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Parl sanaa taustoista

Vaitoskirja kuluttajan
paatoksentekoon vaikuttavista

osin alitajuisista tekijoista (tulossa

2020)

Artikkeleita ja blogeja: Eettinen
kuluttaminen,
tulevaisuudentutkimus,
aanestaminen, kuluttajan
kayttaytyminen jne.

Yrittgjana vuodesta 2011 alkaen.

Tutkimuksia, koulutuksia,
konsultointia, mentorointia...

Tietokirja ddnestgjan
paatoksentekoon vaikuttavista
psykologisista tekijoista (tulossa
20217?)

Tietokirja jaakiekkotuomarin
Intuitiivisesta paatoksenteosta

(tulossa 2020)

Koulutuksia: YTT Viestinta
(2020), YTM taloustiede, YAT
Tuotekehittdjdn ammattitutkinto,
Opettajan patevyysopinnot 2020



| Mita on eettinen kuluttaminen



Eettisen kuluttamisen monet ulottuvuudet

1/2

Kulutuksesta

Tiettyjen tuotteiden, Tiettyjen tuotteiden

Kieltdytyminen tal yritysten tai maiden ja yritysten
rajoittaminen boikotoiminen suosiminen
Haitan Haitallisen Paatoksenteko
: I - kulutuksen tietyn eettisen
p'teuré)ettnetggnglveur;l : l kompensoiminen tavoitteen
hyvalla perusteella




Eettisen kuluttamisen monet ulottuvuudet
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*Ympariston limaston sLuonnonvaroje *Elainten Lajien
suojelu suojelu n kestava kaytto hyvinvointi sailyminen
«Jatemaaran *Kotiseudun eKotimaan *TyOntekijoiden sTuotannon muu
pienentaminen tyollisyys tyollisyys olot + palkkaus eettisyys

Ruuan Ruuan

turvallisuuden
sailyttaminen

terveellisyyden
sailyttaminen

*Tietyn politiikan
kannattaminen



| Eettisen kuluttamisen motiiveja



I Aanestdjien huolenaiheet kysely 2019
Eurovaaleissa (Vaalimuusa/Willman-livarinen)

Using killer robots

Worldwide epidemics
I m m.l g r.a't I 0 n Flzgpé.l;iss;ttssare gaining power
~ Plasticin ocean
| | Self--driving cars Cllmate Change

Conflict of Islam and West
The death of bees*



Tulevaisuudentutkijat pohtivat keinoja
Imastonmuutoksen hillitsemiseen

12-13JUNE2019 | TURKU | FINLAND

CONSTRUCTING SOCIAL WELCOME TO THE 20THFUTURES CONFERENCE!
FUTURES - SUSTAINABILITY, NromATON « pResevTATNS -
RESPONSIBILITY AND POWER
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RISTO
ISOMAKI

MITEN SUOMI

PYSAYTTAA

ILMASTONMUUTOKSEN

-

Inspiroivia Kirjoja

* VVoimme tehda innovaatioita, joista on hyotya
koko maailmalle

« Kenhitteilld on (sekda Suomessa ettd maailmalla)
valtavan paljon uusia teknologioita ja
materiaaleja, joiden avulla ilmaston
kuormitusta voidaan merkittavasti pienentaa.

« Aina el tarvita edes teknologiaa, vaan
kaytantdjen muuttaminen riittaa.



Vihrean yrittamisen mahdollisuuksia

e Elamyksia materian sijaan

 Vahemman haitallisia
* Tuotteita
« Materiaaleja tai myrkkyja
» Pakkauksia tai kuljetuksia

» Tuotteet, mitka on helppo kierrattaa tai joiden elinkaari on pitka
 Maailmaa parantavat tuotteet
o Hyvantekevaisyys



BE PART OF THE
SOLUTION

Shoppers are expected to spend up to $150 billion on
sustainable products by 2021, and the sustainability fac
the key driver for new gains in multiple industries.

46% would be willing to forgo a brand in
order to buy environmentally



Askel 1. Ostamisen motiivit;
Millaisia vihreita/eettisia motiiveja thmisilla on
ostaa sinun tuotteitasi?
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Miksi Ihmiset ostavat vihreita tuotteita ?

e Halu tehda hyvaa ja/tal parantaa maailmaa
e Siita tulee hyva mieli (identiteetti)
« Halu brandata itsea (nayttaa muille)

e Lievittaa syyllisyytta (kompensoi)

e Halu kuulua ryhmaan "hyvantekijoita”

e Tuotteet ovat parempia kuin muut (terveellisyys, laatu, maku
tms)
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WHAT YOUR

Inspiroivia Kirjoja L

You

* Snoop- What your stuff says about you
e Sam Gosling

« Miten kaikki tavaramme kertovat jotain meistéd, ne ovat
osa identiteettidmme, brandimme ja pyrkimyksia hallita
mielialojamme




| Eettisen kuluttamisen esteita



| Ristiriita arvojen ja kayttaytymisen valilla

Kayttaytyminen




I Eettisen kuluttamisen kannalta ongelmallisia
asenteita

« Jotkut ihmiset ajattelevat, ettei heilla ole vastuuta maailman menosta, vaan vastuu
on ulkoistettu politiikoille, jotka on &anestetty vastuuta kantamaan.

