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Tiivistelma

Kuluttajatutkimus digitaalisesta tuotepassista (DPP)

Tutkimus selvitti, miten suomalaiset kuluttajat kokevat lisdantyvan
tuotetiedon ja lapindkyvyyden mahdollisuudet tekstiili- ja muotialalla.

Tavoitteena oli ymmartaa, mita arvoja, asenteita ja tarpeita digitaalinen
tuotepassi (myohemmin tissa raportissa lyhennetty muotoon DPP) voisi
palvella, ja mitka tekijat estavit tai edistavat sen kdyttod arjessa ja
ostopoluilla.

Keskeiset loydokset:

« Kuluttajien tiedontarpeet ja motivaatio vaihtelevat: tutkimuksessa
tunnistettiin kolme kayttiajaprofiilia eri arvo- ja
elamantilannetaustoista. Lisaksi tutkimus sisaltdaa kolme osin
spekulatiivista profiilia, joiden esiintyminen itse tutkimuksessa oli
heikompaa, mutta jotka nousivat esille taustakartoituksessa. Profiilien
tarkoitus on auttaa tuotteiden, palveluiden seki viestinnin
suunnittelussa kuluttajille.

« DPP:n jasiihen liittyvan tiedon ja palveluiden hyoty on kuluttajalle
enimmadakseen valillista. Aktiivinen kiinnostus liittyy perusasioihin,
kuten materiaalien laatuun, valmistuksen vastuullisuuteen ja tuotteen
elinkaaren pidentdmiseen (esim. korjaus, huolto).

« Léapindkyva ja helposti saavutettava tuotetieto voi vahvistaa
luottamusta brandeihin ja tukea vastuullisempia valintoja silloin, kun
kuluttajan on ndin mahdollista tai otollista tehda.

Johtopaitokset:

 Yritykset eivit voi odottaa, ettd pelkkda DPP:n tarjoama tieto johtaa
vastuullisempiin pdatoksiin: tiedon tulee konkretisoitua viestinnaksi
tai palveluiksi.

« Yritysten kannattaa kohdentaa tuotetietoa ja siihen liittyvid palveluita
eri profiileille relevantilla tavalla, esimerkiksiluomalla selkeésti
erottuvia ndkymia vastuullisuudesta, laadusta ja kaytannon hyodysta.

« DPP eiole vain teknologinen ratkaisu, vaan mahdollisuus luoda uutta
kuluttaja-arvoa ja erottua kilpailussa.

Tutkimus toteutettiin osana STJM:n Digitaalinen murros muotialalla -
hanketta (2025), yhteistydsséa Solitan kanssa.

2.6.2025 3

SUOMEN
TEKSTIILI
&MUQOTI



Tutkimuksen lahtokohdat,
tavoite ja prosessi



Tutkimuksen lahtokohdat

Taman tutkimuksen tavoitteena oli selvittidd, miten suomalaiset
kuluttajat kokevat lisddntyvan tuotetiedon ja lapindkyvyyden
hyodyntadmisen mahdollisuudet tekstiili- ja muotialalla. Erityisesti
haluttiin ymmartia, millaisia arvoja, asenteita ja kiytannon tarpeita
digitaalinen tuotepassi voisi palvella ja mitka tekijat estavat tai
edistavat sen kayttoa ostopoluilla.

Lisdksi tutkimus pyrki tunnistamaan, miten kuluttajien tiedontarve
vaihtelee motivaatioprofiilien mukaan, ja miten digitaalisen
tuotepassin kehittdmisessa voidaan huomioida ndma erilaiset
kayttajat ja heidan odotukset.

Tama kuluttajatutkimus toteutettiin Suomen Tekstiili ja Muoti ry:n
toimeksiannosta osana digitaalisen tuotepassin (DPP) kehitystyoté.
Tutkimus on osa STJM:n toteuttamaa Digitaalinen murros
muotialalla -hanketta, jota rahoittaa opetus- ja kulttuuriministerio
EU:n NextGeneration-rahoituksella. Tutkimuksen toteutti Solita.

SUOMEN

Euroopan unionin rahoittama — TEKST”U

NextGenerationEU
&MUQOTI




Johdanto loydoksiin

Tutkimus toteutettiin tilanteessa, jossa tekstiili- ja muotiala on Keskeisia tutkimuskysymyksia:
siirtymaéssa kohti uudenlaista digitaalista infrastruktuuria. Taméa
infrastruktuuri ei rajoitu yksinomaan digitaaliseen tuotepassiin
(DPP), vaan kattaa laajasti datan hyddyntdmisen, tekoélyn, seki » Miten tuotetiedon muoto, ajoitus ja
digitaalisen suunnittelun, markkinoinnin ja myynnin prosessit. paikka vaikuttavat sen kaytto6n?
Datan merkitys kasvaa entisestadn EU-tasoisen sadntelyn myota, )
jossa digitaalinen tuotepassi toimii keskeisenéa valineena

kestivin kehityksen ja lipindkyvyyden edistimisessa. « Mita arvoja, motivaatiotekijoita ja
Tavoitteena on lisdtd vastuullisuutta ja kiertotalouden kaytannon tarpeita kuluttajilla on, ja
mahdollisuuksia. Samalla timaé kehitys haastaa meita miten ne vaikuttavat heidan valintoihinsa

ymmartimaan, miten kuluttajat todella tekevit valintoja ja missa
tilanteissa tieto voi aidosti tukea paatoksentekoa. Kuluttajien
arvot ja prioriteetit eivat kuitenkaan ole pysyvia, vaan ne
muuttuvat eldméanvaiheiden ja yhteiskunnallisen ilmapiirin « Milla ehdoilla digitaalisesta tuotepassista
myota. Epavarmoina aikoina kulutuspadtoksissa korostuvat Ftull . Skalu?

toisaalta hallinnan ja turvallisuuden tarpeet, toisaalta helppous vol tulla arjen tyokalus
ja sujuvuus.

ja palvelutarpeisiinsa?
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Tutkimuksen kulku

Tutkimus tehtiin kolmen Maaliskuu Huhtikuu Toukokuu
kuukauden aikana padosin
laadullisia tutkimus-
mengtelmléi geké Taustatyd ja Loppuraportti ja
yhteissuunnittelua kickoff suositukset
hyodyntéaen.
Esimerkkeja tutkimuksessa Ryhmi- o .
il fai o Tausta haastattelut ehdotukast ja ideoin
ratkaisuhypoteeseista 10ydat hypoteesit ]
@ =D e)>00 © G

Kontekstuaaliset

syvahaastattelut
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Mista tutkimus koostui?

1. Yksilohaastattelut

Yksilohaastattelut (8kpl) toteutettiin kontekstuaalisina
kohtaamisina, joihin valittiin kulutusvalinnoiltaan erilaisia
suomalaisia kuluttajia.

Valinnat tehtiin screener-kysymysten perusteella
rekrytointikumppanin kautta. Screeneissa selvitettiin mm.
ostopaatoksiin vaikuttavia tekijoita seka jalleenmyyntiin,
vaatteiden huoltoon ja kierratykseen liittyvid tottumuksia.

Syvahaastattelut tehtiin siind kontekstissa, missi haastateltavat
kokivat tekevansi hankintoja: kuusi haastatteluista tehtiin
kiertdmalla osallistujien kanssa vaatemyymaloissé, ja kaksi
toteutettiin Teamsin vélityksella. Kukin haastattelu oli kestoltaan
noin 1,5h.

Haastatteluihin orientoitumiseksi osallistujat tekivat myos
ennakkotehtdvan, missd he analysoivat aiemman vaate- tai
asustehankintansa.

2. Ryhmahaastattelut

Ryhmahaastatteluihin (2kpl) osallistujat valikoitiin samalla tavalla
kuin yksilohaastatteluihin, erilaiset seulontakysysymysten
painotukset ja ikdrakenteet huomioiden.

Ryhmaéahaastattelut toteutettiin etdnd, ja kumpaankin osallistui
nelji henkil6a (yht. 8kpl). Haastattelu aloitettiin avoimella
keskustelulla, jonka jilkeen osallistujille esitettiin
yksilohaastatteluista ja taustatutkimuksesta nousseita vaittamia.

Vaittdmien lisdksi osallistujilta pyydettiin palautetta erilaisiin
ratkaisuhypoteeseihin liittyviin vaittamiin, joilla pyrittiin
kartoittamaan konkreettisemmin kiinnostusta tietoa ja tuotedataa
hyodyntéviin ratkaisuihin. Samoja hypoteeseja kaytiin 1api myos
yksilohaastatteluissa.
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Lopputuotokset:
Kuluttajaprofiilit Harkitsera /

kuluttaminen

Laadullisen tutkimuksen tuloksena syntyi kolme
motivaatioihin ja kdyttidytymiseen

perustuvaa pdadaprofiilia, jotka korostavat erilaisia
tarpeita, kayttdytymismalleja ja motivaatiotekijoita.

Tarkoitus ja hyoty

Tieto arjen .
Kuluttajaprofiilit auttavat ymmartamaan ehdoilla . ?nglyytttm.e?”
kohderyhman kiyttaytymistd, arvotekijoita, ‘ tedon etsinta
tarpeita ja pullonkauloja, ‘

ei pelkastiidn demografisia tai sosioekonomiseen
asemaan liittyvia tietoja. Liséksi ne tukevat
palveluiden, ratkaisujen ja viestinndn kehittdmista
kohderyhman tarpeisiin.

\J"\

Profiilit tarjoavat myos ndkokulman, jonka avulla

voidaan arvioida mahdollisia ratkaisuja suhteessa 3. Vaivattomuuden Spontaapi. ja
organisaation kohdeyleisdsta tuntemaan tietoon. arvostaja tunnepohjainen
kuluttaminen
SUOMEN
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Digitaalisen tuotepassin ja
tuotetiedon rooli kuluttajille



Johdanto tiedon esittamiseen

Kuluttajakayttiytymisen ymmartdmisessa ei riita, ettd tarkastellaan
mité tietoa kuluttajalle tarjotaan. Olennaista on myos se, miten se
tarjotaan.

Tiedon kiyttokelpoisuus rakentuu siité, ettd kuluttaja kokee tiedon
merkitykselliseksi, ymmarrettavaksi ja relevantiksi omaan arkeensa.
Tamain vuoksi tiedon esittimisen muoto ja hetki ei ole vain tekninen
yksityiskohta, vaan osa kuluttajakokemusta, joka vaikuttaa
motivaatioon, luottamukseen ja lopulta valintoihin. Naiden
elementtien ymmartdminen auttaa tulkitsemaan kayttaytymista
syvallisemmin ja ennustamaan, millaiset digitaaliset ratkaisut voivat
aidosti juurtua osaksi kuluttajien toimintaa.

Seuraavat sivut kuvaavat yleishyodyllisié tiedon tarjoamisen
periaatteita, joita yritysten on hyva ymmartiéi, jotta muita
tutkimuksen 16ydoksid saadaan hyodynnettya parhaalla
mahdollisella tavalla.
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Johdanto

Mita yritysten tulee ymmart

aa tiedon tarjoamisesta?

1. Konteksti ja relevanttius

Tieto tukee paatosti parhaiten, kun se on relevanttia kuluttajan
omiin tarpeisiin ja esitetty oikeassa tilanteessa.

Esimerkiksi ekotietoinen kuluttaja saattaa arvostaa yksityiskohtaista
vastuullisuusdataa, kun taas kiireiselle ostajalle tiivis yhteenveto
(kuten yksinkertainen vastuullisuusindeksi) voi olla hyddyllisempi.

Eriostopolkuihin sopii erilainen tiedon syvyys: inspirointivaiheessa
kuluttaja saattaa omaksua yleisluontoista tietoa brandin
vastuullisuudesta, kun taas juuri ennen ostopaatosti han haluaa
faktoja kyseisesté tuotteesta (materiaalit, valmistus). Myos
paatoksenteon emotionaalinen vs. rationaalinen konteksti vaikuttaa:
jos ostopditds on tunnepohjainen (esim. luksus tai muoti), liiallinen
rationaalinen data voi jopa héairitd tunnetta; kun taas utilitaristisessa
ostossa (esim. kodinkone) yksityiskohtainen tieto koetaan
hyddylliseksi.

2. Tiedon esittaminen

Se, miten tieto esitetdin, on ratkaisevaa. Selked, ymmarrettivi ja
hyvin jasennelty tieto tukee paidtoksentekoa, kun taas sekava tai
tekninen esitystapa vaikeuttaa sité.

Esimerkiksi visuaaliset merkinnét (kuten energiamerkinnin asteikko
tai ravintoarvot “liikennevaloilla” merkittynd) voivat auttaa
hahmottamaan nopeasti olennaiset erot tuotteiden vélilla. Jos tarjolla
on vain pitka lista teknisia tietoja tai vaikeastiloydettivissa, moni
kuluttaja jattad sen huomiotta.

Informaation laatu ja selkeys ovat yhté tarkeitd kuin méaara: kuluttajan
on voitava nopeasti erottaa, mika tieto on relevanttia paatoksen
kannalta. My6s kontekstisidonnaisuus vaikuttaa: tieto tulisi olla
saatavilla juuri siind ostohetkessa ja -paikassa, missa kuluttaja
paatoksen tekee. Esimerkiksi myymaélassa tai verkkokaupassa
integroidut tuotepassit (QR-koodin tai muun helpon kiyttoliittyman
kautta) voivat tukea padtosti paremmin kuin tieto, joka vaatii
vaivalloista etsimista.
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Johdanto

Mita yritysten tulee ymmart

aa tiedon tarjoamisesta?

3. Luotettavuus ja lahde

Kuluttajan kokema tiedon luotettavuus on ratkaisevaa. Jos tuotetieto
tulee uskottavasta lihteesti ja osoittaa lipinakyvyytta, se rakentaa
luottamusta. Luottamuksen pitdd kuitenkin perustua todellisuuteen.

