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Abstract

This graduation project studies the challenges and possibilities in
Finnish and international jewelry markets from the perspective of a
young jewelry designer. The purpose was to map out the phenomena,
features and paradigms that make it difficult for Finnish designers to
work in international jewelry businesses.

This study was based on interviews, electric material and books
about international business. The key problems in moving to the
international markets for Finnish jewelry designers proved to be the
introvert nature of the jewelry field, Finnish tendency for apathy and
the absence of sufficient and up-to-date market studies in jewelry
design education. Furthermore, the research of today’s successful
Finnish designers and future prospects for the jewelry field were
included in this study.

A jewelry collection was produced on the basis of the research.
The theme of the collection was internationalization and the jewelry
were made out of satin twine. Modern 3D-metal printing technology
was used in the production of the locks.

This graduation work is meant to guide especially jewelry design

students that consider a future in international jewelry markets.
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1. JOHDANTO

utkin opinndytetyoni ensimmadisessda osassa kansainvalisten

korumarkkinoiden haasteita, mahdollisuuksia ja uhkia. Lisdksi tutkin

niita ilmioitd, piirteitd ja ajatusmalleja, jotka tekeviat suomalaisen
siirtymisen kansainvalisille markkinoille haasteelliseksi. Tutustun myos korualan
tulevaisuuden nakymiin peilaten kansainvalisia ja kotimaisia markkinoita.
Tutkimukseni asettuu massatuotettujen korujen ja designkorujen rajapintaan
keskittyen piensarjaa tuottavien kasity6laisten markkinanakymiin kotimaassa
jaulkomailla. Tiedonlahteina toimivat padasiassa haastattelut seka elektroninen
ja painettu kirjallisuus.

Opinndytetyon toisessa osassa suunnittelen oman korumalliston, jolla
tahtaan ensisijaisesti Yhdysvaltojen, Kiinan ja Venijan markkinoille. Malliston
teema on yhteisollisyys ja kontaktien solmiminen. Lopputuotteen tavoite on
olla mahdollisimman globaali ja soveltua erilaisille markkinoille. Kohderyhmani
muodostuu design-koruista kiinnostuneista, globaaleista ja varakkaista naisista.
Korumalliston paaasiallinen materiaali on satiininyori, ja malliston lukoissa
on kaytetty Rhinoceros-mallinnusohjelmaa ja 3D-metallintulostustekniikkaa.
Muotoilutehtdvan ohella tutkin omaa suhtautumistani kansainvalisyyteen.

Opinndytetyoni aihe on ajankohtainen, silld nuorilla suomalaisilla
korumuotoilijoilla on vaikeuksia parjata niin kotimaisilla kuin kansainvalisilla
markkinoilla. Globalisaatio ja kansainvalisyys ovat lisaksi télla hetkella jokaiselle
korualalle suuntaavalle valttimattomia, ja ndiden merkitys tulee varmasti
lisdantymaan edelleen. Kansainvalistymista ei ole tietddkseni aiemmin tutkittu
ndin laajasti korumuotoilun alalla. Aihetta etdisesti sivuavia opinnaytetoita 10ytyi

lilketalouden puolelta ja muilta muotoilun aloilta.



2. MIKSI KANSAINVALISTY-
MINEN ON TARKE

2

el

2.1 Aiheen valinta

len aina ollut kiinnostunut erilaisista
kulttuureista, joten aihetta kasitteleva
opinndytety0 oli minulle luonnollinen valinta.
Jo ylaasteelta lahtien olen osallistunut aktiivisesti
erilaisiin kansainvélisiin ohjelmiin ja matkustanut
paljon. Toisin kuin ehkd monella muulla, ulkomaille
lahteminen ei ole minulle ollut pakenemista, silla
viihdyn my6s Suomessa. Maailma ja sen varikas
kulttuurien ja ihmisten kirjo antavat pikemminkin
minulle inspiraatiota. Suomalaisuuteni on vakaa ja
puhdas taulupohja, jonka varitan l6ytdmillani vareilla.
Tuotteeni ovat siis luonteeltaan ja teemoiltaan
suomalaisia, mutta pyrin tuomaan niihin piirteita ja
vaikutteita eri kulttuureista. Uskon tyylini pysyvan
ndin raikkaana ja mielenkiintoisena.
Opinndytetyoni aihevalinta varmistui vasta
oppilasvaihtoni myo6ta. Opiskelin kevdaan 2014
Yhdysvalloissa ja tutustuin sielld ihmisiin ympari
maailmaa. Siellda minulle valkeni, miten erityyppisia

koruja ihmiset kdyttavat. Skandinaaviselle muotoilulle

tyypillinen kliininen ja yksinkertaistettu estetiikka ei
ole itsestddnselvyys - jonkun toisen mielestd se on
tylsaa. Se, mita meilla koruissa arvostetaan, ei kuvaa
valttdmattd muun maailman makua. Tama kuulostaa
ilmiselvaltd, mutta ilmion laajuus paljastui vasta kun
padsin oman kulttuurini vaikutuksen ulkopuolelle.
Keskustellessani kulttuurieroista muiden vaihto-
opiskelijoiden kanssa ymmarsin lisdksi, miten
valtavat korumarkkinat maailmalla ovat. Vertailussa
suomalaiset markkinat tuntuvat hyvin pienilta. Maailma
on niin iso, ettd jokaisella motivoituneella tekijalla on
mahdollisuus saada korunsa myyty4, jos ne vain pystyy
oikealla tavalla markkinoimaan. Mutta missa ovat
suomalaiset korut? Jos perisuomalainen ruisleipa on
loytanyt fanikuntansa Yhdysvalloissa, niin mikseivat
pientekijoiden laadukkaat korudesigntuotteet?
Minkalaiset tekijat ja asiat tekevat kansainvalistymisen
suomalaiselle haasteelliseksi? Naitd kysymyksia

pohdin opinndytetydssani.
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2.2 Kotimaisten markkinoiden apatia

ja pienet piirit

oni ehka kysyy, miksi suomalaiset markkinat

eivat riitd. Ensinndkin suomalaiset ovat

huonoja korujen kayttdjia ja ostajia.
Suomen 5,5 miljoonan suuruinen kansa on maailman
mittakaavassa pieni ja eldd ainakin korujen osalta
kulttuurillisesti erddnlaisessa kuplassa. Uudet trendit
saapuvat tanne hitaasti ja naytdmme ulkomaalaisten
silmissa kulutustottumuksiltamme urautuneilta (Sipila
2015).

Tama nakyy muun muassa kotimaisten
korutekijoiden ja -myyjien viahyydessa.
Arvokorumarkkinoita hallitsevat suuret tekijat
kuten Kalevala Koru, Lumoava ja Lapponia,
jotka ovat vakiinnuttaneet asemansa vahvalla
mielikuvamarkkinoinnilla. Suomalaiset ovat hyvin
merkkiuskollista kansaa eivatkda he juurikaan
osta designkoruja edelld mainittujen suurempien
korumerkkien lisdksi. Pienempid itsendisia tekijoita
l6ytyy muutamia, mutta ne ovat tunnettuja vain
paikallisesti. Suomalaisen korukaupan rakenne tekee
puolestaan pienempien designkorutuotteiden padsyn
suurten kauppojen hyllyille haasteelliseksi, ellei jopa
mahdottomaksi. Koruliikkeet ovat usein vastahakoisia
ottamaan myyntiin pienempien tekijoiden tuotteita.
(Kihlman 2015.)

Suomalaisten urautuneella kulutuksella on
kahdenlaista negatiivista vaikutusta itsendisen design-
koruyrittajan bisnekselle. Kuluttajien ajautuminen
suurten yritysten haaviin ensinndkin kutistaa
pienempien koruyrittdjien markkinoita. Asiakkaita
ei yksinkertaisesti riita kaikille, ja kuluttajat, jotka ovat

ostaneet Kalevala Koruja vuosikaudet, eivat helposti

eksy ostoksille pienen tekijan liikkeeseen. Pienemmissa
sarjoissa tuotetut tuotteet ovat useimmiten myos
massatuotettuja kalliimpia. Suomessa ei korkean
hintatason koruja osteta (Hintsanen 2014).

Kulutustottumusten urautuminen asettaa
haasteensa koruntekijan taiteellisen ilmaisun
esittamiselle ja kehittymiselle. Kun jokaisesta
asiakkaasta on taisteltava, saattavat pienyrittdjat
helposti ldhted kosiskelemaan asiakkaitaan varmoilla
ja tutuilla teemoilla. Jos kuitenkin kaikki tekevat samaa,
kiihtyy kilpailu entisestdan. Riskinottoa ja rohkeita
siirtoja omille markkinoille ndkee Suomessa harvoin.
Urautunut kulutus toki tekee suomalaisista uskollisia
kuluttajia kun ndma kerran tuotteet ovat loytaneet.
Tarpeeksi suuren asiakaskunnan etsiminen, luominen
ja yllapitaminen ovat valtavia askelia aloittelevalle
yrittdjalle.

