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Luonnonkosmetiikan suosio on kasvanut paljon, silld ihmisten halu kiinnittdd huomiota ymparisto-
asioihin on suosittua nykypaivana seka tietoisuus peruskosmetiikan synteettisista eli keinotekoi-
sista kemikaaleista huolettaa. Luonnonkosmetiikkasertifikaatti auttaa tunnistamaan aidon luon-
nonkosmetiikan ja sen avulla voi olla varma, etta tuotteet tayttavat luonnonkosmetiikalle asetetut
kriteerit raaka-aineiden, eettisyyden seka ymparistoystavallisyyden osalta. Kaikki luonnonkos-
metiikkatuotteet eivat kuitenkaan ole sertifioituja, vaikka tayttaisivatkin sertifiointikriteerit. Tuottei-
den sertifiointi on kallista, joten usein etenkin aloittelevilla ja pienillda luonnonkosmetiikkaa myyvilla
yrityksilla ei valttamatta ole sertifikaattia.

Opinnaytetyon tavoitteena oli selvittaa, minkalainen vaikutus luonnonkosmetiikkasertifikaateilla on
luonnonkosmetiikkaa kayttavien henkildiden ostopaatokseen. Tutkimus rajattiin koskemaan hen-
kiloita, jotka haluavat tarkoituksella ostaa ja kayttaa luonnonkosmetiikkaa. Tutkimuksesta ra-
jattiin siis pois henkilot, jotka ostavat tiedostamattaan tai vain satunnaisesti luonnonkosmetiik-
kaa.

Tietoperustassa kasitelldan ensin luonnonkosmetiikkasertifikaattien kriteereitd seka niiden han-
kinnan hintaa, sertifioitujen seka sertifioimattomien tuotteiden hintaeroa seka esitellaan merkitta-
vat sertifiointitahot Euroopassa. Seuraavaksi kasitelladn ostopaatdkseen vaikuttavia tekijoita,
jotka jaotellaan demografisiin, psykologisiin seka sosiaalisiin tekijoihin. Lopuksi kdydaan viela
lapi ostoprosessin eri vaiheet.

Tutkimus toteutettiin kvantitatiivisena tutkimusmenetelmana ja otantamenetelmana kaytettiin ry-
vasotantaa. Aineistonkeruu tapahtui internetkyselylla ja se toteutettiin Webropolissa. Kyselylo-
make lahetettiin Facebook-ryhmaan nimeltd Luonnonkosmetiikka 6.9.2022 ja vastausaikaa oli
yksi viikko. Vastauksia kertyi 88 kappaletta. Kyselylomakkeen kysymykset suunniteltiin teorian
pohjalta, jotta vastauksia voitaisiin linkittaa teoriaan.

Melkein kaikki vastaajista oli 20—50-vuotiaita naisia. Tutkimustuloksista kavi ilmi, etta [&ahes kai-
kille heille ymparistd sekd luonnonkosmetiikan turvallisuus ovat syina luonnonkosmetiikan kay-
tolleen. Tama kertoo heidan ymparistoystavallisista arvoistansa seka turvallisuudentunteesta
luonnonkosmetiikan ainesosia kohtaan, jotka ohjailevat heidan ostokayttaytymistaan sertifikaa-
tin omaavia tuotteita ostaessa. Tutkimustulosten perusteella melkein kaikki vastaajat tiesivat hy-
vin, mika on luonnonkosmetiikkasertifikaatti ja suurin osa oli kuullut niistd sosiaalisen median
kautta. Luonnonkosmetiikkasertifikaatin olemassaolo ostettavassa tuotteessa oli monelle tarkea
asia. Suurin osa tarkastaa luonnonkosmetiikan tuotetta ostaessa onko siina sertifikaattia. Ta-
man lisaksi melkein kaikki valitsisi kahden melko samanlaisen tuotteen valiltd mieluummin serti-
fikaatilla varustetun tuotteen. Sertifioimattomaan, mutta tuotetta luonnonkosmetiikaksi vaitta-
vaan yritykseen ei luotettu taysin.

Asiasanat
luonnonkosmetiikkasertifikaatti, ostokayttaytyminen, luonnonkosmetiikka, sertifiointitaho, ekolo-
gisuus
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1 Johdanto

Luonnonkosmetiikka on tehokasta, ekologista seka eettista (Luonno Suomi s.a.). Luonnonkosmetii-
kan suosio on kasvanut paljon, silla ihmisten halu kiinnittda huomiota ymparistdasioihin on suosittua
nykypaivana. Myds lisdantynyt tietoisuus peruskosmetiikan synteettisista eli keinotekoisista kemikaa-
leista huolettaa. (Kokko 3.6.2019.)

Luonnonkosmetiikan myynnin ja kayton lisdantyminen on todella ajankohtaista. Vuonna 2018 Pro
luonnonkosmetiikka ry:n tekemasta kyselysta kavi ilmi, ettéa luonnonkosmetiikan myynti kasvoi 22 pro-
senttia vuoden aikana. Kyselyyn oli vastannut 20 luonnonkosmetiikkaa valmistavaa tai maahantuovaa
yritysta. Yleisesti kosmetiikkamarkkinat sen sijaan eivat olleet kasvaneet, joka kertoo siita, etta yha
useampi kayttaa luonnonkosmetiikkaa. (Palokallio 15.5.2019.) Vuonna 2020 Pro luonnonkosmetiikka
ry:n tekemasta kyselysta iimenee, etta luonnonkosmetiikan myynti kasvoi jopa 47 prosenttia edellis-

vuoteen verrattuna (Pro luonnonkosmetiikka ry s.a.).

Luonnonkosmetiikkasertifikaatti auttaa tunnistamaan aidon luonnonkosmetiikan. Sertifiointiorgani-
saatiot ovat luonnonkosmetiikkaa valmistavista yrityksista riippumattomia tahoja, jotka tarkistavat
yrityksen tuotteet raaka-aineiden ja valmistusmenetelmien osalta. Luonnonkosmetiikkasertifikaatin
avulla voi olla varma, etta tuotteet tayttavat luonnonkosmetiikalle asetetut kriteerit raaka-aineiden,
eettisyyden seka ymparistoystavallisyyden osalta, silld luonnonkosmetiikkaa valmistava yritys on

sitoutunut tietyn sertifiointitahon kriteereihin. (Luonno Suomi s.a.)
1.1 Tutkimuksen tavoite ja rajaus

Opinnaytetyon tutkimuksen tavoitteena on selvittda, minkalainen vaikutus luonnonkosmetiikkasertif-
ikaateilla on luonnonkosmetiikkaa kayttavien henkildiden ostopaatokseen. Kaikki luonnonkosmetiik-
katuotteet eivat ole sertifioituja, vaikka tayttaisivatkin sertifiointikriteerit (House of Organic s.a.).
Tuotteiden sertifiointi ja sen hakeminen on kallista, joten usein etenkin aloittelevilla ja pienilla luonnon-
kosmetiikkaa myyvilla yrityksilla ei valttamatta ole sertifikaattia (Luonno Suomi s.a.). Esimerkiksi suo-
malainen luonnonkosmetiikkaa myyva Flow Cosmetics ei ole hankkinut sertifikaattia tuotteilleen. Koti-

sivuillaan he kertovat syyn tdhan nain:

"Tuotteemme noudattavat sertifioidulle luonnonkosmetiikalle asetettuja vaatimuksia, kuten
Natrue, BDIH, ja Ecocert, mutta itse tuotteessamme ei ole sertifikaattia. Talla hetkella tuotan-
toerdamme ovat vield suhteellisen pienid, joten emme ole sertifioineet tuotettamme kustannus-
syista. Sertifiointiprosessi on hyvin kallis, ja koska jo noudatamme sertifiointikriteereja, ei tuot-
teissa mikdan oikeastaan muuttuisi. Todennakoisesti joutuisimme nostamaan tuotteiden hin-
toja, jotta saisimme katettua pienesta sertifikaattilogosta koituvat kustannukset.” (Flow Cos-
metics s.a.)

Luonnonkosmetiikan lisdantynyt suosio on melko tuore ilmid, joten aiempaa tutkimusta ylipaatansa

luonnonkosmetiikan kayttajien ostokayttaytymisesta on hyvin vahan. Varsinkin tutkimusta



luonnonkosmetiikkasertifikaattien merkityksesta luonnonkosmetikan kayttajan ostokayttaytymiseen on

todella vaikea loytaa.
Tutkimuksen paakysymys:

Miten luonnonkosmetiikkasertifikaatit vaikuttavat luonnonkosmetiikkaa kayttavien henkildiden osto-

paatokseen?

Paakysymyksesta johdettiin kolme tutkimusta tarkentavaa alakysymysta, joihin tarvitaan vastauk-

set, jotta padkysymykseen saadaan vastaus:

— Vaikuttavatko psykologiset tekijat kuten luonnonkosmetiikan kayttajan tunteet, arvot, tieto seka
innovatiivisuus kuluttajan ostopaatdkseen sertifikaatin omaavia tuotteita ostaessa?

— Vaikuttavatko sosiaaliset yhteisot kuluttajan ostopaatdkseen sertifikaatin omaavia tuotteita os-
taessa?

— Miten ostoprosessin eri vaiheet vaikuttavat kuluttajan ostopaatdkseen sertifikaatin omaavia

tuotteita ostaessa?

Luonnonkosmetiikan kayttajia ovat seka tiedostamattaan tai satunnaisesti luonnonkosmetiikkaa
ostavat henkilot ettd tarkoituksella luonnonkosmetiikkaa kayttavat henkilét. Tassa tutkimuksessa
rajataan luonnonkosmetiikan kayttajat henkildiksi, jotka haluavat tarkoituksella ostaa ja kayttaa lu-
onnonkosmetiikkaa. Tutkimuksesta rajataan siis pois henkilét, jotka ostavat tiedostamattaan tai

vain satunnaisesti luonnonkosmetiikkaa. Lisaa tutkimuksen toteutuksesta luvussa 5.



Taulukko 1. Peittomatriisi

Alaongelma Teoria Kyselylomakkeen ky- | Tulokset
symykset
Vaikuttavatko psyko- | Luku 3.2.1, 3.2.2, 4,5,6,10, 11 Luku 6.2

logiset tekijat kuten 3.23,3.24
luonnonkosmetiikan
kayttajan tarpeet ja
tunteet, arvot, tieto
seka innovatiivisuus
kuluttajan ostopaa-
tokseen sertifikaatin
omaavia tuotteita os-
taessa?

Vaikuttavatko sosiaa- | Luku 3.3 7,8 Luku 6.3
liset tekijat kuluttajan
ostopaatokseen ser-
tifikaatin omaavia
tuotteita ostaessa?

Miten ostoprosessin | Luku 4 9 Luku 6.4
eri vaiheet vaikutta-
vat kuluttajan osto-
paatdkseen sertifi-
kaatteja omaavia
tuotteita ostaessa?

Peittomatriisi havainnollistaa tutkimuksen alaongelmien, teorian, kyselyn kysymysten ja tutkimustu-

losten valista yhteytta (taulukko 1).
1.2 Keskeiset kasitteet

Luonnonkosmetiikaksi maaritellaan kosmetiikka, jonka raaka-aineet ovat mahdollisimman luonnolli-
sia. Luonnonkosmetiikan valmistuksen tulee olla mahdollisimman ymparistoystavallista ja eettista.
(House of Organic s.a.) Tavanomaisessa kosmetiikassa saa kayttaa kaikkia raaka-aineita, joita ei
ole laissa kielletty. Luonnonkosmetiikassa sen sijaan on rajattu pois suurin osa raaka-aineista ja
sallittuja on vain ne raaka-aineet, joista on kokemusperaista tietoa pitkalta aikavalilta. (Varon 2020,
69.)

Sertifiointi on arvioimiseen perustuvaa todistusten eli sertifikaattien myontamista. Sertifikaatilla voi-
daan osoittaa tuotteen tayttavan sertifikaatissa vaadittavat kriteerit. (AKM Consulting Oy.) Luon-
nonkosmetiikkaa myyva yritys voi kayttaa sertifiointitahon myéntdmaa leimaa pakkauksissaan sen
jalkeen, kun sertifointitaho on tarkistanut yrityksen tuotteet ja ne tayttavat luonnonkosmetiikalta

vaadittavat kriteerit (Pro luonnonkosmetiikka ry s.a.).



