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TUTKIMUS KENKAMARKKINOIDEN
DIGITAALISISTA INNOVAATIOISTA

- innovaatioiden arviointi, kaytanndllisyys ja tulevaisuus

Tama opinnaytetydn aihe on kenkamarkkinoiden digitaalisten innovaatioiden arviointi.
Tavoitteena tutkimuksella oli maarittda uusien innovaatioiden kaytanndllisyytta, onnistu-
neisuutta ja mahdollisuuksia monistaa naitéd innovaatioita myds muihin kanaviin. Inno-
vaatiot, joihin tdssa tutkimuksessa keskityttiin, olivat arvontamuotoinen ostaminen, ken-
gan autenttisuuden varmentaminen, kenkakulttuurin yhteisty6t ja vaikuttajat seka hajau-

tetut jalleenmyyntialustat.

Tutkimusmenetelmana kaytettiin  taustatutkimuksen lisdksi haastattelumenetelmaa.
Haastattelututkimuksessa kaytettiin taustatutkimuksen avulla maaritettyja hypoteeseja,
jotka laittavat innovaatioiden ominaisuudet koetukselle. Tutkimukseen osallistui nelja

asiantuntijaa kenkakulttuurin eri osastoilta.

Tutkimuksen perusteella voidaan todeta, ettd kenkdmarkkinoiden digitaaliset innovaatiot
ovat tuoreudestaan ja keskeneraisyydestaan huolimatta hyvin kaytannéllisia ja potenti-
aalisia. Etenkin autenttisuuden varmentaminen seka jalleenmyyntialustat tuntuvat ole-

van vaihtoehtoja, joita muut alat voivat tulevaisuudessa hyddyntaa.

ASIASANAT:

Arvontamuotoinen ostaminen, kenkakulttuuri, jalleenmyyntikanava, autenttisen tuotteen
todentaminen, yhteistybkumppanit

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Sakariye Jama



BACHELOR'S THESIS | ABSTRACT
TURKU UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES
Business | Media Management

2020 | number of pages 42

Sakariye Jama

RESEARCH ON DIGITAL INNOVATIONS IN THE
SNEAKER MARKET

- evaluation, practicality and the future of digital innovations

The topic of the thesis is the evaluation of digital innovations in the sneaker market. The aim of
the study was to evaluate the success, determine the practicality and the possibilities to replicate
these innovations in other channels. The innovations of the study were raffle-type purcashing,
sneaker authentication, sneaker collaborations and influencers and decentralized resell
platforms.

In addition to the background research, also interview method was used as the research method.
The interview method used hypotheses determined from the background research, which puts
the properties of these innovations to a real test. The interview research involved four experts
from different departments of the sneaker culture.

The study concludes that digital innovations in the sneaker market are very practical and high in
potential, despite the fact that the innovations are fresh and some even unfinished.In particular,

authenticating services as well as resale platforms seem to be options that other businesses on
and off the sneakerculture can take advantage of in the future.

KEYWORDS:

Raffle, sneakerculture, resale platforms, authencity check, collaborations
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KAYTETYT LYHENTEET TAI SANASTO

Sneakerhead

Botti
Hype

Trendsetter

Hintapreemio

Henkild, joka omistaa useita kenkid kokoelman muodossa
(Suomi-Englanti sanakirja)

Robotti, tietokoneohjelma (Kielikello, 2017)
Isoa hehkutusta, asian liioittelua (Urbaani sanakirja)
Edelldkavija, muotisuuntauksen luoja (Sanakirja)

Jélleenmyynnin hintaero verrattuna vahittaismyyntihintaan
(Wikipedia)
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1 JOHDANTO

Tama tutkimus kasittelee kenkakulttuurin kasvanutta ilmiéta ja markkinoiden digitaalisia
innovaatioita. Digitalisaatio on muuttanut, miten ostamme, kulutamme ja ndemme ken-
gat. Tassa tutkimuksessa kasitelldan ja havainnoidaan syitad naiden innovaatioiden taus-
talla, niilden kaytanndllisyytta, tulevaisuuden mahdollisuuksia ja kuinka innovaatioissa on

kokonaisvaltaisesti onnistuttu.

Idea tutkimukseen lahti kenkien jalleenmyynnin merkittavasti kasvaneesta suosiosta ja
minun omakohtaisesta kiinnostuksesta kenkakulttuuria kohtaan. Tutkimusta voi hyddyn-
tada kenkakulttuurista kiinnostuneet henkilot seka yritykset, jotka jo hyddyntavat tai poh-
tivat naiden innovaatioiden hyddyntamista. Kenkakulttuurin ilmién ja jalleenmyynnin suo-
siosta kertoo kuitenkin paremmin numerot: Vuonna 2019 maailmanlaajuisen kenkamark-
kinoiden arvon arvioitiin olevan jopa 100 miljardia dollaria. Kenkien jalleenmyyntimarkki-
noiden arvon arvioitiin vuonna 2014 olleen miljardin dollarin luokkaa, josta se nousi kuu-
sinkertaiseksi, 6 miljardiin dollariin vuonna 2019. Jalleenmyyntimarkkinoiden kasvun ar-
vioidaan yha jatkuvan, jopa viisinkertaiseksi, 30 miljardiin dollariin vuoteen 2030 men-
nessa (Wade, R. 2020). Tama on mahdollisesti mehukkain hetki tehda katsaus, miten

innovaatiot tukevat tata jatkuvaa kasvua.