Yleisesti ottaen korumarkkinoilla menee
huonosti, mutta syy ei ole pelkastaan kuluttajien.
Suuret liikkeet eivat myy asioita, joita halutaan ostaa.
Esimerkiksi Lumoavan suuri suosio viime vuosina
on osin perustunut siihen, etta yritys palkkasi uusia
suunnittelijoita ja teki uudenlaisia tuotteita. Muuten
suomalaisia korumarkkinoita vaikuttaisi valtaavan
apaattinen asenne. Piirit ovat pienet, eika niissa
tapahdu juuri mitaan. Lahitulevaisuus ei lupaa Suomen
korumarkkinoille suurta noususuhdannetta, mika
tarkoittaa, etta kansainvalistyminen tulee olemaan
koruyrittijille entistakin tirkedmpaa. (Kihlman 2015.)
Mutta mitd mahdollisuuksia kansainvaliset markkinat

tarjoavat nuorille korumuotoilijoille?
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2.3 Globalisaation haasteet

ja mahdollisuudet

uomas Antikaisen (2014, 5) mukaan muotoilun

ja muotoilijoiden menestys on entista

riippuvaisempi kansainvalisista tehtavista.
Han puhuu ehkd enemman tydpaikkojen ja -tehtavien
siirtymisesta ulkomaille, mutta saman ilmion voisi
nahda koskevan myds tuottaja - kuluttaja -suhteita,
silla myo6s asiakkaat siirtyvat ulkomaille. Tama ilmenee
paitsi vetdvana ja mahdollistavana voimana myds
meita ulospain tyontavana pakotteena. Mitd annettavaa
kansainvilisilla markkinoilla on meille?

Laajemmat markkinat tarjoavat mahdollisuuden
tarjota tuotteitaan entistd monipuolisemmalle
kohderyhmalle. Kasvava verkkokauppa, Aasiaan
siirtyva tuotanto ja tavaran vapaa kulku ovat
mahdollistaneet sen, ettd korut liikkkuvat muiden
tuotteiden lailla entistd tehokkaammin maiden rajojen
yli. On helpompi 16ytda ja kasata omille tuotteilleen
sopiva kohderyhma esimerkiksi 15 miljoonan kuin 5
miljoonan ihmisen joukosta. Tall6in kysymys ei enda
ole oman tyylin muokkaamisesta ja kohdentamisesta
tietylle ryhmalle (luonto- ja kansanperinneteemaisia
koruja suomalaiselle Kalevala Koru -kansalle), vaan

oman henkilokohtaisen “fanikunnan” tavoittamisesta.

Juuri tietyntyyppisista toistd kiinnostunut asiakaskunta
voi koostua ihmisistd ympari maailmaa.

Globalisoituneet markkinat ovat kuitenkin
kaksiterdinen miekka, joka tuo ulkomaiset tuotteet
ja yritykset suomalaisten kuluttajien ulottuville.
Vaikka kotimaiset markkinat olisivat muuten riittavat,
hupenevat ne koko ajan, silla ulkomaiset yritykset
tuntuvat ottavan niistd yha enenevissa maarin oman
osansa. Ikava kylla suomalaiset yritykset vaikuttavat
jddneen digitalisaatiossa muita pohjoismaita ja
maailmaa jalkeen: Googlen klikkaustilastojen mukaan
suomalaiset kuluttajat kdyvat huomattavasti useammin
ulkomaisen kuin kotimaisen nettikaupan nettisivuilla.
Moni suomalainen ostaisi tuotteensa mieluummin
kotimaisesta verkkokaupasta, jos tarjonta olisi sama.
(Nalbantoglu 2014.)

Ulkomaille siirtyminen on siis paitsi mahdollisuus
my0s valttdmattomyys. Kansainvalistyminen ei tule
nahdékseni olemaan tulevaisuudessa vain vaihtoehto,
vaan se on jokaisen alalla parjadmista tavoittelevan
muotoilijan otettava huomioon liiketoiminnassaan

ja markkinoinnissaan.

Mikko Anttosen omaperdiset, enimmdbkseen kierrdtetyistd materiaaleista valmistetut

korut ovat saavuttaneet suuren suosion scifi-, fantasia- ja steampunk-piireissd.
Pelkdstddn kotimaan markkinat vetdvdt niin hyvin, ettei Anttosella ole omasta
mielestddn tarvetta laajentaa ulkomaisille markkinoille, vaikka kiinnostuneita
asiakkaita miehen deviantART-galleriasivuilla riittdd. (Anttonen 2008.) Voisi sanoa,

ettd Anttonen on léytdnyt oman fanikuntansa.



3. MIKSI SUOMALAISET
EIVAT MENESTY

3.1 Case PRKL!-design

uulisi, ettd kansainvalisten kauppojen laajuus houkuttelisi tekijoitd, ja designkorukentalla
olisi jo monia menestyneitd suomalaisia. Ulkomailla menestyneitd itsendisid suomalaisia
pienkoruyrittdjia on kuitenkin vain kourallinen. Mista tdma johtuu?

Ongelma on monisyinen, ja tormasin itse siihen vasta tyoharjoittelussani Islannissa Suomi
PRKL!-design -nimisessd, suomalaista muotoilua myyvéssa kaupassa. Maarit Kaipiaisen ja Satu
Ramon omistama pieni liike Reykjavikin vilkkaimman ostoskadun varrella myy suurien suomalaisten
merkkien (Marimekko, littala, Karhu) lisdksi my6s muutamien pienempien suomalaisyrittdjien
tuotteita.

Yrityksen alkutaipaleella pienempien tekijoiden osuus oli suurempi, mutta nykyaan vahvat ja
tunnetut merkit ovat vallanneet tilaa kaupan hyllyilta. Padosin syy oli ehka islantilaisissa kuluttajissa,
jotka suosivat mieluummin tunnettuja ja luotettavia merkkeja. My6s kauppaan tuotteitaan tarjoavien
suomalaisten pienyrittdjien pddssa oli kuitenkin ajoittain ongelmaa. Monen matka tyssahti jo
ensimmaisiin yhteydenottoihin: tuotetta tai yritysta ei esitelty kunnolla, kuvat tuotteista puuttuivat,
hintatiedot olivat puutteellisia ja niin edelleen. My6s hankala kommunikaatio asetti haasteensa
valitysyhteistyo6lle, ja monelta saattoi unohtua jatkoasiakkuuden hoitaminen ensimmaisen
toimituksen jalkeen. (Kaipiainen 2015.) Hankala yhteydenpito ja kompeld markkinointi ajoivat
siis pientekijoiden tuotteet kaupan hyllyilta.

Jos suomalainen muotoilija ei pysty vetoamaan kanssasuomalaiseen, niin minkalaisen
vaikutelman annamme itsestimme maailmalla? Suomalaisten menestyksesta paatellen ei suju

hirvittdvan hyvin. Mutta mistd ongelma johtuu?




3.2 Suomalaiset ja “tekijdn perkele”

oni vaikuttaa syyttavan suomalaisuuttaan

toimiessaan kompeldsti kansainvalisilla

markkinoilla. Olemme kuulemma liian ujoja,
hiljaisia ja sosiaalisesti jaykkia markkinoidaksemme
tuotteita kunnolla. Onko véitteessa peraa?

Suomen Kultaseppien Liiton puheenjohtaja Henrik
Kihlman (2015) huomauttaa, ettd suomalaiset ovat
kylla hyvia suunnittelijoita ja tekniset taitomme ovat
riittdvan korkealla tasolla maailmalla parjaamiseen.
"Peruspalikat ovat siis olemassa, mutta viimeistely
on puuttellista. Viimeinen siivu niin sanotusti
puuttuu”, Kihlamn kertoo. Hinen mukaansa emme
ole kilpailukykyisia, silla emme hallitse "hienon
korun ymparistdd” eli korutuotteiden brandaamista.
Emme ole ehkd ymmartineet brandinrakennuksen
merkitystd tai panostaneet siihen riittavasti
muotoilukoulutuksessa. Esimerkiksi tanskalaiset ja
ruotsalaiset ovat paljon kokeneempia télla osa-alueella.
Ero ei johdu tosin pelkdstddn muotoilijoista, silla
koko ajattelutapa on Tanskassa erilainen: siind missa
jalleenmyyjat Suomessa ovat melko vastahakoisia
myymaan pienempien yrittdjien tuotteita, otetaan ne
onnellisina tanskalaisissa liikkeissa vastaan. (Kihlman
2015.)

Markkinointi ja branddaminen ovat kuitenkin
meille suomalaisille vaikeita. Itsensa kehuminen ja
itsestd puhuminen ei tule meille luonnostaan, ja vaikka
tiedostamme oman osaamisemme emme ehka kehtaa

tai osaa siitd puhua. Yhdysvaltojen suurldhettilds Bruce

Oreck (Mykkdnen 2014) on kuitenkin sitd mielta,
ettei kyse ole siitd, ettemme osaisi tuotteitamme ja
osaamistamme varsinaisesti markkinoida. Hinen
mielestddn suomalaiset ovat aina olleet mahtavia
tarinankertojia, mutta olemme nyttemmin onnistuneet
vakuuttamaan itsemme siitd, ettemme olisikaan.
Oreckin mukaan ongelma vaikuttaisi olevan siis
suomalaisten itseluottamuksessa.

