Pakkaus-
suunnittelu:
Nae pakkaus
asiakkaasi
silmin



https://www.pa-hu.fi/fi/

Pakkauksella on monta roolia. Tuotteen suojaamisen lisaksi
pakkauksen tulee vastata asiakkaan odotuksiin ja kysymyksiin
— muun muassa tuotteen laadusta ja yrityksen arvoista.

Pakkaus on tarkeassa osassa

kaikkia yrityksesi ja asiakkaasi valisia
kontaktipisteita. Sen avulla voit
markkinoida, erottua kilpailijoista,
rakentaa asiakaskokemusta ja luoda
brandimielikuvaa. Loistavakaan tuote ei
tuo tuloksia ilman toimivaa pakkausta.

Taman oppaan avulla opit astumaan
loppuasiakkaasi saappaisiin ja katsomaan
pakkausta hanen nakokulmastaan.

Pa-Hu Oy

Pa-Hu:lla on 79 vuotta kokemusta pakkaamisesta.
Palvelemme tuhansia asiakkaita niin raskaan teollisuuden,
kuluttajatuotteiden kuin maahantuonninkin aloilla.
Hallitsemme koko palveluketjun materiaalien jalostuksesta ja
rakennesuunnittelusta logistiikkaan ja varastointiin.

Takaamme aina
kustannustehokkaimmat
ratkaisut. Taman
varmistaaksemme,
teemme tiivista
yhteistyota
asiakkaidemme kanssa
ja kehitamme tapojamme
jatkuvasti.
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Pakkauksen matka
asiakkaan kasissa

Pakkauksen matka voidaan asiakkaan nakokulmasta jakaa kolmeen
vaiheeseen: pakkaus ostohetkelld, kaytossa ja kayton jalkeen.
Jokainen vaihe sisaltaa monta uniikkia kontaktipistetta yrityksen

ja asiakkaan valilla. Siksi ne tulee ottaa huomioon pakkauksen
suunnittelussa.

Vaihe 1: Vaihe 2: Vaihe 3:

“ostohetkella” “kaytossa” “kéyton jcdlkeen”

e Markkinointi e Kayttajakokemus e Syrjaan laittaminen,
e Brandays e Kuljetus, sailytys, M
avauskokemus, kaytto o Kierratys

e Pakkauksen elementit




Pakkauksen rooli
ostohetkella

Markkinointi

Asiakkaan silmissa pakkaus ja tuote
ovat yksi yhtenainen kokonaisuus,
joita on hankala nahda toisistaan
erillisina. Kaupassa asiakas havainnoi
pakkauksia, harkitsee ostoa ja
valitsee yhden pakkauksen muiden
joukosta.

Pakkaus on yritykselle viimeinen
mahdollisuus viestia tuotteesta

ja sen ominaisuuksista. Pakkaus - \
onkin yksi tuotteen tehokkaimmista
markkinointikanavista.

e Havainnointi ja vertailu. Asiakas tekee pakkauksesta visuaalisia havaintoja jo
ensimmaisten sekuntien aikana. Osa naista havainnoista on tiedostamattomia ja
automaattisia. Kun ensivaikutelma on hyva, ostopaatoksen mahdollisuus vahvistuu.

e Mielikuvan muodostus. asiakkaalla on kaikki aistit kaytossaan: pakkauksen paino,
ulkonako, tuoksu ja jopa materiaalien tuntuma vaikuttavat. Asiakas myads vertailee
pakkausta muihin.

e Kasitys tuotteesta. Pakkauksesta tekemiensa havaintojen avulla asiakas
muodostaa kasityksen myos sen sisallon laadusta, luotettavuudesta ja toimivuudesta.
Korkealaatuinen pakkaus yhdistyy usein asiakkaan mielessa korkealaatuiseen
tuotteeseen.



Branddys

Asiakas luo mielikuvan brandin alkuperasta ja ydinarvoista ja heijastaa niita omiin
arvoihinsa. Pakkauksen viestin tulee siis matchata mahdollisimman hyvin sen
kohderyhman ja asiakaskunnan arvoihin.

Pakkauksen laatu myos peilautuu asiakkaan mielessa suoraan brandimielikuvaan ja
brandin naennaiseen tasokkuuteen.

“61% verkkokaupan ostajista on sité mieltd, ettd laadukas
pakkaus saa bréndin vaikuttamaan tasokkaammalta.”

(Dotcom Distribution)

Pakkauksen tulee herattaa tunteita ja ajatuksia brandia kohtaan. Silloin siita jaa
asiakkaalle vahvempi muistijalki. Etenkin verkkokaupassa monet pakkaukset saattavat
olla viimeisen paalle huoliteltuja ja siisteja, mutta tunnereaktio jaa neutraaliksi.
Tavoitteena on, etta pakkaus herattaisi vahvoja ja positiivisia tunteita, kuten kunnioitusta
tai innostusta.