Taustatutkimuksen osuudessa esitellaan digitaaliset innovaatiot, jotka ovat vaikuttaneet
kenkakulttuuriin. TAman tutkimuksen pohjalta valitaan haastattelututkimuksen hypotee-
sit. Taustatutkimuksessa tutkitaan syita innovaatioiden taustalla, niiden toimintoja, seka
vaikutuksia kenkakulttuuriin, kuluttajiin ja yrityksiin. Digitaalisiin innovaatioihin laskettiin

taman tutkimuksen osalta nelja osuutta:

e Arvontamuotoinen ostaminen
e Hajautetut jalleenmyyntikanavat
o Kenkabrandien yhteistyét ja vaikuttajat

e Autenttisen tuotteen varmentaminen

Arvontamuotoisessa ostamisessa kaydaan lapi, miksi tama innovaatio oli tarkea keksia?
Arvontamuotoista ostamista verrataan perinteisiin tapoihin ostaa tuotteet, palveleeko ar-
vontamuoto paremmin asiakasta tai yritysta, kuin aikaisemmat ostomuodot? Onko ar-

vontamuoto tehnyt ostamisesta kuluttajan nakdkulmasta helpompaa vai vaikeampaa?
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Kasvaneet markkinat ovat luoneet uusia laajoja myyntikanavia, ja muuttaneet monta ku-
luttajaa myds myyjaksi. Ovatko myyntikanavat turvallisia? Miten ne eroavat toisistaan?

Onko kuluttajan kannattavaa siirtya myyjaksi?

Kenkabrandien yhteistdissa kaydaan lapi historiallisia yhteistditd eri kenkabrandien
kanssa ja verrataan naita nykyisiin yhteistoihin ja vaikuttajiin. Onko kenkamaailman en-
tiset yhteistydkumppanit korvattu trendsettereilla? Milloin transitio on alkanut ja miksi
nain on tapahtunut? Ovatko urheilijat enda haluttuja tai kannattavia yhteistydkumppa-

neita?

Autenttisuuden varmistamisessa kasitelldan innovaatiota, jossa kengan autenttisuus voi-
daan varmistaa joko ihmisen toimesta, tai tekoalylla kehitetylla algoritmilla. Selvitetaan,
miksi tallainen innovaatio on keksitty ja kuinka paljon sillda on kysyntaa. Voiko ihminen

tehda autenttisuuden varmentamista yhta tarkasti kuin tekoaly?

Haastattelututkimus koostuu neljan suomalaisen asiantuntijan nakokulmista esitettyihin
hypoteeseihin. Heilld kaikilla on useamman vuoden kokemusta ja ndkemysta kenkakult-
tuurin ja uusien alustojen kaytosta ja kaikki heista ovat aloittaneet kenkien ymparille eri-
laisia yritystoimintoja. Haastatteleva tutkimustapa valittiin sen vuoksi, ettei kyseisen tut-
kimuksen aiheesta |6yda asiatekstia, silla innovaatiot ovat viela tuoreita. Haastattelutut-
kimuksen tavoitteena on herattda keskustelua hypoteesien avulla, ja 16ytda keskuste-
lusta erilaisia mielipiteita ja havaintoja, miten digitalisaatiossa on onnistuttu tai epaonnis-
tuttu. Tutkimustuloksista etsitdan myos muita huomioita ja 16yt6ja, kuin mita odotetaan.

Haastattelututkimuksen viimeistelee minun omakohtainen pohdinta tutkimustuloksista.

Lopullinen tulema kootaan pitkalti haastatteluista, mutta myos taustatutkimuksesta 10y-
tyvista havainnoista. Lopulliseen tulemaan pyritaan maarittdmaan digitalisaation onnis-
tumisen ja epaonnistumisen syita, mahdollisia kehityskohteita tulevaisuudelle ja mahdol-

lisuutta kayttaa naita innovaatiota jonkun muun kategorian tai toisen alan kohdalla.

1.1 Tutkimuksessa hyddynnettava data

StockX, joka tunnettiin aiemmin nimella Campless, on vuonna 2015 perustettu online-
markkinapaikka, joka on erikoistunut kenkiin, katumuotiin, luksus kasilaukkuihin, ja ran-
nekelloihin. StockX kutsuu itsedan nimella "the stock market for things”, eli asioiden/esi-

neiden osakemarkkinoiksi. Sivustolla myydaan ainoastaan autenttisia, seka
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kayttamattomia tavaroita. StockX ei omista ainuttakaan sivustolla myytavaa tuotetta,

vaan tarjoaa markkinapaikan niin ostajille kuin myyijille.