Lisdantynyt lapinakyvyys voi vihentda tiedon epdsymmetriaa ja lisata
kuluttajan luottamusta, mika vuorostaan kannustaa ostopaatokseen.
Esimerkiksi kun kuluttajille annetaan nakyvyys tuotteen
toimitusketjuun ja laadunvarmistukseen, heididn luottamuksensa
tuotteen alkuperdéan ja laatuun todennékoisesti kasvaa. Jos tiedon
paikkansapitiavyys on kyseenalainen tai kuluttaja epédilee viherpesua,
vaikutus kaantyy paéalaelleen: lapindkyvyys ilman luotettavuutta
murentaa luottamusta. Lapindkyvyys on “kaksiterdinen miekka”:
vaikka se yleensd parantaa luottamusta, kaikki paljastettu tieto ei
automaattisesti ole myonteista. Esimerkiksi jos tuotepassi paljastaa
jonkin ikavan totuuden viestimétta samalla jo meneilldin olevista
korjaustoimenpiteistd, kuluttaja saattaa kaantya pois. Siksi on
kriittistd huolehtia seka tiedon oikeellisuudesta ettd rehellisyydesta.

4. Tiedon maara

Kuten lapindkyvyys, myos informaatio on kaksiterdinen miekka.
Toisaalta runsas tieto voi auttaa kuluttajaa tekeméaéan perustellumpia
paatoksia ja valitsemaan omien arvojensa mukaisesti. Toisaalta
liiallinen tieto voi johtaa informaation ylikuormitukseen.

Digiaikana kuluttajat kokevat ennennikematonta tietotulvaa, mika voi
aiheuttaa paatdsvasymystéd, ahdistusta ja jopa heikentii paatosten
laatua, kun vaihtoehtoja ja faktoja on yksinkertaisesti liikkaa
kasiteltavakso. Barry Schwartz* on kuvannut tata valinnan
paradoksiksi: vaikka valinnanvapaus kasvaa vaihtoehtojen myot4,
liika vaihtoehtojen runsaus vaikeuttaa paatoksentekoa ja lisda
stressid. Kuluttaja saattaa turhautua ja lykata paitosta tai valita
sattumanvaraisesti, jos tietodhky iskee. Yritysten ja viestijoiden
haasteena onkin tarjota riittivasti oleellista tietoa, muttei hukuttaa
kuluttajaa epdolennaisuuksiin.

2.6.2025 13
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Yleiset loydokset




1. Digitaalinen tuotepassi ei ole
arjen tyokalu kuluttajalle

Digitaalista tuotepassia on helppoa ja houkuttelevaa ldhestyé oletuksen
kautta, jossa kuluttaja aktiivisesti kayttdisi sitd ja sen tarjoamaa tietoa. Passi
auttaisi kuluttajaa esimerkiksi vertailemaan tuoteominaisuuksia, minka
perusteella kuluttaja puolestaan 10ytaisi laadukkaampaa, itselleen
sopivampaa ja vastuullisempaa ostettavaa.

Ihmisten arki on kuitenkin kiireista, eika toimintamme
perustu pelkkaan faktojen ohjaamaan jarkeen ja
harkintaan.

Oston hetkelld paatoksiimme vaikuttavat lukuisat eri asiat: tarve,
ostotilanne, mielentila, arvot, seura, raha- ja elaméantilanne seka konventiot,
eli vakiintuneet tavat, odotukset ja kulttuuriset normit, jotka ohjaavat
kayttaytymistamme. Tuotetietojen tutkiminen eiole korkealla ihmisten
tarvehierarkiassa ja prioriteettilistalla, vaan sen yli ajavat lukuisat muut
asiat.

Mielemme tayttaa joka paiva informaatiotulva. Kivijalassa tai
verkkokaupassa valinnanvaraa on yllin kyllin, ja harva toivoo tilanteeseen

vield lisdd muuttujia.

Photo by Ron Lach : https://www.pexels.com/photo/fashion-clothin g-paper-box-9594426/
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2. Tieto tukee paatoksia vain, jos
se on paikalla oikealla hetkella

Tutkimuksen perusteella padtoksenteko noudattaa vain harvoin
suunnitellun kayttdytymisen rationaalista mallia, vaan useimmiten ratkaisut
tehddan intuitiivisesti, tilanteen vaatimuksen ja tuttujen heuristiikkojen, eli
yksinkertaistavien peukalosidintdjen ja kokemusperaisten oikopolkujen
mukaan. Tieto, jota etsitadn aktiivisimmin, ei liity niinkdan lapindkyvyyteen
javastuullisuuteen, vaan hyvin kiytannollisiin asioihin, kuten materiaaliin
jaistuvuuteen. Jos digipassi voi parantaa myos ndiden asioiden nakyvyytta,
palvelee se kuluttajia paremmin.

Vaikka digitaalinen tuotepassi tarjoaisi yksityiskohtaista
tietoa, se jaa hyodyntamatta, ellei tieto ole juuri siina
hetkessa, juuri siina kanavassa ja juuri siina muodossa
kuin kuluttaja tarvitsee.

Ilman tata kontekstuaalista saavutettavuutta, eli kykya tavoittaa asiakas
juuri hdnen omassa tilanteessaan sen hetkista tarvetta tukien, digitaalinen
tuotepassi jii helposti jarjestelmaétasolle. Talloin se ei toimi konkreettisen
valinnan tukena.

Photo by Angela Roma : https://www.pexels.com/photo/t-shirt-with-tag-han gin g-on-counter-7319172/
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3. Vastuullisuus arvoina ja
aikomuksina ei tarkoita suoraan
vastuullista kuluttamista

Vaikka vastuullisuus koetaan yhteiskunnallisesti ja yritysten ajamana
tarkedksi arvoksi, todellisessa ostotilanteessa hinta, mukavuus ja
tunnepohjaiset motiivit usein ajavat sen ohi. Osa kuluttajista etsii ja kayttaa
vastuullisuustietoa, mutta valtaosalle tieto toimii korkeintaan ostopaatoksen
vahvistajana, ei sen kdynnistajana.

Asenne-kayttaytymiskuilu on olennainen ilmio:
vastuullisuuteen liittyvat arvot ja aikomukset eivat
automaattisesti muutu vastuullisiksi teoiksi.

Tarkkojen vastuullisuustietojen vaikutus digitaalisen tuotepassin muodossa
jddnee marginaaliseksi suuren kuluttajajoukon ostopoluilla.
Vastuullisuustiedolla on sen sijaan valia siind, miten ja minkéalaista brandia
yritykset itsestddn rakentavat: mitd he uskaltavat vaittaa yritystasolla? Enta
tuotetasolla? Miten he tuotteen tarinan ja taustat kertovat?

Photo by Ron Lach : https://www.pexels.com/photo/friends-exchan gin g-clothes-8274733/
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4. Liika tieto voi kaantya kuluttajaa
vastaan ja estaa paatoksenteon

Tietotulva ja vaihtoehtojen ylikuormitus ovat nykypéaivan
kuluttajakokemuksen arkipdivda. Sen sijaan, ettd lisitty tuotetieto
automaattisesti tukisi paiatoksia, runsas ja huonosti suodatettu tieto voi
johtaa padtosvisymykseen, ahdistukseen ja valinnan lykkddmiseen.

Valinnan paradoksi* toteutuu: enemman vaihtoehtoja ja
enemman tietoa eivat paranna lopputulosta, vaan
heikentavat paatoksen laatua.

Digitaalisen tuotepassin tulee tarjota selkeésti priorisoitu ja kulloiseenkin
paatoskontekstiin raatiloity tieto, ei taydellista "kaikkea kaikille” -
datamassaa.

*Barry Schwartz: Valinnan paradoksi (2004)

Photo by pascal Stockmann on Unsplash
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5. Yritykset eivat ole ainoita, joita
DPP:n kustannukset mietityttavat
— ja se, kuka ne maksaa.

Vaikka ennen kaikkea yritykset pohtivat digitaalisen tuotepassin
kehittdmisen kustannuksia, pohtivat myos valistuneet kuluttajat
mahdollisia vaikutuksia hintoihin ja valinnanvapauteen. Monet
haastatellut nostivat esiin huolen siita, lisddkd DPP byrokratiaa,
suosisiko se isoja toimijoita, ja tuleeko kuluttaja lopulta maksajaksi.

Kysymys ei ole pelkastaan teknisesta ratkaisusta,
vaan koetusta oikeudenmukaisuudesta ja
markkinamekanismien toimivuudesta.

Kuluttajat odottavat lapindkyvyyttd, mutta eivat hinnalla mill hyvansa.
DPP:n arvo pitda ndkya konkreettisena hyotyna — ei piilokuluna.

Photo by Polina Tankilevitch: https://www.pexels.com/photo/white-long-sle eve s-shirts-on-brown-wooden-clothes-han ger-3735641/
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Kuluttajaprofiilit:
Kuluttaminen ja
tieto- ja palvelutarpeet




Kuluttajien profiilit n

Harkitseva / N
kuluttaminen \
Digitaalisen tuotepassin kehittdmisen ja tiedon
hyodyntamisen ndkokulmista on tirkeda
ymmartaa paitsi kulutustottumuksia ja tiedon

hyodyntamistd, my0s arvoja ja motivaatioita.

Nama profiilit on luotu naista
nakokulmista katsottuna, ja niiden .
tarkoitus on auttaa tuotetietoon T .

) ~ . . leto arjen .
pohjautuvien tuotteiden ja sl el e
palveluiden seka viestinnan ‘

kehittamisessa.

Analyyttinen

Padasiallisia profiileja on kolme. Ne ovat
tarkoituksella motiiveiltaan ja tarpeiltaan
erilaisia, jotta ne tekisivit mahdollisimman
selviksi tarpeita ja odotuksia tuotetiedon
hyddyntamiseen liittyen.

3. Vaivattomuuden Spontaani ja
arvostaja tunnepohjainen
kuluttaminen
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Relevanteiksi nousseet nakokulmat

Harkitseva

Suhde tietoon (x-akseli) kuluttaminen

Tieto arjen ehdoilla tarkoittaa kuluttajaa, joka odottaa,
ettd tieto tarjotaan hanelle arjen konteksteissa helpostija
katevasti, ja he voivat itse padttdd, miten sita kayttavat.

Analyyttinen tiedon etsinta tarkoittaa, ettd aikaa
kaytetaan proaktiivisesti tirkeiden asioiden
kartoittamiseen ja selvittdmiseen jo ennen kuin
yksittdisen tuotteen ostopdiatokselle on varsinaisesti
tarvetta.

Tieto arjen

Analyytti
ehdoilla gy

tiedon etsinta

Kuluttamisen tapa (y-akseli)

Harkitseva henkilo tekee harvemmin heriteostoksia,
vaan Kkipini ostokseen saattaa syntyd huomattavan
aikaisin. Harkitseva keraa kokemuksia ja tarkkailee
alennuksia ennen paiatoksen tekemista.

Spontaani ja tunnepohjainen kuluttaja taas on helposti Spontaani ja
herateostosten vietdvissé, vaikkapa mainonnan, tunnepohjainen
kiinnostavien kuosien tai mielentilojen tuuppaamana. kuluttaminen
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Mika yhdistai

kaikkia osallistuneita?

3.
Vaivattomuuden
arvostaja

\J‘\

Yksi asia nousi selkedsti esille profiileja yhdistavana tekijana
iastd, sukupuolesta, arvoista tai yleisista tottumuksista
huolimatta:

Ihmiset haluavat tietoa arjen ehdoilla,
riippumatta siita, mika heidan
kulutustottumuksiaan ajaa.

Vaikka ihminen kokisi olevansa kestavyytta ja vastuullisuutta
arvostava, jaa proaktiivinen tietojen kaivelu, tuotetietojen
vertailu ja tietoa tarjoavien palveluiden kaytto silti varsin
vahdiseen rooliin. Tiedon oletetaan saavuttavan kuluttajat
joka tapauksessa, omasta panostuksesta huolimatta.

2.6.2025
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Tutkimuksessa
tunnistetut profiilit




Johdonmukainen
jarkeilija

Johdonmukainen jarkeilija tekee vaatehankintansa
harkiten ja kaytannonlaheisesti.

Kulutuspaitoksia ohjaa oma tarve, kokemus ja
harkinta. Tama ei tarkoita, etteiko tunne nayttelisi
roolia: han kuitenkin haluaa nahda paitoksensi ennen
kaikkea jarkeen perustuvina.

Tarjoamme tuotetiedot ja korjausohjeet,
jotka tukevat fiksua ja pitkaikaista kayttoa.

SUOMEN
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Profiili 1 — Johdonmukainen jarkeilja b, 2/6

Kulutuskayttaytyminen

Kulutustottumukset Johdonmukainen jarkeilija on arkisesti vastuullinen kuluttaja. Han pitda kestavia kuluttamista paaosin tavoiteltavana asiana,

ja asennemaailma mutta hénen identiteettinsé ei rakennu vastuullisuuden kokemuksen varaan. Arjen kestavyys syntyy siitd, ettd hin ostaa vain
tarpeeseen, ostaa kunnollista tavaraa silloin kun ostaa, ja pitda huolen siitd, mitd on hankittu. Han kayttii tuotteen usein
loppuun, ja hankkii vasta sitten uusia. Kuluttaminen ei ole hénelle itseisarvo, vaan han haluaa tehda jarkiratkaisuja oikeaan

tarpeeseen.
Asiointi Jarkeilija suosii kivijalkaliikkeitéa erityisesti sovitusten ja materiaalin tunnustelun vuoksi: hdn haluaa ostaa kunnollista ja hoitaa
ja kanavat asian kerralla kuntoon. Verkkokauppa kiy vaihtoehdoksi silloin, jos tuotteen ominaisuudet ovat ennestdin tutut. Hin on yleens a

melko kokenut ja tarpeistaan tietoinen asiakas, joka ei tarvitse valtavaa valikoimaa, vaan omaan tarpeeseensa istuvia tuotteita.