1980-luvun lopun jalkeen suomalaisen
yhteiskunnan onkin vallannut yleinen negatiivinen
asenne, joka ndkyy muun muassa asuntokaupan
hiljaisuudessa: suuria hankintoja ei juuri tehda.
Negatiivisuus vaikuttaa tappaneen suomalaisten
innon yrittdmiseen ja parempaan tulevaisuuteen.
Nyt suomalaisten olisikin otettava itseddn niskasta
kiinni, silla vaikeista ajoista ei selvita pelkdstdaan
odottamalla, vaan rohkeudella, uskalluksella,
tulevaisuuden uskolla ja toisia kannustamalla. Etela-
Suomen sanomien kirjoittaja Terhi Nevalainen (2015)
tiivistdd asian mielestdni erinomaisesti: "Suomen
perusteita on epdilematta kaivettu routaiseen maahan
perkeleet suupielesta roikkuen, mutta on ero tekijan
perkeleelld ja moittijan perkeleella. Toisella kaivetaan
tulevaisuutta, toisella hautaa.” (Nevalainen 2015.)

Jossakin maarin siis rakastamme kuvaa itsestimme
lyhytsanaisena, hiljaisena ja negatiivisenakin kansana.
Mielikuva on paitsi haitallinen myds valheellinen, ja
pieni kansallinen itsetutkiskelu ja itsetunnon kohotus

olisivat tissa tilanteessa paikallaan.
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3.3 Introvertit muotoilijat

orumuotoilu tuo myos alana haasteensa
pienyrittdjdlle. Suurissa yrityksissa
markkinoinnista vastaavat siihen erikoistuneet
henkilot, mutta yksityisyrittdja markkinoi usein
yritystaan ja tuotteitaan itse. Tama osoittautuu
ongelmaksi silloin, kun tydopdytdnsa muiden ihmisten
sijaan valinnut koruntekija joutuu siirtyméaan
mukavuusalueensa ulkopuolelle ja luomaan aktiivisesti
kontakteja ja keskustelemaan muiden ihmisten kanssa.
Kaipiainen (2015) arvelee, ettd muotoilijoiden
markkinointiongelmat johtuvat ainakin osittain
muotoilijoiden koulutuksen puutteellisuudesta.
Hanen mukaansa muotoilijoilla ei aina ole tarpeeksi

kokemusta myynnistd ja markkinoinnista, eika

hinnanmuodostuksesta tai vahittdiskaupasta
tiedeta riittavasti. Myyja ei valttdmatta ole itsekddn
vield varma, minka arvoisia tuotteita on myymassa
eika konseptia ole ehka ajateltu loppuun saakka.
(Kaipiainen 2015.)

Koen myods omalta osaltani suomalaisen
korumuotoilukoulutuksen jdaneen pahasti
markkinoinnissa jalkeen. Myymistd ja esiintymista
ei yleisesti ottaen harjoitella Suomessa riittavéasti.
Téssa suhteessa ero amerikkalaisten ja suomalaisten
oppilaiden vilillda on merkittdava, ja huomasin sen
vaihtovuonnani seuraamalla amerikkalaisten
opiskelijoiden itseilmaisua ja suhtautumista omiin

toihin.

Myers-Briggsin kaaviosta ndkyy, miten luovan alan ihmiset

(punainen rinkula) usein sijoittuvat vastapuolelle sitd kaaviota,

jossa markkinoinnin ja myynnin mestarit (ruskea rinkula)

ovat. (Kaavio: Otto Kroeger Associates, merkinndt kirjoittajan.)

(4

Jos markkinointia osaamaton kultaseppda ja
koruja tuntematon merkonomi perustavat
molemmat koruja myyvidn liikkeen samalle

kadulle, niin merkonomi vie todenndkoisesti

potin kotiin.
(Hintsanen 2014)

Puutteellinen osaaminen markkinoinnissa johtaa
siihen, ettei tuotteita yksinkertaisesti osteta, koska
niista ei tiedeta. Ikdava todellisuus on, ettd huonokin
tavara menee myydyksi jos sen vain osaa myyda,
mutta upeat taide-esineet pysyvat hyllyss3, jos niista
ei asiakkaille kerro. Tdma pétee paitsi suomalaisilla
markkinoilla, my6s ulkomailla. Ei ole valia, asuuko
potentiaalinen asiakas Kiinassa vai Helsingin
keskustassa, jos asiakas ei tuotteesta tieda.

Nettisivut ja myymala verstaan yhteydessa eivat
yksinkertaisesti tdna pdivina enaa riitd; informaatio
yrityksen ja tuotteiden olemassaolosta on saatettava
asiakkaiden tietoisuuteen. Nykydan asiakkaat ovat

mainonnan ja brandayksen uhreja, silla he tarvitsevat

oikeutuksen ostokselleen, eika pelkastdan oma maku
usein enda riitd ostopaatoksen syyksi. Brandit tarjoavat
tdman oikeutuksen.

Pienyrittdjan tulisikin miettid, onko han
valmis astumaan mukavuusalueensa ulkopuolelle
ja markkinoimaan rohkeasti itse tuotettaan, vai
kannattaisiko kenties palkata markkinointia
osaava ja siihen erikoistunut henkild. Investointi
on kummassakin tapauksessa merkittava, silla
kommunikointikykyja tarvitaan kdytdnnossa koko
ajan: se on tarkeda myos kontaktien luomisessa ja
esimerkiksi tavarantoimittajien tai jalleenmyyjien

kanssa keskustellessa.
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3.4 Ulkopuoliset haasteet

y0s ulkopuoliset haasteet vaikuttavat

luonnollisesti siihen, mitkad ovat pienen

koruyrittdjan mahdollisuudet menestya

kansainvilisillda markkinoilla. Kilpailu on maailmalla

2 kovaa, eikd korumuotoilija voi tydskennelld kuplassa
muusta maailmasta erilldan. Asettavatko asiakkaiden

ja kilpailijoiden odotukset jotain haasteita korualan
pienyrittajalle? Mitd ongelmia kohdemaiden kulttuuri,
markkinakdytdnnot ja lainsdadanto saattavat aiheuttaa

tuottajalle? Naistd on hyva ottaa selvaa.

uomalaisessa branddys- ja markkinointikou-

lutuksessa on puutteensa, mutta meidan ei

tulisi antaa noiden puutteiden maaritella
itseamme. Olemme enemman kuin toisten (tai
itsemme) meille antamat kansalliset ja alalle
tyypilliset stereotypiat. Ongelma vaikuttaisi olevan
enemmadn korvien valissa kuin konkreettinen, ja
selvidmme siitd tarttumalla ongelmaan ja tekemdan
asioille jotakin. Korumuotoilukoulutuksen on aika
paivittad opetuksensa uuden maailman tarpeisiin,
mutta opiskelevat, valmistuvat ja valmistuneet
korumuotoilijat voivat my6s kirid markkinoille
muuttamalla omaa asennettaan ja/tai lisddamalla

omatoimisesti omaa osaamistaan. Mitd tama

kdytanndssa tarkoittaa?




(4

Luulen, ettd minkd takia mun merkki on menestynyt niin lyhyelld
aikavililld on se, ettd md oon rakentanut sen ympdrille universumin.
Et se on jotenkin sellanen ehkd oma maailmansa, joka just irtautuu
siitd valtavirrasta, tai siitd mitd ehkda tdlld hetkelld naisen kuuluisi
olla. - - Se ettd tekee, ja ettd tekee paljon ja intohimolla on ollut se
juttu, ei niinkddn se, ettd mikd se on se homma.

(Parikka 2013)

4.1 Mallia menestyneiltd

os kansainvalistyminen on meille niin haastavaa,

niin miten kukaan siind on onnistunut? Rajasin

tutkimukseni taman pdivan menestyjiin,
silla vaikka Marimekosta, Lapponiasta ja muista
suomalaisen muotoilun kulta-ajan tdhdistad onkin
hyva ottaa opiksi, elamme nykyaan eri maailmassa.
Mika toimi teollisuuden ja informaatioyhteiskunnan
kehityksen huippupisteessd, ei valttdmatta toimi
tdand paivana. Edelld mainittujen esimerkkiyritysten
kaltaisten jattimenestysfirmojen rakentaminen ei
samoilla keinoilla ole yksinkertaisesti realistista
endd nykypaivani. Ymmartadkseni kansainvalisen
menestymisen mahdollistavia osa-alueita, 1ahdinkin
aluksi tutkimaan jo siind onnistuneita, tuoreita

suomalaisia muotoilijoita. Harva maailmalla

kuuluisakaan suomalainen muotoilija tyollaan

tosin rikastuu, joten maarittelen menestyksen tassa
tapauksessa silld, miten tunnettu muotoilija tai yritys
on kansainvilisilla designmarkkinoilla ja kuinka
onnistunut tdméan julkisuusprofiili on.