Yritys tarjoaa todella kattavan maaran vapaasti saatavilla olevaa jalleenmyyntidataa si-
vustolla myytavistd kengistdan. Yrityksen datankeruu on alkanut jo ennen yrityksen pe-
rustamista 2013, jolloin dataa keréattiin eBayn sivustolla tapahtuvista myynneista. Kaikilta
kenkien jalleenmyyntimarkkinoita ei valitettavasti kuitenkaan pystyta keradmaan dataa,
kuten sosiaalisen median, kivijalkaliikkeiden, ja eri kilpailijoiden alustoissa tapahtuvista
myynneista. StockX pystyy kuitenkin tarjoamaan tilannekuvia jalleenmyyntimarkkinoiden
nykytilasta, ja tarjoamaan yksityiskohtaista jalleenmyyntidataa jopa kymmenista tuhan-
sista eri kengista. Sivusto keraa jalleenmyyntidataa kengistd ennen julkaisua, julkaisu-
hetkena, ja tdman jalkeen, niin kauan kuin kenkaa vain myydaan niilld markkinapaikoilla,

joista sivusto keraa dataa.

StockX:n keraama data on arvokasta, silla se maarittda tuotteiden jalleenmyyntihintoja
kansainvalisesti niin muille alalla toimiville yrityksille, yksittaisille myyjille, kuin kuluttajille.
He luovat myds dataa, jota voi kayttda kelvollisina indikaattoreina trendien kehitysten

tunnistamiseksi jalleenmyyntimarkkinoilla.

1.2 Datan tyypit

Tahan tutkimukseen on huomioitu ainoastaan yleiset kenkajulkaisut 1.1.2015 lahtien,
silla taman tutkimuksen digitaaliset innovaatiot ovat kehitetty aikaisintaan vuoden 2015
alussa. Tutkimuksen data on keratty 1.8.2020 — 1.11.2020 valisena aikana. Kaikki tutki-
muksessa kaytetty jalleenmyyntidata, ja viittaukset jalleenmyyntihinnoista perustuu

StockX:n tarjpamaan datavirtaan.

Jotta kenka voi olla mukana tassa tutkimuksessa, silla tulee olla oma StockX -sivu, ja
kengan tulee olla yleinen julkaisu. Kengan omalta StockX sivustolta 16ytyy yleista dataa

kengasta, joka sisaltaa seuraavat tietueet:

J Kenkabrandi

o Kengan mallin nimi

o Kengan julkaisupaiva

o Vahittaismyyntihinta Yhdysvaltain dollareina

o Sivustolla tehtyjen myyntien lukumaara

o Alin ja korkein myyntihinta viimeisen 52 viikon ajalta.
o Volatiliteetti

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Sakariye Jama



. Osakemerkki/Varastosymboli

Datasta muodostetaan myos sivustolla kaavio keskimaaraisesta hintapreemiosta verrat-

tuna kengan alkuperaiseen vahittdismyyntihintaan.

Keskimaarainen jalleenmyyntihinta — Vahittdismyyntihinta

Hintapreemion kaava =
P Vahittaismyyntihinta

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Sakariye Jama



10

2 TAUSTATUTKIMUS DIGITALISAATIOSTA

Kenkakulttuurin ilmié on viimevuosina rajahtanyt valtavirtoihin pitkalti digitalisaation an-
siosta, mika on tehnyt toiminnasta kenkien ymparilla hyvin lapindkyvaa ja avointa. Taus-
tatutkimuksen osuudessa keskitytddn kenkakulttuuria eteenpain vieneisiin digitaalisiin
innovaatioihin, jonka kautta luodaan hypoteeseja asiantuntijoille haastattelututkimusta
varten. Innovaatioista tutkitaan niiden sisalt6a, syitd innovaation taustalla, seka naiden
tuomia kasvumahdollisuuksia ja ongelmia. Tukevatko ndma digitaaliset innovaatiot ken-
kabrandeja, yrityksia tai kuluttajaa, ja voiko néitéd innovaatioita monistaa muihin aloihin

ja palveluihin? Tutkittavat innovaatiot ovat seuraavat:

Arvontamuotoinen ostaminen

Autenttisen tuotteen varmentaminen
Muuttuneet yhteistydkumppanit ja vaikuttajat
Hajautetut jalleenmyyntikanavat