« Joskus vastuu ulkoistetaan yrityksille, ajatellaan maailman ongelmien johtuvat
yritysten voitontavoittelusta. Jos ihminen ei koe minkaanlaista vastuuta
kuluttamisestaan, el han mydskaan koe eettisia velvoitteita.

 Jotkut inmiset piiloutuvat kyynisyyden verhon taakse. He ajattelevat, ettei heidan
kulutuspaatoksilladn kuitenkaan ole mitaan merkitysta, joten he voivat kuluttaa
Ihan miten haluavat.

 Jotkut kuluttajat ovat vapaamatkustajia (free raider) eettisyyskysymyksissa. Heidan
mielestaan riittaa, ettd muut ovat eettisia.



| Eettisten tuotteiden ostamisen riskeja

» Tietojen puutteellisuudesta ja epaluotettavuudesta ("Jokaisella on oma
totuutensa” — ajattelu) johtuu, etta valintojen riskit kasvavat.

* Ihmiset kokevat ainakin neljanlaisia riskeja eettisissa valinnoissaan:
» Toiminnallinen riski (toimii tuote niin kuin on tarkoitus)
 |hanteellisuuden riski (paraneeko maailma oikeasti tuotetta kayttamalla)
 Epamukavuuden riski ( kuinka monista ominaisuuksista joutuu luopumaan)
* Huijarien riski (meneekd rahat luvattuun tarkoitukseen)



Ostamisen esteita

e Kyynisyys

 Ulkoistettu vastuu

e Hinta

» Laatuennakkoluulot

e Epaluottamus

e Saatavuus

e Tuotteen |6ytymisen ongelma
 Ei tietoa tuotteesta



>

Kyynisyys Ulkoistettu vastuu Hinta Laatuennakkoluulot

Askel 2. Ostamisen
esteet

Tuotteen 16 ytymisen

Saatavuus
ongelma

Ei tietoa tuotteesta Epaluottamus

» Mitka 3 ovat tarkeimpia esteitd oman yrityksesi kannalta?
* Miten poistat ostamisen esteet?




| Ostamisen esteiden poistaminen



I Risk relievers: Miten poistaa asiakkaan kokemia riskeja




2.9

I Askel 3. Poista ostamisen riskeja

* Ympyroi ne, mitka arvioit oman yrityksesi kannalta

tarkeimmiksi. Listaa alle ajatuksia miten voit toimia niiden
pienentamiseksi

1.Rahat takaisin — Seuraava ostos Osamaksu tai Maksaa vain Kokeilu tali
takuu edullisemmin maksu jalkikateen tuloksista testimahdollisuus
Tarkka . : Muiden , Referenssien
etukateiskuvaus Yrityksen maine suositukset Videot listaaminen




Kategorisointi — eettisen kuluttamisen motiivien
ensisijaisuuden perusteella

Eettinen motiivi:
Kulutuksesta
pidattaytyminen

Eettln_e_r_l r_not||V| Eett_lne_n _mot||V| . Miten pidat
ensisijainen toissijainen s
huolta siita,

Saattaa ostaa etta tuotteesi
eettisen tuotteen,

jos siita ei ole on mukana
vaivaa eika se ole

lian kallis asiakkaan
ostaa eettisin h arkintaj OUkO

perustein

Hyvin vaikea saada "Helppo” asiakas,

asiakkaaksi

Ei osta eettisia ssa”?
tuotteita kuin
vahingossa




Askel 4. Tuotteen |6ytaminen: tieto, kokemus, *
muisti

» Tee markkinointisuunnitelma (mita, kenelle, missa kanavissa)
* Tee somesuunnitelma (kuinka paljon, mitka kanavat)

« Sisaltdmarkkinointi?

* Miten luoda unohtumattomia muistijalkia? > Tarina

* Voiko asiakkaat toimia partnereina/jalleenmyyjina?

« Suosittelumainonta, miten saat asiakkaat suosittelemaan?



10 Kulutusta ohjaavaa
| psykologista (Ja enimmakseen
alitajuista) trendia



1. Lahes rajaton
valikoima:

Tuotteiden valiset erot

pienia, erotteleva tekija on
brandi

> Brandien
tarkeys kasvaa.