Suhde Jarkeilijan vastuullisuus kietoutuu laatuun ja kdytt6ian pidentimiseen: “Hyva tuote kestaa, ja sitd voi huoltaa.” Han ei etsi

vastuullisuuteen vastuullisuuslupauksia, mutta vilttelee huonosti tehtyja tai selkeédsti halpoja tuotteita, ellei niiden kayttokonteksti sitd vaadi
(esim. remontti- tai mokkivaatteet, “alhaisemman kéyttokategorian vaatteet”). Hin on skeptinen viherpesua kohtaan ja kokee,
ettd vastuullisuus on enemman tekoja kuin viestintd4, ja se nidkyy vaatteissa. Han kayttaa vaatteet loppuun, eli vaate saattaa
kiertdd hanella pitkdan ja kayttotilanteesta toiseen: siististd tyovaatteesta vapaa-ajan vaatteeksi ja lopulta rempparievuksi.

Arvo-kaytos- Tama profiili on kiytokseltdadn hyvinkin johdonmukainen, eiké suuria kayttdytymisen ja arvojen vélisia ristiriitoja 1oydy. Kaikki
ristiriidat eitoki aina ole mustavalkoista, ja tunne ohjaa myos jarkeilijan ostoksia — jos ei muuy, niin tunne siita, ettd jarkiostokset tekevat
hinen tyytyvaiseksi.
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Profiili 1 - Johdonmukainen jarkeilja —— » 3 / 6

Suhde tietoon ja palveluihin

Tiedon tarve ja kiinnostus Tiedon hankkiminen Luottamus yritysten

Jarkeilijd on avoin uudelle tiedolle, jos se palvelee Jarkeiliji luottaa vahvasti omaan kokemukseensa. ta‘ rloa maa tletoa kO htaa n

hénen tarkoitusperiddn. Oikeilla hetkilla tieto voi Han hankkii tietoa tarvittaessa itse, joko liikkeesté, s rkeilii . : K& I

myos vaikuttaa hinen kulutuspéadtoksiinsa. Hin verkkomyymalédsté tai myyjaltd, mutta useimmiten Jarl etija odottaa Ja arv0.1staa“su.0r&.1.§e al_?}’y“a- Han

kuitenkin suhtautuu varauksella dataan, joka odottaa sen saavuttavan hénet ostotilanteessa. haluaisi voida luottaa yrltykspn!g EelolEll) .

vaikuttaa liian vaikeasti ymmarrettavalta tai ei lompak‘)”a?‘“ l'iunnolhs.ten tognumdgn puolesta... Han

tarpeeksi konkreettiselta. Muiden ihmisten mielipiteet tai trendit eiviat hdnen vol ol hY‘,’mkm rperkklpskolhnen 31.1101n,. oo Ly i
paitoksiinsé juuri vaikuta, elleivit ne satu yr1tyk.sen, joka h01t.a.a SIS lfu.r'l'nolla Ja EV[eEl)

Tiedon tulee olla kidytannollista: sitd tulee olla vahvistamaan hinen omia kisityksiddn siitd, mitd tarkoituksenmukaisia, kestavia tuotteita.

sopivasti ja oikeassa paikassa oikeaan aikaan. Tiedon hin tarvitsee.

Héan odottaa toimijoilta lapindkyvyyttd enemmaéan kuin
taydellisyytti. Oleellista on olla rehellinen ja se ettd
pyrkii parantamaan toimintaansa — siitd avoimesti
viestimaélld voi saada hdnelti pisteet kotiin.

joukosta on osattava poimia relevantit asiat, kuten
materiaalien ominaisuudet, huolto tai pesu.

Jarkeilijad nojaa omaan kokemukseensa, minké lisdksi
hin arvostaa my0s esimerkiksi myyjan kertomaa
lisdtietoa tailapuissa selkeésti olevaa tietoa.

“Jos kerrotaan virheesta, se on parempi juttu kuin totuuden silottelu.”
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Profiili 1 - Johdonmukainen jarkeilja

DPP:n mahdollisuudet

4/6

Tukee harkitsevaa
paatoksentekoa

Vahvistaa
pitkaikaisyysajattelua

Mahdollistaa entista
tarkemman valinnan

Tarjoamalla helposti valmiiksi
esilld olevaa, kiytinnonlaheista ja
konkreettista tietoa (materiaalit,
huolto-ohjeet, kiayttdikiennusteet),
DPP voi auttaa vahvistamaan
nykyisia valintoja tai prosesseja.

DPP:n kautta saatava tieto
huollosta, korjattavuudesta ja
materiaalin kulutuskestavyydesta
voi auttaa kuluttajaa tuotteen
elinkaaren alussa, ja saada
valitsemaan useammin tuotteita,
jotka oikeasti kestavat kayttoa eri
elinkaarivaiheissa (tyovaate >

vapaa-ajan vaate > remonttivaate).

DPP voi tarjota niita lisatietoja
(esim. kuitukoostumus, vesipesun
kestavyys, hankauksenkestivyys),
jotka tukevat jarkikuluttajan
paatoksia ilman turhaa
markkinapuhetta. Toisaalta
tamakaan profiili ei ole erityisen
aktiivinen tiedonhakija, joten
tiedot hyodyista pitida olla helposti
saatavilla.
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Profiili 1 - Johdonmukainen jarkeilja

DPP:n haasteet

/ 5/6

Tietotulvan
riski

Skeptisyys lahteita
ja tulkintaa kohtaan

Relevanssin
puute

Luottamuksen horjuminen
lapinakyvyyden puutteessa

Liian laaja tai sekava
tietomassa voi arsyttaa
jaestad hyodyntamasta
DPP:t4, ellei tieto ole
suodatettu olennaiseksi

Jos DPP:n tiedon
alkuperi, laatu tai
esitystapa herattia
epéilyksia (esim.
epaselvat mittarit tai

Jos DPP:n tarjoama tieto ei
vastaa kuluttajan
arvostamia kriteereja
(esim. huolto-ohjeet,
pesunkestivyys, aidot

Jos DPP antaa
vaikutelman, etta tietoa
pimitetdan tai vaikeita
asioita pehmennellaan,
jarkikuluttaja voi torjua

ja kdytannolliseksi. markkinointikieli), ?ﬁteesil;ﬁ;.eg;t)’ koko passin
sy0 se helposti Jh ] dunts Jaa lea olisi tarpeettomana ja
luottamusta yodyntamatia, vaixxa olisi epaluotettavana
: periaatteessa hyvi idea. P .
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Profiili 1 - Johdonmukainen jarkeilja

Ratkaisuhypoteesit

6/6

Kiinnostavimmat DPP-ratkaisut

Johdonmukaisen jarkeilijin ndkdkulmasta kiinnostavinta ovat
kaytdnnolliset, hdinen tarpeeseensa sopivia ratkaisuja tukevat
tiedot, jotka saavat hinet tuntemaan, ettd han on tehnyt fiksun
valinnan. Jos haluat vakuuttaa hinet, vetoa hinelle tarkeisiin
asioihin: laadukkaisiin materiaaleihin, tuotteen kestivyyteen,
asiantuntevaan tuotekehitykseen.

[ 100% NAHKAA
£ POHJA LVONNONKUMIA

@ KaMPIN SuuTARI

\

Tarjoa relevantti tieto Kuljeta tietoa tuotteen
kaytanndllisesti ja oikeaan mukana
aikaan

Varmista ettd kiytossakin

Kerro konkreettisesti
tuotteen matka ja teot
tuotannon parantamiseksi

Esimerkkipalvelu

Digitaalinen huolto-
paivakirja, mihin tuotteen

MUISTA SUUNNITTELUSSA

e Luo tarve kertomalla
tuoteominaisuuksista, joita
hén oivaltaa tiedon myota
tarvitsevansa.

e Korosta kiaytinnollisyytta,
kunnollisuutta, hinta-laatu-
suhdetta ja pitkdikdisyytta.

° Ei liikaa tunteisiin vetoavia
tarinoita, vaan tuotteeseen
liittyvid, yksinkertaisia faktoja.

e Kerro, miksijoku on juuritiettyyn
kéyttotarkoitukseen jarkeva

— Tuote olleesta vaatteesta saa Viesti avoimesti teoista huoltokertoja ja korjauksia valinta. Ald ole liian geneerinen,
- Kestavyys helposti selville miké tuote kohti jairkevampaa, voi merkitd. vaan fokusoi eri
— Materiaalit on, mistd materiaaleista se paikallisempaa, sosiaalisesti kayttokonteksteihin.
— Huolto- ja pesuohjeet on tehty, seké sen pesu- ja vastuullisempaa tai
huoltotiedot. ymparisto-
ystidvillisempéé tuotantoa.
Pidd mukana myos
epikohdat ja teot toiminnan
parantamiseksi.
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Ideaaliminan
tavoittelija

Taman profiilin padtoksenteossa ja tuotteen valinnassa
tunne ja itsensa ilmaiseminen ovat keskiossa.

Tiedonhaku keskittyy usein enemmaén brandeihin ja
niiden luotettavuuteen kuin yksittaisiin tuotteisiin, ja
branditietoisuus taas kertyy pdaosin sosiaalisen
median, uutisten, luotettujen suositusten ja
mainonnan kautta.

YRITYKSEN ARVOLUPAUS PROFIILILLE

Autamme nayttamaan kuka olet -
tee valintoja, jotka kuvastavat sinua.

Photo by Gabrielle Henderson on Unsplash
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Kulutuskayttaytyminen 2/7

Kulutustottumukset Ideaaliminén tavoittelijan kulutus on vahvasti tunnepohjaista ja identiteettiin liittyvad. Han haluaa valinnoillaan ilmaista itsedan

ja asennemaailma jatukea arvojaan, mutta kokee usein ristiriitaa ideaaliensa ja kdytdnnon toiminnan valilla. Ostopaatoksiin vaikuttavat
visuaalinen miellyttavyys, inspiraatio ja sosiaalinen konteksti: erityisesti some ja trendit toimivat vahvoina impulssildhteina.
Myds sosiaalinen piiri vaikuttaa kayttaytymiseen. Vastuullisuus on hanelle tarkea tavoite, mutta ei han ei toimi aina
johdonmukaisesti kaytinnossa.

Asiointi Asiointi tapahtuu joustavasti seka kivijalassa ettd verkossa, mutta verkon rooli inspiraation ldhteené on korostunut. Some,
ja kanavat verkkokaupat ja brandien visuaaliset viestit vaikuttavat nopeasti ostopaitoksiin. Fyysinen sovittaminen voi olla osa
kokonaisprosessia, mutta useammin kiinnostus syttyy verkossa nahtyjen drsykkeiden perusteella.

Suhde Vastuullisuus toimii ideaaliminén tavoittelijalla inspiraation ja ihanteiden tukijana. Se ohjaa briandien ja liikkeiden valintaa,

vastuullisuuteen mutta ei valttimattid muuta ostokiyttaytymistid. Han arvostaa tarinoita ja brandiviestintai, jotka yhdistavat kauneuden,
tarkoituksen ja vastuullisuuden. Onnistunut brindinrakennus ja hyviat kokemukset esimerkiksi sosiaalisessa mediassa
rakentavat luottamusta ja ohjaavat ostopaatoksia kohti identiteettia tukevia ostospaikkoja ja tuotteita.

Arvo-kaytos- Ideaaliminan tavoittelija kokee usein vahvaa arvo—kaytos -ristiriitaa, mutta myos tiedostaa sen. Kestavan kulutuksen arvot ovat

ristiriidat osa hidnen identiteettiddn, jolloin han kokee huonoa omaatuntoa toimiessaan sitd vastaan, oli kyseessa sitten liian spontaanien
ostosten tekeminen liian usein, harkitsemattomat second hand —hankinnat, tai tietoinen valinta ostaa kaunis ja mukava tuote,
vaikka sen alkuperi on osin hamaéaran peitossa.
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Suhde tietoon ja palveluihin 3/7

Tiedon tarve ja kiinnostus Tiedon hankkiminen Luottamus yritysten tarjoamaa

Ideaalimindn tavoittelija kaipaa laajasti Tavoittelijan tiedonhaku on reaktiivista: han tietoa kohtaan

monenlaista t1fetoa, mgtte_l odott:_:\a usein sen ngu t{gtognkl.lnnostliks_en h'eratty‘a, ei Ideaaliminin tavoittelija haluaisi luottaa

saavuttavan haqet liaymmdenémestmr}an, nllpkaelln ]ar]estelnlllalllliselrls:uhetlukate.:en. yritysten tarjoamaan tietoon ja tarinoihin,

Egﬂstenja suositu _scien n1111{10 os‘salHan on Toisaalta taas ostlo etkelld helposti . mutta kokee sen joskus vaikeaksi. Hin ei koe,
11nnostunlut tl;]Ott'el en ﬁ"llipTFIS{Fiz o sgav%tett.a\{lssa 0 gvalt.l.eto saattaa saada etté hanelld olisi tarpeeksi osaamista tulkita

‘{{uqtantq—o osuhteista ja hii hljda ialp]a jestd, ja ideaa 1r1?11§13}n tax}z{mttg 1]anksyven1tynr.1.aan yksityiskohtaista vastuullisuustietoa tai
alpaﬁl:tlietoa eI‘ItYISeS’["l mahdollisen e.s1m.er. 1' S1 QR- (.)o. n ta e_l‘na. o”ev1'1'r1 o vertailla esimerkiksi tehtaiden

ostopaatoksen hetkella. tietoihin ja tarinoihin. Tima ei valttamatta

tyoskentelyolosuhteita: hin ymmartaa, etta
kokonaisuus on valtavan monimutkainen, ja
siksi myos kuluttajan on vaikea hahmottaa sita.
Tamaéan vuoksi myos muiden kayttajien
palautteella ja vertaisviestinnilla on tarkea
rooli brandimielikuvan rakentamisessa.

vaikuta valittoméaan ostopaatokseen, mutta
auttaa pitkalla aikavalilla rakentamaan
tuotteeseen tai brandiin liittyvaa tarinaa
osana kestavan kuluttajan identiteettia.
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4/7

Ideaaliminan tavoittelijoita yhdistavat vahvat arvot ja
identiteetti. Heita kuitenkin jakaa se, miten vahvasti he
ovat impulssiensa vietavissa. Ideaaliminin
tavoittelijoiden alta 1oytyykin kaksi alaprofiilia.