Onnistuneen pakkauksen herattamia
reaktioita:

“Onpa hieno ja vérikds pakkaus!”

“Talla brandillé on selvésti
ympdristéarvot kunnossa.”



https://dotcomdist.com/2016-ecommerce-packaging-study/

Pakkauksen elementit
vaikuttavat ostopdcitokseen

Pakkauksen elementit ovat tarkeimpia asiakkaan ostopaatokseen vaikuttavia tekijoita.
Paaelementit voidaan jakaa kahteen osaan: graafiset ja rakenteelliset elementit.

Elementtien avulla pakkaus herattaa asiakkaan huomion, valittaa brandin viesteja ja
rohkaisee ostopaatokseen. Niiden oikeanlainen yhdistelma on ratkaiseva — sen tulee
olla juuri kyseisen tuotteen, brandin ja kohderyhman perusteella raataloity.

“Pakkauksen elementtien onnistunut yhdistelmé heréttaa
asiakkaan huomion ja tekee tuotteesta houkuttelevamman.”

(European Journal of Scientific Research, 2014)

—
B
L
il
T
:

|
!
&
=
i
]
=
_/
7
e



https://www.academia.edu/7583637/IMPACT_OF_PRODUCT_PACKAGING_ON_CONSUMER_S_BUYING_BEHAVIOR

Graadfiset elementit

Pakkauksen graafisia elementteja ovat mm. painovarit, tekstit, kuvitukset ja graafiset
muodot.

Naihin asioihin asiakas kiinnittaa huomiota:

¢ Kiinnostava ulkoasu. Pakkaus on ulkomuodoltaan houkutteleva seka grafiikoiltaan ja
vareiltaan huomiota herattava. Se erottuu viereisista pakkauksista.

e Teksti on helppolukuista. Fonttikoko ja tyyli on pakkaukseen sopiva, miellyttava ja
erottuva.

e Sopiva maara tietoa. Pakkaus sisaltaa kaikki olennaiset tiedot tuotteesta,
yrityksesta, valmistajasta, valmistusmaasta, tuotantotavasta ja sisallosta. Naiden
lisaksi pakkauksesta on hyva loytya tarvittavat ohjeet avaamiseen, kasittelyyn ja
kierratykseen. Liika tieto hukuttaa asiakkaan informaatiotulvaan ja hammentaa, jolloin
ostopaatos jaa tekematta.

Rakenteelliset elementit

Pakkauksen rakenteellisiin elementteihin
luetaan kuuluvaksi mm. pakkauksen muoto,
koko ja materiaalit.

Naihin asioihin asiakas kiinnittaa huomiota:

o Kayttijaystavallisyys. Pakkaus on
helposti tartuttava, avattava, kasiteltava
ja kannettava. Myos kokoluokka on
olennainen: pienikokoista pakkausta on
hankala havaita, kun taas suurikokoista
hankala kasitella.

e Ymparistoystavallisyys. Pakkaus
on valmistettu kierratettavista tai
uusiokaytettavista materiaaleista seka
asianmukaisesti ymparistobrandatty.




Pakkaus verkkokaupassa

Verkkokaupassa asiakas ei nae pakkausta, pelkastaan itse
tuotteen. Siksi verkosta ostettaessa pakkaus ei usein vaikuta
ostopaatokseen.

Tasta syysta monet verkkokaupat eivat sen kummemmin mieti
pakkausta, jossa tuote asiakkaalle [ahetetaan. Usein paketti on
vaatimaton ja jopa brandaamaton.

Vaikka ostopaatosta ei tehdakaan pakkauksen perusteella,
pakkaus paatyy joka tapauksessa lopulta asiakkaan kasiin.
Vastaanottohetkella han tekee taysin samat, edellakuvatut
havainnot ja muodostaa brandista mielikuvan. Tallaisessa
tilanteessa avauskokemus voi tosin olla ulkoasua suuremmassa
roolissa.

Verkkokaupassa pakkauksella on suuri vaikutus myos
asiakastyytyvaisyyteen. Han voi pakkauksen perusteella olla
tilaamatta uudestaan, palauttaa tuotteen tai reklamoida siita. Tama
on mahdollista, vaikka tuotteessa itsessaan ei olisikaan vikaa.




Pakkauksen rooli
kaytossa

Pakkauksen kayttoon sisaltyy nelja vaihetta: pakkauksen
kuljettaminen, saildominen, avaaminen ja kayttaminen. Mika on
pakkauksen rooli kayttokokemuksen luomisessa naissa vaiheissa?

“Pakkaus luo asiakaskokemuksen.”