Ostokayttaytymisella tarkoitetaan sita, miten ihmiset kayttaytyvat ostajina. Kukin kayttaytyy omalla
tavallaan, silla ihmisilla on erilaiset ostokyvyt eli taloudelliset mahdollisuudet ostaa, erilainen maara
aikaa seka erilaiset ostohalut. Ostohaluun vaikuttavat monet erilaiset tekijat, joista osa on itsesta
johtuvia asioita ja osa ulkopuolisia tekijoitd. Ostohalu ndkyy ostajan kulutuksessa eli siind, minka-

laisia asioita han ostaa ja kuinka paljon kayttaa niihin rahaa. (VerkkoVaria 2016.)



2 Luonnonkosmetiikkasertifikaatit

Seuraavissa alaluvuissa kaydaan lapi luonnonkosmetiikkasertifikaattien kriteerit, niiden hankinnan

hinta, tuotteiden hintaerot seka merkittavat sertifiointitahot Euroopassa.
2.1 Luonnonkosmetiikkasertifikaattien kriteereita

Sertifiointitahot tekevat joka vuosi tarkastuksen luonnonkosmetiikkaa valmistaville yrityksille (Varon
2020, 73). Sertifiointitahojen valilla voi olla joitakin eroja liittyen vaadittaviin kriteereihin. Eroina ovat
luomutuotantoa olevien raaka-aineiden kayttd seka synteettisten raaka-aineiden kayttd. Sertifiointi-
organisaatioiden valilld voi myo6s olla eroavaisuuksia siina, voidaanko sertifikaatti myontaa vain
osalle tuotteista vai pitaako koko tuotannon tayttaa vaadittavat kriteerit. Kaikkien luonnonkosmetii-
kan sertifiointitahojen kriteereina ovat kuitenkin tietyt paaperiaatteet. Sertifioidun luonnonkosmetii-
kan valmistuksessa pitaa paasaantdisesti suosia luonnollisia ja luomulaatuisia raaka-aineita.
Raaka-aineiden tulee olla mahdollisimman vahan prosessoituja. Tuotteiden tuotannon, kayton ja
havittamisen tulee aiheuttaa mahdollisimman vahan haittaa ymparistolle. Tuotteiden pakkausmer-

kintdjen taytyy tarjota kuluttajille tasmallista tietoa. (Pro luonnonkosmetiikka ry s.a.)

Sertifioidussa luonnonkosmetiikassa ei saa kayttaa synteettisia eli keinotekoisia variaineita, hajus-
teita tai sailontaaineita. Mydskaan mineraalidljyja (esimerkiksi vaseliini), silikonijohdannaisia,
etoksyloituja ainesosia, synteettisia UV-suoja-aineita, geenimanipuloituja raaka-aineita tai klooria ei
ole sallittua kayttdd. Raaka-aineiden sateilyttdminen on kiellettya. Eldinkokeiden kayttd on kiellet-
tya. (Varon 2020, 67.) Elainperaisista raaka-aineista kiellettyja ovat ihra, tali seka elainkollageenit.
Mehiladisvahaa seka lanoliinia eli villarasvaa saa kayttda, mutta naiden raaka-aineiden hankkiminen
ei saa tuottaa eldimelle haittaa. (Pro luonnonkosmetiikka ry s.a.) Eldinperaisista ainesosista saa
myos kayttda hunajaa, propolisvahaa, kuningatarhyytel6a, maitoa, silkkia seka sellakkaa (Varon
2020, 68).

2.2 Luonnonkosmetiikkasertifikaatin hankinnan hinta

Vuonna 2014 perustettu suomalainen voittoa tavoittelematon yhdistys Fl-Natura tarjoaa yrityksien
tuotteille FI-Natura-sertifikaattia, joka on tae aidosta kotimaisesta luonnonkosmetiikasta. FI-Natu-
ran sertifikaattia hakiessa tarkastusprosessi on kaksivaiheinen. Ensin tarkastetaan tuotteen ai-
nesosaluettelo sekd pakkaus- ja painomateriaalit. Alkutarkastusmaksu on 50 euroa/tuote/ensim-
mainen tunti, jonka jalkeen 60 euroa/tunti. Alkutarkastuksen jalkeen suoritetaan auditointi, jossa
tarkastetaan tuotteen raaka-aineet, tuotekoostumus, tuotanto, painomateriaalit ja eldinkokeetto-

muus. Tama maksaa noin 50—100 euroa/tuote. Tama prosessi uusitaan aina kolmen vuoden valein



tai aina silloin, kun tuotteeseen tehdaan reseptimuutos. Taman lisaksi on vield sertifikaattimaksu,

joka oli vuonna 2021 350 euroa/sarja. (FI-Natura s.a.)

Yhden tuotteen tarkastusprosessi Fl-Naturalla maksaa yritykselle vahimmilldan noin 100 euroa, ja
jos yritykselld on esimerkiksi 10 tuotteen luonnonkosmetiikkasarja, tarkastusprosessi maksaa 1000
euroa. Tarkastusprosessi pitda uusia 3 vuoden valein, jos resepti ei muutu. Taman lisdksi on viela
vuosittainen 350 euron sertifikaattimaksu. Yrityksen taytyy siis maksaa FI-Naturalle sertifikaatista
keskimaarin vuodessa monia satoja tai jopa tuhansia euroja, jos alkutarkastukseen menee monta

tuntia, yritykselld on paljon tuotteita ja reseptimuutoksia tehdaan usein.
2.3 Sertifioitujen ja sertifioimattomien yritysten tuotteiden hinta

Vertaillessa sertifikaatilla varustettuja suomalaisia luonnonkosmetiikan tuotteita sertifioimattomiin
huomataan, ettd hintataso on sama riippumatta siita, onko yrityksen tuotteet sertifioituja. Verra-
tessa sertifioituja Murumurua ja Kaurilan saunaa sertifioimattomiin Frantsilaan ja Flow Cosmeticsiin
voidaan huomata, ettd hintataso ei eroa paljon naiden valilla. Esimerkiksi sertifioidun Murumurun
15 ml silmanymparysvoide maksaa Ruohonjuuressa 18,95, kun sertifioimattoman Frantsilan 15 ml
silmanymparysvoide maksaa 18,90. Sama patee sertifioidun Kaurilan saunan 90 gramman pa-
lashampoossa, jonka hinta on 13,95 ja sertifioimattoman Flow Cosmeticsin 100 gramman pa-

lashampoossa, jonka hinta on 15,95. (Ruohonjuuri s.a.)

Jotkut luonnonkosmetiikkaa myyvat yritykset eivat halua sijoittaa sertifikaatin ostamiseen niin kuin
johdannon alaluvussa 1.1 todettiinkin. Voisi siis kuvitella, etta sertifioidut tuotteet olisivat olleet kal-
limpia, silla niitd myyvilla yrityksilld on enemman menoeria kuin sertifioimattomia tuotteita myyvilla

yrityksilla. Hinnat olivat kuitenkin melko samaa luokkaa samankaltaisten tuotteiden valilla.
2.4 Merkittavat sertifiontitahot ja standardit Euroopassa

Luonnonkosmetiikalla ei ole talla hetkelld voimassa olevaa lainsaadantda, joten jotkut kosmetiikan
valmistajat voivat markkinoida tuotteitaan luonnonkosmetiikkana, vaikka ne eivat tayta luonnonkos-
metiikan kriteereitd. Taman takia sertifiointijarjestelmia on kehitetty ympari maailmaa ja niiden
avulla kuluttaja 16ytéa aidot luonnonkosmetiikkatuotteet muun kosmetiikan seasta. (Pro luonnon-
kosmetiikka ry s.a.) Merkittavimmat eurooppalaiset sertifioinnit ovat kansainvaliset COSMOS ja
Natrue (Varon 2020, 73).

2.41 COSMOS Standard

COSMOS Standard on voittoa tavoittelematon kansainvalinen yhdistys, jonka aatteena on luoda

kaikille yhtenadinen sertifiointistandardi. COSMOS:in perusti vuonna 2010 viisi suurinta



eurooppalaista sertifioijaa, jotka ovat BDIH, Cosmebio, Ecocert, ICEA sekd Soil Association. COS-
MOS tarjoaa kaksi sertifikaattia, jotka ovat COSMOS NATURAL ja COSMOS ORGANIC. (Luonno

Suomi s.a.)

COSMOS Standardilla on 4 ydinperiaatetta: luomuviljeltyjen tuotteiden tukeminen, luonnonvarojen
kestava kayttd, tuotteiden valmistuksen olevan ymparistéa seka ihmisia kunnioittavaa seka vihrean
kemian eli kestavien valmistusmenetelmien kehittaminen. Yli 29 000 tuotteella 71 eri maassa on
COSMOS ORGANIC- tai COSMOS NATURAL -sertifikaatti. COSMOS ORGANIC -sertifikaatti
myodnnetaan tuotteille, jotka tayttavat Cosmos Standardin kriteerit seka sisaltavat vahintaan 20 %
luomuviljeltyja ainesosia. COSMOS NATURAL -sertifikaatti taas on saatavilla tuotteille, jotka nou-
dattavat COSMOS Standardin vaatimia kriteereita, ja vahintdan 95 % tuotteen sisallésta on alkupe-

raisin luonnollisista ainesosista. (COSMOS-standard AISBL s.a.)
24.2 NATRUE

NATRUE on voittoa tavoittelematon kansainvalinen yhdistys, jonka aatteena on COSMOS Stan-
dardin tapaan luoda kaikille yhtenadinen sertifiointistandardi. NATRUE perustettiin vuonna 2007 ja
sen perustajajasenia ovat WALA, Weleda, Laverana, PRIMAVERA, LOGOCOS ja CEP. Yhdistyk-
sen tarkoituksena oli asettaa tiukat vaatimukset NATRUE:n sertifikaatille koskien luonnonkosmetii-
kan luomuutta, pakkauksia seka koostumusta. NATRUE vaati enemman luonnonkosmetiikalta kuin
muut Euroopassa luonnonkosmetiikaksi omia tuotteita kutsuneet yritykset. Nykyaan yli 6500 tuot-
teella on NATRUE:n sertifikaatti pakkauksissaan ja silla on yli 70 jasenta kansainvalisesti.
(NATRUE AISBL s.a.)

NATRUE:n sertifioidut tuotteet saavat olla Iahtoisin vain luonnollisista alkuperista, luonnollisista ai-
neista johdettuja tai luonnollisille aineille identtisia. Vahintaan 95 % luonnollisista aineista tai niista
johdetuista pitaa olla peraisin luomutuotannosta. Vahintdan 75 % koko tuotesarjasta taytyy olla
NATRUE-standardin mukaisia, jotta saa kyseisen sertifikaatin. (NATRUE AISBL s.a.)



3 Kuluttajan ostopaatokseen vaikuttavat tekijat

Kuluttajakayttaytymiseen ja siitd seuraavaan ostopaatdksen tekemiseen vaikuttavat kuluttajan de-
mografiset, psykologiset seka sosiaaliset tekijat (Bergstrom & Leppanen 2021, 94). Seuraavissa

alaluvuissa kaydaan lapi, mitd nama tekijat tarkoittavat.

Kuten johdannossa todetaan, luonnonkosmetiikan kuluttajien ostopaatéksia on tutkittu Suomessa
hyvin vahan. Yksi naista tutkimuksista on Ella Hartikaisen opinnaytetyd, jossa on tutkittu Minskan
verkkokaupan asiakkaiden ostopaatdkseen vaikuttavia tekijéita luonnonkosmetiikkaa ostaessa.
Opinnaytetydssa tehdyn kuluttajakyselyn tulokset ovat vain toimeksiantajan Minska Group Oy:n
kayttoon, joten opinnaytetyodn tuloksista kerrotaan vain lyhyesti ja tiivistetysti ilman yksityiskohtia.
Kuluttajakyselysta saatiin kuva, millaisia luonnonkosmetiikan kuluttajia Minskan kohderyhmaan
kuului. Tuloksina saatiin, etta vastaajista 16ytyi hyvin erilaisia luonnonkosmetiikan kuluttajia. Kulut-
tajan demografiset, sosiaaliset ja psykologiset tekijat muodostavat juuret kuluttajan ostokayttayty-

miselle luonnonkosmetiikkaa ostaessa. (Hartikainen 2021, 22.)
3.1 Demografiset tekijat

Demografisia tekijoita eli vaestotekijoita ovat esimerkiksi ika, sukupuoli, ammatti ja tulot. Demogra-
fiset tekijat ovat niitd ominaisuuksia, joista monet ovat helposti selvitettavissa, mitattavissa ja ana-

lysoitavissa. (Bergstrom & Leppanen 2021, 94.)