2.1 Arvontamuotoinen ostaminen

Rafflet — eli arvonnat, ovat Niken SNKRS -sovelluksen vuonna 2015 markkinoille tuoma
uusi tapa arpoa henkildt, jotka saavat ostaa tuotteen, eli tdssa tapauksessa rajatut ken-
gat. Tama muoto kehitettiin, kun kenkakulttuurin suosio kasvoi merkittavasti ja brandit
etsivat uutta markkinointimuotoa. Arvonnat luovat merkittavasti "hypea” tuotteiden ym-
parille, jotka muuttavat kuluttajan nadkemyksen tavallisesta tuotteesta Graalin maljaksi.
Brandit kayttavat luovaa tarinankerrontaa, sosiaalisen median kanavien mainontaa seka
tekee yhteisty6ta vaikuttajien ja trendsettereiden kanssa, joiden persoonat vahvistavat
brandia. Arvontamuodon markkinointia johtaa rajoitettu maara kenkia, joita myydaan tiet-

tyna ajankohtana, lyhyen varoitusajan sisaan. (Arjun RK, 2020)

Aiemmin vahittaiskaupat julkaisivat rajoitettuja kenkia nettisivuilleen, samantyylisesti
kuin fyysiset myymalat: Kengat julkaistaan sivustolle tiettynd paivana tiettyyn aikaan ja
nopeus palkitaan. Ongelmaksi muodostui kuitenkin botit, (eli automatisoidut sovellukset,
jotka on ohjelmoitu ostamaan kenka nopeammin kuin ihminen), jotka ohjelmoitiin taytta-
maan ostoon tarvittavat tietueet sekunneissa, ja tilaamaan kengat nopeammin kuin ih-
misen on mahdollista. Botit dominoivat pitkalti kaikkia rajoitettuja nettiostoja ennen arpa-
jaismuotoista ostamista, ja kuluttajat nakivat botin hankkimisen valttamattomana paas-

takseen kasiksi haluttuihin kenkiin. (Complex, 2019) Niken omien sanojen mukaan "Botit
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kompromisoivat kokemuksia tiettyjen tuotteiden parissa. Teemme paljon t6ita, varmis-
taaksemme, ettd oikeat asiakkaat paasevat kasiksi tuotteisiin.” Eli - kun botit saadaan
kokonaan pois ostokuvasta, se antaa kuluttajille tasapuoliset hankintamahdollisuudet.
(Alvarez, 2015)

Arvonnat on yleisesti avattu asiakkaille noin viikko ennen kengan julkaisua. Asiakas tayt-
tédd arvontalomakkeen, johon kirjataan nimi, osoite, ja sosiaalisen median Instagramin
kayttajatunnus. Instagramin kayttdjatunnus taytetdadn sen vuoksi, ettéd asiakas sitoute-
taan myds seuraamaan vahittdiskaupan sosiaalista mediaa, joskus useampaakin kana-
vaa. Vahittaiskaupan sivuston / mobiilisovelluksen mukaan, asiakasta voidaan myds vel-
voittaa kirjaamaan maksukortin tai PayPalin -tiedot arvontalomakkeeseen. Osa sivus-
toista ottaa tdman jalkeen kenkien hinnan asiakkaan pankin katevarauksiin, varmistaak-
seen ostopaatoksen jo tdssa vaiheessa. Toiset sivustot taas ilmoittavat asiakkaalle voi-
tosta, jonka jalkeen asiakkaalla on 12-24 tuntia aikaa lunastaa voittonsa ja maksaa tilaus.
Mikali asiakas voittaa arpajaisista kengat, mutta han ei tayta edellda mainittuja arvonnan
edellytyksia, kengat arvotaan uudestaan. (Soleretriever, 2019) Arpajaisia jarjestaa ny-
kyaan oikeastaan jokainen rajoitettuja kenkid myyva vahittadiskauppa ympari maailman.
Suurin osa vahittaiskaupoista jarjestda arvonnat maanosan sisaisesti, mutta jotkin yri-
tykset myyvat tuotteet ainoastaan maan sisaisesti, esimerkiksi Suomessa toimiva MyFa-
voriteThings (MyFavoriteThings, 2020).

Arvonnat palvelevat vahittaiskauppoja, seka kenkabrandeja. Osallistuessa arvontoihin,
asiakas sitoutetaan seuraamaan kaupan sosiaalisen median tileja. Joskus kaupat myo6s
sitouttavat asiakkaita uudelleenjulkaisemaan heidan mainoksensa kyseisesta kengasta
sosiaalisessa mediassa. Osa kaupoista on myds luonut perinteisten nettisivustojen tilalle
omia mobiilisovelluksia, joita lataamatta et pysty osallistumaan kaupan arpajaisiin. Mo-
biilisovelluksen kautta vahittaiskaupat saavat myos kerattyd enemman dataa asiakkais-

taan. (Soleretriever, 2020)

Arvontamuotoa on kehitetty jatkuvasti palvelemaan enemman asiakasta. Muutamat ra-
joitettuja kenkia myyvista sivustoista ovat rajanneet arpajaisten keston viikosta vain muu-
tamiin tunteihin (Streetammo, 2020). Tama sitouttaa asiakasta entistd enemman seu-
raamaan mm. vahittdiskaupan sosiaalisen median tileja ja nettisivustoja, vain ollakseen
perilld julkaisuhetkesta. Nain vahittdiskauppa myds palkitsee "oikeita henkil6ita”, jotka

toimivat aktiivisesti yrityksen ymparilla.
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2.2 Autenttisen tuotteen varmistaminen

