, eli
nollapaastotavoitteeseen, jonka myota se pyrkii saavuttamaan
nollapaastot vuoteen 2050 mennessa. Rituals on lupautunut
vahentdmaan kasvihuonepaastdjaan vuoteen 2030 mennessa 50%
vuoteen 2021 verrattuna, jonka avulla pyritddn tama nollapaastotavoite
saavuttamaan. (Jessy Deans, Jun 24, 2024, Rituals.com.)

Rituals Cosmetics:in tavoitteellinen nuoriin kohdistunut kiinnostunut ja
maapallon suojeleminen on tapa, jolla he pyrkivat olemaan viela pitkdan
sellainen yritys, jonka maine tunnetaan puhtaana ja autenttisena,
yrityksena johon nuoret voivat hyvalld omatunnolla investoida varojaan,
tietden etta yrityksen arvot ovat kohdillaan.

Nuoria on opetettu heidan koko elaméanséa ajan sdastamaan,
kierrattdmaan ja uudelleenkayttdmaan useita eri tavaroita ja asioita.
Jokaisen yrityksen, varsinkin kosmetiikkayrityksen pitaa siis olla valmis
tarjoamaan kyseiseen aatteeseen toimivia tuotteita. Tata tapaa Rituals
Cosmetics on tehostanut jo useita vuosia, tarjoten erilaisia
tayttdopakkauksia useille eri tuotteilleen ja tuoksuilleen, kehitellen yha
uudempia ja hyodyllisempia tayttopakkauksia jotta vaihtoehtoja olisi
kuluttaja asiakkaille vield enemman tarjolla. Tayttopakkaukset ovat myos
tuotteita joita Ritualsin asiakkaat osaavat jo itsekin tulla myymaldista
etsimaan, tunnistaen yrityksen ekologisena ja mahdollisimman
hiilineutraalina.
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Nykyaan jokaisesta myymalasta loytyy viela erikseen Refill Station, eli
tayttdpakkauksille varattu oma hyllynsa, josta kaikki tdméanhetkiseen
valikoimaan kuuluvat tuotteet l6ytyvat helpommin ja nopeammin. Ja
koska jokainen myymala seuraa tiettya myymalasuunnitelmaa ja
hyllypaikkasuunnitelmaa, on kyseinen Refill Station tunnistettavissa
jokaisessa Rituals Cosmetics:in myymalassa.

Melkein jokaisessa Ritualsin myymalassa on myds keskitytty kayttamaan
esimerkiksi tdysin LED-valoja, joiden ansiosta myymalat saastavat
huomattavasti energiaa. (Jessy Deans, Jun 24, 2024, Rituals.com.)
Tyontekijoiden tunnetut uniformutkin ovat useassa otteessa uudelleen
kaytettyja tyontekijoiden valilla, esimerkiksi jouluapulaisiksi palkattujen
tyontekijoiden uniformut kiertavat, jotta jokaiselle ei tarvitsisi tilata uutta
tai omaa uniformua.
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4.2 Nuorten tietamys

Myymala, joka vetaa asiakkaitaan puoleensa ulkonaoéllisen
esteettisyytensa vuoksi, mutta nakevatko nuoret asiakkaat silti tdman
kallisarvoisen kuoren lapi kaikkea sitd mita Rituals Cosmetics yrittda
tuoda omilla teoillaan lapi jokaiselle asiakkaalle?

Hiilineutraalius, Net Zero, Hyvantekevaisyys ja moni muu tarkea
asiakohta ovat tuttuja tehosteita jokaisen Rituals-myyjan
henkilokohtaisessa myyntipuheessa, heidan oppien paljon erilaisia
faktoja kyseisista aiheista omista oppimateriaaleistaan, mutta mita jaa
kasiin asiakkaille. Kuinka moni edes valittda naista kyseisista aiheista ja
niiden oikeanmukaisesta tarkeydesta?

Lupauksistaan ja tavoitteistaan huolimatta, olisi jokaisen yrityksen myos
hyva keskittyd miettimaan normaalia arkea. Suurin osa kuluttaja
asiakkaista ovat tavallisen elaman tallaajia, joilta odotetaan tata
maailman pelastamista ja sddstamista. Heovat niita, joiden pitaa saastaa
ja kierrattaa ja he ovat niita, joiden ostopaatokset tulevat tavalla tai
toisella vaikuttamaan maapallon tulevaisuuteen. Joten yritysten olisi
tarkeaa tietda mita juuri ndma kyseiset asiakkaat haluaisivat ja oikeasti
tarvitsisivat. Vaikka Rituals-myyjat tarjoavat asiakkailleen kupillisen
kofeiinitonta yrttiteetd jokaisen asioimisen yhteydessa ja vaikka myyjat
henkilokohtaisesti tarjoavat jokaiselle asiakkaalle apua, ei yritykselle silti
jaa kateen se mitd heidan arvokkaat kuluttaja asiakkaat oikeasti kayvat
lapi. Ylellisyytta tarjotessaan jokaisen arkeen, ei Rituals kuitenkaan kayta
taysin hyddykseen asiakkaidensa tietamysta ja toivomuksia
nykymaailman tavoitteista.