Naisen ja miehen rooli ostopaatdksia tehdessa vaihtelevat, silla naiset tyypillisesti hankkivat paivit-
taistavaroita ja kodin tarvikkeita, kun miehet hankkivat enemman autoon ja viihde-elektroniikkaan
liittyvia tuotteita. Perinteiset roolit ja sitad kautta tuotteiden hankinta perheessa ja miesten ja naisten
valilld ovat kuitenkin koko ajan muuttumassa. (Bergstrom & Leppanen 2021, 112.) Hankintapaal-
likkd Mona Davidsson SOK tavaratalo- ja erikoisliikekaupan ketjuohjauksesta kertoo, ettd heidan
myymaldissaan luonnonkosmetiikan myynti painottuu enemman naisiin kuin miehiin, silld miehet
eivat vield aktiivisesti kysy luonnonkosmetiikan peraan (S-ryhma 17.9.2018). Taman opinnaytetydn

tutkimuksessa oletetaan, etta vastaajista suurin osa tulee olemaan naisia.
3.2 Psykologiset tekijat

Psykologisia tekijoitd ovat tarpeet, tunteet, arvot, asenteet, havaitseminen, muistaminen, oppimi-

nen seka innovatiivisuus. Seuraavissa alaluvuissa kaydaan lapi, mita ne tarkoittavat.
3.2.1 Tarpeet ja tunteet

Psykologisia tekijoitd ovat kuluttajan tarpeet ja tunteet. Ihmiselld on valttamattémia perustarpeita,

kuten sydminen ja juominen, jotka taytyy tyydyttda. Naiden lisdksi on myds lisatarpeita, joiden



tyydyttaminen tekee elaman mukavammaksi. Ihmiselld on myos tunteet, jonka perustehtavana on
auttaa ihmista sailymaan hengissa. Kuluttajan tarpeet seka tunnetila vaikuttavat tdman kuluttaja-
kayttaytymiseen. (Bergstrom & Leppanen 2021, 96-99.) Esimerkiksi herkkaihoisella tai allergikolla
voi olla lisatarpeenaan tarve kayttaa tavallisen eli synteettisen kosmetiikan sijasta luonnonkosme-
tiikkkaa sen luonnollisten ainesosien takia, joista kerrottiin paremmin alaluvussa 2.1. My6s koska
luonnonkosmetiikan raaka-aineet ovat luonnollisista ainesosista peraisin, vaikuttaa se luonnonkos-

metiikan kayttajan turvallisuudentunteeseen tuotteesta ja sitd kautta ostopaatokseen.
3.2.2 Arvot ja asenteet

Arvot kuuluvat psykologisiin tekijoihin. Arvot ovat tavoitteita, jotka ohjaavat ihmisen ajattelua, valin-
toja ja tekoja. Ihmiset haluavat kokea yrityksen, jonka tuotteita ostaa, arvot omikseen. (Bergstrom
& Leppanen 2021, 101.) Hankintapaallikkd Mona Davidsson SOK tavaratalo- ja erikoisliikekaupan
ketjuohjauksesta kertoo, ettd ihmiset ovat heranneet pohtimaan kosmetiikan kemikaalikuormitusta
itselleen ja ymparistdlle, ja siksi luonnonkosmetiikka on niin suosittua nykyaan (S-ryhma
17.9.2018). Kuluttajan ymparistoystavalliset arvot ja ovat luultavasti syy luonnonkosmetiikan os-
toon ja kayttoéon. Niin kuin alaluvussa 2.1 todettiin, yrityksien jotka myyvat sertifikaatin omaavia
tuotteita, tulee noudattaa sertifiointitahon maaraamia ymparistokriteereita. Kuluttaja voi turvallisin

mielin ostaa ekologista ja eettistd kosmetiikkaa sertifioiduilta yrityksilta.
3.2.3 Havaitseminen, muistaminen ja oppiminen

Psykologisia tekijoitd ovat havaitseminen, muistaminen ja oppiminen. Havaitsemisprosessissa ku-
luttaja altistuu arsykkeelle, esimerkiksi kiinnittdd huomionsa mainokseen. Kuluttajalla voi myds olla
muistissaan tuotteisiin liittyvia tietoja ja tapahtumia. Esimerkiksi tutut tuotteet ja positiiviseksi koetut
mainokset ovat herkemmin kuluttajan muistissa. Kuluttaja oppii kokemusten kautta ratkaisuja tuo-
teongelmiinsa. Tuotteita kayttadessa han oppii, ratkaiseeko tietty tuote kuluttajan ongelman. (Berg-
strom & Leppanen 2021, 105-106.) Luonnonkosmetiikan kayttaja on voinut havaita tai oppia sertifi-

ointitahoista seka erilaisista sertifikaateista, jotka ovat jadneet tdman muistiin.
3.2.4 Innovatiivisuus

Innovatiivisuus ja ostamisen merkitys ovat psykologisia tekijoita. Innovatiivisuudella tarkoitetaan
kuluttajan halua kokeilla ja valita uutuuksia seka ottaa riskeja ostoissaan. Enemmisto kuluttajista
ovat melko hitaita omaksumaan uutuuksia, mutta he saavat vaikutteita innokkaasti uusia tuotteita
kokeilevilta edellakavijoiltd. Ostamisen merkityksella tarkoitetaan sitd, miten paljon aikaa, rahaa ja
vaivaa kuluttaja haluaa kayttaa tuotteen ostoon ja kuinka tarkea kyseinen tuote on. Eri kuluttajat

kokevat erilaisten tuotteiden ostamisen tarkeéaksi. (Bergstrom & Leppanen 2021, 106-107.)
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Esimerkiksi luonnonkosmetiikan kayttaja saattaa uskaltaa ottaa riskin ostaessaan sertifioimatto-

man luonnonkosmetiikan tuotteen.
3.3 Sosiaaliset tekijat

Sosiaaliset yhteisot vaikuttavat kuluttajan ostopaatoksen tekoon. Nykyaan vietetaan paljon aikaa
verkossa, josta haetaan tietoa, kirjoitetaan blogeja sekd kommunikoidaan yhteisdpalveluissa. Suo-
sittuja sosiaalisia yhteisoja ovat esimerkiksi Facebook, Instagram, WhatsApp, Twitter ja TikTok,
joilla on miljardeja kayttajia ympari maailman. Ihmiset kuulevat sosiaalisten yhteisjen kautta mie-
lelldan toisten kokemuksia yrityksista, niiden tuotteista, tuotekayttsta ja hinnoista. (Bergstrom &
Leppéanen 2021, 115.) Esimerkiksi somesta I0ytyy erilaisia ryhmia liittyen luonnonkosmetiikkaan,

joissa jaetaan kayttdbkokemuksia ja tietoa luonnonkosmetiikan tuotteista.

Sosiaaliluokka ja luokkatietoisuus vaikuttavat kuluttajan ostopaatokseen. Sosiaaliluokalla tarkoite-
taan yhteiskunnallista rakennetta, jonka perusteella kuluttajan asema yhteiskunnassa muodostuu.
Sosiaaliluokka maaraytyy tulojen, koulutuksen, ammatin ja asumisen mukaan, eli se pohjautuu de-
mografisiin tekijoihin. Luokkatietoisuudella tarkoitetaan sosiaalisen statuksen merkitysta kulutta-
jalle. Se vaikuttaa kuluttajan sosiaaliseen liikkkuvuuteen, kulutusvalintoihin ja viiteryhmien merkityk-
seen ostopaatdksissa. Usea kuluttaja kuluttaa siten kuin olettaa oman sosiaaliluokkansa tekevan.
(Bergstrom & Leppanen 2021, 116.) Luonnonkosmetiikan kayttajat voivat kokea halua kuulua eko-

logisia kulutusvalintoja tekevaan luokkaan, joten he kayttavat luonnonkosmetiikkaa myos sen takia.
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4 Ostoprosessi

Kuluttajan ostoprosessin vaiheet ovat tarpeen tiedostaminen, tiedonkeruu, vaihtoehtojen vertailu,
paatos ja osto seka oston jalkeinen kayttaytyminen (Bergstrom & Leppanen 2021, 121). Seuraa-

vissa alaluvuissa kdydaan lapi, mitd nama vaiheet tarkoittavat.
4.1 Tarpeen tiedostaminen

Ostoprosessi kaynnistyy, kun kuluttaja huomaa tarpeen tai ongelman, joka taytyy ratkaista. Han
tulee tietoiseksi siita, etta pitda ostaa uusi tavara, kun vanha loppuu tai rikkoutuu. Kuluttajalle voi
myds tulla toive uudesta tavarasta, joka parantaa statusta, imagoa, elintasoa, tietoa tai elinpiiria.
(Bergstrom & Leppanen 2021, 122.). Esimerkkina jos kuluttajalta loppuu bensa autostaan yllattaen
moottoritielld, hanelle syntyy tarve, joka taytyy ratkaista. Myos tilanteessa, jossa kuluttaja kyllastyy
autonsa ulkonakdoén ja haluaa uuden tilalle, syntyy tarve, joka taytyy ratkaista. (Solomon 2020,
342.)

4.2 Tiedonkeruu

Kun kuluttaja kokee tarpeen tai ongelman ratkaisemisen arvoiseksi, han etsii tietoa vaihtoehdoista
ja hankintalahteista. Kuluttaja pohtii eri vaihtoehtojen ominaisuuksia, ja niita kartoittamalla han pyr-
kii poistamaan ostoon liittyvia riskeja. Tietoa eri vaihtoehdoista kuluttaja voi saada omien kokemus-
ten perusteella, sosiaalisilta tietolahteista kuten perheelta, ystaviltd seka tydkavereilta, kaupallisista
tiedonlahteista kuten markkinointiviestinnasta, internetista ja myymalahenkilostosta seka ei-kaupal-
lisista tietolahteista kuten tiedotusvalineista. (Bergstrom & Leppanen 2021, 122—-123.) Tietyn tuot-
teen asiantuntijat ja aloittelijat kayttavat erilaisia strategioita tiedonkeruussa. Aloittelijat yleensa ke-
raavat tietoa niin, ettd lukevat ja kuuntelevat toisten mielipiteita tuotteista ja antavat enemman pai-
noarvoa brandille sekd hinnalle. He myds keskittyvat enemman kokonaisuuteen kuin yksityiskoh-
tiin, ja voivat olla vaikuttuneita esimerkiksi mainoksista enemman kuin asiantuntijat. Asiantuntijat
keskittyvat enemman tuotteen yksityiskohtiin ja toiminnallisiin ominaisuuksiin. (Solomon 2020,
342-343.)