Vaatesuunnittelun puolelta 16ytyy monia itsendisia

menestyneitd tekijoitd. Esimerkiksi Minna Parikan
nimikkokenkdmerkki on jo maailmallakin tunnustettu
merkki, vaikka se nuori onkin. Itse yksildisin hdnen
tapauksessaan menestyksen syiksi rohkean oman
tyylin sekd vahvan henkilobrandayksen. Parikka
esiintyy oman mallistonsa keulakuvana ja on itse
yhteydessa niin tavarantoimittajien, valokuvaajien
kuin mediankin kanssa. Han on sosiaalinen ja taitava
moniosaaja, joka kiertda aktiivisesti messuja ja on
esilla. Lisdksi Parikka tyollistaa kaksi markkinointiin
erikoistuvaa ja keskittyvaa ihmista yrityksessaan.
(Parikka 2013.)

Parikan yritysstrategiaan on myds hyva kiinnittaa
huomiota. Hanelle oli jo alusta asti tarkeda tahdata
ulkomaisille markkinoille ja tehda jotain erilaista, mita
suomalaisessa suunnitellussa on totuttu ndkemaan.
Vaikka han ei alun perin arvellut menestyvansa
suomalaisilla markkinoilla ollenkaan, saavutti merkki
odottamatonta suosiota myds Suomessa. (Parikka
2013.))
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Toinen vaatemuodin puolella tunnettu
suomalainen tekija on Paola Suhonen, joka on
menestynyt niin vaatebisneksessa kuin viinien
pakkaussuunnittelijanakin. Hankin tihdentaa
rohkeaa oman tyylin 16ytamista ja siind pysymista.
Hanen mukaansa on heittdydyttava taysilla ja
rehellisesti niihin asioihin mita tekee ja uskallettava
tulla satutetuksi. Suhosella ei vaikuttaisi olevan tata
ongelmaa, vaan han on ennakkoluulottomasti tehnyt
merkkinsa alla t6ita alalle kuin alalle. My6s hdn on
ulkoistanut yrityksensa markkinoinnin siskolleen Pirjo
Suhoselle. (Sommar 2010.)

Kansainvalisilla markkinoilla korujaan
menestyksekkadasti myynyt Eero Hintsanen (2014)
tahdentdd puolestaan suunniteltua ja tietoista,
fokusoitua padmaaraa. Kun lahdetdan ulkomaisille
markkinoille, on hdnen mukaansa persoonana ja

henkiloéna oltava tarpeeksi vahva branddaamaan

tuote kunnolla. Tdma on joskus jopa itse tuotettakin
tarkedmpad, vaikka malliston onkin oltava vahva ja
laadukas. Tuotteiden lokalisointi ei hanen mukaansa
ole olennaista -riittd3, ettd toita tekee tosissaan ja
omalla tyylilldaan. “Suomalaisuudella” myyminen
ei vie hanen mielestaan pitkalle kansainvalisilla
markkinoilla, silld “maailmalla Suomea ei Puolasta
erota mikdan.” Henkilobrandi ja lapinakyvyys ovat ne
piirteet, joilla erotutaan. (Hintsanen 2014.)

Hintsanen itse hoitaa markkinointia hdnen
vaimonsa ja yrityskumppaninsa Chao Hsien Kuon
yhteisessa yrityksessa Chao&Eero. Hintsasen mukaan
taiteilijatarinat myyvat, mika on myos Chao&Eeron
kansainvalisen menestyksen taustalla. He ovat luoneet
vahvan henkil6- ja taiteilijabrandin, jonka avulla
markkinoivat korujaan ulkomaille.

Haastattelujen ja tutkimuksen perusteella

vaikuttaisi siis siltd, ettd oman tyylin 1oytdminen seka

) “\

sille uskollisena pysyminen ovat tirkeitad osatekijoita
kansainviliselle menestykselle. Nama samat
piirteet nousevat esille myds muiden suomalaisten
muotoilijoiden menestysta tutkittaessa. Alemminkin
opinndytetydssa esille nostettu markkinointi
ja brandinrakennus olivat myods merkittavassa
osassa muotoilijoiden menestystarinoita.
Jokaisen menestyneen tekijan taustalla oli vahva
markkinointistrategia ja siihen erikoistuneet
henkilot. Nama seikat tulevat todenndkdisesti
olemaan entistidkin tirkedmpia tulevaisuuden
korumarkkinoilla. Mutta minkalaisia muita haasteita
ja mahdollisuuksia tulevaisuus tuo aloittelevalle

koruntekijalle?
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4.2 Alan tulevaisuus

orumarkkinoilla on tulevaisuudessa nakyvissa

monia rakennemuutoksia (Kihlman 2015).

Niihin voi reagoida monin tavoin: muuttamalla
yrityksen rakennetta, tydoskentelytapaa, tuotteita
tai yrityksen tarjoamaa palvelua. Joskus kyse ei
ole muutoksesta, vaan aivan uuden toimintatavan
omaksumisesta. Minkalaisia tulevaisuuden yritykset,
tuotteet ja tekijat oikein ovat?

Tulevaisuustutkija IlIkka Halava (2014) haastaa
muotoilijat miettimdin oman yrityksen rakennetta:
"Teetkd vain jotain napparaa kasillasi vai keraatko
kaverit kasaan ja teette yhdessa jotain uniikkia?” Yhden
hengen pajat eivat hdnen mukaansa tule olemaan
tulevaisuudessa realistisia yritysmalleja. Ajatus kay
jarkeen, silld monialainen osaaminen sekd osaamisen
jakaminen vahvistavat yritystd. Tama myos vapauttaa
muotoilijoita edelld mainituista persoonahaasteista:
joku yrityksessa voi ottaa suuremman vastuun
markkinoinnista tai kansainvalisista kontakteista
kuin toinen.

Mita tulee tuotteisiin, Halava (2014) kehottaa myds

erikoistumaan. Markkinoita olisi katsottava toisin:
nykyiselldan ne ovat saturoituneet eika samanlaisille
tuotteille ole tilaa. Korumuotoilu ja -markkinat
liikkuvat ainakin Suomessa hyvin kapeasti rajatun
alueen sisdlla ja tuotteet ovat hyvin homogeenisia.
Yksi keino menestya ja elvyttda markkinoita voisi olla
se, ettd ottaa hyddyn kilpailujen ulkopuolisista, viela
loytamattomista markkina-alueista. Olisi hyva miettia
sitd, l16ytyyko jo olemassa olevien korutuotteiden
ja -palvelujen ulkopuolelta jotain omintakeista ja
kannattavaa. Kilpailevista tuotteista heikosti tai vahan
eroavalla tuotteella ei kannata ldhted kansainvilisille
markkinoille (Karhu 2002, 26).

Seka Halava (2014) ettd Hintsanen (2014)
korostavat verkkokauppojen entisestadnkin kasvavaa
merkitysta tulevaisuuden markkinoilla. Kummankaan
mielesta pelkka verkkokauppa ei silti yksindan riita,
vaan sen lisdksi on myytava ja esiteltdava tuotteita
esimerkiksi showroomissa. Kaipiainen (2015) ei
usko perinteisten kivijalkakauppojen haviavan,

silld vaikka verkkokaupoissa myynti tapahtuukin

(4

(4

Kansainvdlistyminen ei ole
mikddn hokkuspokkus-temppu, jolla
onnistutaan automaattisesti.

(Kihlman 2015)

asiakkaan ehdoilla, niin kivijalkaliikkeessa voi hyva
myyja myyda asiakkaalle tuotteen, jota tdma ei edes
tiennyt tarvitsevansa. Tana paivana ne keinot, joilla
ostopdatoksiimme vaikutetaan, ovat kuitenkin niin
pitkélle asti hiottuja, ettd nettikaupatkin tulevat
todenndkoisesti kehittymadn vielakin paremmiksi
asiakaspalvelijoiksi. Jo nyt Facebook tutkii viestiemme
sisaltdd ja osaa kohdentaa sen perusteella meille
yksildidyt mainokset (Feloni 2014).

Yleisesti ottaen ajatukseen ja filosofiaan niin
yrityksen kuin tuotteidenkin takana kannattaa
panostaa. Halavan (2014) mielesta asian ydin on
siind, ettei kysyta mitd puuttuuy, vaan tehddan tuotteita
ihan puhtaasti vain asiakkaiden nautinnon vuoksi.
"Ranskan kulinaarinen keskus ei ole ratkaisu ruoan
puutteen ongelmaan, mutta silti se on menestynyt”,
Halava huomauttaa.

Korut ovat puhtaasti mielihyvatuotteita ja
ne harvemmin tyydyttidvat mitddn konkreettista
tarkoitusta. Tarpeemme ovat pelkkaa

koristautumistakin abstraktimpia: tarve vaikuttaa

toisten mielipiteisiin ja omaan mielialaamme, tarve
hallita toisia tai osoittaa asemamme yhteiskunnassa.
(Urnberg 2014.) Nahdakseni muotoilijan tulisikin
ehka vield tarkemmin keskittya asiakkaan mielihyvan
tutkimiseen ja sen tavoittamiseen. Mitad tarpeita
asiakkaat oikeasti tyydyttavat koruja ostaessaan?