Kuinka monta kertaa kuluttaja asiakas saakaan sdhkopostiinsa
asiakastyytyvaisyyskyselyita myymaloissa asioimisen jalkeen, yrityksen
jopa joskus tarjotessa mahdollisuuden tayttaa kysely ja taten osallistua
arvontaa, missa voi jopa voittaa oikeasti arvokkaita palkintoja. Monia
asiakkaita, etenkin nuoria, jotka tallakin hetkella karsivat inflaation
kourassa, vetaa puoleensa erilaiset tarjoukset ja kilpailut. Kuinka monen
ostopaatokseen vaikuttaisi esimerkiksi se, etta he ovat aikaisemmin
voittaneet kilpailun kautta jonkin tuotteen ja kokeneet sen heidan arkeaan
mullistavana ja siksi ovat tulleet ostamaan kyseista tuotetta uudelleen ja
vaikka suositelleen tuotetta ystavilleen ja laheisilleen.
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Rituals ei kuitenkaan tata hyddykseen kayta, vaan enemman turvautuu
erilaisten jasenlahjojen kiinnostavaan ja huomiota herattavaan
konseptiin. Tietenkin tallakin on oma onnistuneisuutensa asiakkaiden
keskuudessa, mutta ovatko tuotteet oikeasti sellaisia mista asiakkaat
valittavat? Suomalaiset ovat vuosien saatossa jonottaneet tuntikausia
ilmaisten ampareiden perassa, ilmaisten tavaroiden ollen sellaista, mika
kiinnostaa jokaista. Joten miksei niin suuri yritys kuin Rituals, kayttaisi
hyvakseen asiakastyytyvaisyyskyselyita ja paivittaisi ilmaislahjojen antoa
vaihtamalla tuotteitaan sellaisiksi, joihin olisi oikea kysynta.

Kuinka paljon Rituals saisi edistettya kyseisten tayttdpakkauksen
myynteja, jos jo ilmaislahjan saadessaan myyja mainostaisi kuluttaja
asiakkaalle olemassa olevasta tayttopakkauksesta. Tayttdopakkausten
ollessa nykyajan trendia, olisi oleellista sen tarjoamisen lisdksi myds sen
ajankohtainen mainostaminen, melkein jokaisen uuden asiakkaan
kohdalla. Vaikka Rituals:illa olisi yrityksena kasite siitd mita kohti heidan
on mentava pysyakseen ajankohtaisena ja ilmastoystavallisena, tietavat
nykyajan nuoret siltienemman ajankohtaisista asioista omien
kokemustensa myota eldessa omaa eldmaansa nykypaivan standardien
mukaan.

Nuoret, etenkin nuoret aikuiset, tietdvat enemman kuin heille siita
annetaan krediittid. He ovat meidan tulevaisuuden johtajia ja esimiehia,
jotka tulevat johtamaan néita jo olemassa olevia yrityksia kohti sita
tulevaa, jota voimme ajankohtaisesti vain kuvitella. Nuorten mielipiteilla
ja sanoilla on siis iso merkitys siind milta tulevaisuudenkin markkinointi
nayttaa.
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4.3 Aikajana

Tavoitteen mukainen
tuotekehitysja
markkinoinnissa
onnistuminen

Tayttopakkauksia
melkein jokaisesta
tuotteesta

-2040

Tuotekehitysja
tayttopakkausten
tarjonta

-2020

NetZero vuoteen 2050
mennessa

-2050

-2045

Kuva 3 Rituals Cosmetics Aikajana

Kuvassa kasittelyssa hypoteettinen aikajana sen perusteella, mita Rituals
Cosmetics Oy on yrityksena tahan mennessa informoinut omilla
nettisivuillaan ja omissa myymaloissaan kuluttaja asiakkailleen. Taman
perusteella aikajanan lahtokohta on jo tavoitettu olemassa olevien
tayttdpakkausten ja tuotekehitysten ansiosta. Tietyt ajat, kuten
esimerkiksivuodet 2030 ja 2050, on yritys itse asettanut omille
tavoitteilleen (Jessy Deans, Jun 24, 2024, Rituals.com.), jonka he ovat
jakaneet avoimesti asiakaskunnalleen eri tiedonvalitysten kautta.
Lopputulemana hypoteettisen aikajanan mukaan on tietenkin Net Zeron
tavoittaminen vuoteen 2050 mennessa, jo olemassa olevia yrityksen omia
kaytantoja ja lupauksia noudattamalla. Tamanhetkisen yrityksen omien
kannanottojen ja tapojen myota, voidaan kyseinen tavoitteellinen
aikajana siis todeta mahdolliseksi ja toteutuvaksi.
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4.4 Ehdotusten kokoonpano