4.3 Vaihtoehtojen vertailu

Kun kuluttajalla on tarpeeksi tietoa erilaisista vaihtoehdoista, han voi tehda paatéksen. Usein vaih-
toehtoina ovat keskenaan kilpailevat tuotteet, jotka kuluttaja laittaa paremmuusjarjestykseen. Kri-
teerit ovat erilaisia riippuen kuluttajasta. Hanella on valintakriteereind ne ominaisuudet, joita han
pitda tavarassa olennaisina ja tuottavat odotettua arvoa. Kriteereina ovat esimerkiksi hinta, laatu,
vari, turvallisuus, status, kestavyys, ymparistdystavallisyys, kotimaisuus, takuu tai miellyttava

myyja. (Bergstrom & Leppanen 2021, 123.) Vaihtoehtojen vertailu voi olla todella hankala
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ostoprosessin vaihe, silld nykyajan kulutusyhteiskunnassa vaihtoehtoja on todella monia. Joissain
tapauksissa saattaa olla satoja brandeja, jotka myyvat samanlaisia tuotteita tai jopa samalla bran-

dilla voi olla monia samantyyppisia tuotteita, kuten huulipunasavyja. (Solomon 2020, 344.)
4.4 Paatos ja osto

Vaikka ostopaatos olisi jo tehty, voi ostoprosessi viela katketa, jos tuotetta ei ole saatavilla. Kun
kuluttaja 16ytaa sopivan tuotteen, jota on saatavilla, han ostaa sen. Ostotapahtumaan kuuluu osto-
paikan paattaminen. Ostopaikka voi valikoitua automaattisesti tietyn tuotteen valinnan perusteella.
Joskus kuluttaja valitsee verkkokaupan ja kivijalkamyymaldiden valilta. (Bergstrom & Leppanen
2021, 124.) Viela viime hetkelld paatdksentekoon saattaa vaikuttaa esimerkiksi luotettavaksi koe-
tun tahon negatiivinen kommentti tuotteesta. Sen sijaan tuotteen myyjan osuvat argumentit voivat

edelleen myotavaikuttaa paatdksentekoon ja oston tekemiseen. (Hanki 3.6.2015.)
4.5 Oston jalkeinen kayttaytyminen

Ostoprosessi ei paaty ostamiseen, vaan ostoa seuraa tavaran kaytto ja ratkaisun punnitseminen.
Kuluttajan tyytyvaisyys tuotteeseen vaikuttaa hanen myéhempaan kuluttajakayttaytymiseensa, kun
han tekee todenndkdisen uusintaoston tai antaa myonteista palautetta tuotteesta. Tyytymattémyys
tuotteeseen sen sijaan voi johtaa tuotteen palauttamiseen ja valitukseen tuotteesta. (Bergstrom &
Leppanen 2021, 124.) Ostoprosessin eri vaiheita voi olla haastavaa erottaa toisistaan, silla kulutta-
jan ostaminen ei aina etene jarjestyksessa ja suoraviivaisesti prosessia noudattaen (Hanki
3.6.2015).
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5 Tutkimuksen toteutus

Tutkimuksen tavoitteena oli tutkia miten luonnonkosmetiikkasertifikaatit vaikuttavat luonnonkosme-
tiikan kayttajan ostopaatokseen. Tutkimus toteutettiin maarallisena tutkimuksena. Seuraavissa ala-
luvuissa kaydaan viela laajemmin lapi tutkimusmenetelmaa seka tutkimuksen kulkua. Tutkimuksen

tarkempi rajaus seka tutkimuskysymykset kaytiin l1api johdannon alaluvussa 1.1.
5.1 Tutkimusmenetelma

Markkinointitutkimuksella tavoitellaan 16ytamaan yritykselle uusia markkinointimahdollisuuksia,
saamaan tietoa nykyisten markkinointitoimenpiteiden vaikutuksesta, ratkaisemaan markkinoinnin
ongelmia, tunnistamaan omia vahvuuksia seka lIdytamaan uusia markkinointitapoja. Markkinointi-
tutkimuksen kohteita ovat markkinat ja kysynta, esimerkiksi ostosyyt, ostomaarat ja uudet mahdolli-
set asiakasryhmat, kilpailutilanne, esimerkiksi kilpailijoiden maara, vahvuudet ja heikkoudet, oman
yrityksen kilpailukeinot, esimerkiksi tuotetutkimukset, hintatutkimukset ja saatavuustutkimukset
seka omat asiakkaat, esimerkiksi asiakkaiden ostokayttaytyminen, asiakkaiden ostosyyt, asiakkai-
den kokemukset ja asiakastyytyvaisyys. (Bergstrom & Leppanen 2021, 28-30.) Markkinointitutki-
mus eroaa hieman markkinatutkimuksesta. Markkinatutkimuksessa on tavoitteena ymmartaa pa-
remmin markkinaa ja siella vaikuttavia tekijoita, kun taas markkinointitutkimuksessa on tavoitteena
vertailla tehtyjen toimenpiteiden vaikutuksia yrityksen imagoon. Kootun ja analysoidun tiedon kayt-
totarkoitus eroaa naissa. (Meltwater 1.11.2021.) Markkinatutkimuksen avulla voidaan ymmartaa

paremmin markkinoita: keta asiakkaat ovat ja mitéd he haluavat (Puranen s.a.).

Opinnaytetyon tutkimuksessa oli piirteitd sekd markkinointi- ettd markkinatutkimuksesta. Kohteena
olivat luonnonkosmetiikkamarkkinat ja sen ostosyyt seka luonnonkosmetiikan kayttajien ostokayt-
taytyminen, jotka liittyvat markkinointitutkimukseen. Tutkimuksella ei kuitenkaan ollut toimeksianta-
jaa, joten siina ei tutkittu yrityksen asiakkaiden ostokayttaytymista. Opinnaytetydn tutkimus oli siis
enemman markkinatutkimus, silla siina tutkittiin yleisesti luonnonkosmetiikkamarkkinaa ja kulutta-

jien ostokayttaytymista.

Tutkimusote voi olla maarallinen tai laadullinen. Kvantitatiivinen eli maarallinen tutkimus on tilastol-
linen tutkimus. Maarallisen tutkimuksen avulla selvitetdan lukumaariin ja prosenttiosuuksiin liittyvia
kysymyksia. Tutkimus edellyttaa tarpeeksi suurta otosta. Aineiston keruu tapahtuu yleensa tutki-
muslomakkeella, jossa on valmiit vastausvaihtoehdot, ja tulokset havainnollistetaan usein taulukoin
ja kuvioin. Maarallisen tutkimuksen avulla saadaan yleensa kartoitettua olemassa oleva tilanne,
mutta ei pystyta riittavasti selvittamaan asioiden syita. Maarallinen tutkimus vastaa kysymyksiin
mika, missa, paljonko seka kuinka usein. (Heikkila 2014, 14-15.) Maarallisessa tutkimuksessa tie-

toa tarkastellaan numeerisesti. Tama tarkoittaa, etta tutkittavia asioita ja nilden ominaisuuksia
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kasitelldadn numeroiden avulla. Tulokset esitetdan numeroina ja ne tulkitaan sanallisesti. Tulokset
kuvataan, milla tavalla eri asiat liittyvat toisiinsa tai eroavat toistensa suhteen. Suositeltava havain-
toyksikoiden, esimerkiksi henkildiden, vahimmaismaara on 100, jos tutkimuksessa kaytetaan tilas-
tollisia menetelmia. (Vilkka 2007, 14 & 17.) Kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus auttaa ymmarta-
maan tutkimuskohdetta ja selittdmaan sen kayttaytymisen ja paatosten syita. Siina rajoitutaan
yleensa pieneen maaraan tapauksia, mutta niitd analysoidaan mahdollisimman tarkasti. Laadulli-
sessa tutkimuksessa tutkittavat valitaan usein harkinnanvaraisesti eika pyrita tilastollisiin yleistyk-

siin. Laadullinen tutkimus vastaa kysymyksiin miksi, miten seka millainen. (Heikkila 2014, 15-16.)

Tutkimus toteutettiin kvantitatiivisena eli maarallisena tutkimuksena, silla tutkimuksessa selvitettiin
lukumaariin ja prosenttiosuuksiin liittyvia kysymyksia. Sen lisdksi tutkimuksella pyrittin saamaan
selville olemassa oleva tilanne eli sertifikaattien vaikutus kayttajien ostopaatdkseen. Tutkimuk-
sessa vastattiin maarallisen tutkimuksen kysymyksiin "paljonko” ja "kuinka moni”. Tutkimus toteu-
tettiin maarallisena tutkimuksena siksi, koska siina haluttiin vastaus siihen, vaikuttaako luonnon-
kosmetiikkasertifikaatit kayttajien ostopaatdkseen ja milla tavalla. Tutkimus olisi voitu tehda laadul-
lista tutkimusmenetelmaa kayttaen, jos se olisi tehty aiheesta "miksi luonnonkosmetiikan kayttajat
tarkistavat luonnonkosmetiikkasertifikaattien olemassaolon”. Silloin luonnonkosmetiikan kayttajien

ostokayttaytymista olisi analysoitu mahdollisimman tarkasti.

Kvantitatiivisen eli maarallisen tutkimuksen tutkimusaineiston keraamisen tapoja ovat postikysely,
internetkysely, lomakehaastattelu ja systemaattinen havainnointi. Kyselyssa kysymysten muoto on
vakioitu, eli kaikilta kyselyyn vastaavilta kysytaan samat asiat, samassa jarjestyksessa ja samalla
tavalla. Kyselyssa vastaaja itse lukee kysymyksen ja vastaa siihen. Kyselylomaketta kaytetaan,
kun havaintoyksikkdna on henkild ja hanta koskevat asiat esimerkiksi mielipiteet, asenteet tai kayt-
taytyminen. Kyselyn voi toteuttaa postitse tai internetissa. Kysely soveltuu aineiston keraamisen
tavaksi silloin, kun tutkittavat ovat hajallaan seka kun kysytaan henkildkohtaisia asioita, esimerkiksi
kulutukseen liittyvia asioita. Kyselyn ongelmana on usein se, etta vastauslomakkeet palautuvat hi-
taasti tutkijalle. My6s haastattelu on tutkimusaineiston keraamisen tapa. Yleensa se toteutetaan
lomakkeella, ja aineiston kerddminen tapahtuu esimerkiksi kadulla, puhelimessa, kotihaastatteluna
tai tydpaikalla. Tutkija kysyy itse kysymykset tutkittavalta ja kirjaa vastauksen lomakkeeseen. Sys-
temaattinen havainnointi on tutkimusaineiston keraamisen tapa, joka voidaan kerata esimerkiksi eri
aisteilla kuten nako- ja kuuloaistein tai automaattisilla havainnointilaitteilla, kuten liikkeiden kaynti-
laskurit. Systemaattisen havainnoinnin kohteena voi olla henkildiden puhe ja kayttaytyminen, ta-
pahtuma, tilanne tai luonnon ilmi6t. Tutkija kirjaa yleensa havaintonsa ennalta suunniteltuun lomak-
keeseen. Systemaattiseen havainnointiin soveltuvat esimerkiksi julkaistut tekstit, arkistomateriaali
(esimerkiksi aani- ja kuvatallenteet), valokuvat, kirjeet, elokuvat, nauhoitteet, sanomalehdet, blogit
ja chattipalstat. (Vilkka 2007, 28-30.)
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Internetkysely on nopea tapa kerata tietoa ja soveltuu hyvin kaytettavaksi silloin, kun edustavan
otoksen saaminen on mahdollista. Internetkyselyn toteuttamiseksi on olemassa internetpohjaisia
tutkimus- ja tiedonkeruuohjelmia, kuten Webropol. Sen avulla voidaan toteuttaa koko tutkimus
suunnitteluvaiheesta tulosten tarkasteluun saakka. Sita ei tarvitse ladata koneelle, vaan se toimii
verkon valitykselld. Kyselyn julkaisun yhteydessa voi kutsua halutut henkilot vastaamaan siihen
sahkopostitse tai tehda linkin. (Heikkila 2014, 66—67.) Opinnaytetyon tutkimuksen aineistonkeruu
tapahtui internetkyselylla. Postikyselyn toteuttaminen olisi vaatinut resursseja paljon enemman,
silla kyselyyn vastanneiden postiosoitteet olisi pitanyt selvittda. Taman lisaksi opinnaytetydn tutki-
muksen perusjoukon tavoittaa internetissa paremmin. Aineistonkeruu haastattelulla olisi myos vaa-
tinut enemman resursseja ja olisi ollut todella aikaa vievaa, silla jokaista vastaajaa olisi pitanyt
haastatella erikseen. Myodskaan systemaattinen havainnointi ei ole hyva aineistonkeruutapa tutki-
mukselle, silla tutkimuksen aiheesta on niin vahan aiempaa tietoa, seka kuluttajien ostokayttayty-

mista on vaikea havainnoida. Aineisto kerattiin Webropol -kyselylla.
5.2 Tutkimuksen kulku

Perusjoukoksi kutsutaan tutkimuksen kohteena olevaa ryhmaa, jota koskevia tietoja halutaan ke-
rata (Tilastokeskus s.a.). Perusjoukko on maariteltdva ensin tarkasti, ennen kuin siita pystytdan va-
litsemaan mahdollisimman edustava otos. Maarittdmisen jalkeen on selvitettava, 10ytyyko perus-
joukosta olemassa oleva kattava rekisteri ja voidaanko sen tietoja kayttaa tutkimuksessa hyvaksi.
Otos ei voi koskaan taysin tarkasti kuvata perusjoukkoa. Vaikka perusjoukko pystyttaisiin maaritte-
lemaan yksiselitteisesti, voi silti kaikkien henkildiden tavoitettavuus olla mahdotonta. (Heikkila
2014, 32.)