Hyva esimerkki asiakkaiden tarpeisiin
mukautuvasta markkinoinnista on De Beers-
timanttikauppa, joka menestyi Kiinalaisilla
markkinoilla tutkimalla analyyttisesti kiinalaisten
korunkayttokulttuuria. Perinteisilla lansimaalaisilla
romanssimarkkinoilla timantteja myydaan
ensisijaisesti miehille, jotka antavat vuorostaan timantit
naisille osoituksena rakkaudestaan. Kiinalaisessa
kulttuurissa avioliitossa harmonia korostuu kuitenkin
rakkautta enemman, joten timantit eivit menneet
Kiinassa kovin hyvin kaupaksi. Tasta johtuen De Beers
muutti strategiaaansa ja paatti markkinoida kivia
suoraan naisille korostaen rakkauden sijaan kivissa
niiden kauniita ominaisuuksia. (Ambler, Witzel & Xi
2009.)
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-Liiketoimintasuunnitelma?
-Kuinka kansainvdlistyn?
-Lainsdddanto?

-Tulli?

-Valuutta?

-Mallisuoja?

-Tuotemerkin rekisterdinti?
-Markkinointi?

-Kieli Jja kulttuuri?

4.3 Kdytdnnon toimenpiteet

onelle kansainvilistyminen voi olla
massiivinen, kaukainen ja pelottavakin
ajatus. Tiedettavan ja tehtavan asian

madara tuntuu valtavalta, eikd kansainvalistymista
harkitseva muotoilija tiedd, mista aloittaa. Oli oman
yrityksen tilanne mika tahansa, on oma liiketoiminta-
ja kansainvalistymissuunnitelma hyva tehda kunnolla.

Taman opinndytetyon puitteissa ei kdytannon
toimenpiteisiin ehditda keskittymaan kuin
pintapuoleisesti. Kdytanteet ovat hyvin tilanne- ja
maakohtaisia, joten suosittelen paneutumaan asiaan
itse. Kirjastosta ja netista loytyy paljon ohjeita, jotka
keskittyvat eri maiden ja kulttuurien markkinoihin.
Oppaita 16ytyy jopa alakohtaisesti. Suomessa on myos
monia yrityksia, jarjestoja ja liittoja, jotka avustavat
niiden toimenpiteiden selvittdmisessa ja niista
selvidmisessa.

Esimerkiksi Suomen Kultaseppien Liittoon

voi ottaa aina yhteyttd mieltd askarruttavissa

kysymyksissa. Liitolla ei ole mahdollisuuksia avustaa
rahallisesti kansainvalistymishankkeissa, mutta silla
on kontakteja kansainvalisiin jarjestoihin. Liitto
pyrkii lisdksi ohjaamaan mahdolliset avuntarpeet
ja kysymykset aina eteenpdin ja vastauksia etsitdan
yhdessa. (Kihlman 2015.) My6s Teollisuustaiteen liitto
Ornamosta l6ytaa vinkkeja ja apua yritystoimintaan niin
kotimaassa kuin ulkomaillakin. Finnvera puolestaan
tarjoaa apua erityisesti rahoituksessa, mutta se
tukee kansainvalistymista tarjoamalla aloitteleville

yrityksille my6s kolsultointi- ja avustuspalveluita.

aluan seuraavaksi nostaa esiin muutaman
H asian, jotka eivat valttamatta tule edella
mainittujen palveluiden kanssa asioidessa
esille. Nahdédkseni ndma kansainvalistymiskaytantoihin

yleisesti liittyvat seikat ovat kuitenkin osaltaan jopa

byrokraattisia yksityiskohtia tarkeampia.
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On syytid huomioida, ettd monien yritysten kansain-
vilistymisseikkailut ovat johtaneet suuriin tappioihin,
vaikka kansainvilistyneiden yristysten kannattavuus
ja tuotettavuus yleensd ovatkin parempaa tasoa kuin

kotimarkkinayritysten keskimddirin.

Myyntivayldt

Olisi hyva miettia jo kansainvalistymisen alkuvaiheilla
(mahdollisuuksien mukaan jo yritysta perustettaessa),
mita kautta aikoo tuotteitaan myyda: aikooko vieda
tuotteitaan yksin (valiton vienti) vai jonkun valikdden
kautta (suora vienti).

Kivijalkakaupan kanssa tuotteiden kanssa paisee
hyvin ldhelle asiakasta, mutta kaupan pyorittdminen
vieraassa maassa on hyvin raskasta ja aikaavievaa. Yksi
mahdollisuus on, ettd tuotteet viedaan kohdemaahan
jonkun valikdden kautta. Talloin tuotteet myydaan
kohdemaassa, mutta tekija itse ei vastaa niiden
myynnisti. Se on kannattava ratkaisu silloin, kun
alalla on ankara kilpailu tai markkinat eroavat suuresti
tutusta markkinatyypista. Silloin loppuasiakkaisiin
kohdistuva markkinointi ja myynti jaa paikallisille
jalleenmyyjille, jotka tuntevat kohdemaan markkinat
ja osaavat toimia niissa. (Karhu 2002, 110.)

Pelkastadn verkkokaupan kautta toteutettu
myynti vapauttaa puolestaan aikaa tydskentelyyn.
Silloin ei jatkuva lasndolo kohdemarkkina-alueella
ole valttamatonta, eika valikasi ole tissa tapauksessa
tarpeen. Verkkokaupan kautta myytdessd on myos
teoriassa mahdollisuus tavoittaa suurempi maara
asiakkaita, mutta noiden asiakkaiden kiinnostuksen
herattdminen tuhansien jo olemassaolevien
verkkokauppojen massasta on huomattavan vaikeaa.
Mainontaa voi toki yrittdd kohdistaa jos tuntee
kohderyhmansa tarpeeksi hyvin ja se on riittdvan

suppea. Jotta tallainen toiminta olisi menestyksekasta,

(Karhu 2002, s.19)

on tekijalla tosin oltava riittavasti aikaa, resursseja
ja verkkomarkkinointituntemusta. Ulkopuolisen
osaajan apu on tassakin tapauksessa siis tarpeen.
Kannattaa mahdollisuuksien mukaan olla yhteistyossa
muotibloggaajien kanssa, silla heidan avullaan on
mahdollista markkinoida yllattavan tehokkaasti.

Kohdemaan kulttuuri ja ostoskayttdytyminen
vaikuttavat myyntivayldan valintaan. Esimerkiksi
Vendjan markkinoilla ei voi laskea toimintaa pelkan
verkkokaupan varaan, silld venildisasiakkaat
haluavat paasta niin sanotusti "iholle” (Honkanen
2011, 35). Olen itse myyntitéissd huomannut, etta
vendldiset asiakkaat haluavat keskimaarin paljon
henkil6kohtaisempaa asiakaspalvelua kuin esimerkiksi
suomalaiset tai aasialaiset. Venalaista verkkokauppaa
kannattaa siis harkita kahteen kertaan.

Oikeaa myyntivayldad, myyntistrategiaa ja
kohdemaita on syyta miettida kunnolla. Kaikkea
ei ole tarkoituskaan myyda kaikille, silld se ei
ole resurssinhallintandakékulmasta kannattavaa.
Halavan (2014) mukaan shoppailuymparistot tulevat
tulevaisuudessa olemaan itse ostamista tarkeampia.
Myyjan tulisikin tuotteidensa lisdksi miettia, mita
muuta arvoa han pystyy pelkdn materiaalisen ja
visuaalisen arvon liséksi liittdmaan tuotteisiinsa. Ehka
korukaupoissa ja -liikkeissa tulee myos tulevaisuudessa
olemaan korujen lisaksi jotain muutakin asiakkaiden

tarpeita palvelevaa, esimerkiksi kahvila tai kampaamo?

Messut

Moni haastattelemani koruntekija suosittelee kdymaan
kansainvalisilld messuilla. Ne ovat etenkin opiskelijalle
ja aloittelevalle korumuotoilijalle erinomainen tapa
luoda kontakteja ulkomailla ja tutustua kansainvalisiin
markkinoihin. Useimmiten messuille on jarjestetty
oma osastonsa aloitteleville tekijoille sekd hieman
kokeellisemmille toille. Ndilla osastoilla pystyt
kohdentamaan tuotteesi suoraan niistd kiinnostuneille
jalleenmyyjille ja ostajille. (Kihlman 2015.)

Moni saattaa vierastaa ulkomaisia messuja, mutta
todellisuudessa tyomaara ei ole merkittavasti suurempi
kuin suomalaisillekaan messuille lahdettdessa.

Messunelio ulkomailla maksaa suunnilleen saman

verran kuin Suomessa, joten kustannukset ovat
lentolippuja lukuunottamatta melkein samat. Hotellista
on Suomessakin maksettava, ellei satu asumaan
Helsingin keskustassa.

Messuille ei kannata kuitenkaan lahtea
ilman, ettd niille on valmistautunut kunnolla. On
hyva miettid myos etukdteen, mitd sieltd lahtee
ensisijaisesti tavoittelemaan: yhteistyokumppaneita,
tavarantoimittajia, asiakkaita, nakyvyytta jne.
Monelta aloittelijalta (ja kokeneemmaltakin) unohtuu
jalkimarkkinointi. Se on silti ensisijaisen tarkeaa, jottei

koko messuilla tehty tyd menisi hukkaan.