Kuljetusvaihe

Kaupan hyllylta tuotteen ostaessaan asiakas joutuu usein kantamaan pakkauksen itse
kotiin. Sen tulee olla helposti tartuttava ja kannettava. Pakkausmateriaalin tulee olla myds
optimaalisen kestava. Liian painava pakkaus turhauttaa kantajaa. Liian heppoinen taas
saattaa hajota matkalla, kun ei kesta tuotteen painoa.

Asiakas myos luottaa siihen, etta pakkaus suojaa hanen ostamaansa tuotetta. Se ei
saa avautua itsestaan ja tuotteen pitaa pysya sisalla paikallaan. Pakkaus on sisaltoonsa
nahden oikean kokoinen ja tuote on tuettu sille sopivilla pakkaustaytteilla. Tiettyjen
tuotteiden kohdalla pakkauksen kannattaa olla myos kosteudenkestava.

Sailytysvaihe

Asiakkaan kotona pakkaus jatkaa brandin viestien valittamista, oli se sitten tilattu
verkosta tai ostettu kaupasta. Joskus pakkausta ei avata heti, vaan se lojuu nurkissa
asiakkaan silmien alla jonkin aikaa — tamankin vaiheen voi hyodyntaa tekemalla
pakkauksen kylkeen painatuksia. Nama voivat olla esimerkiksi puhuttelevia teksteja
ja brandaysta; pakkaus voi esimerkiksi muistutella yrityksen arvoista tai vastuullisesta
alkuperasta.



Avauskokemus

Avauskokemukseen vaikuttaa ensisijaisesti avaamisen helppous. Sen tulee olla
miellyttavaa ja innostavaa, eika siihen saa kulua tuhottomasti aikaa.

Myds ulkoasulla on roolinsa avauskokemuksessa, erityisesti verkkokaupasta tilatulle
pakkaukselle. Hyvin suunniteltu, korkealaatuisen nakoinen pakkaus nostaa odotuksia
tuotteenkin laadusta ja innostaa asiakasta avaamaan.

“49% verkko-ostajista innostuu pakkauksen avaamisesta
enemmdn, jos pakkaus on laadukkaan nékéinen.”

(Dotcom Distribution, 2015)

Kuluttajapakkauksen avaamiseen ei lahtokohtaisesti tulisi tarvita tydkaluja, esim. saksia
tai mattoveitsia (raskaiden kuljetuspakkausten kanssa asian laita on toinen). Pakkaukseen
painatetut avausohjeet helpottavat asiakasta.

Oikeanlaiset pakkaustaytteet ovat myos tarkea osa
avauskokemusta. Monet taytteet ovat muovi-, styroksi-
tai paperisilppua ja sotkevat asiakkaan kodin lattiat.
Elastic Cardboard venyy tuotteen ymparille ja pitaa sen
paikoillaan, sotkematta kuitenkaan huonetta.

Myds monikerroksinen, niin sanottu ylipakattu
tuote tuottaa asiakkaalle lisavaivaa avatessa. Lisaa
ylipakkaamisesta mydhemmin oppaassa.

Eras keino tehda avauskokemuksesta erityinen on lisata
pakkauksen sisalle personoitu viesti. Se saa asiakkaan
tuntemaan itsensa erityiseksi ja luo asiakkaan ja brandin
valille vahvemman suhteen.

Kdayttovaihe

Jotkin pakkaukset jaavat asiakkaan kayttoon pidemmaksi aikaa, esimerkiksi ruoka-
ainepakkaukset, muuttolaatikot tai uusiokaytettavat pesuainepaketit.Mahdollisesti
kayttoon jaavien pakkausten tarkein ominaisuus on yksinkertaisuus ja helppokayttoisyys.
Ota huomioon, etta pakkausta tullaan avaamaan ja sulkemaan toistuvasti. Sen taytyy olla
myos ulkoasultaan miellyttava.


https://dotcomdist.com/2016-ecommerce-packaging-study/
https://www.lp.pa-hu.fi/venyva-sisaosa

Pakkauksen rooli

kayton jcdlkeen

Kayton jalkeen asiakaskokemukseen
vaikuttavat viela seuraavat kaksi vaihetta:

Syrjdadn laittaminen

Syrjaan laittamisen vaihe on edellamainitun
sailomisvaiheensukulainen. Harva vie
pakkaukset kierratykseen heti avaamisen
jalkeen, joten tamakin vaihe kannattaa
hyodyntaa viestintamielessa.

Pakkauksen kestavyys ja helppo avattavuus
on olennaista, jotta pakkaus

voi jatkaa markkinointiaan mahdollisimman
kauan. Jos pakkaus rikkoutuu avatessa, sen
viesti ei sen jalkeen ole enaa yhta tehokas.