Kokonaistutkimuksessa kaikki perusjoukkoon kuuluvat henkilot mitataan. Jos kokonaistutkimus ei
ole mahdollista syysta tai toisesta, voidaan kayttaa otantamenetelmaa. Otantamenetelma on tapa,
jolla henkil6t valitaan perusjoukosta. (Vilkka 2007, 51.) Kaytetyimpia otantamenetelmia ovat yksin-
kertainen satunnaisotanta, systemaattinen otanta, ositettu otanta, ryvasotanta seka PPS eli otanta
otosyksikon koon mukaan. Yksinkertaisessa satunnaisotannassa jokaisella perusjoukon henkil6lla
on yhta suuri todennakdisyys tulla valituksi otokseen. Siina henkilét poimitaan arpomalla heidat
esimerkiksi tietokoneen avulla. Systemaattisessa otannassa perusjoukosta poimitaan tasaisin va-
lein henkilditd otokseen, esimerkiksi joka viides. Ositetussa otannassa perusjoukko jaetaan etuka-
teen sopiviin ositteisiin ja niista valitaan otokseen tilastoyksikoita. Ryvasotannassa perusjoukko
koostuu luonnollisista ryhmista, esimerkiksi kotitalouksista. Naista rypaista arvotaan satunnaisesti
tai systemaattisesti mukaan tulevat ja ne tutkitaan kokonaan tai niistd tehdaan otos. Ryvasotanta
helpottaa tutkimuksen kenttaty6ta, koska se sdastaa kustannuksia ja aikaa. PPS-otannassa poi-

mintatodennakdisyys maaraytyy otosyksikdn koon perusteella. (Heikkila 2014, 34-38.)
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Perusjoukkona tassa tutkimuksessa oli luonnonkosmetiikkaa tarkoituksella kayttavat henkilot. Pe-
rusjoukosta ei 16ydy olemassa olevaa rekisteria, joten tutkimuksessa taytyi miettia, miten perusjou-
kon tavoittaa helpoiten. Tutkimuksessa olisi ollut miltei mahdotonta tavoittaa koko perusjoukkoa eli
jokaista luonnonkosmetiikkaa tarkoituksella kayttavaa henkil6a, joten tutkimuksessa kaytettiin otan-
tamenetelmaa. Parhaaksi otantamenetelmaksi valikoitui ryvasotanta, silla se saastaa eniten aikaa
ja resursseja. Tutkimus paatettiin rajata koskemaan Facebook -ryhmaa nimeltad "Luonnonkosme-

tiikkka”. Ryhman tiedoissa lukee nain:

"Luonnonkosmetiikan ja luonnollisen ihonhoidon seka hiustenhoidon keskustelu- ja kauppa-
paikka. Avoinna kaikille aidosta luonnonkosmetiikasta kiinnostuneille!

Voit kysya luonnonkosmetiikasta, tuotteista ja myyda itselle kayttamattémaksi jaaneita tuot-
teita tai tehda I6ytoja erikoiserista.”. (Facebook s.a.)

Kysely lahetettiin kyseiseen Facebook-ryhmaan. Tassa ryhmassa olevien ihmisten oletettiin olevan
tutkimuksessa rajaamia henkiloita, eli tarkoituksella luonnonkosmetiikkaa kayttavia henkiloita. Ryh-

man koko oli kyselyn lahettamishetkella noin 31 500 jasenta.

Ennen kyselylomakkeen lahettamista Facebook-ryhmaan yllapitajalta varmistettiin, etta kyselyn jul-
kaiseminen sinne on sallittua. Ryhmaa lahestyttiin saatekirjeella ja linkilla kyselyyn. Se julkaistiin
Facebook-paivityksena 6.9.2022 ja vastausaikaa oli yksi viikko. Vastausprosentin kasvattamiseksi
kyselyyn vastanneiden kesken arvottiin luonnonkosmetiikan kasivoide, ja tdman takia kyselyn lo-
pussa halutessaan sai antaa puhelinnumeron ja/tai sdhkopostiosoitteen. Tietosuoja-asetuksen
(GDPR) vaatimusten tayttamisen vuoksi saatekirjeessa kerrottiin, ettéd vastaukset kasitellaan luot-
tamuksellisina, tulokset julkaistaan vain kokonaistuloksina, tietoja kasitellaan vain opinnaytetyota
varten seka vastauslomakkeet havitetddn numeraalisen tallentamisen jalkeen. 10.9.2022 eli neljan
paivan paasta kyselyn julkaisemisen jalkeen laitettiin kysely saatekirjeineen uudestaan ryhmaan,

jotta se tavoittaisi useamman Facebook-ryhman jasenen.

Kyselylomakkeen kysymykset suunniteltiin teorian pohjalta, jotta vastauksia voitaisiin linkittaa teori-
aan. Kyselylomakkeessa kaikki kysymykset olivat suljettuja kysymyksia, joissa oli valmiit vastaus-
vaihtoehdot. Kyselylomakkeessa ei ollut ollenkaan avoimia kysymyksia, jotta kysely olisi nopeampi
tayttaa ja sita kautta kyselyyn vastaisi mahdollisimman moni. Taman lisaksi tulosten tilastollinen

kasittely olisi helpompaa.
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Amanda Hamalainen » Luonnonkosmetiikka
e 1Mn-O

https://link.webropolsurveys.com/.../9968f1b9-624e-4551-b0d6...

Hei sind luonnonkosmetiikkaa tarkoituksella kayttava henkild!
Haluatko voittaa Moi Forestin Metsapdly-kasivoiteen?

Teen Haaga-Helia ammattikorkeakoulun liiketalouden opintoihini
kuuluvaa opinnaytetydta luonnonkosmetiikkasertifikaattien
vaikutuksesta luonnonkasmetiikan kayttdjén ostopaatokseen.
Tarkoituksena on selvittdd, miten luonnonkosmetiikkasertifikaatit
vaikuttavat ostopaatokseen henkildilla, jotka kayttavat
luonnonkosmetiikkaa tarkoituksella.

Vastaaminen kestad vain muutaman minuutin ja vastaukset kasitelldan
luottamuksellisina. Tulokset julkaistaan vain kokonaistuloksina ja teita
ei voi tunnistaa vastaajaksi. Tietoja kaytetdan ainocastaan
opinndytety&hdni. Havitan vastauslomakkeet aineiston numeraalisen
tallentamisen jalkeen.

Pyydan sinua vastaamaan kyselyyn 13.9. mennessa. Vastanneiden
kesken arvon Moi Forestin késien ihoa ja mikrobiomia vahvistavan
Metsépoly-kasivoiteen! Voittajaan olen yhteydessa sahkdpostilla tai
puhelinnumerolla, joista kumman tahansa voit halutessasi jattaa
kyselyn loppuun.

Kiitos etukateen vastauksestasi!

Kuva 1. Tutkimuksen saatekirje Facebook-ryhmassa

Kuten kuvasta 1 nékee, Facebook-ryhmaan laitettiin linkki kyselyyn seka saatekirje, jossa lukee
nain: "Hei sind luonnonkosmetiikkaa tarkoituksella kayttava henkild! Haluatko voittaa Moi Forestin
Metsapoly-kasivoiteen? Teen Haaga-Helia ammattikorkeakoulun liiketalouden opintoihini kuuluvaa
opinnaytety6ta luonnonkosmetiikkasertifikaattien vaikutuksesta luonnonkosmetiikan kayttajan osto-
paatdkseen. Tarkoituksena on selvittaa, miten luonnonkosmetiikkasertifikaatit vaikuttavat ostopaa-
tokseen henkililla, jotka kayttavat luonnonkosmetiikkaa tarkoituksella. Vastaaminen kestaa vain
muutaman minuutin ja vastaukset kasitellaan luottamuksellisina. Tulokset julkaistaan vain koko-
naistuloksina ja teita ei voi tunnistaa vastaajaksi. Tietoja kaytetdan ainoastaan opinnaytetyéhoni.
Havitan vastauslomakkeet aineiston numeraalisen tallentamisen jalkeen. Pyydan sinua vastaa-
maan Kyselyyn 13.9. mennessa. Vastanneiden kesken arvon Moi Forestin kasien ihoa ja mikrobio-
mia vahvistavan Metsapoly-kasivoiteen! Voittajaan olen yhteydessa sahkopostilla tai puhelinnume-
rolla, joista kumman tahansa voit halutessasi jattaa kyselyn loppuun. Kiitos etukateen vastaukses-
tasi!”
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6 Tulokset

Tassa luvussa esitetdan kyselytutkimuksen tulokset. Tuloksia ei esitetd samassa jarjestyksessa
kuin kyselylomakkeessa, vaan ne esitetaan teemoittain. Opinnaytetyon lopun 1. liitteessa nakyy

kyselytutkimuksen kysymykset jarjestyksessa. Vastaajia kertyi kyselyyn 88 henkil6a.

Kyselyn heti alussa kysyttiin, ostaako vastaaja tarkoituksella luonnonkosmetiikkaa. Talla kysymyk-
sella pystyttiin rajaamaan jo alussa mahdolliset perusjoukon ulkopuoliset pois, eli luonnonkosme-

tiikkaa tiedostamattaan tai satunnaisesti kayttavat henkilét.

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

Kylla 100%

En

Kuva 2. Vastaajien luonnonkosmetiikan kaytto tarkoituksella

Kaikki vastaajat vastasivat ostavansa tarkoituksella luonnonkosmetiikkaa. Nain ollen kaikki kyse-
lyyn vastanneet kuuluivat tutkimuksen perusjoukkoon, joten mahdollisia vastaajia perusjoukon ul-

kopuolelta ei tarvinnut karsia. (Kuva 2.)
6.1 Demografiset tekijat

Toisessa ja kolmannessa kysymyksessa kysyttiin vastaajien demografisia tekijoita eli vaestoteki-

joita. Toisessa kysymyksessa kysyttiin vastaajan sukupuolta.
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0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 90% 10...
Mies
Muu

En halua kertoa I

Kuva 3. Vastaajien sukupuoli

99 % vastaajista oli naisia ja 1 % ei halunnut kertoa sukupuoltaan (kuva 3). Tutkimuksen saatekir-
jeessa arvottiin palkinto, joka oli seka naisten ettd miesten kayttdon soveltuva kasirasva. Talla ta-

valla yritettiin saada my6s miehia vastaamaan kyselyyn, mutta tuloksetta. Kuten aiemmin kavi ilmi
(ks. 3.1), miehet ostavat naisia vahemman luonnonkosmetiikkaa. Oli siis oletettavissa, etta vastaa-

jissa on selvasti enemman naisia kuin miehia.

Kolmannessa kysymyksessa kysyttiin vastaajan ikaa.
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Kuva 4. Vastaajien ika

41 % vastaajista oli 30-39-vuotiaita, 29 % vastaajista 40—49-vuotiaita, 22 % vastaajista oli 20—-29-
vuotiaita ja 8 % vastaajista oli 50—-59-vuotiaita (kuva 4). Kolme- ja nelikymppisia oli vastaajissa eni-
ten, mika voi osittain johtua siita, etta kysely toteutettiin Facebookissa. Kyseista somealustaa nuo-
ret aikuiset eivat enaa niin paljon kayta eivatka mydskaan vanhemmat ihmiset, jotka eivat aina
osaa kayttaa sosiaalista mediaa. Voi toki myds olla, ettd iso osa luonnonkosmetiikan kayttajista on
juuri kyseisen ikaisia.

6.2 Psykologiset tekijat

Yksi johdannossa esitetyista tutkimusta tarkentavista alakysymyksista oli seuraava: "vaikuttavatko

psykologiset tekijat kuten luonnonkosmetiikan kayttajan tarpeet ja tunteet, arvot, tieto seka innova-
tiivisuus kuluttajan ostopaatdkseen sertifikaatin omaavia tuotteita ostaessa?”