Kontaktit ja niiden luominen

Kansainvalisilla markkinoilla kontaktien luominen on
tarkeda etenkin jos tavoittelee kivijalkakauppaa tai
jalleenmyyjaa. Kotimaassa asia on eri, silld usein kaikki
alan ihmiset tuntevat toisensa, mutta ulkomailla et
ole kukaan ilman kunnollista suosittelijaa (Hintsanen
2014). Asiointi paikallisten tuottajien, myyjien ja
virkamiesten kanssa sujuu paljon helpommin, jos
joku paikallinen on auttamassa tai toimii valikatena.
Oikeiden kontaktien loytdmiseen, luomiseen ja
yllapitamiseen kannattaa myds panostaa, silla

moni yritys on joutunut myos pahoihin ongelmiin

ja velkoihin asioituaan vilpillisen tai epapatevan
kumppanin kanssa.

Esimerkiksi Venajalla kontaktit ja suhteet ovat
valttamattomia liikketoiminnassa onnistumiselle. Monet
liikesuhteet ja sopimukset solmitaan Vendjilla niin
kutsuttuina ystavankauppoina, siis tuttujen ihmisten
kesken. Jos mahdollista, suomalaisen kannattaa kysya
suosituksia vendldiseksi kumppaniksi joltakulta
kokeneemmalta suomalaiselta. Ndin luottamus on
molemminpuolista, ja valtytaan turhilta riskeilta.
(Honkanen 2011, 27-28.)

Kielitaito

Kieli on hyva ottaa huomioon kansainvalisilla
markkinoilla. Monesti ostaminen onnistuu vieraallakin
kielelld, mutta myyminen on paljon haastavampaa. Kyse
on paitsi kommunikaatiosta myos luottamuksesta, silla
vieraskielinen ei kotimaassa nauti samaa luottamusta
kuin paikallinen. Pelkadstaan kielitaidolla edukseen
erottuminen voikin tarjota yritykselle yllattdvan
etuly6ntiaseman.

Suomalaisesta perspektiivistd katsottuna
esimerkiksi Vendja on maa, jossa on paljon ostovoimaa.

Missddn muualla maailmassa ei pienilla ja keskisuurilla

yrityksilla ole yhta suurta markkinallista etua muiden
maiden Kilpailijoihin verrattuna kuin suomalaisilla on
vendjalla (Honkanen 2011, 66.). Tata ei ole kuitenkaan
otettu Suomessa huomioon, silla vendjankielisia
verkkokauppoja ei kdytdnndssa ole ollenkaan.
Jotkin itdrajan kunnat ovat herdnneet Venaldisten
ostovoimaan ja jopa jotkut padkaupunkiseudun kaupat
mainostavat palveluitaan ja tuotteitaan venajankielella

sesonkiaikaan.
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9. YHTEENVETO

otimaan kaupan suppeus sekd kansainvalisen kaupan vetavat ja pakottavat tekijat

tekevat kansainvalistymisesta valttimatonta korumuotoilijoille, jotka haluavat

parjata tulevaisuuden markkinoilla. Talla hetkella suomalaiset korumuotoilijat
vaikuttavat jddneen muista pohjoismaista jalkeen markkinointiosaamisessa. Myds
suomalaisten asenteissa olisi korjattavaa, silld itseluottamusta ja paattavaisyytta puuttuu.
Ne nykypaivan suomalaiset muotoilijat, jotka ovat maailmalla ja kotimaan markkinoilla
parjanneet, ovat ymmartidneet markkinoiden merkityksen osana yritystoimintaansa
ja panostaneet siihen. Tarkeaa olisi uskoa rohkeasti omaan tyyliinsa ja sanomaansa,
eikd mukailla jo olemassaolevia markkinoita. Tulevaisuuden korumarkkinat tulevat
todenndkoisesti muuttumaan paljon, ja muutoksessa selvidvat ne, jotka kykenevat
reagoimaan notkeasti ja tehokkaasti asiakkaiden uusiin tarpeisiin. Kaikkea ei kuitenkaan

tarvitse eika kannata tehda itse, silla muotoilijoille ja aloittaville yrittdjille on tarjolla monia

tukijarjestoja.

Opinndytetyoni aihe on erittdin ajankohtainen, silld mielestani talla osa-alueella
vaaditaan rajua herattelya niin muotoilijoiden kuin muotoilukoulujenkin osalta. Ei ole
tarkoituksenmukaista, ettd neljan vuoden ammattiin valmistavasta koulutuksesta valmistuu
opiskelijoita, jotka toteuttavat valmistumisensa jalkeen ammattiaan sivutoimisesti, jos
silloinkaan. Ongelma ei ole alassa, koska muut Pohjoismaat ovat parjanneet vastaavilla
markkinoilla hyvin. Ongelma ei ole suomalaisuudessa, koska muilla aloilla on paljon muita
menestyneitd suomalaisia muotoilijoita. Esimerkiksi pakkaus- tai vaatetussuunnittelun
puolelta 16ytyy monia nuoria menestystarinoita. Ongelma ei ole edes suomalaisten
korumuotoilijoiden teknisissa taidoissa. Ongelmat ovat pitkalti asenteissa, ja asenteet
ovat muutettavissa.

Tunnistan timan asenneongelman ja epavarmuuden myos itsessani ja sen vuoksi
opinndytetyoni muotoiluprosessin tavoite oli ottaa askel kansainvaliselle kentdlle oman

korumalliston muodossa.




b. KORUMALLISTON
JUURET

6.1 Globaalil koru

lunperin suunnittelin tekevani korusarjan,

jossa tutkittaisiin korukulttuurien eroja

maailmalla. Valitsin tutkimukseni kohteeksi
kolme suurta talous- ja markkinamahtia: Venéajan,
Kiinan ja USA:n. Paatokseni oli kunnianhimoinen,
silld halusin haukata mallistollani mahdollisimman
suuren palan maapallolta ilman, ettd maiden maara
kavisi lilan suureksi. Lisdksi kyseisten maiden
markkinoille ldhteminen oli Suomesta kasin jarkevaa
niiden laajuuden seka kasvun vuoksi. Korukulttuurien
erilaisuus teki niiden tutkimisen ja keskendan
vertailemisen mielekkaaksi.

Lisaksi minulla oli jonkin verran kokemusta
kyseisten maiden kulttuureista. Oppilasvaihtoni
vuoksi koin amerikkalaisen kulttuurin itselleni
tutuksi. Aasialainen taide puolestaan oli kiehtonut
minua jo vuosia, mika antoi minulle luottamusta tulkita
kiinalaista korutyylia. Jaljelle jai enda Vendja, jonka
kulttuuriin en aiemmin ollut ehtinyt perehtya, mutta
koska kokemukseni kahdesta muusta maasta oli niin
varmalla pohjalla, uskoin, ettd resurssini riittdisivat
kulttuuriin paneutumiseen.

Mita pidemmalle tutkimukseni kuitenkin eteni,
sitd vaikeammalta valitsemani suuntaus tuntui.
Omaa tyylia ja rohkeaa itseilmaisua painottaneet
tutkimustulokset eiviat tukeneet koruprojektiani,

joka tuntui nyt selkdrangattomalta kosiskelulta.

Korujen kohdentaminen yksittdisiin maihin ei enaa
ollut jarkevaj, silla kyseisten maiden kulttuurit olivat
myos niin rikkaat ja runsaat, etta niiden kiteyttaminen
omiin koruihinsa tuntui rankalta yksinkertaistamiselta.
Pelkastaan Siperiassa on 30 etnistd ryhma3, joten
yhtendisesta Vendjan kulttuurista ei voida puhua.
Ajattelin, etta olisin tehnyt korututkielman kyseisten
maiden pdidkaupungeille, mutta sekin idea tuntui
pakotetulta.

Keskustelin muotoiluprojektini suunnanmuu-
toksesta opettajan ja luokkakavereideni kanssa.
Lopulta ystdvallani oli ehdotus: sen sijaan, etta
keskittyisin tutkimaan sitda, mikda kohdemaideni
korukulttuureita erottaa, pyrinkin etsiméén ne piirteet,
jotka yhdistavat niita.

Ratkaisu oli yksinkertainen, mutta uudella idealla
oli monia etuja edelliseen ndhden. Korumallisto ei
enda kosiskellut yksittdisid maita, vaan ammensi
inspiraatiota niista kaikista. Kaikista tarkeinta oli, etta
korukulttuurien piirteiden tutkimisella ja jaljittelylla
ei ollut pelkastdan kosmeettista tarkoitusta; silla oli
my0s temaattinen merkitys. En enaa yrittanyt kuvata
koruillani yksittaisida maita tai niiden kulttuuria, vaan
jotain suurempaa. Uudella korullani oli selked sanoma:
se oli maailmankansalainen ja globaali korostaen

yhteis06ja ja yhteisollisyytta.
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6.2 Vastaavat korut

lobaaleja, rauhan ja yhteisollisyyden teemaa

kasittelevia koruja on jo paljon markkinoilla:

hakusanoilla "hope jewelry”, "peace jewelry”
ja "world jewelry” 16ytyi monia erilaisia sormuksia,
rannekoruja ja riipuksia. Niissa kuitenkin toteutui
pitkalti sama kuvasto: rauhanmerkkeja, kyyhkysia,
maapalloja ja sydamia. My0s erilaiset kasviaiheet,
kddet, ihmishahmot, kaupunkimaisemat, kartat ja
tekstikorut olivat suosittuja. Nama korut edustivat
enimmakseen hyvantekevaisyys-, ihmisoikeus- ja
ympadristojarjestoja. Ne olivat tyyliltddn yksinkertaisia
ja paikoin naivistisia. Materiaaleja olivat enimmakseen
hopea ja hopeoidut halpametallit. My0s erilaiset
punokset ja puumateriaalit olivat yleisia.