2A. Spontaani inspiroituja

Hén toimii voimakkaasti
tunnepohjaisestija hetken
inspiraatiosta. Ostopdatokset
tapahtuvat padosin luotettujen
brandien sisilli, mutta ovat usein

nopeita ja usein visuaalisesti ohjattuja.

Vastuullinen identiteetti koostuu
hyvéksi valinnaksi koetuista
brandeisti, mutta itse kulutus niiden
brandien sisalla voi olla suurta.

2B. Harkitseva, mutta taipuva

Vastuullisuuden kokemus ja arvojen
mukainen toiminta ovat harkinnan
ytimessd, mutta ne eivit aina ohjaa
lopullista paatosta. Han pyrkii
tiedostaviin valintoihin, mutta
hyviksyy pitkin hampain, etta tama ei
aina toteudu. My0s riittdvan erityinen
vaate voi tarttua mukaan
pikamuotibriandista tai hamarasta
taustasta huolimatta.
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DPP:n mahdollisuudet

5/7

Identiteettia ja arvoja
vahvistava tyokalu

Tarinoiden ja brandi-
viestinnan rikastaminen

Arvo-kaytos-ristiriidan
helpottaminen

Vertaisvaikuttamisen
tuki

DPP voi tarjota konkreettista
tukea kuluttajan
pyrkimykselle elad omien
arvojensa mukaan. Sen tulisi
auttaa yhdistiméaan
esteettisesti miellyttavat
tuotteet vastuullisiin
valintoihin, tukien samalla
kuluttajan mielikuvaa itsesta
tiedostavana, eettisena
kuluttajana.

Kun mukana on
ymmarrettavasti esitettyja
taustatarinoita, visuaalisuutta
tai inhimillisid nakokulmia
(esim. tietoa valmistajasta,
yhteisollisista arvoista,
paikallisuudesta), se voi
toimia inspiraationa ja
vahvistaa emotionaalista
sidettd brandiin.

Helposti saavutettava
vastuullisuustieto voi lievittaa
kuluttajan syyllisyytta ja
vahvistaa tunnetta, ettd edes
pieniaskel on parempi kuin
ei mitaan. DPP voi tarjota
ostopaitoksen tueksi
"synninpddston" tunteen
aidon tiedon kautta.

DPP-tieto voi toimia
jaettavana sisaltona: sita
voidaan kayttaa
somepostausten, arvostelujen
tai vastuullisuusvertailujen
yhteydessa. Talloin vaikutus
ulottuu yksittdisen kuluttajan
ulkopuolelle ja rakentaa
sosiaalista identiteettia.
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DPP:n haasteet

6/7

Tietotulvan
riski

Liiallinen
kompleksisuus

Vaikeus tunnistaa
aidosti vastuullisia
valintoja

Tunteen ohittaminen
tiedolla

DPP:n passiivinen rooli
ostopolulla

Tama profiili ei aina ole
valmis syventymaan
tekniseen dataan. Jos tieto
esitetddn liian
raskassoutuisesti tai ilman
tunnetasoa puhuttelevia
elementtejd, DPP voi jaada

Kun vastuullisuustieto
esitetddn monimutkaisena,
esimerkiksi
hiilijalanjalkilukujen tai
tuotantoketjujen
yksityiskohtien kautta,
kuluttaja voi tuntea, ettei

Ideaaliminén tavoittelija
haluaisi uskoa hyvéaén,
mutta voi olla epdvarma
tietojen paikkansa-
pitdvyydesta tai yrityksen
motiiveista. Jos DPP ei
kommunikoi avoimesti

Jos DPP esittaa tuotteen
vain faktoina, se voi jadda

emotionaalisesti etaiseksi.

Tunne ja esteettinen
kokemus ovat keskeisia
tille profiilille. Pelkka
"oikea tieto" ei itsessain

Jos DPP ei ole helposti
esilla siind kanavassa tai
hetkessd, jossa impulssi tai
kiinnostus herda (esim.
somessa tai visuaalisessa
verkkokaupassa), sen
mahdollisuudet vaikuttaa

irralliseksi eikéa aktivoi hén osaa tulkita tai tehda lahteistdan tai sisaltaa riitd vaikuttamaan jaavat hyodyntamatta.
kayttaytymista. oikeita johtopaatoksia, ristiriitaista tietoa, valintaan. Profiilin impulsiivisuus
mika kasvattaa entisestian luottamus voi horjua. vaatii tiedon lasndoloa
arvo—kaytos-ristiriitaa. juuri ostohetkella.
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Ratkaisuhypoteesit

7/7

Kiinnostavimmat DPP-ratkaisut

Ideaaliminén tavoittelija haluaa vastuullisia ja hdnta puhuttelevia
tuotteita, mutta hin ei aina kykene tarkistamaan faktoja. Han suosii
brindeji, joiden koko valikoiman tulisi olla "hyvia vaihtoehtoja”.
Tama tarkoittaa, ettd luotetuksi koetun valmistajan tai
jilleenmyyjan tulisi tehd & taustatyot ja tarjota hinelle pelkkii hyvid
vaihtoehtoja.

3 KOTIMAISVYS
N
£3°%

T
< EKOLOGISUYS

5‘;2\9, KoTimaisvus

Kerro tuotteen tai Tue identiteettia

brandin tarinaa
Keksi tapoja tukea

Tarjoa valmiiksi
kuratoitu valikoima

Vertaillen paras
vaihtoehto

MUISTA SUUNNITTELUSSA

e Tue identiteettid: luo mielikuvaa
eliméntavasta, joka tuotteeseen
liittyy, tai kontekstista missé sita
kaytetddn. Voit viestid muustakin
kun tuotteen ominaisuuksista.
Tuotteen ympdrille voi kertoa
tarinaa. Heréta tarinat henkiin ja
heréti tunteita. Kdyta
somevaikuttajia kehen
samaistua.

e Korosta laatua, vastuullisuutta ja
muita brandin hyvii puolia.

andi 5 ita identiteetin mukaisia ioi i i i i . e . . .
Koro.sta b}*:andllle ta.rkelt_a . ’ o : Kilsi D1g1taa11_ner} tuo'tepass.lu Tu'otteld.en.vertallu e  Mieti, miten parhaiten visualisoida
arvoja: eldinten hyvinvointi, valintoja, kuten esimerkiksi on valmistajan ja myyjian esimerkiksi verkkokaupassa tiet i ikutuksista tai
U . . T ; i I . ietoa erilaisista vaikutuksista tai
sosiaalinen ja ekologinen vas.tu.u IEE J tyokalu, joka auttaa voi kiinnostaa, jos se el hdolli Ksista: "TAll4
vastuullisuus, innostava p.e1.1.111fstam1nen D.PP:n tarjoamaan héinelle pelkki varmistaa osuvimman ba ,Ve uma R ,_O %suu I,S a. lala
omaan elimiin osuva sisalla ("vastuullisuus- hyvii vaihtoehtoja. tuotteen eri ndkodkulmista: Vallr_?,r’lall.‘a,,S??St_}t 10 suihkukertaa
kulma/branditarina. pisteet”). ulkondko, materiaali, Yetta tal Tar.natque on suosittu
istuvuus, vastuullisuus. jalleenmyynnissé tai
Tiedon tulee olla hyvin lainauspalveluissa.”
visualisoitua ja selkeda.
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Vaivattomuuden
arvostaja

Kaytannollisyys, arjen sujuvuus ja vaivattomuus ohjaavat vahvasti
taman profiilin valintoja. Ostoprosessin taytyy olla sujuva ja mukava.

Tiedot, jotka varmistavat onnistuneen valinnan ovat arvokkaita,
mutta tietoa ei erikseen lahdeta etsimaan. Brandi tai myyja saa
nahda lisavaivan hanen puolestaan.

Kuluttaminen ei ole heille identiteettiprojekti, vaan ennen kaikkea
arjen helpottaja.
YRITYKSEN ARVOLUPAUS PROFIILILLE

Helpompi ja onnistunut valinta,
kaikki oleellinen yhdella vilkaisulla.

SUOMEN
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Profiili 3 — Vaivattomuuden arvostaja 2/ 7

Kulutuskayttaytyminen

Kulutustottumukset Tamaéin profiilin edustaja haluaa ldytad hyvid, laadulla varustettuja ja budjettiinsa tai tyyliinsa sopivia tuotteita, mutta
ja asennemaailma ei ole valmis nakeméaan suurta vaivaa tiedonhakuun tai vertailuun. Arjen sujuvuus ja vaivattomat ostopolut ovat
kaikkein tarkeimpia elementteja. Ostoksia tehdddn usein myos spontaanisti, kun sopiva tuote sattuu kohdalle.

Asiointi Kivijalkaliikkeet ovat ensisijainen kanava uusille hankinnoille, silla sielld asiat hoituvat kerralla kuntoon. Palautusten

ja kanavat aiheuttamaa rumbaa eijakseta kiyda lapi. Verkkokauppa taas on ykkosvaihtoehto silloin, kun tuotteet ovat jo tuttuja
tainiita ei saa kiatevastilahialueelta. Vintedin kaltaiset helppouteen panostaneet second hand -ratkaisut saattavat
toimia ostopaikkana, mutta fyysiset kirpputorit tuntuvat usein liian kaoottisilta ja kuormittavilta.

Suhde Vastuullisuus on myodnteinen lisdarvo, mutta ei ostopaatoksen kriteeri. Jos laadukas ja kestava tuote tayttaa myos
vastuullisuuteen vastuullisuuden kriteerit ilman, ettd kuluttaja joutuu tekemain ylimaéaraista selvitystyotd, han hyvaksyy sen
mielellaan. Vastuullisuuden taytyy tarkoittaa hinelle helpompaa ja parempaa, eikd se saa aiheuttaa lisdvaivaa.

Arvo-kaytos- Vaikka profiili kokee laadun usein itselleen tirkedné arvona, valintakriteerit jidvat padosin kiaytannollisiksi (sopiva

ristiriidat hinta, helppo hankkia, koko sopii, tuntuu mukavalta, ei tarvitse palauttaa, “hoidan nyt samalla kertaa”), eikid han
lahde varmistamaan esimerkiksi vastuullisuutta tai materiaalin syvallista laatua. Tama voi johtaa valintoihin, jotka
ovat kylla mukavia ja kaytannollisid, mutta eivét aina linjassa alkuperiisen laadun ihanteen kanssa.
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Profiili 3 — Vaivattomuuden arvostaja 3 / 7

Suhde tietoon ja palveluihin

Tiedon tarve ja kiinnostus Tiedon hankkiminen Luottamus yritysten

Tiedon tarve kohdistuu kaytannéllisiin Tietoa hyddynnetiddn vain kun se on helposti tarjoamaa tietoa kohtaan

asioihin, kuten hinta- ja kokotiedot ja saatavilla osana ostopolkua: esim. myyjén Yritysten tarjoamaan tietoon suhtaudutaan

materiaalin perusominaisuudet. Profiilin kertoma tieto voi vahvistaa ostopaatosta. varovaisen hyvaksyvastl jOS tieto on selkeia

edustajat eivat usein ole valmiita ndkeméaéin Verkkokauppaostoksessa kaikki tarvittava ja tukee kaytannon péétéksentekoa se

vaivaa tiedon etsimiseksi, vaan luottavat tieto on oltava helposti saatavilla ja sen tulee hyviksytian ilman suurempaa epéilya.

mieluummin Siihen’ etta mlnlmltyo on tehty tukea onnistunutta valintaa (Osuva tuote + Raskas’ monimutkainen tai liian

heidan puolestaan. oikea koko ja istuvuus). Tama4 profiili ei hae "markkinointihenkinen” taiideologiseksi
aktiivisesti tietoa esimerkiksi googlaamalla, nihty viestintd puolestaan ohitetaan
sertifikaatteja vertaamalla tai tuotantoketjuja nopeasti.

selvittdmalla, mutta voi arvostaa tietoja kun
joku muu nédkee vaivan heididn puolestaan.

“En oikein vertaile... se on periaatteessa mun koko pointti. Hankin itteeni varten ja sit se on niinku siina.”
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Alaprofiilit 3A ja 3B

Taman profiilin edustajia yhdistda kokemus siita, etta ostosten
tekemisen tulee olla vaivatonta. Profiilin sisalld on kuitenkin
pientad hajontaa siind, miten vaivattomuus nayttaytyy: toisille
se on sitd, etta ajattelu on tehty heidan puolestaan ja se saavat
hyvaa palvelua, ja toiset taas keskittyvit vain sujuvaan
ostoprosessiin heille miellyttivissa tuotteissa.

3A. Laatukeskeinen palveltava

Luottaa vahvasti kuratointiin ja odottaa,
ettd hanen ei tarvitse nahda vaivaa, vaan
se tehdddn hidnen puolestaan. Hin
luottaa liikkeissa tapahtuvaan palveluun
sekd myyjien ja yritysten
asiantuntijuuteen, mutta on
laatukeskeinen, eika osta mista tai mita
tahansa.

3B. Mukavuuden maksimoija

Mukavuuden maksimoija minimoi
kaiken ylimaaraisen vaivan ja hyvaksyy
pienet laadulliset kompromissit, kunhan
ostaminen ja kaytto ovat
mahdollisimman helppoa. Ostosten teko
on myos usein spontaanimpaa ja
omatoimisempaa kuin laatukeskeisella.

SUOMEN
TEKSTIILI
&MUCTI



Profiili 3 — Vaivattomuuden arvostaja

DPP:n mahdollisuudet

5/7

Tarjottu tieto tausta-
toimijana, ei aktiivisena
elementtina

Jos DPP tarjoaa
esimerkiksi myyjille
oleellista taustatietoa
palvelun tueksi, hyotyy
tdma profiili siita
vélillisesti vahvasti.
Vaivattomuuden kokemus
liittyy sekd omatoimiseen
shoppailuun etti
palvelukokemukseen, ja
molemmissa tiedon tulee
tulla tarjottuna esille.