Neljannessa kysymyksessa haluttiin selvittda luonnonkosmetiikan kayttajan tarpeita, tunteita seka
arvoja. Siina kysyttiin, miksi vastaaja kayttaa luonnonkosmetiikkaa. Kysymyksessa oli mahdollista

valita useampi kohta.
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Kuva 5. Vastaajien syyt luonnonkosmetiikan kayttéon

Suurimmat syyt luonnonkosmetiikan kayttéon vastaaijilla olivat ymparistd, jonka valitsi 83 % vastaa-
jista seka luonnonkosmetiikan turvallisuus vastaajalle itselleen, jonka valitsi 84 % vastaajista.
Luonnonkosmetiikan kayttéon elainten takia oli vastannut 53 % vastaajista, kun taas luonnonkos-
metiikan olevan tehokasta oli vastannut 43 % vastaajista. Lahipiiri seka sosiaalinen media eivat ol-
leet kovinkaan monen vastaajan syita kayttaa luonnonkosmetiikkaa. Muita syita (liite 2), johon oli
vastannut 14 % vastaajista, olivat esimerkiksi kemikaalien valttdminen ja yliherkka iho, jotka tosin

lukeutuvat luonnonkosmetiikan turvallisuuteen. (Kuva 5.)

Kuten aiemmin todettiin (ks. 3.2.2), ymparistdystavalliset arvot ovat kuluttajien syitd luonnonkos-
metiikan ostoon ja kayttéon. Aiemmin kerrottiin myds esimerkiksi herkkaihoisten lisatarpeesta os-
taa luonnonkosmetiikkaa seka luonnonkosmetiikan luonnollisien ainesosien vaikutuksesta kaytta-

jan turvallisuudentunteeseen ja taten luonnonkosmetiikan kayttdmiseen ja ostamiseen (ks. 3.2.1).

Viidennessa kysymyksessa haluttiin selvittda vastaajan ostopaatdksen syiden tarkeysjarjestysta
nahdakseen, mihin kohtaan luonnonkosmetiikkasertifikaatti sijoittuu. Vastaajaa pyydettiin laitta-
maan syyt uutta luonnonkosmetiikan tuotetta ostaessa numerojarjestykseen painavimmista syysta

(1) mitattdmimpaan syyhyn (8).
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Taulukko 2. Ostopaatdksen syyt painavimmista (1) mitattdomimpaan (8)

1 2 3 4 5 6 7 8 o
iarvo
Hinta 11,4% | 29,5% | 20,5% | 12,5% | 9,1% |6,8% |79% |23% |3
Tuttu valmistaja 34% | 12,5% | 18,2% | 23,9% | 19,3% | 13,6% | 3.4% |57% |4
Mainonta 00% |23% |23% |11,3% | 12,5% | 26,1% | 18,2% | 27,3% | 6
Jonkun suosittelu 10,2% | 9,1% | 15,9% | 19,3% | 21,6% | 159% | 6,8% | 1,2% |4

Tuotteessa on luonnon-

0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0,
kosmetiikkasertifikaatti 23,9% | 23,9% | 12,5% | 13,6% | 10,2% | 8,0% |6,8% | 1,1% |3

Purkin ulkoasu 0,0% 1,1% | 4,6% | 4,6% 13,6% | 19,3% | 25,0% | 31,8% | 6
Vegaanisuus 6,8% |57% | 10,2% |45% |91% |8,0% |250% |30,7% |6
Tuotteen ainesosat 44,3% | 15,9% | 15,9% | 10,2% | 4,6% | 2,3% | 6,8% 0,0% |2

Kuten taulukosta 2 nakee, pienin luku keskiarvona kuvaa kaikista painavinta syyta uutta luonnon-
kosmetiikan tuotetta ostaessa. Tuotteen ainesosat ovat saaneet keskiarvoksi 2, joten se oli vastaa-
jille kaikista tarkein syy uutta tuotetta ostaessa. Kaikista mitattémimmat syyt olivat mainonta, purkin
ulkoasu seka vegaanisuus, jotka ovat saaneet keskiarvoksi 6. Hinta seka tuotteessa on luonnon-
kosmetiikkasertifikaatti -vaihtoehdot ovat saaneet molemmat keskiarvoksi 3, joten ne olivat myds
melko painavia syita vastaajille. Tuttu valmistaja seka jonkun suosittelu ovat saaneet keskiarvoksi
4. Sertifikaatin olemassaolo tuotteessa meni vastaaijilla siis monen muun syyn edelle uutta luon-

nonkosmetiikan tuotetta ostaessa.

Kuudennessa ja yhdennessatoista kysymyksissa haluttiin selvittda vastaajan tietoja luonnonkos-
metiikkasertifikaateista. Kuudennessa kysymyksessa kysyttiin, tietdakd vastaaja mika on luonnon-

kosmetiikkasertifikaatti.
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Kuva 6. Vastaajien tietdmys luonnonkosmetiikkasertifikaatista

Vastaajista 89 % vastasi tietdvansa mika on luonnonkosmetiikkasertifikaatti, 11 % vastasi tieta-
vansa jotenkin ja kukaan ei vastannut ettei tieda (kuva 6). Vastaajat ovat havainneet ja oppineet
aiemmin sertifiointitahoista seka erilaisista sertifikaateista, ja ne ovat jddneet heidan muistiinsa ku-

ten aiemmin todettiin (ks. 3.2.3).

Yhdennessatoista kysymyksessa kysyttiin ovatko vastaajat tietoisia siita, etta sertifikaatteja myodn-
tavat tahot tarkistavat sdanndllisesti, etta sertifikaatin omaava tuote noudattaa sertifioijan vaatimia

kriteereita ja on varmasti luonnonkosmetiikkaa.

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

Kyl 83%
En 17%

Kuva 7. Vastaajien tietoisuus sertifiointitahojen tarkastuksista tuotteiden noudattavan vaadittuja kri-

teereita

83 % vastaajista tiesi, etta sertifioijat tarkistavat sdannoéllisesti sertifioitujen tuotteiden noudattavan
vaatimia kriteereitd, kun taas 17 % vastaajista ei tiennyt (kuva 7). Kyselyn vastaajat olivat siis ai-

dosti tietoisia my0ds siita, miten sertifiointitahot toimivat.

Kymmenennessa kohdassa haluttiin selvittda vastaajan innovatiivisuutta seka tunteita liittyen serti-
fioimattomaan luonnonkosmetiikkaan. Siina oli kaksi eri kysymysta: "luotatko sertifioimattoman

luonnonkosmetiikan olevan oikeasti luonnonkosmetiikkaa, jos sitd myyva yritys vaittaa sen olevan



24

sita?” seka "luotatko sertifioimattoman luonnonkosmetiikan olevan oikeasti luonnonkosmetiikkaa,
jos sitd myydaan suomalaisessa luonnonkosmetiikkaan profiloituneessa myymalassa (esimerkiksi

Ruohonjuuri tai Life)?.” Vastausvaihtoehtoina olivat "luotan taysin”, "luotan osittain” seka "en luota”.

Taulukko 3. Vastaajien luottamus sertifioimattomiin tuotteisiin

Luotan | Luotan En

Sertifioimaton luonnonkosmetiikka . iy
taysin osittain | luota

Luotatko sertifioimattoman luonnonkosmetiikan olevan oi-
keasti luonnonkosmetiikkaa, jos sitd myyva yritys vaittaa 57% 60,2% 34,1%
sen olevan sita?

Luotatko sertifioimattoman luonnonkosmetiikan olevan oi-
keasti luonnonkosmetiikkaa, jos sita myydaan suomalai-
sessa luonnonkosmetiikkaan profiloituneessa myymalassa
(esimerkiksi Ruohonjuuri tai Life)?

19,3% | 557% |25,0%

60,2 % vastaajista luottaa osittain sertifioimattoman luonnonkosmetiikan olevan oikeasti luonnon-
kosmetiikkaa kun yritys vaittaa sen olevan sitd, kun taas 34,1 % ei luota. 55,7 % vastaajista luottaa
osittain sertifioimattoman luonnonkosmetiikan olevan luonnonkosmetiikkaa kun sitd myydaan suo-
malaisessa luonnonkosmetiikkaan profiloituneessa yrityksessa kuten Ruohonjuuressa tai Lifess3,
kun 25 % ei luota. Noin viidesosa (19,3 %) luottaa taysin sertifioimattomaan luonnonkosmetiikkaan
jos sitd myydaan luonnonkosmetiikkaan profiloituneessa yrityksessa, kun taas vain noin kahdes-
kymmenesosa (5,7 %) luottaa taysin sertifioimattomaan luonnonkosmetiikkaan jos sitd myyva yri-

tys vaittda sen olevan luonnonkosmetiikkaa. (Taulukko 3.)

Nayttaa siis silta, ettéd kuluttajat uskovat, ettd luonnonkosmetiikkaan profiloituneet myymalat ovat
luotettavampia takeita luonnonkosmetiikasta kuin tuotteiden valmistajat. Molempien ryhmien koh-
dalla kuitenkin kolmas- tai neljasosa kuluttajista ei luota lainkaan siihen, etta tuotteet olisivat luon-
nonkosmetiikkaa. Kuten aiemmin todettiin (ks. 3.2.1), luonnonkosmetiikan kayttajan ostopaatok-
seen vaikuttaa turvallisuudentunne tuotetta ostaessa ja halutaan ostaa vain varmaa luonnonkos-
metiikkaa. Tdman vuoksi vastaajat oletettavasti eivat halua luottaa sertifioimattomaan luonnonkos-
metiikkaan eivatka uskalla ottaa riskia ostaessaan sertifioimatonta luonnonkosmetiikkaa (vrt.
3.2.4).

6.3 Sosiaaliset tekijat

Yksi johdannossa esitetyista tutkimusta tarkentavista alakysymyksista oli seuraava: "vaikuttavatko
sosiaaliset tekijat kuluttajan ostopaatdkseen sertifikaatin omaavia tuotteita ostaessa?” Seitseman-
nessa ja kahdeksannessa kysymyksissa haluttiin selvittaa vastaajan sosiaalisten tekijoiden vaiku-

tusta ostopaatosta tehdessa.
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Seitsemannessa kysymyksessa kysyttiin, mista vastaaja on kuullut/lukenut luonnonkosmetiikkaser-

tifikaateista. Vastaaja pystyi valitsemaan monta vastausvaihtoehtoa.

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

Sertifioirtitahojen omita sivuita
Toiseta hmiselta

Muualta, mista? 25%

En muista m

En ole kuullut

Kuva 8. Mista vastaajat ovat kuulleet tai lukeneet luonnonkosmetiikkasertifikaateista

Vastaajista 85 % eli suurin osa ovat kuulleet tai lukeneet luonnonkosmetiikkasertifikaateista sosi-
aalisesta mediasta. Yli puolet, 56 % vastaajista ovat kuulleet tai lukeneet sertifikaateista sertifiointi-
tahojen omilta sivuilta. 20 % vastaajista ovat kuulleet tai lukeneet sertifikaateista toiselta ihmiselta,
6 % vastaajista ei muista ja 25 % vastasi muualta, mista? avoimeen kohtaan. Vastaajien avoimia
vastauksia kohtaan "muualta, mistd” olivat internet, blogit, opinnot, tyét, lehdet ja kirjat. Opinnayte-
tydn lopussa liitteessa 3 nakyvat kaikki avoimet vastaukset kohtaan "Muualta, mista?”. Kukaan ei

vastannut, etta ei olisi kuullut tai lukenut sertifikaateista mistéan. (Kuva 8.)

Niin kuin aiemmin kavi ilmi, aikaa vietetdan paljon verkossa. Ihmiset kuulevat etenkin sosiaalisen
median kautta mielelldadn muiden kokemuksia ja tietoja tuotteista. (ks. 3.3.) Kuten vastauksista
huomataan, Iahes kaikki kyselyyn vastanneet ovat kuulleet tai lukeneet luonnonkosmetiikkasertifi-
kaateista sosiaalisesta mediasta.