2. Suurl osa
kulutuksesta on
olemassaolevien

tuotteiden
paivittamista




3. Tarve on

enemiman

mentaalinen
kuin fyys

-
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4. Kulutusta
kaytetaan

mielialan
hallintaan




5.
Mukavuudenhalu

ohjaa kuluttajien
valintoja




6. Moni kuluttaja
ulkoistaa
paatoksen-
tekonsa
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8. Kuluttaminen
toimii
sosSlaalisena
valuuttana




9. Kuluttajat
rakentavat ja
julistavat
identiteettiaan
kulutuksen avulla
“Identity play”

~ NEVER
UNDERESTIMATE

A WOMAN

WHO LISTENS TO
. b
18894
RRHHETEIN

AND WAS BORN IN

DECEMBER



10. Kuluttajat
brandaavat
itseaan
kulutuksen
avulla




I’hteenveto eettisten tuotteiden kannalta

- Kulutuksen symbolisten ominaisuuksien merkitys kasvaa
(sosiaalinen valuutta ja itsen brandaaminen)

- Brandin merkitys kasvaa

- Tunteiden merkitys paatoksenteossa kasvaa (Mielialan
hallinta, kuluttamiset syyt mentaalisia)

- Mukavuudentavoittelu lisaantyy
- Eettisen luksuksen kysynta kasvaa

- Paatoksenteon ulkoistaminen kasvaa



Pitavat myyntiargumentit

Hanna Willman-livarinen

www.miratio.fi



http://www.miratio.fi/

Myyntiargumenttien
luomisprosessi

Alustavat myyntiargumentit perustuen
tuotevahvuuksiin

Myyntiargumenttien miettiminen asiakkaan
ostomotiiveista kasin

Ostamisen esteiden poistaminen

Myyntiargumenttien sanamuotojen yms. hienosaato



I Hyva laatu

Positiointi 4
' tinlayson

e Maarittaa muutamalla
adjektiivilla oman yrityksesi VA AN J * o
vahvuudet Neutraali Eettisyys (Tassa

Ve Y Ve ~.  suvaitsevaisuus)

* \oit ottaa huomioon oman
tuotteesi, kilpailijasi, haaveet
jne. Kokeile
ennakkoluulottomasti

! \.
.// e -

* Miten kerrot muille ?
Huono laatu



Askel 5. Positiointi

Mita akselien pitdisi olla nimeltaan, etta yrityksesi olisi oikeassa ylakulmassa? (eim.
Ymparistoystavallisyys, hinta, laatu jne). Tama on positiointistrategiasi alku.
Milla tuotenimilla, pakkauksilla, myyntiargumenteilla voit viestittaa asiaa?

Milla tuotenimilld, pakkauksilla,
myyntiargumenteilla voit viestittaa
asiaa?




Kukkakauppa
case

Kukkakaupat myy: Tulppaaneja,
viherkasveja, aurinkoisen paikan
kasveja jne.

Ihnmiset ostaa: Lahjoja,
rakkaudenosoittamista, hyvaa
I mielta, toivoa, projekteja jne.




| Mainonnan jastipaisyysteoria

e Johtuu puolustusmekanismista
« \oidaan valttya, jos ei poisteta kuluttajan vapautta valita.

e Jos ostaja alkaa ajatella muuta kuin omaa paatantavaltaansa,
han saattaa ostaa.



I Epaolennaiset myyntiargumentit pienentavat kysyntaa

Simonson et al. (1994) osoittivat tutkimuksessaan, etta lisaamalla irrelevantteja argumentteja
pienennetaan kysyntaa.

» Lisdamalla kakkutaikinan kaupanpaalliseksi alennuskupongin kerailylautaseen ostohalukkuus laski.
« Jos ostamalla filmin, saisi golf sateenvarjon edullisempaan hintaan, kysynta laski.
» Etaisesti aiheeseen liittyvan lehden antaminen kaupanpaalle laski ostohalukkuutta noin 12%.

» Lisdominaisuuden (nayttda ajan kahdella eri aikavydhykkeelld) lisadminen rannekelloon laski ostohalukkuutta noin
12%:lla.