Tukea nopeaan

ja vaivattomaan
paatoksentekoon

Jos DPP tarjoaa selkeda,
ytimekasta ja suoraan

esilld olevaa tietoa (esim.

materiaalikoostumus,
pesuohjeet, sertifikaatti-
symbolit), se voi tukea
paatostad ilman
lisavaivaa.

Vahvistaa spontaanin
ostopaatoksen
varmuutta

Kun tuote-etiketissa tai
myymalanaytossa voi
nopeasti tarkistaa
vastuullisuusfaktoja ja
laatutietoja, DPP voi
toimia “varmistavana
klikkauksena” — antaa
luvan tehdé ostopaatos
hyvalld mielelld ilman
pidempéaa pohdintaa.

Vahentaa palautusten
tarvetta

Selkea tieto esimerkiksi
koosta, mitoituksesta ja
hoito-ohjeista voi auttaa
vahentimaan
hutiostoksia, mika tukee

profiilin tarke&a toivetta:

"kerralla kuntoon" ja "ei
rumbaa palautuksista".

Luottamuksen
rakentaminen
ilman lisatyota

DPP voi antaa
mukavuudenhaluiselle
kuluttajalle tunteen, etta
laadukas ja vastuullinen
valinta on jo tehty hanen
puolestaan —ilman etta
hénen tarvitsee itse
tarkistaa jokaista faktaa.
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Profiili 3 — Vaivattomuuden arvostaja

DPP:n haasteet

6/7

Tiedon saavutettavuuden
ja kaytettavyyden vaatimus

Suuri kynnys
tiedonhankintaan

Vastuullisuuden
toissijaisuus

Passiivinen
tiedonhaku

Jos DPP:n tieto vaatii
kayttajaltdan vaivannakoa
(esim. sovelluksen lataamista,
QR-koodien skannaamista
monivaiheisesti,
pitkdjanteisti selaamista),
profiili ei todennikoisesti
kayta sitd lainkaan.

Liian paljon yksityiskohtaista,
vaikeasti jisenneltya tai
teknista tietoa karkottaa
taman profiilin nopeasti:
lisaksi markkinointikielella
tai ideologisella painotuksella
ladattu vastuullisuuspuhe voi
tuntua rasittavalta ja
aiheuttaa torjuntareaktion
("enjaksa lukea tillaista" /
"liikaa moraalipaineita").

Koska vastuullisuus ei ole
ostopadtoksen varsinainen
kriteeri, DPP:n tarjoama
vastuullisuustieto voi jadda
huomiotta, ellei se ole aidosti
ja napakasti liitetty
olennaiseen.

Profiili eiitsenéisesti etsi
syventavaa tietoa. Jos DPP jaa
“piiloon” esimerkiksi erillisen
linkin taakse tai vaatii
aktiivista kaivamista, sen
mahdollisuus vaikuttaa
paatokseen jaa hyvin
pieneksi.
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Profiili 3 — Vaivattomuuden arvostaja

Ratkaisuhypoteesit

7/7

Kiinnostavimmat DPP-ratkaisut

Vaivattomuuden arvostaja ei halua etsia lisatietoja tai aktiivisesti
kayttaa digitaalista tuotepassia tuotteiden tai palveluiden hakuun.
Héan haluaa, etta tyot on tehty hdnen puolestaan. Tieto voi auttaa
loytamain hinelle osuvimman tuotteen, helpoimmalla

mahdollisella tavalla (kokotiedot, tiedot materiaalin
ominaisuuksista).

Suosittelu

Verkkokaupan kontekstissa toistuvuus on tarkeda:
esimerkiksi palvelu, joka muistaa kokosi ja mita
olet palauttanut liian suurena, liian pienena tai
vaaran mallisena ja joka suosittelee historian
perusteella tuotteita ja kokoa. DPP toimii tisséa
myos myyjien tyovilineend, silld myyja auttaa
valitsemaan parhaan tuotteen vahalla vaivalla.

Valmiiksi kuratoitu valikoima

Digitaalinen tuotepassi on enemman valmistajan
ja myyjan tyokalu, joka auttaa tarjoamaan héinelle
pelkkii hyvia vaihtoehtoja.

MUISTA SUUNNITTELUSSA

e Luo sujuvuutta: tarjoa pieni
mutta osuva valikoima, tarjoa
hyvéa palvelua, poista vaivaa.

e  RA&italdi: ota huomioon juuri
hidnen kokonsa, makunsa
ja muut mieltymykset.

e Luo hyvin yksinkertaisia
tietoiskuja, kuten ytimekké&at
liikennevaloindeksit.

e Jos haluat ohjata tiettyihin
valintoihin, tee esimerkiksi
saatavuustiedoista helppoja.
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Profiilien yhteenveto
ja vertailu




Vertailu: Profiilit

Motiivit

ja kulutuskayttaytyminen

Vastuullisuus

Tiedon kaytto

Ostoymparistot

Ostaa ldhinné tarpeeseen.
Valitsee tuotteen pitkin
kayttoidn, materiaalin ja
kokemuksen perusteella.

Suunnitelmallinen ja
harvoin spontaaneja
hankintoja.

Kestavyys = jarkea.
Vastuullisuus seuraa
laadusta, ei
tunnepohjaisesta
valinnasta. Skeptinen
“viherpesun” suhteen.

Tiedon pitia olla
tdsmallistd, konkreettista ja
helposti saatavilla oikeaan
aikaan. Nojaa erityisesti
omaan kokemukseen ja
suosituksiin.

Suosii kivijalkaa erityisesti
materiaalien tunnusteluun.
Verkkokauppa kéy, jos tuote
entuudestaan tuttu.

Ostopaatoksiin vaikuttaa
identiteetti, tunne ja
esteettinen vaikutelma. Osa
tekee impulsiivisia ostoja
(2A), osa harkitsee (2B) —
molemmat kokevat arvo—
kaytos-ristiriitaa.

Arvopohja vahva, mutta
kaytdnnon ostopaatokset
eivit aina pysy linjassa.
Vastuullisuus halutaan
kokea esteettisesti ja
tarinallisesti.

Tieto kiinnostaa tunteiden
rinnalla, mutta se taytyy
saavuttaa helposti, olla
visuaalista ja helposti
ymmarrettavaa. Syvallinen

tekninen tieto voi karkottaa.

Inspiraatio tulee usein
verkosta ja somesta.
Ostopolku voi alkaa
somesta, jatkua sovituksella
ja paattya verkkotilaukseen.

Ostaa, kun tarve ilmenee —

Vastuullisuus hyva lis§, jos

Haluaa minimitiedon

Kivijalkaa suositaan, jotta

Vaivattomuuden mutta spontaanius yleista. se ei vaadi lisévaivaa. Ei nopeasti. Ei etsi mitdan voi ratkaista kaiken yhdella
arvostaja “Kerralla kuntoon” -asenne, vaikuta ensisijaisesti yliméaariista, eika palaa kertaa. Verkkokauppa ok,
ei halua kayttaa aikaa tai valintaan. tarkistamaan. jos palauttaminen ei ole
niahdai vaivaa. Palvelukokemuksella iso riski. Ei pida prosesseista,
rooli. jotka sisdltavit saitoa.
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Vertailu: Profiilit ja suhde tietoon

Tuki paatoksenteon
eri vaiheissa

Sisallon esitystapa
ja muoto

Tietosisallon tai
palveluiden painopisteet

Kayton esteet
ja aktivointi

Tukee erityisesti oston
jalkeista kiayttda: huolto,
materiaalitiedot, kestavyys.
Nama tiedot helposti
saatailla myo6s ostohetkella
voivat vaikuttaa.

Ytimekaés ja faktapohjainen.

Esim. materiaalin
hankauksenkesto,
vedenkestavyys,
yksinkertaisesti esitettyna.

Huollettavuus, kestavyys,
pesunkesto, materiaalin
kayttoika.

Ei kayti, jos tieto ei ole
konkreettista tai jos se on
liian markkinointivaritteista.
Esittele tiedot asiantuntevasti,
ilman hypea.

Tarkea erityisesti
inspiraatiovaiheessa ja
paatoksen vahvistajana:
tarinat,
vastuullisuusmerkki/
todiste, “fiilis”.

Visuaalinen, tarinallinen ja
empaattinen. Esim.
“valmistettu pienessa
tyOpajassa Italiassa”,
hiilijalanjalki graafina.

Materiaalitiedot, brandin
arvot, tuotteen tarina,
vaikutus ympéristéon ja
elaimiin.

Ei kayta, jos tieto on liian
raskasta tai
emotionaalisesti kylméaa.
Tuo mukaan estetiikkaa ja
jaettavaa sisaltoa.

Voi toimia viime hetken
varmistajana: “tasta ndet

Varikoodatut indeksit tai
yksi lause: “hyva valinta

Koko, istuvuus, pesuohje,
ehka vastuullisuusmerkki,

Ei kayta, jos vaatii
sovelluksen tai erillisen

Va“’attomu.Uden ettd tima on hyva” ilman, vastuullisesti”. Ei jos heti nakyvilla. selaamisen. Nakyva, yksi
arvostaja ettd tarvitsee lukea mitdan klikkauksia, ei selailua. klikkaus tai automaattinen
lisaa. esiin tuonti (esim.
myymalanaytossa tai tuote-
etiketissd).
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Spekulatiiviset profiilit




Osin spekulatiiviset
tayteprofiilit

Projektia kehystavassa selvityksessa kavi ilmi

my0s muita profiileja, jotka eivét olleet vahvasti

edustettuina itse tutkimuksessa, mutta jotka

nousevat esille muiden havaintojen kautta.

Téassd raportissa ne edustavat vaihtoehtoisia

kulmia pohdiskelulle, kuten statuksen

korostajien tuoteyksildiden seuraamiseen

keskittyva palveluntarve (tdsti oli heikohkoa

ndyttod myos itse haastatteluissa). Laajempi Tieto arjen .
kvantitatiivinen ja validoiva tutkimus saattaisi chdoilla A'nalyyttln.en"
tuoda lisindytt6d myos naihin profiileihin. tiedon etsinté

Harkitseva
kuluttaminen

Tiedon tarkka speksaaja on tuotu mukaan
potentiaalisena pienend, mutta
vaikutusvaltaisena ryhména: sithen saattavat
kuulua joidenkin tiedostavien kuluttajien lisaksi
esimerkiksi toimittajat tai julkisen sektorin
tyontekijat, jotka seuraavat DPP:n kautta
sdannosten noudattamista, tuoteketjuja ja
lapinadkyyden vaatimuksia. Spontaanija
tunnepohjainen
kuluttaminen

Pikamuodin

Nidmad voivat olla juuri sinun brindillesi e
massatilaaja

tarkeiti kohderyhmii.
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5.
Pikamuodin
massatilaaja

Photo by SIL Group @Unsplash
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Pieni, mutta vaikutusvaltainen joukko kuluttajia tai
muuten vaikutusvaltaisia tahoja, jotka hakevat tietoa
aktiivisesti, vertailevat vastuullisuustietoa ja ovat hyvin
kriittisid 1ahteille.

Haluavat dataa mieluiten koneluettavassa tai
taulukkomuodossa. Taustalla usein tekninen koulutus,
asiantuntija-ammatti tai henkil6kohtainen kiinnostus
eettiseen / ympdristévaikuttamiseen.

DPP:n rooli: Tarjoaa datan lihteet, mittarit ja
vertailukelpoiset yksityiskohdat. Mahdollistaa
vastuullisuusvertailut tuotteiden vélilla (kuten
hiilijalanjalki, vedenkulutus, kemikaalikuorma,
tuotantomaa, tydolosuhteet).

Tiedon esitysmuoto:

+ Syventava tietonikymaé (esim. “avaa kaikki tekniset
tiedot” -painike).

« Lahteistetyt vastuullisuusprofiilit ja selitetyt
mittaristot.

+ CSV-taivertailundkyma verkkokaupassa (kuten
teknisessi elektroniikassa).

5.
Pikamuodin massatilaaja

Vahvasti hintatietoinen, seuraa trendejé ja tekee
paatoksid nopeasti ja impulsiivisesti.

Kayttdd verkkokauppoja rutiininomaisesti, mutta
palautukset saattavat jadda tekemétti. Vastuullisuus
ei ole prioriteetti, mutta kiinnostus siihen voi herati,
jos muotoilu tai viestintd resonoi omassa
kontekstissa.

Arvolupaus: “Osta fiksummin: vahemman
palautuksia, enemman osumia.”

DPP:n rooli: Ei saa hidastaa ostopolkua, vaan toimii
kuin filtter6ity “go signal” ostopdatokselle. Voi
rakentaa uudenlaista vastuullisuusnormia
vaikuttajien, visuaalisuuden ja brandiviestinnin
kautta.

Tiedon esitysmuoto:

* Nopea, visuaalinen merkinti: esim. vihrea “Smart
Choice” -merkki tuotteen yhteydessa.

» Vaikuttajavetoinen sisaltd: “Namaé valitsi myos
[nimi] — vastuullisemmin”.

» Tarinallinen, someystavillinen sisilt6é: “Tama
vaate sddsti 100 litraa vettd”.

Arvostaa brindid, laatua ja ndkyvyytta. Ostos
perustuu usein haluun osoittaa tietynlaista
makua tai yhteiskuntaluokkaa.

Saattaa kokea vastuullisuuden lisdarvoksi, jos
se nostaa tuotteen arvoa (esim. aitous,
eksklusiivisuus, jaljitettavyys). Toimii
mielellddn edellakavijand, mutta ei viitsi
vaivautua raskaisiin vertailuihin.

DPP:n rooli: Autentikoinnin viline: esim.
second hand -markkinassa, aitouden varmistus
ja jalleenmyyntihistoria. Statusmerkki:
vastuullisuus ei pehmeéana lisdné, vaan
vahvuutena, joka voi nostaa statusta.