Kahdeksannessa kysymyksessa kysyttiin, miten vastaaja luonnehtisi luonnonkosmetiikan kaytta-

jaa. Vastaaja pystyi valitsemaan monta vastausvaihtoeht
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Kuva 9. Vastaajien mielikuva luonnonkosmetiikan kayttajista
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Vastaajista 90 % vastasi, ettd kokee muut luonnonkosmetiikan kayttajat tiedostaviksi, 88 % vastaa-

jista ymparistoystavallisiksi, 73 % eettisiksi seka 69 % terveystietoisiksi. 31 % vastasi, etta kokee

luonnonkosmetiikan kayttajat jarkipohjaisiksi, 24 % vaihtoehtoisuuteen uskoviksi, 22 % ulkon&ds-

taan huolehtiviksi, 13 % tunnepohjaisiksi seka 6 % vastasi avoimeen kohtaan "muu, mika?”. (Kuva

9.) Liitteessa 4 nakyvat kaikki vastaajien avoimet vastaukset kohtaan "muu, mika?”.

Niin kuin aiemmin kerrottiin, luokkatietoisuudella tarkoitetaan sosiaalisen statuksen merkitysta

ku-

luttajalle, ja se usein vaikuttaa ostopaatdokseen. Usein kuluttajat haluavat kuluttaa siten kuin oletta-

vat muiden tietyn sosiaalisen statuksen omaavien tekevan. Koska niin moni vastaajista koki luon-

nonkosmetiikan kayttajat ymparistoystavallisiksi, tiedostaviksi, eettisiksi ja terveystietoisiksi, se

saattaa osittain vaikuttaa siihen, ettd he itsekin haluavat kayttda luonnonkosmetiikkaa ja olla yksi

heista. (ks. 3.3.)
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6.4 Ostoprosessi

Yksi johdannossa esitetyista tutkimusta tarkentavista alakysymyksista oli seuraava: miten ostopro-
sessin eri vaiheet vaikuttavat kuluttajan ostopaatdkseen sertifikaatteja omaavia tuotteita osta-
essa?” Yhdeksannessa kohdassa oli viisi kysymysta, joissa haluttiin selvittda vastaajan ostopaa-
tosprosessin eri vaiheita sertifikaatin omaavia tuotteita ostaessa. Vastausvaihtoehtoina olivat kylla
seka ei, ja kysymykset olivat seuraavat: "haetko tietoa ennen luonnonkosmetiikan tuotteen osta-
mista, etta onko siina sertifikaattia?”, "valitsisitko kahden melko samanlaisen tuotteen valilta mie-
luummin tuotteen, jossa on sertifikaatti?”, "oletko valmis maksamaan enemman sertifioidusta tuot-
teesta?”, "kun I0ydat mielenkiintoisen luonnonkosmetiikan tuotteen jonka paatat ostaa, tarkistatko
juuri ennen ostoa, onko siina sertifikaattia?” seka "ostatko tietoisesti pelkastaan sertifioituja tuot-

teita?”.

Taulukko 4. Vastaajien ostoprosessin vaiheet

Kylld | En

gisrzztrll()o tietoisesti pelkastaan sertifioituja tuotteita? (Tarpeen tiedosta 44.3% | 55.7%

H__ae"tko tllef[oa ennen Iyonnonkosmetukan tuotteen ostamista, etta onko 75.0% | 25.0%
siina sertifikaattia? (Tiedonkeruu)

Oletko valmis maksamaan enemman sertifioidusta tuotteesta? (\Vaihto-

0, 0,
ehtojen vertailu) 69,3% | 30,7%

Valitsisitko kahden melko samanlaisen tuotteen valiltd mieluummin 87 2% | 12.8%
tuotteen, jossa on sertifikaatti? (\Vaihtoehtojen vertailu) e ro 1887

Kun |6ydat mielenkiintoisen luonnonkosmetiikan tuotteen jonka paatat
ostaa, tarkistatko juuri ennen ostoa, onko siina sertifikaattia? (Paatos ja | 71,6% | 28,4%
osto)

Vastaajista 55,7 % ei osta tietoisesti pelkastaan sertifioituja tuotteita. Kuitenkin 75 % vastaajista

hankkii tietoa ennen ostamista, sisaltdako tuote luonnonkosmetiikkasertifikaatin. 71,6 % vastaajista
tarkistaa juuri ennen tuotteen ostamista, sisaltdakoé se sertifikaatin. 87,2 % vastaajista valitsisi kah-
den melko samanlaisen tuotteen valiltd mieluummin sertifikaatin omaavan tuotteen. 69,3 % vastaa-

jista olisi valmis maksamaan enemman sertifioidusta tuotteesta. (Taulukko 4.)

Suurin osa kyselyyn vastanneista kiinnittda luonnonkosmetiikkasertifikaatteihin huomiota ennen
ostopaatdksensa tekemista luonnonkosmetiikkaa ostaessa. Kuitenkin vain hieman alle puolet vas-
taajista ostaa tietoisesti pelkastaan sertifioituja tuotteita. Ostoprosessin eri vaiheissa luonnonkos-

metiikkasertifikaattien olemassaolo painaa eri tavoin. Tarvetta tiedostaessa sertifikaatti ei viela ole
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vastaajille niin tarkeaa. Tiedonkeruu- seka vaihtoehtojen vertailu -vaiheissa sertifikaatit painavat

enemman. Myos paatdksenteko- seka ostovaiheessa sertifikaatit olivat vastaajille tarkeita (ks. 4.)
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7 Pohdinta

Tassa luvussa tarkastellaan tutkimuksen patevyytta ja luotettavuutta, jonka jalkeen tarkastellaan
paatuloksia. Naiden jalkeen mietitdan kehittdmisehdotuksia ja lopuksi arvioidaan opinnaytetyon to-

teutusta.
7.1 Tutkimuksen validiteetti ja luotettavuus

Tutkimuksen validiudella eli patevyydella tarkoitetaan, etta tutkimuslomakkeen kysymysten tulee
mitata oikeita asioita yksiselitteisesti, ja niiden tulee kattaa koko tutkimusongelma. Taman lisaksi
perusjoukon tarkka maarittely, edustavan otoksen saaminen seka korkea vastausprosentti edes-

auttavat validin tutkimuksen toteutumista. (Heikkila 2014, 27.)

Kyselyn kysymykset palvelivat tutkimusongelmaa seka perusjoukko maariteltiin tarkasti, joten nii-
den osalta validiteetti oli hyva. Kuitenkin kyselyn kysymykset olivat suljettuja kysymyksia, joten
vastaukset saatettiin antaa harkitsematta ja nopeasti. Myds kysymyksen vaarinkasitysmahdollisuus
oli olemassa. Edustavaa otosta perusjoukosta oli vaikea saada, silla tutkimuksessa jouduttiin sul-
kemaan ulkopuolelle Facebook -ryhman ulkopuoliset luonnonkosmetiikan kayttajat. Luonnonkos-
metiikan kayttajista ja heidan ostokayttaytymisestaan on tehty erittdin vahan aiempaa tutkimusta
seka heidan tavoittamisensa olisi ollut miltei mahdotonta, joten tutkimuksessa jouduttiin rajautu-
maan vain Facebookin kayttajiin. Vaikka arvoin luonnonkosmetiikan kasirasvan nostaakseni vas-
tausprosenttia seka karhusin 4 paivan paasta uudestaan vastauksia, jai vastausprosentti laihaksi.
Vastaajia kyselyyn oli 88 ja ryhmassa on jasenia noin 31 500. Vastausprosentti oli siis noin 0,028
%.

Tutkimuksen reliabiliteetilla eli luotettavuudella tarkoitetaan tulosten tarkkuutta. Tutkimuksen tulok-
set eivat saa olla sattumanvaraisia, ja luotettavalta tutkimukselta vaaditaan sen toistettavuus sa-
manlaisin tuloksin. Tulokset ovat sattumanvaraisia, jos otoskoko on pieni. Tutkimus ei anna tietoa

koko perusjoukosta, jos tutkitaan vain joitain siihen kuuluvia ryhmia. (Heikkila 2014, 28.)

Opinnaytetyon tutkimukselle oli vaikea saada hyvaa reliabiliteettia. Luonnonkosmetiikan kayttajia
on ympari Suomen ja kaikki eivat valttamatta ole Facebook -ryhmassa, jossa kyselytutkimus toteu-
tettiin. Kaikki suomalaiset luonnonkosmetiikan kayttajat eivat valttamatta edes omista Facebookia.
Taman takia saman tutkimuksen toistettavuus samanlaisin tuloksin ei valttamatta pade. Faceboo-
kissa saattaa tdman lisaksi olla vain tietyn ikaiset, silla nuoret aikuiset kayttavat nykyaan muita so-
siaalisen median kanavia enemman. Luonnonkosmetiikan suosio on vasta lahiaikoina noussut, jo-

ten tutkimusta ja rekisterid luonnonkosmetiikan kayttajista on vield hyvin vahan.
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7.2 Paatulosten tarkastelu ja johtopaatokset

Melkein kaikki vastaajista oli 20—-50-vuotiaita naisia. Lahes kaikille heille ymparistd seka luonnon-
kosmetiikan turvallisuus ovat syina luonnonkosmetiikan kaytélleen. Tama kertoo vastaajien ympa-
ristoystavallisistad arvoista seka turvallisuudentunteesta luonnonkosmetiikan ainesosia kohtaan,

mitka ohjailevat heidan ostokayttaytymistaan sertifikaatin omaavia tuotteita ostaessa.

Tutkimuksen tavoitteena oli tutkia, minkalainen vaikutus luonnonkosmetiikkasertifikaateilla on lu-
onnonkosmetiikkaa kayttavien henkildiden ostopaatokseen. Kyselyn tulokset paljastavat, etta luon-
nonkosmetiikkasertifikaatin olemassaolo ostettavassa tuotteessa on tarkea asia luonnonkosmetii-
kan kayttajille. Suurin osa vastaajista tarkastaa tuotteita ostaessa, onko niissa sertifikaattia. Taman
lisdksi melkein 90 % vastaajista valitsisi kahden melko samanlaisen tuotteen valiltd mieluummin
sertifioidun kuin sertifioimattoman tuotteen. Sertifikaatin olemassaolo luonnonkosmetiikkatuot-

teessa menee jopa syyn “jonkun suosittelu” edelle.

Melkein kaikki vastaajat tiesivat hyvin mita ovat luonnonkosmetiikkasertifikaatit ja miten ne toimi-
vat, eli he ovat hyvin tietoisia niista. Lahes kaikki vastaajat ovat kuulleet sertifikaateista somen

kautta, mutta ovat myds tutkineet ja hakeneet tietoa itse netista.

Sertifioimattomaan, mutta tuotetta luonnonkosmetiikaksi vaittavaan yritykseen ei luoteta taysin eika
myo6skaan esimerkiksi Ruohonjuuren tai Lifen valikoimissa oleviin luonnonkosmetiikan tuotteisiin.
Tama paljastaa sen, etta tutkimukseen vastanneet suhtautuvat skeptisesti sellaiseen luonnonkos-
metiikkaan, jonka aitoutta ei ole todistettu. Tulokset olivat hieman yllattavat, silla niin kuin aiemmin
todettiin, sertifikaatin hakeminen on kallista ja esimerkiksi pienilla yrityksilla ei sen takia ole sita
tuotteissaan. (ks. 1.1, 2.2.) Nayttaisi siis silta, etta sertifiointi kuitenkin olisi yritykselle hyva tapa va-

kuuttaa ostajat luonnonkosmetiikan aitoudesta.

Toki pitaé muistaa se, etta vain sertifikaateista hyvin perilla olevat saattoivat haluta vastata kyse-
lyyn. Voi siis hyvinkin olla, etta sertifikaateilla ei ole luonnonkosmetiikan kayttajien kohdalla nain
suurta merkitysta. Kuluttajien oma arvio ostopaatokseen vaikuttavista syista voi myos olla erilainen
kuin se, mika oikeasti vaikuttaa paatokseen. Tutkimuksen vastanneet arvioivat luonnonkosmetiikan
kayttajia hyvin tietoisiksi, ja tama nakemys saattaa ohjata vastauksia siten, etta ostopaatokset pe-

rustuisivat enemman tietoisuuteen kuin mihin ne mahdollisesti todellisuudessa perustuvat.
7.3 Kehittamisehdotukset ja jatkotutkimus

Oli hauska huomata, ettd sain myds palautetta kyselystd Facebook-ryhmassa. Palaute oli hyvaa,
mutta eniten minulle jai mieleen eraan vastaajan kommentti. Han sanoi, etta kyselyyn oli valilla vai-

kea vastata, koska "nain mustavalkoisesti en ajattele”. Tassa kiteytyy mielestani kyselyiden
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haasteet ihmisten kayttaytymisen mittareina. Ihmisten ostokayttaytymista ohjaavat monet, usein
tiedostamattomatkin motiivit, joiden tutkiminen on haastavaa. Luonnonkosmetiikan kayttajat tiedos-
tavat motiivinsa kenties monia ostajaryhmia paremmin, mutta heidankin kohdallaan jaa monia os-
topaatdkseen vaikuttavia asioita pimentoon. "Mustavalkoinen” tutkimus on ensiaskel naiden paa-
tosten tutkimisessa. Otokseltaan laajempi tutkimus toisi varmasti ilmi lisda tastakin tutkimuskoh-

teesta.