Yritin etsia aihetta syvallisemmin kasittelevia
taidekoruja, mutta niita oli paljon vaikeampi loytaa.
Se oli harmillista, silld olisin halunnut tutkia tata
aluetta tarkemmin. Oma korusarjani tulisi sijoittumaan
todennakoisesti enemman taidekorujen kategoriaan,
silld halusin kasitelld aihetta pelkkaa teemaa syvemmin.
Pyrin mallistollani erottumaan jo olemassa olevista

koruista ja etsimaan oman tapani kasitella aihetta.
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16., 17, 18, 19., 20., 21.

6.3 Korut kohdemaissa

utkin myo6s kohdemaideni modernia
korukulttuuria. Pyrin erottelemaan seka
piirteet, jotka ndiden maiden koruja
yhdistivat, ettd ne, joissa maat toisistaan erosivat. Etsin
netistd venaldisten, kiinalaisten ja amerikkalaisten
ystavieni vihjeiden perusteella koruja, joista kasasin
maakohtaiset kollaasit. Analysoin sitten naita
kollaaseja sekd yksin etta luokkatovereideni kanssa.
Vaikka kollaasit nayttavat ensisilmayksella hyvin
samanlaisilta, pystyivat luokkatoverini tunnistamaan
korujen maat “sokkotestissd”. Pyysin ystavidni
perustelemaan valintansa, ja ndiden valintojen
perusteella nostin esiin kohdemaiden piirteita.
Yhdistaviksi piirteiksi esiin nousivat seuraavat:
runsaus, varikkyys, yksityiskohtaisuus. Pyrin pitimaan
nama piirteet mielessani muotoiluprosessin edetessa.
Maat erosivat puolestaan toisistaan ensinnakin
viitekehykseltaan. Kiinalaisten ja venalaisten korujen
taustalla oli useiden vuosisatojen ja -tuhansien

visuaalisen kulttuurin historia, jonka vaikutus nakyy

yha koruissa. Esimerkiksi vendldisissd koruissa
emalointi oli vahvasti 1asn4, ja kiinalaisissa koruista
16ytyi maan kulttuuriin viitaavaa ornamentiikkaa.
Amerikkalaiset korut puolestaan olivat ilmaisultaan
monipuolisempia, modernimpia ja tietyltd osin
kokeellisempia. Liitteista l16ytyy kohdemaiden piirteita
kuvaava miellekartta (liite 1).

Mielestdni oli tarkeaa tiedostaa myos maita
erottavat piirteet, silld jos halusin tahdata
korumallistollani naihin kolmeen maahan, en halunnut
yhden maan jadvan muista jalkeen tai nousevan liikaa
esille.

Suunnittelun aikana oli oltava tietoinen myds
muista maiden historiaan, politiikkaan ja kulttuurin
liittyvista rajoitteista ja ilmioista. Listasin joitakin
ndistd maakohtaisista piirteista (katso liite 2) ja ne
olivat taustalla lasné suunnittelutydssani, mutta niihin
ei timan opinndytetyon puitteissa ehditd perehtymaan

tarkemmin.

22,23,24., 25, 26.
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Kohderyhmd-miellekartta
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6.4 Kohderyhmd

aikka alkuperdinen kohderyhmani koostui
kolmesta maasta, olivat korujeni asiakkaita
ihmiset. Koin siis tarpeelliseksi rakentaa
kollaasin, jolla kuvastaisin tavoittelemaani
asiakasryhmaa. Kollaasissani en pyrkinyt rajaamaan
kohderyhmani kansallisuutta enka ikaa, vaan
kuvastamaan mahdollisten asiakkaideni elaméantyylia.
Korujeni asiakkaita olisivat globaalit, kultturellit

ja tyylitietoiset naiset, jotka sekoittavat tyyliinsa
vaikutteita ympari maailmaa. Hienostuneet materiaalit,
mallit ja yksityiskohdat yhdistyvat taytelaisissa disen

suurkaupungin vareissa.

6.5 Rajoitteet

orumallistoni tarkoitus oli olla mahdollisimman
helposti tuotettavissa ja myytavissa eri maihin.

Tama tarkoitti sitd, ettd rakenteellisesti

ja mekaanisesti koru olisi mahdollisimman
monikayttdinen ja helppo tuottaa tyylista tinkimatta.
Karsin heti alkuun pois sormukset, silla niiden
tuottaminen erikokoisiksi olisi raskasta. Hylkasin
my0ds korvakorut, silld Venajalla kaytetaan erilaista
korvakorumekanismia kuin lansimaissa, mika taas
hankaloittaisi tuotantoa. Paatin siis suunnitella
joko kaulakoruja tai rannekoruja, joissa olisi
mahdollisimman yksinkertaiset ja helppokéyttoiset
lukot. Perustelin tdman paatoksen paitsi sillg, etta
ne olisivat kykyjeni rajoissa mielekkaat toteuttaa, ja
myos siksi, ettd ne olisivat myds mahdollisimman

monenlaisille ihmisille helppoja kayttaa.

6.6 Teema: Solmu

dea tyohoni syntyi vahingossa arkipaivan

vastoinkdymisen inspiroimana. Kuulokkeideni

johdot olivat taas menneet solmuun laukun
pohjalla, ja etsin turhautuneena netista syyta tdhan
ilmioon. Hetken googleteltuani selvisi, ettd naruilla ja
johdoilla on lukemattomia eri tapoja, joilla ne voivat
sotkeentua ja menna solmuun. Sen sijaan tilanteita ja
johdon asentoja, joissa se ei mene solmuun, on hyvin
vahan. On erittdin epatodenndkdistd, ettd johto pysyisi
selvana jos sen tyontaa sattumanvaraisesti laukkuun.
Jo hetken ravistelu ja liike saa nimittiain johdon
muodostamaan hammastyttdvan monimutkaisia
solmuja (Raymer, Smith 2006).

Myohemmin samana iltana maailman
konfliktitilanteiden uutisia seuratessani ajattelin
katkerasti, ettd maailma on kuin valtava laukku, jossa
ihmissuhteet menevat vaistimatta solmuun. Asioiden
selvittdminen ja suoristaminen on hyvin vaikeaa, ja
niiden suorana pitdminen jopa mahdotonta. Suoraan
sanoen tuntui siltd, ettd maailmanpolitiikkamme
oli ajanut meidat solmuun, enka uskonut, etta siita
selvidisi kuin katkaisemalla taysin yhteydet muihin
maihin. Eiko kaikkien olisi parempi pitdd huoli vain

omista asioistaan.

Kun ajattelin asiaa tarkemmin, ei minusta
yhteyksien ja kontaktipisteiden karsiminen ollut
kuitenkaan mielekastd. Olin itse nauttinut suuresti
kaikista niistd tuttavuuksista ja kontakteista,
joita solmin matkoillani. [hmissuhteet eivat ole
luonnostaankaan suoria naruja, vaan ne muodostavat
monimuotoisen verkon, joka on tdynna solmuja ja
solmukohtia.

Paatin kadntaa ajatuksen solmuista paalaelleen
ja tehda niista rohkaisevia yhteyden symboleita.
Positiivisena ihmisena uskalsin jopa toivoa, etta
solmuilla olisi tulevaisuutta muokkaava vaikutus:
kuten solmuilla, olisi meilla lukemattomia eri tapoja
16ytaa yhteyskohtia toisistamme ja solmia toisemme ja
ajatusmaailmamme yhéa yhtendisemmaksi sykkyraksi.
Yhteisena solmuna olisimme pelkkaa narua vahvempia,
ja mita tiukempi solmu syntyy, sen parempi. Tata
solmua ei olisi tarkoituskaan purkaa.

Solmut tukivat myods muotoiluprosessilleni
asettamia tavoitteita. Solmujen ja verkkomaisen
rakenteen runsaus, monimuotoisuus ja kyky mukautua
hyvin erityyppisiin materiaaleihin antaisivat minulle
mahdollisuuden toteuttaa ne maita yhdistavat piirteet,
jotka olivat nousseet esille tutkiessani kohdemaideni

korukulttuureita.
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/.1 Luonnokset

onnostelin aluksi piirtden, mutta vaikka

lahestyin aihetta ennakkoluulottomasti ja

avoimesti, tuntuivat luonnokset hyvin jaykilta.
Niistd puuttui mielestdni jotain olennaista, mika
solmuissa minua aiemmin oli kiinnostanut. Arvelin,
etteivat piirrokset olleet tarpeeksi kolmiulotteisia,
joten kokeilin luonnostelua myds koneella. Tulokset
eivit miellyttaneet minua vielakaan.