Enemman
asiakastyytyvaisyysky selyita

Enemman autenttisuutta ja

yrityksen sosiaalisen
median kehittamista

Viela enemman
kaytannollisia tuotteita

Jatkuvaa
tuotekehitysta

Yrityksen
kehitysta
normaalissa
arjessa

Viela enemman
tayttopakkauksia

useistaeri
tuotteista

Kuva 4 Markkinointiehdotusten kokoonpano

Uusiatuotteitaja
tuotesarjoja
asikkaiden
toiveista

Nuoriin
kohdistuvan
mainonnan
parantamista

Enemman
yksilollistettyja ja
spesificoituja
tuotteita

Enemman
edullisempia
vaihtoehtoja

Esimerkiksi
"Behind the
Scenes"
tuotantoa

Enemman
autenttisempia
yhteydenottoja

asiakkaisiin

Kuvan kokoonpanossa kdydaan lapi mainittuja markkinointiehdotuksia,

joita Rituals Cosmetics Oy voisi yrityksenad hyodyntaa, jotta sen

tavoitteellinen paamaara olisi paremmin ja helpommin saavuteltavissa ja

jotta se pysyisi lahitulevaisuuden trendien mukana yrityksena, jonka
tavoite on kuitenkin jatkuvasti kehittya ollakseen malliesimerkillinen

kosmetiikkayritys.
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4.5 Ehdotuksellinen yhteistyd

Saavuttaakseen sen maineen mihin Rituals Cosmetics Oy pyrKkii
yrityksena, on se jo todettu, etta yritys tarvitsee yhteistyota parjatakseen
hyvin kilpailullisessa ja hallitsevassa markkinassa. Kosmetiikka toimii
markkinointien edelldkavijana, luoden yha enemman ja enemman
kontaktia laaja-alaiseen asiakasryhmaan, idsta ja sukupuolesta
huolimatta. Rituals Cosmetics:in pitaa siis puskea yha enemman kohti
trendikkdampaa alustaa ja ottaa haltuunsa jo suuressa suosiossa olevat
yhteistyokumppanit.

Maailma kehittyy jatkuvasti, mutta tietyt asiat pysyvat samoina. Ihmisiin
vaikuttaminen sanallisesti tai kirjaimellisesti on ndhty kautta aikojen
toimivana markkinoinnin tapana ja nykypaivana se on saanutyha
toimivampia alustoja, kuten esimerkiksi TikTok ja Instagram. Ei
Rituals:ikaan olisi yhta menestyva ja tunnettu yritys, ellei eri
sisallontuottajat olisi yrityksen tuotteita ja sen tarjoamaa luksusta
mainostanut, vaikkakin ilman sita etta heille olisi maksettu kyseisesta
mainonnasta. Mutta kuinka ison muutoksen Rituals saisikaan aikaan, jos
se tekisi oikeasti enemman yhteisty6ta erilaisten sisallontuottajien ja
vaikkapa eri maiden eri paikallisten yritysten kanssa?

Kuinka monta kertaa jokin tuote on myyty loppuun vain sen takia koska se
on ollut trendikas ilmid TikTokissa ja kuinka monta kertaa Rituals:kin on
tasta ilmiosta hyotynyt. Kuinka monta kertaa Rituals-myyjat ovat saaneet
huokaista syvaan, nuorten lasten vieraillessa jokaisen myymalan
yhteydessa olevassa vesipisteessa "pesemassa kasidan”, vain koska he
ovat ndhneet aiheesta heihin vaikuttavan videon? Kuinka luksusta
mainostava yritys kuten Rituals pysyykaan autenttisena ja avokatisena
uusiille ikaluokille, jotka saavat suurimman osan vaikutuksistaan
sosiaalisen median myota?