Tiedon esitysmuoto:

» Digitaalinen aitoustodistus (esim. “Limited
no. 73/250” tai “Verified Craftsmanship”).

+ Tarina tai sertifikaatti tuotteen mukana, joka
on jaettavissa (esim. someen).

+ Kytkentd brindin tarinaan: kisityolaisyys,
alkuperi, eettinen tuotanto luksuksen
kontekstissa.
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Suositukset:
Mita yritysten tulisi
tarjota kuluttajille?




Digitaalinen tuotepassi palvelee
parhaiten valillisesti: vahvistamalla
brandin luotettavuutta ja tuotteen
uskottavuutta

Koska arjessa digitaalisen tuotepassin aktiivinen kaytto jaa vahaiseksi,
sen suurin arvo kuluttajalle syntyy valillisesti joko brandinrakennuksen
tai palvelun kautta. Kun kuluttaja tietda, ettd tuotepassi on olemassa ja
ettd tiedot ovat saatavilla ja lapindkyvi, se vahvistaa luottamusta
brandiin ja ostopadtokseen, vaikka hén ei aktiivisestilukisi kaikkea
tietoa.

Passi voi toimia ikaan kuin "taustavakuutuksena"
valinnalle: se rakentaa tunnetta siita, etta tuotteeseen
voi luottaa ja etta valmistaja toimii vastuullisesti.

Tama emotionaalinen luottamuksen rakentaminen on vahintaan yhta
tarkedd kuin varsinaisen tiedon vélittdminen.

Photo by Ron Lach : https://www.pexels.com/photo/fashion-clothin g-paper-box-9594426/
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Digitaalinen tuotepassi auttaa yrityksia
tekemaan parempia valintoja — kuluttaja
nauttii lopputuloksista

DPP on yrityksille keppi ja porkkana

Valmistajille ja jalleenmyyjille DPP on keskeinen tyokalu. Valmistajille

tiedot auttavat Valitsemaan yhteistyél.ihumppaninsa”paremmin ja_ "Jos brandi pystyy

g?rint?.maaré or?aa t01.m1ntta;an§a sekaLzutottte(et{lf'Ftaleqtg}rEOket%un osalta. seisomaan sanojensa
gitaalinen tuotepassi saattaa jopa pakottaa tihin lapindkyvyyteen. takana ja on tehnyt

Jalleenmyyjille lisa&dntynyt 1apinakyvyys ja tuotetiedot tuovat tyon lapinakyvyyden
mahdollisuuden kuratoida omaa valikoimaansa eri ndkokulmista: eteen, se kertoo
ekologisemmaksi, sosiaalisesti vastuullisemmaksi, kotimaisemmaksi tai minulle enemman kuin
paikallisemmaksi, luonnonmukaisemmaksi... Kirkid on monia. faktojen listaus."

Lapinakyvyys voi auttaa yrityksia myos perustelemaan laadukkaamman ja
vastuullisemman tuotteen korkeampaa hintaa. Valtaosa kuluttajista tekee
mielessdin hinta-laatu —vertailua, joten jos laadun niktékulmaa
valoitetaan, voi kuluttaja olla vastaavasti valmis maksamaan enemman.
Tama voi olla suuri mahdollisuus suomalaisille muoti- ja
tekstiiliyrityksille.
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Mihin asiakasarvoa luovaan palveluun yritysten tulisi keskittya?

1. Valillinen hyoty: parempia
tuotteita tai valikoimia
valmistajien tai myyjien kautta

* Entistdkin osuvampien valikoimien
kuratoiminen ja tarjoaminen
kuluttajille.

+ Osaavien myyjien, brindiviestien tai
verkkokauppojen osuvat nostot
tuotetiedoista.

2. Tieto ei huku, vaan kulkee
tuotteen mukana

£ 100% NAHKAA
£ POHJA LVONNONKUMIA

© kamPIN .w;:;im

@@\ /.
g0

\

+ Kéaytossi olleesta vaatteestakin saa
helposti selville, mika tuote on, misté
materiaaleista se on tehty seki pesu-
ja huoltotiedot.

* Tuotteelle on mahdollista lisaté
historiaa, mika voi lisdta paitsi
lapindkyvyyttd, myos sen tunnesidetta.

Photos by Timo Leppénen, Solita

3. Mahdollisuus kuulla
tuotteen tarina

A=

= 4

;

Odotukset tuotannon olosuhteita kohtaan ovat
matalat: oletetaan, ettd tuote matkustaa pitkia
matkoja, tyontekijoiden olot eivdt ole erityisesti
arvoketjun alkupdéssi kunnossa ja ettd muoti- ja
tekstiiliteollisuus ei ole 1dhtokohtaisesti
sosiaalisesti ja ekologisesti kestdvaa.

On oleellista viestid avoimesti ja rehellisesti myos
siitd, kuinka prosessia parannetaan (askeleet
kohti parempaa voivat olla tirkedmpda kuin
tdydellisyys — jopa liian ruusuinen kuva voi
herittda epdilyksii).

KoTIMAISVYS

he )
. . . &3 %y EKOLOGISUUS
. Mahdollisuus vertailla tuotteita {)% g

( @
EKOLOGISUYS
Tuotteiden vertailu materiaalien, vastuullisuuden,

istuvuuden ja hinnan ndkékulmista kiinnostaa —
kuluttajia esimerkiksi verkkokaupan

kontekstissa. T4lloin kuluttaja voi kuratoida itse

itselleen sopivaa valikoimaa haluamillaan

vaatimuksilla.

Vertailemisen voi mahdollistaa luomalla

infokenttien standardimuotoja (vrt. %E%Mm
ruokatuotteiden ainesosaluettelo). 55 AMUOTI



Yritys: Muista tiedon esittamisen periaatteet ja prioriteetit!

1. Konteksti ja 3. Luotettavuus

relevanttius ja lahde
. Tunnista tuotteen . Rakenna luottamusta
olennainen lipindkyvyyden ja
hankintamotivaatio. rehellisyyden avulla,

Tuo kuhunkin myo6s myontimalla

tilanteeseen osuva epdkohdat.
tieto helposti
saataville.
Q . oo o0 e ‘
2. Tiedon 4. Tiedon maara
esittdminen ¥ : v

e VAlta tietotulvaa: ‘c 'K

. Kerro tuotteen tarina
tai ominaisuudet
inspiroivalla tavalla,

tunnista oleellinen
tieto ensisijaiseksi
tarjottavaksi sen
sijaan, ettd yrittdisit

brandia samalla ‘
rakentaen. / hukuttaa kuluttajan |
ensiaskeleelta saakka E B

W , datamereen. i | ¢ 1 [
{

SUOMEN
2.6.2025 56 TEKSTIILI

&MUCTI



Miten lahtea liikkeelle?




Oikeassa paikassa, oikeaan aikaan.

Tunnista omat
asiakkaasi

Tunnista heidan
superhetkensa

Testaa ja kokeile
kevyesti

Laajenna kokeiluja
tarpeen mukaan

Hyodynna tutkimuksen profiileja jatkokyselyissé ja asiakasdatan kéasittelyssda. Kohdentamalla tietosisallot ja palvelut
sen mukaan, millaisia profiileja sinun asiakkaistasi loytyy, padset parhaisiin lopputuloksiin ja voit samalla peilata
tutkimuksen tuloksia siihen, mita "oikea tieto” ja "oikea hetki” sinun liiketoiminnassasi tarkoittaa.

Kuluttajaprofiilit reagoivat eri hetkiin eri tavoin: jarkeilija arvostaa tietoa kayttoon liittyen, tavoittelija keraa
vahvistusta arvostamistaan brandeistd, ja vaivattomuuden arvostaja kaipaa nopeaa varmuutta. Tunnistamalla naméa
superhetket voit kohdentaa palveluideoita oikeaan vaiheeseen asiakaspolkua.

Yksi tuote, yksi tieto ja yksi lisdarvoa potentiaalisesti tuottava kosketuspinta (hoitovinkki, tarina) riittda alkuun.
Kokeile korttia, tarinaa tai vinkkié, kysy asiakkaalta palaute ja seuraa vaikutusta. Nain kehitit palveluja
asiakasymmarrykseen perustuen ilman raskaita panostuksia. DPP tarjoaa ainutlaatuisen mahdollisuuden paasta
tuotetasolla kiinni kuluttajaan, ja tihan liittyvaa kuluttajadataa ja -rajapintaa kannattaa hyodyntaa.

Yhdistd kokeiluista saatua tietoa asiakasprofiileihin ja tuotteisiin: esimerkiksi tarjoa tarkempia teknisia tietoja
Johdonmukaisille jarkeilijoille ja tarinaldhtoisia valintoja Ideaaliminédn tavoittelijoille. Rakenna skaalautuvia
ratkaisuja vaiheittain: DPP voi kasvaa yksittaisesta faktasta palveluekosysteemiksi.

2.6.2025
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Tunnista omat asiakkaasi — kuka han on?

Kvantitatiivinen
validointi

» Rakenna kysely, joka perustuu
tutkimuksessa tunnistettuihin
motiiveihin, kdyttaytymismalleihin ja
tietotarpeisiin. Al4 jatd huomiotta
myoskaan spekulatiivisia profiileja tai
omia hypoteesejasi siitd, mika
asiakaskuntasion!

+ Segmentoi asiakaskuntaasi sen mukaan,
mitka profiilit ovat edustettuina ja missa
suhteessa.

« Kytke vastausten analyysiin ostodataa,
palautushistoriaa ja palveluiden kaytt6a
(esim. vaatehuoltopalvelu,
verkkokaupan tuotetiedon klikkaukset).

Kvalitatiivinen
syventaminen

« Haastattele asiakkaitasija pohdi,
tunnistatko profiileja heidan joukostaan.
Kayta DPP-prototyyppeja tai konsepteja
keskustelun lahtokohtana.

+ Selvita:

» Miten he reagoivat erilaiseen
tuotetietoon?

« Miten he haluavat saada tiedon
(visuaalisesti, tiivistettyn4,
vertaiskokemuksina)?

 Millaisia palveluja he kaipaavat
tuotteen elinkaareen liittyen?

Profiilien
laajentaminen

Profiilit voivat toimia pohjana uusien ala-
tai yhdistelméprofiilien kehitykselle.
Esimerkiksi:

» Tiedon speksaaja voi olla
Johdonmukaisen jarkeilijdn 44rimuoto
(dataorientoitunut
vastuullisuusasiantuntija).

« Pikamuodin massatilaaja voi edustaa
Vaivattomuuden arvostajan impulsiivista
vastuuttomuuteen kallellaan olevaa
ddripaata.

» Statuksen korostaja voi olla Ideaaliminan
tavoittelijan “arvoihin sidottu
luksusversio”, joka etsii eettista
eksklusiivisuutta.
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Tunnista profiilien superhetket — mihin kohtaan panostaa?

Harkinta

“Mainonta ei juuri
kiinnosta, enkd katso
somesuosituksia. Oma

kokemus ratkaisee.”

“Katson pitkdlle
eteenpdin ja annan
pddtdoksen kypsyd
rauhassa.”

“Ostohetkelld helposti saatavilla
oleva lisdtieto voi vahvistaa
ostopddtostd, mutta tuskin

muuttaa mieltdni.””

“Tieto tuotteen mukana
kdytéssd on arvokasta,
erityisesti jos se liséd
kdyttoikdd.”

“Merkkiuskollisuus
syntyy kokemuksesta,
luottamuksesta ja
rehellisyydestd.”

“Haluan luottaa
yrityksiin, ja tarinat
auttavat minua
tekemdidn niin.”

"Tieto lisdd tuskaa, ja
aihe on todella
kompleksinen. Tarvitsen
selkedd tietoa.”

“Pdditos syntyy pddosin
tunnepohjaisesti, mutta hyvin
esitetty liscitieto ostohetkelld voi
vaikuttaa tunteeseen riittévdsti.”

“Jdlleenmyyntiin tai
elinkaareen liittyvcit
palvelut voivat
kiinnostaa, jos eivcit
kuormita litkaa.”

“Todistettu
sitoutuminen minulle
tdrkeisiin arvoihin
tarkoittaa, ettd ostan
jatkossakin.”

“Jos jokin on téirkedd,
niin kylld se tieto minut
saavuttaa.”

Vaivattomuuden
arvostaja P

“Monimutkainen
speksailu ei juurikaan
kiinnosta.”

2.6.2025

“Jos tieto on helposti esilld
ostohetkelld, saatan vilkaista ja
ehkd jopa verrata viereiseen, jos

se on vaivatonta.”

N

“Vaatteet ovat pddlld

aikansa ja sitten menevdt
yleensd kaapin pohjalle tai

kierrdtyslaatikkoon..”

“Ostan samasta paikasta,

jos kokemus oli helppo ja

toimiva ja tuote riittdvdn
laadukas.”
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Testaa kevyesti — miten?

. Tuo mukaan Kysy
. . Tuo esille .
Valitse yksi . . . palvelu- asiakkaalta ..
. tietoa, joka voi . . . Tee toimivasta
tuote tai e se g st pos elementti vksinkertainen .
. tukea paatosta . . . kokeilusta
asiakas- . .. (esim. kortti, palaute ja
. (esim. alkupera, . . palvelulupaus.
kohtaaminen. . tarina, tarkkaile
hoito). . . .
suositus). reaktioita.
Valitsemalla yhden

tuotteen tai tilanteen saat
konkreettisen kentén,
jossa voidaan mitata
vaikutuksia ilman suurta
riskia.

Kuluttajat eivat padosin
kaivele lisatietoa
aktiivisesti, mutta
saattavat reagoida
herkasti silloin, kun tieto
tulee vastaan
ostohetkella.

Yksi lisdarvoa tuova
kosketuspinta, kuten
hoitovinkki tai tuotteen
tarina, voi muuttaa
kuluttajan kokemuksen ja
valinnan.