Miksi epdolennaiset myyntiargumentit toimivat itsedan vastaan:

Eparelevantti Epéarelevantit

Epéarelevantti Eparelevantti

argumentti kertoo argumenttl antaa argumentti tarkoittaa, myyntiargumentit
signaalin vaarasta - alheuttavat
tuotteen ostomotiivista ja ettel tuote ole mainonnan
huonoudesta. J tarkoitettu minulle.

persoonasta. jastipaisyysreaktion




| Myyntiargumenttien tehtavat

Myyntiargumenttien tehtavat

l

|

Strategiset

Mainonnalliset

Brandaaminen

Tuote-etujen esittely (Harkintajoukko)

Positiointi

Kiinnostus (Osto-halukkuus)

Tuote-etujen esittely (Perustelut)




Tyypillisia myyntiargumentteja, jotka raapaisevat
vain pintaa

Tuotelahtoiset Palvelulahtoiset
(ominaisuudet, raaka- (asiakaspalvelun tai
aine, suorituskyky yms) kokemuksen laatu)

Kayttokokemuslahtoiset
(helppokayttoisyys, Hintalahtdiset (edullinen,
monikayttoisyys, pitkaikainen)
laadukkuus)



THE NEW YORK TIMES BESTSELLER

WHAT
AMERICANS
REALLY
WANT...REALLY

THE TRUTH ABOUT OUR HOPES,
DREAMS, AND FEARS

DR. FRANK |. LUNTZ

NEW YORS TiMES BESTSELLING AUTHOR OF wWiORDS FHAT wOin

Inspiroivia Kirjoja

 Kirjassa on tutkimustuloksia valtavasta
maarasta haastatteluja (25.000) ja
kyselytutkimuksia, joissa yli miljoona
vastaajaa.

* President Barack Obama: "Frank Luntz

understands the American people better
than anyone | know."



| Sanoilla on merkitysta

* |hmiset tykkaavat enemman energiatehokkaasta (67%) kuin energiaa saastavasta (28%)

Ihmiset tykkaavat enemman "better use of natural resources (59%) vs. Saving natural resources
(19%)

Hiilihapotettu (on kemikaaleja ja siksi huono), parempi on kuplivaksi. Se on tunne ja siis paljon
parempi

Virkistava toimii (koska se on mielentila), paremmin kuin raikas

Tutkimus kevyttuotteiden nimista: Minka seuraavista arvioi maistuu parhaimmalta:
* Low calory beverage 24%
» Light beverage 45%
* Diet beverage 21%

(ihmiset eivat halua miettia kaloreita tai dieetteja, kevyt on taas tunne, mika on mukavaa)



Erilaisia tapoja kehitella myyntiargumentteja

ISteve Blankin XYZ- ty6kalu

Malli

e “‘Me autamme X:aa
tekemaan Y:n tekemalla
Z:tan”

Esimerkiksi

 Me autamme it-yrityksia
tekemaan parempaa
bisnesta kayttamalla taitoja,
joita ovat oppineet
koulutukissamme.

David Cowanin tyokalu

_ _ _ myyntiargumenttien luomiseen
myyntiargumenttien luomiseen

Malli

1. Kuvalle ongelman suuruutta.

2. Kerro mita yrityksesi myy.

3. Kerro miten yrityksesi tuote ratkaisee
ongelman.

4. Luo uskottavuutta kertomalla asiakkaista,
yhteistyokumppaneista, palkinnoista tms.

Esimerkki

Yksi ihminen kuolee melanoomaan joka 62. minuutti. (2) Me
tarjoamme iPhone sovellusta, (3) mika auttaa ihmisia
diangsoimaan ihoaan, (4) kayttamalla patentoitua WHO:n
hyvaksymaa teknologiaa.



| Myyntiargumentit




I Askel 5. Millainen muillekin hyodyllinen ajatus
sinulle herasi taman session ailkana?

» Parikeskustelu ja jakaminen



| Kulutuksen psykologinen tausta



Taustaa: Alitajunta ohjaa valintoja. Case:

Vanha on kulunut ja
tarvitsen uuden

Kallis, hieno uusi
laukku antaa lisda
itsetuntoa

"Ostin uuden kasilaukun”

Laukku oli tarjouksessa,

joten se oli hyva ostos

Haluan olla sellainen
ihminen joka kayttaa
kalliita merkkilaukkuja

Nyt minulla on
samanmerkkinen
laukku kuin
menestyneimmilla
ystavillani

Kallishan se oli, mutta
haluan vaikuttaa
menestyneelta

Olen ansainnut taméan
laukun



Taustaa: Alitajunta ohjaa valintoja. Case: "Ostin uuden kasilaukun”

Kallishan se 0I| .

Laukku
tarjoukse
oli

Vanha on
tarvit

Kallis, hleno ~ > Haluan olla sellamez_,_..,,:

Lahja itselle

Yhteen-
kuulu-minen



Correlations between media motives and brand
relationsship with satisfaction

Connects me with other people
Want to belong to the user group
Signals my values

Part of myself

Symbol for my future aims
Give a better image of myself
Latest news

Avoid feeling lonely
Reward myself
Know the topis of discussions

Comfort myself

Gain better mood

0,00 0,05 0,10 0,15 0,20 0,25 0,30 0,35
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