Yksi suurimmista ongelmista kenkien ostamisessa jalleenmyyntimarkkinoilla on ollut au-
tenttisten tuotteiden laittomat vaarenndkset. Vaarennokset valmistetaan useimmiten
kayttden mahdollisimman vahan resursseja, mutta ne muistuttavat hyvin paljon autent-
tista kenkaa. Jaljenndkset voivat vahingoittaa brandien mainetta, luotettavuutta, seka
vahentaa heidan myyntejansa, ja tuottojansa. Jaljenndksia myydaan todella paljon, mika

heijastaa myo6s paljon rajoitettujen kenkien kysyntaa. (Engle, 2020)

OECD:n 2013-2016 raportin datan mukaan suurin vaarennetty ja laittomasti valmistettu
tuotekategoria olivat kengat. Vuonna 2018 viranomaisten tekema toimenpide paljasti
jopa 300 000 paria vaarennettyja Niken kenkid, jotka salakuljetettiin Yhdysvaltoihin.
Vuonna 2019 taas Yhdysvaltojen tulli ja rajavartiolaitos on takavarikoinut monia vaaren-
nettyja kenkalastia. Yksi takavarikoitu vaarennettyjen kenkien lahetys oli arviolta 2,2 mil-
joonan dollarin arvoinen. Lahetys oli peraisin Kiinasta, ja se sisalsi 14 806 paria vaaren-
nettyjd Niken kenkia. Kontin asiakirjoissa luki, ettd se sisalsi lautasliinoja. Asiakirjojen
vaarentaminen on yleinen kaytantd vaarennettyjen kenkien lahetyksissd. On melkein
mahdotonta I6ytaa henkildita, jotka ovat vastuussa laittomasta valmistuksesta, jakelusta

ja myynnista, kun dokumentit ovat yksinkertaisesti vaarennettyja. (Wisermarket, 2020)

Kuluttajien on melkein mahdotonta varmistua jokaisen kenkadmallin autenttisuudesta,
silla vaarennettyja kenkia on erilaisia, eika niista aina 16yda selkeaa kaavaa, josta var-
mentaa autenttisuus. Taman vuoksi, kuluttajille on helpompaa ja kannattavampaa, etta
joku / jokin valikasi varmentaa tuotteiden takuulla olevan autenttisia. Eri alustoilla tama
prosessi toimii eri tavalla. Tahan ongelmaan on kehitelty vastausta tekoalyn, seka ihmi-
sen havainnoinnin avulla. Onko kannattavampaa kehittda algoritmia tahan tarkoituk-
seen, onko ihmisen tekema varmentaminen viela tulevaisuudessa tarpeellista? (Engle,
2020)

2.2.1 StockX:n autenttisuuden varmentaminen

StockX:lle autenttisuus on yksi brandin tukipilareista, ja he mainostavatkin, ettéd kaikki
heidan sivustolla myytavat tuotteet ovat autenttisia ja kayttamattomia. Yrityksen ja sen
imagon kannalta, jokainen kenka on valttamatonta tarkistaa vaarenndsten varalta. Yri-

tyksen aloittaessa toimintansa vuonna 2015, he vastaanottivat ensimmaisten

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Sakariye Jama



13

kuukausien aikana jopa 15% vaarennettya tavaraa. Vuoteen 2020 mennessa yritys sai
prosenttiluvun laskettua 1-2%:iin. Se fakta, ettd StockX varmentaa kaikken tuotteiden
autenttisuuden ennen lopullista myyntia, on myos vahentanyt vaarennettyjen tuotteiden
lahetysta. Yksi yrityksen perustajista, John Luber kuitenkin toteaa "Suurin osa vaaren-
nettyjen kenkien myyijista ei aidosti tieda, ettd heidan myymansa kenka ei ole autentti-
nen.” Tdma kertoo paljon ongelmasta kokonaisuutena, mutta nykyisten varmennuspal-

veluiden avulla tatd ongelmaa pyritdan eliminoimaan kenkapari kerrallaan. (Engle, 2020)

StockX tarjoaa kenkien valityspalvelua, eli tarjoavat alustan ostajalle ja myyjalle. Kun
myyja tekee kaupat StockX -sivustolla, he lahettavat kengéat ensin yhteen kuudesta
StockX:n varmistamiskeskuksista. StockX varmentaa tuotteen/tuotteiden olevan autent-
tisia, ja 1ahettaa sen vasta sitten ostavalle osapuolelle. Jokaisen StockX:n kautta myydyn
kengan mukana tulee myo6s yrityksen branddama "hang tag” eli rippuva merkki, joka
kertoo tuotteen olevan autenttinen. StockX:n alustalla tapahtuvan myynnin yhteydessa
on 3% maksun kasittelymaksu, seka transaktiomaksu, joka riippuu myyijatilin tasosta ja

myydysta tuotteesta. (Ismael, 2020)