Yksi kysymys (esim.

“mita lisdarvoa tima tieto

sinulle toi?”) selvittaa,
onko tieto relevanttia ja
miten sitd kannattaisi
kehittaa.

Kun jokin toimii, ota se
osaksi myyntipuhetta,
markkinointia tai
asiakaskokemustasi.
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Laajenna kokeiluja tarpeen mukaan!

Ehdotus

Tutkimusloydos

Keskeinen asiakasprofiili

Mita kannattaa tutkia / testata

1. Selvita asiakasprofiilit: Laadi
profiilien pohjalta kysely / analysoi
omaa asiakasdataasi / yhdistele.

Asiakkaiden arvot ja tarpeet
vaihtelevat huomattavasti, ja tiedon
tarve ei ole universaali.

Kaikki profiilit, my0s osin spekulatiiviset

Selvitd asiakaskunnan jakautuminen eri
profiileihin: Mihin tietoarvoon he tarttuvat (fakta,
identiteetti, helppous)? Kayta profiileja
alkuymmarryksen muodostamiseksi.

2. Prototypoi ja testaa tiedon
esitystapoja (visuaalinen vs. tekninen
Vs. tiivis)

DPP ei ole arjen tyokalu, ellei tieto
oleoikeaan aikaan, oikeassa
muodossa ja oikeassa kanavassa.

Jarkeilija: Haluaa faktaa oikeassa
paikassa. Tavoittelija: Visuaalisuus ja

tarina, brandi. Vaivattomuus: Ytimekkyys
javalmiiksi esilla.

Testaa eri ndkymien vaikutusta ostopaidtokseen
myymalassa tai verkossa: Kuinka moni avaa?
Muuttaako se paatosta? Voitko todeta esimerkiksi
ostohistoriasta, millaista profiilia asiakas
edustaa?

3. Pilotoi pienessad mittakaavassa eri
tuotteilla (esim. tekninen vaate vs.
trendituote)

Vastuullisuus toimii useammin
pldtoksen vahvistajana kuin sen

Juurisyynd.

Kaikki profiilit matkan eri vaiheissa:

tavoittelijoilla hiljaisena tiedonkeruuna

brandista, muilla padosin ostohetkella.

Testaa eri tuotteilla eri strategiat: Jarkeilijille
tarkat speksit (huolto, kdyttoika) Tavoittelijalle
elaiméntyylibrandays, Vaivattomuudelle
yksinkertaiset symbolit.

4. Arvioi sisdisia kyvykkyyksii ja
tietolahteita

Liika tieto voi estdd pddtoksenteon ja
atheuttaa infodhkya.

Kaytiannossa kaikki profiilit reagoivat
negatiivisesti liilan monimutkaiseen ja
epaselvain tietoon.

Tee sisdinen arvio siitd, mita tietoa on jo saatavilla
jamihin profiileissa esitettyihin asiakastarpeisiin
ne voisivat vastata yksinkertaisimmassa
muodossaan.

5. Kehita tarinallistettua ja
identiteettia tukevaa viestintia (esim.
sosiaalinen media, vaikuttajat,
branditarinat DPP:ssi)

Kuluttajat tarvitsevat tunnetta, eivit
vain faktaa. Tunnetasoinen
ostopiiditds dominoi monissa
tilanteissa.

Tavoittelija: Haluaa yhdistaa arvot,

estetiikan ja mindkuvan. Vaivattomuus:

Haluaa tuntea, ettd hyvét valinnat on jo
tehty hanen puolestaan.

Rakenna DPP:n ympaérille tarinallinen kokemus:
kayta vaikuttajia, vertaistarinoita ja arjen
konkretiaa. Testaa, miten ne aktivoivat eri
kayttajaprofiileja.
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Loppusanat
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Hyvat uutiset: Kuluttaja-arvoa voi
loytya myos ilman, etta kuluttaja
laitetaan toihin -

Digitaalisen tuotepassin kehityksen ei tarvitse nojata siihen oletukseen, etta
kuluttaja toimii analyyttisesti tai etsii tietoa aktiivisesti. DPP voi tukea
kuluttajaa tavoilla, jotka keventavit kognitiivista kuormaa ja vihentavit
paatosvasymysti:

» Tietovoi palvella paremmin, kun se on oikeassa muodossa, oikeaan aikaan
ja oikeassa paikassa.

« Valinnan helpottaminen ei vaadi kaikkien vaihtoehtojen lapikayntia, vaan
olennaisen esiin nostamista.

» Arvovoi syntya siitd, ettd kuluttaja saa tunteen hallinnasta, ei lisatyota.

Kuluttajan ei tarvitse “valistaa itseaan” tehdakseen
parempia valintoja. Riittaa, etta digitaalinen tuotepassi
tekee sen hanen puolestaan, osana arkea.

Yritysten ei tulisi tarjota kuluttajille vain tuotetietolistoja, vaan ennen kaikkea
alykkaita, arkea palvelevia ratkaisuja.

Photo by everdrop GmbH on Unsplash
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https://unsplash.com/@everdrop?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash
https://unsplash.com/photos/a-bag-of-coffee-next-to-a-wooden-spoon-9LpR7Rw81Wc?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash

Erityisen hyvin tai huonosti hoidetut asiat
nousevat pintaan - yritysten on syyta
valmistautua lapinakyvyyteen hyvissa ajoin

Riippumatta siitd, lukeeko kuluttaja tietoja ollenkaan tai kovin tarkkaan, niin
joku tulee taatusti tekemééan niin (viranomainen, journalisti, satunnainen
valveutunut kuluttaja). Tall6in erityisen huonosti tai hyvin hoidetut asiat
nousevat pintaan.

Jos DPP toteutuu tdméan hetkisten suunnitelmien mukaisesti, se antaa evaita
kaivella epakohtia, kuten heikkolaatuisia tuotteita tai heikkoja tuotanto-oloja
perinpohjaisesti. Talloin se on my6s mahdollisuus erottautua positiivisesti:
se toisi julki erityisen hyvin hoidettuja tuotantoketjuja tai esimerkiksi
perusteita pyytda laadukkaasta tuotteesta hyva hinta. Molemmat aaripait
(erityisen huonosti tai hyvin hoidetut asiat) vetdviat huomiota puoleensa:
niistd tehdaan arvosteluja, artikkeleita tai ne lahtevat kiertimaan somessa.

Tama on valmistajille uhka ja mahdollisuus. Omaa toimintaansa on
kehitettava sellaiseksi, ettd se kestda paivanvalon.

Photo by Marcelo Lemes : https://www.pexels.com/photo/stylish-baseball-caps-displayed-on-shelf-31162881/
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Lapinakyvyys voi muuttaa
toimialaa perinpohjaisesti

Vaikka DPP:n sdantely on EU-tasolla vield kesken, tilla hetkella yksi sen
kantavista periaatteista on, etteivat yritykset voi vaittaa olleensa
pimennossa siitd, mita arvoketjun ylavirrassa tapahtuu. Asiat on hoidettava
riittdvan hyvin, tai jos haluaa erottautua, ne on hoidettava erinomaisesti.

Vaatimustaso “hyvin hoidetulle” nousee kisi kidessa tietoisuuden kasvun
myota, kun yritykset parantavat prosessejaan. Yritysten on siis syyta
valmistautua lapindkyvyyteen parantamalla toimintaansa hyvissa ajoin.

Muoti- ja tekstiilitoimiala ja kuluttajan odotukset toimialaa kohtaan ovat siis
muuttumassa, ja yritysten on muututtava odotusten mukana — mielummin
etujoukoissa kuin perassahiihtdjina.

Photo by Max Avans: https://www.pexels.com/photo/eye glasses-on-brown-hat-5067321/
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Liitteet




Tuotteen elinkaari ja palvelut



Tuotteen elinkaari ja palvelut

Tutkimushaastatteluissa puhuttiin laajasti paitsi tiedon arvosta ja
ostokayttiytymisestd, myos tuotteen elinkaaresta ja osallistujien
kayttaytymismalleista muun muassa jalleenmyynnin suhteen.
Haastatteluissa kidytettiin materiaalina muun muassa second hand -tuotteen
elinkaareen liittyvaa ratkaisuhypoteesia, missd myos omistajanvaihdokset ja
korjaukset seuraisivat tuotteen mukana. Ajatusta ei suoraan tyrmatty, mutta
sita ei myoOskaan nahty erityisen kiinnostavana.

2020 VARVSTE.NET

: 0=

20.23 TOR!.FiI

2025 VETO- E{
Myo6s lainaaminen esiintyi keskusteluissa herédtteend, mutta kukaan KETJIUN
osallistujista ei aktiivisesti kdyttanyt lainauspalveluita. Tama ei kuitenkaan KORJAVS
tarkoita, ettd digitaalisen tuotepassin roolia ei tulisi pohtia tdssd yhteydessa:

lainauspalvelut kuten Robes ovat olleet vahvasti ndkyvilld mediassa ja

kasvattaneet suosiotaan.

Seuraavilla sivuilla nostamme esille oston jilkeiseen elinkaareen liittyvia,
profiilikohtaisia 160ydoksia.
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Tuotteen elinkaari: Second hand

Ei kiyta aktiivisesti. Jos tuotteiden laatu
on hyvaa ja materiaali tiedossa, voi
harkita hankkimista, mutta etsii talloin
tiettyja tuotteita, eikd kdy huvin vuoksi
etsimédssa. Tarkeinti ovat tuotteen
kunto, huollettavuus ja kaytidnnollisyys.
Kayttaa yleensa itse aina tuotteet
loppuun ja ostaa suhteellisen harvoin,
joten kokee myos tarpeen vahaiseksi.

A -

Suhtautuu positiivisesti second
handiin, tekee ainakin osan
hankinnoistaan kaytettyna. Kirppikset
voivat toimia "synninpaasténa" runsaan
ostamisen oikeuttajana, tai
vaihtoehtoisesti jalleenmyyntipaikkana.
Kayttad seka verkon second hand —
palveluita etté fyysisia kirpputoreja.

Vaivattomuuden
arvostaja

Vain jos hankkiminen on
vaivatonta. Ei yleensi shoppaile
kaytettyja vaatteita, ellei
kayttoliittyma (esim. Vinted) ole
erityisen sujuva. Fyysiset
kirppikset koetaan usein liian
kuormittaviksi eika niita kayteté,
koska halutun tuotteen
loytdminen on vaikeaa.
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Tuotteen elinkaari: Jalleenmyynti

Ei tyypillistd. Vaatteet kiytetdin
loppuun eri kdyttokategorioissa, jotka
alenevat kayttokontekstiltaan vaatteen
kuluessa (ty0vaate > vapaa-aika >
mokkivaate > ratteihin). Jilleenmyynti
nihdain turhana, jos kayttdarvoa viela
jaljella. Joskus esimerkiksi
lastenvaatteet annetaan eteenpdain
tuttavapiirissa.

k-

/

Vaihtelevaa. Ajatuksena kiinnostava,
mutta kiytdnnossa vaivan valttely
hidastaa jalleenmyynnin toteutumista.
Myyntiin jadvia vaatteita voi kertya
kaappiin. Jalleenmyynnin trigger on
yleensa kriittisen massan saavuttaminen
kayttamattomissa tai vihan kiytetyissa
hankinnoissa, jolloin yleensa kayttaa
verkon jalleenmyynti-palveluita.

Vaivattomuuden
arvostaja

Erittiin harvinaista. Myynti
koetaan vaivalloiseksi: jos ei voi
helpostiluovuttaa vaatteita
esimerkiksi
vaatekerdyslaatikoihin, jaavat
vaatteet kaappiin tai menevat
tekstiilikerdykseen.
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Tuotteen elinkaari: Huolto

Korostuu vahvasti. Profiili kiyttaa ja
korjauttaa, seuraa pesuohjeita ja odottaa
tuotteen kestdvan. Huoltotiedolle
koetaan olevan arvoa erityisesti
valittomasti oston jalkeen, jos tuote ei
itsessdan ole viela tuttu. Kayttavat myos
tarvittaessa ammattilaisten
korjauspalveluita.

Vaihtelevaa. Joskus huolto on osa
arvoihin pohjautuvaa identiteettid (2B-
alaprofiili), toisilla taas unohtuu arjen
kiireessa (2A). Perushuoltoa tehdaan
yleensa itse tai perhepiirissa, kuten

nappien ompelua tai pienia korjauksia.

Erityisesti kenkien korjautus ohjataan
ammattilaisille.

Vaivattomuuden
arvostaja

Perushuolto hoidetaan (napin
ompelu, pesu), mutta laajempi
korjauttaminen on harvinaista ja
se jad usein aikeeksi. Palvelun
arvostajilla saattaa kuitenkin olla
luottoammattilainen, joille on
helppo tipauttaa korjattavaksi
jokin tuote, jolla on tunnearvoa.
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Tuotteen elinkaari: Kayton paattyminen

- \ 3.
| / Vaivattomuuden
| arvostaja
Vaatteet siirtyviit asteittain toiseen Usein sidilotian kaappiin tai myydéiéin Joko kaytetiddn "niin kauan kuin
kayttoon, menevit roskiin vasta, kun ne eteenpdin. Arvo-kiytos-ristiriita nikyy toimii", tai luovutetaan eteenpéin
on taysin loppuun kéaytetty. Syntyy myos tassd osiossa: halutaan kierrattaa (hyviantekevéisyyteen, roskiin). Ei
yleensa erittdin vahaista jatetta, eika tai myyda, mutta ei aina saada aikaiseksi. jakseta jarjestai jalleenmyyntia.
asioita jaa kaappiin pyorimaan. Lahjoitus laheisille tai kirppikselle tai Vaatteet voivat jadda kaappiin
jalleenmyynti on kuitenkin yleisempéaa lojumaan, jos niiden kohtalosta ei
kuin tuotteen loppuun kayttdminen. jakseta paattaa.
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Elinkaaren mahdollisuuksia

Kehita kuluttajaa
hyodyttavia
jalkikayttopolkuja ja
liita ne nakyvasti
tuotepassiin

Tutki mahdollisuuksia
liittda linkit tai tiedot

lahimmista huolto- ja

korjauspalveluista

Tiedot jalleenmyynti-
alustoista (esim. oma
verkkokauppa, Vinted,
Emmy)

Tiedot vuokrauspalveluista
tai laina-alustoista

Tiedot kdytté- ja huolto-
ohjeista helposti
kulutettavassa muodossa
(esim. video, kuvakaruselli).