Paatin kokeilla solmujen tekemista kasin ja
solmin erilaisia solmuja villalangasta. Tein seka
rakenteellisia ettd sattumanvaraisia solmusykeroita.
Tutkin ortodoksisia rukoussolmunauhoja ja kiinalaisia
onnensolmuja, mutta kaikista eniten minua viehattivat
sotkuiset ja orgaaniset solmut. Minulle tarkeaa
niissd oli niiden rakenteen sattumanvaraisuus.
Siind spontaanissa ja ainutlaatuisessa tavassa, jolla
solmut kehittyvat kuin itsestaan, oli mielesténi jotain
kiehtovaa. Halusin tuoda samanlaista tunnelmaa

tyohoni.
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Ortodoksilainen rukousnauha ja kiinalainen onnensolmu
ovat kauniita ja taidokkaita punoksia, mutta ne olivat

tyyliltddn liian siistejd ja suunnitelmallisia.
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/.2 Solmujen valmistus

ilasin Kangastukusta mustaa ja punaista

satiinilankaa, silld mielestani sen tayteldinen

vari ja kiilto antaisivat koruille tavoittelemaani
arvokkuutta ja ylellisyytta. Tilasin lankaa kerralla niin
paljon kuin pystyin, yhteensa noin 100 metrig, silla
tavoittelin myds runsautta: pieni ja vaatimaton ei
sopinut kohdemaideni tyyliin.

Solmin lankaa sattumanvaraisista kohdista 1,5
metrin patkissa. Solmiminen oli hyvin terapeuttista
ja vapauttavaa, silla minun ei tarvinnut pitaa silmalla
tyon tulosta; pdinvastoin. Solmuista tuli sitd parempia,
mitd vihemman niihin kiinnitin huomiota. Tama ilmio
tuki kauniisti tavoittelemaani sattumanvaraisuutta.

Tuloksena oli kummastakin lankavyyhdista noin

20-40 pientd solmua. Poltin solmujen vapaat paat
kiinni valttadkseni langan rispaantumisen. Samalla
sain paateltya solmut nopeasti ja kdtevasti. Ompelin
solmut sitten tiukasti toisiinsa kiinni. Tahdn meni
paljon odotettua enemman aikaa, silla jokainen solmu
oli solmittava kasin yksitellen useammasta kohtaa
kiinni runsaan ja orgaanisen muodon saavuttamiseksi.

Muotoilin toisesta korusta runsaan, muodoltaan
perinteisen kaulakorun ja toisesta choker-mallisen
ratkaisun. Olisin halunnut tehdd useammankin mallin,
mutta aika ei tdhdn ompeluvaiheen pitkikestoisuuden

vuoksi riittinyt.

/.3. Lukkojen valmistus

alusin suunnitella ja valmistaa korujen
lukot itse, jotta ne olisivat solmujen kanssa
yhtendinen kokonaisuus. En kuitenkaan
halunnut tehda lukkoja pelkdstdan solmuista tai
esimerkiksi hopeaan valettuina kopioina niista,
sillda mielestani koru kaipasi viela jonkin itsendisen
ylellisyyttd korostavan elementin. Suomalaisen
tyylikas ja eleetdn tapa piilottaa lukko korun uumeniin
ei mielestdni kuvastanut kohdemaideni tyylia. Paatin
tuoda lukon siis rehellisesti ja tyylikkaasti esille.
Minulle oli tarkeda sailyttad teema yhtendisena
koko korussa ja palasin vanhoihin luonnoksiini
solmuista. Lopulta paadyin toteuttamaan

spiraalimaisen kiertyvdn muodon, joka muistutti
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minua sotkemistani kuulokejohdoista. Mallinsin
muodon tietokoneella Rhinoceros-mallinnusohjelmalla
jarakensin sen pintaan punotun pinnan simuloimaan
itsensd ympari kiertynyttd satiininarua. Lukon
toimintaperiaate oli tavoitteideni mukaisesti
yksinkertainen ja helppokayttoinen, silld lenkki oli
helppo pujottaa kiekuran sisdan ja siita ulos. Kaytin
lukon lenkkiin vahvempaa narua, silld satiininauha
hinkkautuisi nopeasti puhki kaytossa.

Tulostutin mallinnukseni AM Finland OY
-nimisessa 3D-metallintulostusyrityksessa pronssiin.
Metallin keltainen hohde toi ylellisyyden tuntua

ilmeeltdan runsaaseen mallistoon.












iheeni oli korumuotoilun opinnaytetyolle
epatyypillinen, mutta mielestani aihe oli
ajankohtainen ja kaipasi kipedasti tutkimista.
Teoreettinen ja tutkimuksellinen tydskentelytyyli
sopivat minulle hyvin, enkd kohdannut suurempia
ongelmia prosessin aikana. Korumalliston suunnittelu
ja valmistus etenivat luontevasti tutkimuksen lomassa.
Alun perin arvelin ongelman ja sen ratkaisun olevan
paljon konkreettisempia, ja suunnittelin tekevani
yksityiskohtaisemman ja kidytdnnoénlaheisemman
ohjeistuksen kansainvalistymiseen. Tutkimuksen
edetessd huomasin Kkuitenkin, ettd laajempi
ongelmaan paneutuminen oli tarpeen ja tarkan
ohjeistuksen laatiminen olisi paitsi liian tyolasta
(kansainvélistymisstrategiat eri maihin vaihtelevat)
my0s turhaa (asiassa opastavia jarjestdja on jo
olemassa). Lopputulos oli lopulta odotettua parempi,
silla padsin pureutumaan tehokkaammin suoraan
ongelman ytimeen.
Tassa opinndytetydssa oli monia osa-alueita,
joiden tutkimiseen olisi voinut paneutua tarkemmin.
Monesta aiheesta olisi varmasti saanut tehtya

oman opinndytetyonsa. Tutkimuksen tarkoitus oli

kuitenkin tarjota mahdollisimman kattava yleiskatsaus

kansainvélistymisen mahdollisuuksiin ja haasteisiin,
ja tutkia suomalaisten korumuotoilijoiden yleisimpia
ongelmia kotimaisilla ja ulkomaisilla markkinoilla.
Kasittelin ongelmaa mielestiani monipuolisesti ja
tarkastelin sitd monesta eri nakokulmasta, mika antoi
hyvan kokonaiskuvan tdméanhetkisesta tilanteesta.
Haastattelut olivat erittdin hedelmallisia tiedonldhteita
ja koen oppineeni niista paljon opinnaytetydssa
esitettyjen teemojen ulkopuolellakin.
Korukulttuurien tutkiminen oli hyvin
mielenkiintoinen osa prosessia, ja on saali, etta
sen osuus jai tdssd tyossa niin suppeaksi. Koen
kuitenkin, ettd opinndytetyon tutkimusosuuden ja
korumalliston saattaminen loogiseksi kokonaisuudeksi
oli tarkeinta. Kulttuureista oppimani asiat ovat lasna

korumallistossa, joten tyo ei ollut turhaa.

Korusta, sen teemasta ja tekniikasta olisi myos
saanut kokonaisen opinnaytetyon. Tekniikka ja
toteuttamistapa varmistuivat niin myohdaisessa
vaiheessa prosessia, ettd aikaa toteutukselle ei jadnyt
lopulta paljon. Vaikka korumalliston teema vaihtui
kesken prosessin, ei tyoskentelyni héiriintynyt ja olen
todella tyytyvadinen lopputulokseen. Nden tuotteessa
paljon potentiaalia ja jatkokehittelymahdollisuuksia.
Solmuja voisi joko jatkaa vieldkin suurempina
ndyttelytdind tai sitten jalostaa tuotetta
sarjatuotettavampaan suuntaan. Korujen lukko-
osat sen sijaan eivit onnistuneet aivan odotusteni
mukaisesti. Tulostuksen tukirakenteet jattivat niihin
hieman omituisen pinnan, tosin répel6ista pintaa myos
kehuttiin. Lukon muotoon olen tyytyvainen, vaikka
mallinnuksen kanssa tulikin kiire. Muoto on hieman
erilainen tulkinta solmuteemasta ja satiininyori
toistuu hauskasti korun kiehkuroissa. Moni erehtyikin
luulemaan, ettd lukko-osat olivat suoraan nyorista
valettuja. Muodon saisi todennakdisesti toteutettua
pitkalti myos perinteisin kultasepdn menetelmin,
tosin korun alaosan kerroksellisuus tuskin onnistuisi
samanlaisena.

Koru toteuttaa ainakin omaan silmaani hyvin
asettamiani kohderyhmatavoitteita. Tulkitsin
kohdemaiden kulttuureita luovasti, enka luisunut
stereotyyppisiin kuvauksiin, kuten aluksi pelkésin.
Todellinen soveltuvuus kohdemarkkinoille
varmistunee vasta kdytdnnossa.

Mielestani toteutin tuotteen ja tutkimuksen
rajojeni ja kykyjeni mukaan ja tyo oli kaikenkaikkiaan
hyvin mielenkiintoinen ja haastava. Pyrin kirjoittamaan
tyoni sellaisella tavalla, ettd se olisi mahdollisimman
helppo ja miellyttava lukea lapi, silld yksi suurimmista
tavoitteistani oli, ettd opinndytety0dstani olisi oikeasti
apua muillekin opiskelijoille. Onnistuin myos talla

osa-alueella hyvin.
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