Vaikka StockX toimii varmistuksen prosessissa ihmislahtoisesti, ovat hekin lisanneet
tyontekijoille teknisia apuvalineita lisatakseen varmistuksen nopeutta ja tarkkuutta. John
Luber on kuitenkin todella pessimistinen tilanteen ratkaisemiseen teknologialla: "Tekno-
logia ei pysty varmistamaan kenkien autenttisuutta taysin varmasti. Minkaan tyyppinen
teknologia ei pysty kertomaan onko kengassa tapahtunut esimerkiksi valmistajan te-
kema virhe, onko kenkia kaytetty jo aikaisemmin jalassa, tai onko se jonkin kengan uu-
delleenjulkaisu, vuosia alkuperaisen kengan julkaisun jalkeen”. Hanen mukaansa myoés
"Ensimmainen asia, mita tyontekijat tekevat kenkien saapuessa, on nostaa pari nenan
ulottuville, ja haistaa onko kengassa kaytetty vaarennettya limaa. Monet vaarennettyja
kenkia tekevista yrityksista kayttaa erittain halpaa liimaa, jolla on todella pistava haju.
Haju ei maarita tuotteen autenttisuutta, mutta tama prosessi on todella osa varmista-
mista.” Seuraavana autenttisuuden varmistuksen prosessissa on kenkalaatikon tarkas-
telu, etiketit, kenkalaatikon pakkauspaperit, ylimaaraiset kengannauhat, seka mahdolli-

set erikoisvarusteet. (Engle, 2020)

2.2.2 Entrupyn autenttisuuden varmentaminen

Entrupy pyrkii tarjoamaan puolueettomia kolmannen osapuolen todennusresursseja.

Heidan tarkoituksenaan ei ole kuitenkaan myyda tai tarjota kenkien valityspalveluja
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omalla sivustollaan. Entrupy kaynnisti toimintansa vuonna 2017, tavoitteenaan luoda al-
goritmi joka pystyy varmentamaan luksuskasilaukkujen autenttisuuden. Vuoden 2020
helmikuussa Entrupy julkaisi uuden, samankaltaisen palvelun, joka pystyy varmenta-
maan kenkaparin autenttisuuden noin minuutissa. Algoritmiin on lisatty myos itseoppivia
elementteja, joten digitaalinen alusta oppii jokaisesta sinne syottetystd kengasta niin vir-
heitd, kuin autenttisuuden varmentavia asioita. Alusta tekee paatdkset perustuen satojen

jo syotettyjen kenkien datalahteista. (Engle, 2020)

Entrupyn systeemi sisaltda sovelluksen, seka fyysisen laatikon. Laatikossa on sisélla
kameroita, jotka kuvaavat monia aspekteja kengasta, kuten kengan kokolapun, kengan
pohjan kuvioita, seka kengadn materiaaleja. Sen jalkeen, kun kuvasarja on lahetetty laa-
tikosta sovellukseen, kestda noin 10 sekuntia, kun systeemi analysoi datan ja tekee paa-
toksen, onko kenka autenttinen vai "tunnistamaton”. "Tunnistamaton” kenka voi myos

olla autenttinen, mikali algoritmiin ei ole syotetty viela kyseista kenkaa. (Engle, 2020)

Entrupy tyodllistda asiantuntijoita, jotka paattavat mitd kenkia algoritmiin syotetdan, jotta
algoritmi kehittyy ja laajentuu kannattavalla tavalla. Algoritmiin sy6tetdan mm. tietoa siita,
milloin kenka on tehty, missa se on tehty, miten se on tehty, ja kulttuurillisia vaikutteita
kengan ymparilla. Entrupy testauttaa yhtd kenkamallia varten myds laajaa valikoimaa
vaarennettyja kenkia autenttisen kenkien lisaksi, jotta systeemi saa hyvaa harjoitusta ja

esimerkkeja erilaisista vaarennoksista. (Engle, 2020)

Entrupyn tutkimusten perusteella on kolme paaasiaa, miten algoritmi tunnistaa autentti-
sen kengan, paremmin kuin ihminen. Nama kolme asiaa ovat: nopeus, tarkkuus, seka
eri kenkien laaja tuntemus. Entrupyn tyontekijat keraavat ensin dataa jokaisesta parista,
ja jakavat tiedot data-alustalle. Ajan kanssa algoritmi my0ds opettaa itseaan tunnistamaan
"mahdollisesti vaarennetyt” -tuotteet, joita ei ole sydtetty algoritmiin, mutta joissa tuntuu
olevan jotain pielessa aiemman syotetyn datan perusteella. Taman kaltaisen datan saa-
minen vie paljon aikaa, ja vaatii paljon resursseja, mutta se mahdollistaa todella tarkan

autenttisuuden varmistamisen tulevaisuudessa. (Engle, 2020)