Aiheesta voisi tehda uuden tutkimuksen laajentamalla otosta. Tama vaatisi enemman resursseja,
mutta tutkimusta saisi luotettavammaksi seka tuloksista tarkempia. Mahdollinen jatkotutkimus ai-
heesta voisi olla selvittda, ovatko luonnonkosmetiikkasertifikaatit hyodyllisia pienille luonnonkosme-

tiikkaa myyville yrityksille ja kannattaako niiden hankkia niita.
7.4 Oman oppimisen arviointi

Opinnaytetydprosessini aloitin tekemalla opinnaytetydsuunnitelman, joka ohjasi opinnaytetyon ete-
nemista. Siind maariteltiin tyon tavoite, rajaukset ja aikataulu. Opinnaytetyd noudatti perinteisen
tutkielman rakennetta ja vaiheita. Tydni alkoi aiheen tietoperustaan perehtymisella ja kirjoittami-
sella ja jatkui tutkimusmenetelman valitsemiseen ja tutkimuksen toteuttamiseen, jonka jalkeen siir-
ryin tulosten analysointiin ja johtopaatoksiin. Tietoperustan kirjoittaminen ensimmaisena auttoi tut-

kimusmenetelman valinnassa ja tutkimuksen toteuttamisessa.

Opinnaytetydn tekeminen oli mielenkiintoista, silla aihe kiinnosti minua aidosti. Pysyin aikataulussa
hyvin ja olin tasaisin valiajoin yhteydessa opinndytetydni ohjaajaan. Opin varsinkin maarallisen tut-
kimuksen tekemisesta. Kyselylomakkeen kysymykset koostin tietoperustaa apuna kayttaen, joten
jokainen niista linkittyisi siihen. Muutenkin mielestani onnistuin kyselylomakkeen teossa, silla siita
tuli visuaalisesti miellyttava ja helposti vastattava. Sain myds Facebookin kautta hyvia komment-
teja kyselystani. Ongelmia opinnaytetyon tekemisessa olivat Iahteiden niukkuus ja aikaisempien
tutkimuksien puute aiheesta. Tama aiheutti haasteita, sillda aiemmat tutkimukset ylipaatansa luon-
nonkosmetiikan kayttgjien ostokayttaytymisesta olisivat saattaneet auttaa kayttgjien tavoittami-
sessa. Taman lisaksi tietoperustaan olisin voinut saada parempia hypoteeseja, joita sitten olisi
paassyt testaamaan empiriassa. Opinnaytetydni aihe oli haastava aiempien tutkimusten puutteelli-
suuden vuoksi, joten jos saisin nyt valita uudestaan aiheen, ottaisin sellaisen mista 16ytyy aiempia
tutkimuksia. Opinnaytetydn tekeminen oli silti koko ajan mielekasta, silla aihe kiinnosti minua lapi

tyon.
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Liitteet

Liite 1. Kyselylomake

Kyselytutkimus luonnonkosmetiikkasertifikaattien merkityksesta
ostopdatokseen

1. Ostatko tarkoituksella luonnonkosmetiikkaa?

O Kylla
O En

Jos vastaat kylla, eli haluat tarkoituksella ostaa luonnonkosmetiikkaa, voit jatkaa
normaalisti kyselyn tayttamista. Jos vastaat en, eli kaytat luonnonkosmetiikkaa vain
harvoin, en kasittele vastauksiasi tutkimuksessani.

( Seuraava )
N\ A

~ -

2. Sukupuoli

O Nainen
O Mies
O Muu

O Enhaluakertoa

3. Ikd

QO 19ale
O 2020
O 3030
O 4049
O 5059
O 60-69
QO 7o-9
O 80 tai yli .

4. Miksi kaytat luonnonkosmetiikkaa? (Voit valita usean vaihtoehdon)

D Ympariston takia

|:| Elginten takia

D Luonnonkosmetiikka on turvallista itselleni
[] vuonnonkosmetikka on tehokasta
D Lahipiirini kayttaa luonnonkosmetiikkaa

D Seuraamillani somesivuilla ndkyy luonnonkosmetiikkaa

D Joku muu, mik&?
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5. Laita numerojdrjestykseen ostopditoksesi syyt uutta luonnonkosmetiikan
tuotetta ostaessa (1 painavin syy, 8 mitdttémin)

Hinta ‘ Valitse -

Tuttu valmistaja ‘ Valitse - ‘
Mainonta ‘ Valitse -
Jonkun suosittelu ‘ Valitse - ‘
Tuotteessa on luonnonkosmetiikkasertifikaatti ‘ Valitse -
Purkin ulkeasu ‘ Valitse - ‘
Vegaanisuus ‘ Valitse -
Tuotteen ainesosat ‘ Valitse - ‘

6. Tieddtko mika on luonnonkosmetiikkasertifikaatti?

O Kylid
O Jotenkin
o En

7. Mistd olet kuullut/lukenut It kosmetiikkasertifik ista? (Voit valita usean
vaihtoehdon)

D Sosiaalisesta mediasta
D Sertifiointitahojen omilta sivuilta

|:| Toiselta ihmiselta

D Muualta, mista?

D En muista

D En ole kuullut

8. Miten luonnehtisit luonnonkosmetiikan kéyttajaa? (Voit valita usean
vaihtoehdon)

|:| Ymparistdystavallinen

D Terveystietoinen

D Eettinen
D Tiedostava

D Ulkon#dsta huolehtiva
D Jarkipohjainen
D Tunnepchjainen

|:| Vaihtoehtoisuuteen uskova

D Muu, mika?




Kylla En
Haetko tietoa ennen
luonnonkosmetiikan tuotteen
ostamista, ettd onko siind O O
sertifikaattia?

Valitsisitko kahden melko samanlaisen
tuotteen vélilta mieluummin tuotteen,
jossa on sertifikaatti?

Oletko valmis maksamaan enemmén
sertificidusta tuotteesta?

Kun 18ydét mielenkiintoisen
luonnonkosmetiikan tuotteen jonka
paatat ostaa, tarkistatko juuri ennen
ostoa, onko siina sertifikaattia?

Ostatko tietoisesti pelkastaan
sertificituja tuotteita?

O O O O
O O O O

Seuraava

%U

10. Sertifioimaton luonnonkosmetiikka

Luotan téysin Luotan osittain En luota
Luotatko sertifioimattoman
luonnonkosmetiikan olevan oikeasti O O O
luonnonkosmetiikkaa, jos sitd myyva
yritys v&ittas sen olevan sita?
Luotatko sertifioimattoman

luonnonkosmetiikan olevan oikeasti
luonnonkosmetiikkaa, jos sité

myyd&dn suomalaisessa O o O

luonnonkosmetiikkaan profiloituneessa
myymél&ssé (esimerkiksi Ruchonjuuri
tai Life)?

11. Oletko tietoinen siitd, ettd sertifikaatteja myontévat tahot tarkistavat
sddnnollisesti, ettd sertifikaatin omaava tuote noudattaa sertifioijan vaatimia
kriteereitd ja on varmasti luonnonkosmetiikkaa?

QO Ky
O En

12. Jos haluat osallistua Moi Forest Metsédpdly-késivoiteen arvontaan, laita joko
puheli osi tai sdhkopostisi alla olevaan kenttdan.

Matkapuhelin | |

Sahkoposti | |

(" Edellinen ) L'ahetéi>
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Kiitos vastauksestasi!

W

Kysely luotu Webropolilla
Klikkaa tast3 ja lue lisda
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Liite 2. Kyselylomakkeen 4. kysymyksen avoin kohta: miksi kaytat luonnonkosmetiikkaa?

Joku muu, | Sopii usein paremmin herkille silmille ja hajusteherkkyyden
mika? VUOKSI
Joku muu, .
mika? Ei myrkkyja
\rJnoitg?muu, Valitsen vain puhtaita raaka-aineita. Ei muovia yms iholle.
Joku muu, | Ao reiciden ja yliherkkyyksien
mika?
Jo_kg mua, Alunperin raskauden vuoksi
mika?
Joku muu, | suosin kotimaista ja kotimaisia innovaatioita ja raaka-ainei-
mika? den hyddyntamista
Atoopikkona about kaikki apteekin voiteeet testanneena
Joku muu, " ; e
miki? k"oe:.n .Iuonnopkqs.metuka}n paljon tehokkaammaksi ja ihoys-
' tavallisemmaksi itselleni.
Jo_kg MUY | Haluan valttaa keinotekoisia kemikaaleja
mika?
Luonnonkosmetiikka on yhta hyvaa, ellei jopa parempaakin
Joku muu, o . ; ! .
o kuin ei luonnonkosmetiikka, kunhan valitsee oikeat itselleen
mika?
kauden mukaan.
Joku muu, . . . -
mika? Allergiat, kuten monikemikaaliyliherkkyys
helpompi I6ytaa kiinnostavia tuotteita, kun valikoima on ra-
Joku muu, | . . . . . L . .
mik&? jallisempi. muuten tuotevaihtoehtoja olisi niin paljon, etta is-
' kisi valinnanvaikeus
Joku muu, | Luonnonkosmetiiikassa kaytetdan vahemman silikoneja,
mika? mikromuoveja yms.
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Liite 3. Kyselylomakkeen 7. kysymyksen avoin kohta: mista olet kuullut/lukenut luonnon-

kosmetiikkasertifikaateista?

40

Muualta,

mists? blogeista

Muualta, e e

mista? LEIEE )

Myuglta, Olen itse tutkinut asiaa internetista

mista?

Muualta, o . .

mista? Netista, opinnoista

Myu?lta, Pro Luonnonkosmetiikka ry sivuilta

mista?

Muualta, -

mista? Kirjasta

Muualta, .

misti? yritykset

Muualta, 1| opists, kirjoista

mista?

Muualta,

mist&? Googlettamalla

Myu§lta, kosmetiikan opinnoista

mista?

Muualta, .

mista? blogit

Muualta, e

mist? Blogit ja kirjat

Muualta,

mist? Opetan alaa

Myu§lta, Internet, kirjallisuus

mista?

Muualta, .

mista? | Dol

Muualta Alunperin Ruohonjuuren asiantuntijoilta 20v sitten, tdman jalkeen googlehaku, ja

mists? ’ nyt 7 vuoden sisdan GreenDeal asiantuntija-artikkelit sekd Luonnonkosmetiikka-
' ryhma FB:ssa

Muualta, | riakausilehdests

mista?

Myu?lta, tuotetiedoista

mista?

Muualta,

mista?

Blogit
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Muualta,

mists? blogeista

Myuglta, Koulutuksista

mista?

Myuglta, Kosmetiikkavalmistajilta
mista?

Muualta,

mista?

Internetista
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Liite 4. Kyselylomakkeen 8. kysymyksen avoin kohta: miten luonnehtisit luonnonkosmetii-
kan kayttajaa?

Muu, .. . i iimen g

mika? Riippuu ihan kayttajasta

Mil:(%”? Kansanperimatieto ja halu jattda myrkyton ymporisto tuleville sukupolville

m;f(%’,? Mainonnan uhri, tuntuu ettd harva edes tietdd mika on luonnonkosmetiikkaa

Muu, .

mika? | PP

Muu, En nyt 1ahtisi erittelemaan tallaista kovin paljoa. Jokaisella omat syynsa, joten loke-
mika? rointi ei mielestani ole paikallaan, vaikka muutaman ruksasinkin.
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