Havittaminen

Kun tulee aika paasta pakkauksesta eroon, sen tulee olla asiakkaalle mahdollisimman
helppoa. Kierratysohjeet helpottavat pakkauksen havittamista.

Yhden materiaalin pakkaus on asiakaskokemuksen kannalta paras vaihtoehto, ja
vaivattomin materiaali on sellainen, jolle 0ytyy astia joka pihan kierratyspisteelta.
Pakkaus voi tuotteesta ja kayttotarkoituksestaan riippuen olla myds uusiokaytettava
tai kompostoitava.



Pakkaus viestii yrityksen
arvoista

Kuten edella mainitsimme, pakkaus on yksi tehokkaimmista ja
suorimmista markkinointikanavista. Se on tehokas tapa viestia
myos arvomaailmasta: esimerkiksi ymparistovastuusta. Moni
nykypaivan asiakas arvostaa yritysten vastuullisuutta ja vahvoja
ymparistoarvoja. Pakkauksella yritys voi heijastella asiakkaan
arvoja ja vastata niihin.

Ympdristoystavdilliset materiaalit

Kasittelemattomat, kierratettavat tai uusiokaytettavat materiaalit ovat suorin tapa viestia
yrityksen ymparistoarvoista. Myos “luonnollisen” oloinen ja tuntuinen pakkaus vetoaa
asiakkaaseen enemman kuin keinotekoinen.

Sonocon tutkimuksen mukaan kuitupohjaiset
pakkaukset saavat pakkauksen nayttamaan ja
tuntumaan “luonnolliselta” asiakkaan kasissa.

“Asiakas ostaa
luonnonmukaisen ja
laadukkaan tuotteen
todennékéisemmin, jos
myds sen pakkaus ndytad
luonnolliselta.”

(Sonoco)



https://www.packaginginsights.com/news/natural-looking-packaging-influences-consumer-behavior-sonoco-study-finds.html
https://www.sonoco.com/ecotect/eyetrack

Ympdristobrdanddys

Erilaisia laadun- tai alkuperan takaavia merkintoja ja sertifikaatteja voidaan myontaa
yrityksille, tuotteille, pakkauksille tai tuotantoprosesseille. Kun lahde on tunnettu ja
luotettava, takaus on kullanarvoinen. Tallaisia kannattaa korostaa myds pakkauksissa,
esimerkiksi painatuksilla.

Pahvien ymparistoystavallisen alkuperan varmistavat FSC- ja PEFC -metsasertifikaatit.
Elintarvikkeille sen sijaan voidaan myontaa luonnomukaisuuden tai kotimaisuuden
takaavia merkintgja.

Yli- ja alipakkaaminen

Pakkaus tulee kokonaisuudessaan suunnitella niin, etta sen ymparistovaikutus on
mahdollisimman pieni. Optimaalinen pakkaus sisaltaa juuri sopivasti pakkausmateriaaleja,
ei liikaa eika lilan vahan.

Ylipakkaaminen tarkoittaa, etta pakkaus on turhan monikerroksinen —ilman, etta
lisamateriaali tuo kestavyytta tai muuta hyotya. Tuote on esimerkiksi ensin pakattu
muovipussiin, sitten pahvilaatikkoon, ja laatikko on viela vuorattu kelmulla. Ympariston
lisaksi ylipakkaaminen vaikuttaa negatiivisesti myos asiakaskokemukseen. Pakkaus on
vaivalloisempi avata ja havittaa.

Alipakkaamisella taas tarkoitetaan sita, etta tuote on pakattu liian kevyesti. Tata tulee
varoa etenkin ruoka-aineita pakatessa, silla alipakkaaminen voi vahentaa niiden
sailyvyytta.

Lopuksi: Kun pakkaus onnistuu, yritys hyotyy

Pakkaussuunnittelussa tulee huomioida kaikki asiakaskokemuksen aspektit.
Onnistunessaan pakkaus kannustaa ostopaatokseen, parantaa asiakastyytyvaisyytta
ja vahvistaa brandiuskollisuutta. Tyytyvainen asiakas on potentiaalinen ostaja
tulevaisuudessakin ja jakaa onnistunutta kokemustaan muidenkin korville.



Pa-Hu auttaa loytdmadan
parhaan ratkaisun

Miten varmistat onnistuneen asiakaskokemuksen niin, ettei
pakkaustesi ja tuotantosi kustannustehokkuus karsi?

Pa-Hu auttaa sinua [6ytamaan toimivan ja kestavan ratkaisun,
joka sopii budjettiisi ja tarpeisiisi.

Kerro siis meille pakkaamiseen liittyvat huolesi. Saat
asiantuntijamme arvion tilanteestasi veloituksetta.

Vastaamme myos mielellamme kaikkiin pakkaamiseen liittyviin
kysymyksiisi.

Ota meihin yhteytta

www.pa-hu fi
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