Vaikka markkinointi on konseptina hyvin samanlainen kuin se on aina
ollutkin, on se silti laajentunut ja jatkaa se laajentumistaan jatkuvasti.
Yhteistyon tekeminen on jokaiselle menestyvalle yritykselle oleellinen ja
tarkea aiheja suunta, jonka kehittamiseen pitaisi keskittya yha enemman.
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Vaikka Rituals Cosmetics Oy tultaisiin tunnistamaan vield kymmeninen
vuosien saatossa, pitdd sen muokkautua malliin, jolla se sailyttaa
autenttisuutensa ja omaperaisyytensa, mutta jolla se saavuttaa uudet
trendit ja maailman muuttuvan tavan. Sen taytyy ja pitaa siis keventaa
otteitaan yksinomaisen periaatteensa kanssa ja antaa yrityksena
mahdollisuus luottaa myos ulkoisiin tekijoihin, jotka voisivat olla isokin
merKkitys yrityksen vuosien mittaisessa kehityksessa ja menestyksessa.
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5 Johtopaatokset ja tulevaisuus

Opinnaytetyon tarkoituksena oli tutkia olemassa olevan yrityksen Rituals
Cosmetics Oy:n jo olemassa olevaa markkinointitapaaja sen mahdollista
kehittamista, hydodyntaen useita eri tapoja. Opinnaytety6ta tutkittiin myos
Rituals Cosmetics Oy:n alaisena tyoskentelevan Senni Kopran
nakokulmasta, joka pystyi hyddyntdmaan omaa tietdmystaan yrityksen
toiminnasta ja tavoitteellisesta tulevaisuudesta. Senni Kopra on itse
yrityksen tyontekijana suorittanut useamman yrityksen tarjoaman
oppimateriaalikurssin, jonka avulla han pystyi autenttisesti kertomaan
oppimistaan asioista ja materiaaleista.

Opinnaytetyossa tuotiin esiin kyseisen yrityksen malli toimia ja
markkinoida omia tuotteitaan ja toimintaansa asiakaskuluttajille. Tyosséa
tuotiin esille myos vastakohtaisesti esimerkiksi tekoalyn avulla luotuja
ehdotuksia yritysmarkkinoinnin kehittdmiseen ja paremman
suunnitelman luomiseen. Tuotiin esille myos Senni Kopran omia aiheita,
ideoita ja ehdotuksia Rituals Cosmetics Oy:n markkinoinnin
kehittamiseen. Tekoalyn ja Rituals:in oman myyjan valisia ideoita myos
vertailtiin, ja niistd muodostettiin johtopaatoksia, jotka olivat keskendan
hyvinkin samanlaisia ja oleellisen tarkeita yrityksen jatkuvan
selviytymisen vuoksi.

Kyseisten tutkimusten myo6ta voitiin todeta, etta yrityksena Rituals
Cosmetics Oy on menossa jo oikeaan suuntaan markkinoinnillaan, mutta
kaipaa tietynlaista autenttisuuden lisaamista ja etenkin nuoriin
kohdistuvan markkinoinnin kehittdmista, jotta se voi pysya jatkossa
helposti samaistuttavana, rehellisena ja jotta se sailyttda asemansa
kunnioitettavana nykyajan kosmetiikkayrityksena. Osoitettiin myds mita
apukeinoja kayttaen kyseinen yritys voisi parhaiten saavuttaa tarpeelliset
muutokset ja miten se voisi niita yllapitaa.
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Henkildkohtaista tietamysta hyvaksikayttaen, pystyttiin tydn kautta
annettu tieto todentamaan ja hyvaksymaan se oikeanmukaisesti ja
todeksi.Senni Kopra kaytti myos tyon teon avukseen omien kollegoiden
haastattelemista ja heidan kanssa erilaisten ideoiden kehitteellista
keskustelua, jonka myo6ta pystyttiin paatymaan tiettyjen ehdotusten
lopputulemaan.

Opinnaytetyossa tavoitteena oli suunnitella markkinointisuunnitelma
Ritualsille ja se tayttyi opinnaytetydon myota onnistuneesti. Kaytettiin
hyodyksi yrityksen asettamia tavoitteita tulevaisuuden varalle ja luotiin
niitd kannustaviksi ja tukeviksi uusia ideoita ja tavoitteita paremman
lopputuleman onnistumiseen. Valmiina olevan Business Canvas Modelin
avulla rajattiin kehityskohteiden mahdollistamista ja todenmukaista
toteuttamista nykypaivan maailmassa.

Koetaan siis, etta Rituals Cosmetics Oy voisi yrityksena hyodyntaa tyota ja
sen avulla tehtyja tutkimuksia ja johtopaatdksia tulevaisuudessa, niiden
ollessa nakokulmasta, jota yritys ei ole ehka viela tarpeeksi tutkinut itse
omia resursseja kayttaen. Kehitysta tapahtuu jatkuvasti, markkinoinnissa
ja eriyritysten sisalla, joten tdma tyo toimii erinomaisena muistutuksena
Rituals Cosmetics Oy:lle siitd, ettd uudetideat ovat jatkuvia ja niiden
hyddyntdminen on elinvoimaista. Tyd toimii myds muistutuksena
yritykselle siitd, etta ihan yksinkertaisilla ja helpoillakin ehdotuksilla on
yrityksen markkinointi ja toiminta silti ainutlaatuista ja toimivaa.
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