2.3 Yhteistyokumppanit ja vaikuttajat

Kenkabrandeilld on pitka historia, joissa on keskitytty saamaan kenkiensa yhteistyo-
kumppaniksi koripalloilijoita, ja hip-hop artisteja. Tama on mielenkiintoista, silla koripallo

ei ole suurin urheilulaji maailmassa, eika edes Yhdysvalloissa. Koripallokenkien
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markkinakaan ei ole edes viidesosaa juoksukenkien markkinoihin verrattuna. Hip-hopkin
teki 1980-luvulla vasta nousua marginaalisesta ryhmasta suuren yleison tietoisuuteen,
edustaen vahvasti Yhdysvalloissa esiintyvaa "afroamerikkalaista” -kulttuuria. Hip-hopin
ja koripallon suosio on vuosien varrella kasvanut, etenkin hip-hopin, joka oli ensikertaa
Yhdysvaltojen suosituin genre vuonna 2017, kun vuoden top-10 kuunneltuimpiin albu-
meihin mahtui 7 hip-hop-artistia. (Lynch, 2018) On kuitenkin katsottava kauemmas men-

neisyyteen, jotta yhteistydkumppaneiden kehityksestd saadaan kokonainen kuva.

2.3.1 Historialliset yhteistyot

Michael Jordan sai vuonna 1984, ensimmaisena vuotenaan koripalloliga NBA:ssa mah-
dollisuuden Nikeltd kantaa omaa nimikkokenkaansa. Nimikkokengat, nimeltadan Air Jor-
dan 1, olivat tuolloin vield taysin rajattuja, eli niita ei julkaistu muiden kaytettaviksi, kuin
itse Jordanin. Se, ettd kengat olivat taysin rajattuja, etka kirjaimellisesti voinut omistaa
niitd, loi paljon kysyntaa ja mystiikkaa kenkien, ja Jordanin ymparilla. Toinen huomiota
herattanyt asia kenkien ymparilla oli se, ettd NBA kielsi Jordania kayttdmasta nimikko-
kenkidan peleissa, silla kenkien varitys oli vaaranlainen. Jordania jopa sakotettiin 5000
dollaria jokaisesta pelista, jossa han kaytti vaaran varisia kenkia. Nike ja Jordan kuitenkin
kaansivat taman hyoédykseen, Nike maksoi sakot, ja markkinoi kenkia jatkossa nimella
"banned”, eli “kielletty”. Tahan aikaan olisi maksanut useita miljoonia dollareita saada
samankaltainen nakyvyys kengille, kuin mita kieltokohusta seurasi. Niken johtajat odot-
tivat, ettd parhaassa tapauksessa Jordanin kengat voisivat myyda 3 miljoonaa dollaria 4
ensimmaisen sopimusvuoden aikana. Nike myi Jordanin sopimuksen ensimmaisena
vuotena taman kenkia jopa 126 miljoonan dollarin edesta, eli 168 kertaa enemman kuin

mita odotettiin "parhaassa tapauksessa” tapahtuvan. (Elkins, 2020)

Jordanin kengasta tekee todella poikkeuksellisen se, etta hanen kenkansa ovat vuosien
varrella muuttuneet urheilusuoritukseen tarkoitetusta kengasta enemmankin vapaa-ajan
kenkaan. Syyna tahan on se, ettd uudet urheilusuorituksiin tarkoitetut kengat ovat pa-
remmin suunniteltuja tadhan tarkoitukseen. Jordanin mallistoa myytiin vuonna 2019
StockX:n sivustolla eniten kaikista brandeistad, jopa enemman kuin muita Niken tuotteita.
Kengat myytiin keskimaarin 266 dollarin hintaan, ja 61% hintapreemiolla. Jordan 1, eli
Jordanin ensimmainen kenkamalli oli myds myydyin malli sivustolla, sen markkinaosuus

kaikista kenkdmallien myynneista oli jopa 23%. (StockX, 2019)
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Toinen suuri tekija kenkakulttuurin yhteistdissa oli valtava kasvu hip-hop musiikissa ja
sen suosiossa, mika tapahtui samoihin aikoihin kuin Jordanin ensimmainen tuleminen.
Vuonna 1986 ikoninen kolmikko Run DMC julkaisi kappaleen "My Adidas”, joka syntyi
bandin managerin Russell Simmonsin idean pohjalta. Silloinen Adidaksen toimitusjoh-
taja Angelo Anastasio kiinnostui kappaleesta, ja vieraili yhtyeen keikalla. Keikalla yleis
nosti ilmaan Adidas "superstar” -linjaston kenkia, ja lauloi kappaleen kertosaetta Adidak-
sen kengista bandin mukana. Toimitusjohtaja Anastasio tarjosi keikasta inspiroituneena
bandille miljoonan dollarin yhteistydsopimusta. Todellisuudessa Adidas keksi juuri aivan
uuden tavan markkinoida kenkiaan, ja heilla oli nyt myds "virallisesti” oma kappaleensa,
joka soi jatkuvasti radiossa. Se miljoona, mika annettiin Run DMC:lle sopimuksen yhtey-
dessa, generoi yli 100 miljoonan dollarin myynnit yritykselle seuraavan neljan vuoden
aikana. (Albertini, 2018)