Rakenna liiketoimintaa
kiertotalouspalveluista

Luo huolto- ja
korjauspalveluita osaksi
brandikokemusta, ei vain
ongelmanratkaisuksi, vaan
elinkaaren jatkajaksi.

Mahdollista vuokraus tai
tilapédiskaytto tietyille
tuotekategorioille (esim.
juhlavaatteet, lasten
vaatteet).

Luo tuotepassiin kiinnitetty
”“omistushistoria”-tydkalu,
joka helpottaa
jalleenmyynti ja kasvattaa
luottamusta kaytettyihin
tuotteisiin.

Tee yhteistyota muiden
toimijoiden kanssa
ekosysteemin
rakentamiseksi

Yhdisti tuotepassidata
kolmannen osapuolen
palveluihin, esim.
jalleenmyynti- ja
korjausalustoihin.

Tue kotimaisia
kiertotalousalustoja ja
osallistu pilotointeihin
(esim. Sortter, Emmy,
Ninyes, ReCloset).

Tarjoa kannustimia
jalkikayttoon

Alenna uuden tuotteen
hintaa, jos asiakas palauttaa
kéaytetyn.

Palkitse tuotteen
huoltamisesta tai passin
kayttdmisesta pistein/eduin
(esim. jdsenohjelmat).

LN
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Yhteenveto

Tavoite: Siirtymaé
kertakidyttokulutuksesta
kohti tuotteen elinkaarta
pidentdvad palvelumallia,
joka luo lisdarvoa kuluttajalle
ja liiketoimintaa yritykselle.

Avaintekijét:

* Helppous, lipindkyvyys ja
yhteentoimivuus.

+ Motivaatioperusteinen
personointi (kaikki
kuluttajat eivit tarvitse
samoja ratkaisuja).

+ Datan hyédyntdminen
kuluttajahyddyn, ei vain
vaatimusten
nidkokulmasta.

2.6.2025
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Tutkimuksessa kaytettyja
hypoteeseja



Tutkimus- ja ratkaisuhypoteesit

Hypoteesit muodostettiin tutkimuksen alkuvaiheessa
taustatutkimuksen ja kick-offissa kdytyjen keskustelujen
perusteella. Osin esimerkiksi Sitran motivaatioprofiileihin*

EU Digital Product Passport

pohjautuvia profiilihypoteeseja kéiytettiin ensisij aisesti Digital ID: 272738948737
seulontakyselyn muodostamiseen, jonka perusteella
haastatteluihin osallistujat valikoitiin. '

Ratkaisuhypoteeseja puolestaan kaytettiin materiaalina
haastatteluissa konkretisoimaan sitd, millaiset palvelut olisivat
potentiaalisesti kiinnostavimpia osallistujille. Haastatteluiden
lopuksi osallistujille naytettiin hypoteesikuvat seka lyhyt selite.
Liitteeista 10ytyva pidempi tekstiseloste toimi toteuttajien
tukena ja eri padtoksenteon kontekstien muistuttajana.

Product lifecycle

Manufactured in

*Sitra: Kestavan elaméantavan motivaatioprofiilit: https://www .sitra.fi/julkaisut/kestavan-elamantavan-motivaatioprofiilit/
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Alkuperaisia profiilihypoteeseja

Tiedostavat
toteuttajat

Tietoisia
kuluttajia, joille
kestidvyys ja
vastuullisuus ovat
jo osa arkea.
Pyrkivat tekem&dan
ekologisesti ja
eettisesti kestavia
valintoja. Usein
korkeasti
koulutettuja ja
kiinnostuneita
tiedosta ja
teknologian
mahdollisuuksista.

“Kulutus-
valinnoilla voi
ddnestia itselle
tirkeiden
asioiden
puolesta”

Kaytannon
ekologiset

Arjessaan
kiytdnnonldheisia
ja mukavuutta
arvostavia.
Ekologisuus
kiinnostaa, mutta
sen pitda olla
helppoa ja
vaivatonta. Eivéat
valttiméattad halua
tehd& suuria
elamintapamuuto
ksia, mutta ovat
valmiita
omaksumaan
uusia ratkaisuja,
jos ne ovat
selkeitd ja
hyodyllisia.

“Aina on korjattu
ja tehty kisitoita”

Tyyli- ja

trenditietoiset

Pukeutumisen ja
muodin kautta

itseddn ilmaisevia,

esteettisyys ja
yksilollisyys

tarkeitd. Seuraavat

trendeji ja ovat
usein
kiinnostuneita
brandatyista
vaatteista. Eivat
valttamatta
ensisijaisesti
kiinnitd huomiota
vastuullisuuteen,
mutta haluavat
olla ajan hermolla
ja tehda “fiksuja
valintoja”.

“Ilmaisen itsedni
pukeutumisen,
brindien ja tyylin
kautta”

hyotykeskeiset

Vastuullisuus-
orientoituneet
vaikuttajat

Ympéaristo-
tietoisuus ja
eettiset arvot

keskeisia. Ovat
kiinnostuneita
second hand -
muodista ja
kierrattamisesta.
Sosiaalinen
vaikuttaminen ja
yhteiséllisyys
tarkeitd — jakavat
aktiivisesti
vastuullisuuteen
liittyvai tietoa.

“En todellakaan
ostaisi tuotetta
minki taustoja en
tarkistaisi”

Huomio Tarkat
muualla poisvalitsijat
Ostopdéatoksissa Ihmiset kenelld syy

valmiit ratkaisut,
ajan ja rahan
sddstdminen ja
yleinen kitevyys

boikotoida tai
viltelld jotain
asiaa: kemikaalia,
mulesing-

ratkaisevat. tekniikkaa tms.
Hankinnat tehddin
“samalla”: “En voi sietda tata
“samalla asiaa / olen sille
kauppareissulla, allerginen”

samalla vaivalla,
samalla kun nyt
sattuu eteen”.

“Ei ole oikein
aikaa speksailla
hankintoja.
Rehellisesti
valitsen sen mika
sattuu kiteen
osumaan”

Elainten ja
luonnon ystavat




Tuotetietojen vertailu ennen ostopaatosta

Voit tehdé valintoja faktoihin perustuen (esim.
ekologisuus, kotimaisuus). Voit vertailla eri tuotteita
valitsemiesi kriteerien perusteella.

Tarjoaa helpon paasyn tuotteen alkupera-,
materiaalitietoihin ja vastuullisuussertifikaatteihin.

Voit vertailla tuotteita ennen ostopaatosta ja jakaa
tietoa muille (esim. some, keskustelut).
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Eri konteksteja

Myymailassa: Mahdollisuus tarkistaa tuotteen
vastuullisuustiedot heti hyllyllad (esim. QR-koodi).
Verkkokaupassa: Filtterointi sertifikaattien tai
vastuullisuusluokitusten perusteella.
Sosiaalisessa vuorovaikutuksessa: Keskustelut ja
suositukset muille

KoTiMmaijevs

e

EKOLOGISVYUS

P

SUOMEN
TEKSTIILI
&MUOTI



Valmistus-, huolto- ja korjaustiedot saatavilla

Niet mistd tuote on tehty, miten sita voi hoitaa ja korjata.

Saat huolto-ohjeet, varaosatiedot ja tietoa
jalleenmyyntiarvosta, seka tietoa huolto- ja
korjauspalveluiden saatavuudesta.

Eri konteksteja

Myymalassa: Pesu- ja hoito-ohjeet helposti saatavilla, voi
tarkistaa varaosien saatavuuden.

Verkkokaupassa: Tuotteen pitkiaikaisyytta ja
huollettavuutta voidaan korostaa esim. "Helppohoitoiset
tuotteet" -kategoriassa.

Sosiaalisessa vuorovaikutuksessa: Arjen keskusteluissa
tieto hyvaksi havaitusta kestavasta tuotteesta voi levita.

[£ 100% NAHKAA
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Limited edition -tuoteyksilon seuranta

Tuotteella status- ja laatutodistus, joka ! “—d ';
varmistaa vaatteen arvon ja aitouden.

Mahdollisuus seurata tuoteyksilda ja sen polkua. NIRE AIR FORCE ONE 1

0% GREY
B2,

LIMITED EDITION
#11/500
06/2021

Eri konteksteja

Myymalassa: Limited edition -tuotteissa nakyy
yksilollinen numerointi.

Verkkokaupassa: Tuotteen jdlleenmyyntiarvo ja
harvinaisuus voidaan nostaa esiin
tuotetiedoissa.

Sosiaalisessa vuorovaikutuksessa: Vaikuttajat
voivat jakaa aitoustodennettuja tuotteita, mikéa
lisda brandiarvoa.

N
reronl
&MUOTI




Hinta per kayttokerta

Néiet tuotteen hinnan per kdyttokerta: Kuinka kauan tuotteen luvataan
kestavan.

Hinta per kdyttokertaa kidytetadn samoin kuin ruokakaupan
ostoskorivertailua. Silla vertaillaan eri toimijoiden vaatteiden todellista
kustannusta.

Myos takuutiedot ja huoltotiedot tukevat sita, etta tuote kestad kaytossa
pitkaan.

Eri konteksteja

Myymailassa: Tuotteessa ndkyy arvioitu kayttoika ja huoltokustannukset.
Verkkokaupassa: "Paras hinta-laatusuhde" -suositukset auttavat
tekemaan taloudellisesti jarkevia paatoksia.

Sosiaalisessa vuorovaikutuksessa: Suositukset muille edullisista ja
pitkdikiisistd tuotteista (esim. "Ostin timéan kolme vuotta sitten, edelleen
hyval!").
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Lapinakyva arvoketju

Néet, mista tuote on tullut ja miten se on valmistettu.

Mahdollistaa lapinakyvien brandien suosimisen.

Eri konteksteja:

Myymalédssa: Tuotteen matka esilla. Second hand -tuotteissa
tuotteen historia ja aiemmat omistajat nakyvat.
Verkkokaupassa: Kaytetyn tuotteen historia ja materiaalitiedot
auttavat tekeméain vastuullisia ostopaatoksia.

Sosiaalisessa vuorovaikutuksessa: Helppo jakaa tietoa
vastuullisista valinnoista somessa.
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Valmiiksi kuratoitu valikoima

Valmiiksi kuratoidut valikoimat auttavat nopeassa paatoksenteossa.
Asiakkaan ei tarvitse itse miettid, mika tuote on vastuullinen tai
kestava, kun hyvéat valinnat tehdaan heidan puolestaan.

Kauppiaat ja jalleenmyyjat voivat tuoda ilmi relevantteja tietoja.

Eri konteksteja:

Myymailassa: Selkedt merkinnét tuotteissa ohjaavat nopeisiin
paatoksiin.

Verkkokaupassa: "Parhaat vaihtoehdot sinulle" -suositukset, jotka
ottavat huomioon kestdvyyden ja hinnan.

Sosiaalisessa vuorovaikutuksessa: Suositusten ja automaattisesti
kuratoitujen valintojen seuraaminen.
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Tuoteskanneri/halytin

L]
N *

~ ‘ P
Voit suodattaa pois tuotteet, jotka sisaltdvat asioita mita N O l -

et halua, oli se sitten tiettyja kemikaaleja, tuote- tai :

tuotanto-ominaisuuksia. ‘
Saavutat varmuuden siitd, ettei osto sisdlla valtettavia Z s

aineita tai ominaisuuksia. ‘ I ;

IR
© -

Eri konteksteja:

o

Myymailadssa: Tuotekoodien skannaus puhelimella.
Verkkokaupassa: Filtterointimahdollisuus eri
kemikaalien tai allergeenien perusteella. L
Sosiaalisessa vuorovaikutuksessa: Voi jakaa tietoa siité,
mita tulisi valttaa
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Tuotteen valintaopas luonnonystavalle

Voit varmistaa, ettd tuotanto on ollut eldineettista ndkemalla
luonnonmukaisuuteen, eldinten hyvinvointiin ja
kemikaalittomuuteen liittyvat tiedot.

Voit valttaa epatoivottuja tuotteita ilman, ettd tarvitsee itse
tehda tutkimusta.

Eri konteksteja:

Myymalassa: Selkeat merkinnat ja QR-koodi, joka kertoo, onko
tuote taysin vegaaninen tai mulesing-vapaa.

Verkkokaupassa: Suodatin, jolla voi piilottaa eldinperaisia
aineita sisaltavit tuotteet (villa, nahka, silkki jne.).
Sosiaalisessa vuorovaikutuksessa: Helppo jakaa tietoa
eldinystavallisista valinnoista ja suositella vastuullisia
brandeja muille.
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Second hand —ketjun lapinakyvyys

Voit nahda ja lisita tiedot tuotteen matkalta, esimerkiksi
omistajanvaihdosten tai korjausten yhteydessa.

Eri konteksteja:

Myymilidssa: Selkedsti esitetty tuotteen historia: QR-koodi tai
merkinti, josta kdy ilmi aiemmat omistajat, korjaukset tai
kayttoidn vaiheita.

Verkkokaupassa: Mahdollisuus tarkastella tuotteen
elinkaarta, esimerkiksi missé siti on myyty aiemmin (esim.
Tori.fi) ja milloin siihen on tehty korjauksia.

Sosiaalisessa vuorovaikutuksessa: Helppo jakaa ja saada
tietoa tuotteen historiasta esimerkiksi vaatevaihdoissa,
korjauspajoissa tai yhteisollisissa alustoissa.

2020 VARVSTE.NET
5 Q:—

2023 ToRI.Fi

2025 VETO- E.’
KETIUN
g KORJAVS
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