2.3.2 Taman paivan yhteistyot ja vaikuttajat

Paljon on muuttunut ensimmaisten tekijdiden jalkeen, reilussa 30 vuodessa. Ennen ko-
ripalloilijoista vain teravin karki sai mahdollisuuksia edustaa kenkabrandeja, mutta nyky-
aan tilanne on kaantynyt. Nykyaan kenkabrandit taistelevat NBA pelaajien kenkasopi-
muksista, ennen kuin he pelaavat edes ainuttakaan pelida ammattilaisliigassa. Nike do-
minoi yha koripallokenkien maailmaa, heilld on perati 72% kaikista NBA:n pelaajista so-
pimuksen alaisena. My6s Adidas on tehnyt kenkasopimuksia koripalloilijoiden kanssa,
heidan sopimuksen alla on peréati 70 pelaajaa. (Sykes, 2017) Koripalloilija Joel Embiidista
tuli vuoden 2020 alussa 16. aktiivinen koripallopelaaja, jolla on oma kenkansa kenka-
brandin kanssa. Koripalloilijat saavat yleisesti itse osallistua kengan tekoon ainakin
suunnittelun ja suorituskyvyn osalta, ja pelaaja saa myods 5% rojaltin jokaisen myydyn
kenkaparin kohdalla. (Baker, 2020) Koripalloilijoiden kengat eivat ole usein rajattuja ar-
pajaismuotoisiin ostamisiin, silla nama kengat ovat kuitenkin tehty ensisijaisesti urheilu-
suorituksia varten, eika vapaa-aikaan, mika selittda, miksi muiden koripalloilijoiden ken-
gat eivat ole kaikista suosituimpia talla hetkella. Koripallokenkien vahittaismyyntihinnat
pyorivat mallista riippuen jopa 200 dollarin kieppeilla, mika on johtanut siihen, etta kaikki

kaupat eivat saa koripallokenkia myytya edes vahittdismyyntihinnoin (Welty, 2016)

Muusikot ovat pysyneet vahvasti kenkakulttuurissa, ja muusikoiden rintama kenkabran-
dien yhteistdissa on yleistynyt. Muusikot ovat jatkuvasti parrasvaloissa, niin keikoilla, so-

siaalisessa mediassa, kuin yksityiselamassaan, minka vuoksi moni muusikko on saanut
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trendsetterin leiman kenkakulttuurissa. Trendsettereitd voidaan kutsua myos "aikaisiksi
omaksujiksi”, jotka tekevat suurimman tyoén trendien viemisessd markkinoille.
Trendsetterit ovat mielipidejohtajia, joita muut ihmiset seuraavat, ja joiden arviointikykya

arvostetaan (Hiltunen, 2017, s. 29).

Hip-hop artisti Kanye West ja Nike tekivat yhteistydsopimuksen vuonna 2009, mika oli
Niken ensimmainen yhteistyd jonkun muun kuin urheilijan kanssa. Han julkaisi brandin
kanssa 2 kenkaa vuoteen 2013 mennessa, ennen kuin turhautui sopimukseensa. West
olisi halunnut saada rojalteja myydyistd kengistdan, samalla tavalla kuin Jordan. Nike
kuitenkin tyrmasi tdman idean, silld he eivat halunneet panostaa muusikkoon samalla
tavalla kuin urheilijaan. (Richardson, 2019). Tama paatds kummittelee varmasti Niken
takaraivossa vieldkin, silla Kanyen ja Niken yhteistydssa valmistettuja kenkia myydaan
tana paivana jopa tuhansien prosenttien hintapreemiolla StockX:n palvelussa. Vuoden
2013 lopussa West siirtyi Adidaksen talliin, jossa muusikko vaikuttaa viela tana paivana.
Kanye julkaisi toisen kenkamallinsa Adidaksen kanssa vuonna 2015, nimelta Yeezy 350.
Tama malli saavutti suuren suosion kuluttajien keskuudessa, minka jalkeen mies on jul-
kaissut 8 erilaista mallistoa Adidaksen kanssa. (Adidas Yeezy Wikipedia) Vuonna 2019
Yeezy 350 oli markkinoiden toisiksi suosituin malli, 18% markkinaosuudella. Kengan
keskimaarainen jalleenmyyntihinta oli 280 dollaria, kun vahittaismyyntihinta on 220 dol-
laria. (StockX, 2019)

Taman paivan suurin muusikon kenkayhteistyd, tulee Nikelta ja rap-artisti Travis Scot-
tilta. Travis Scott tunnetaan mm. yhtena suurimpana muusikkona hip-hopin piireissa
2010-luvulla, yhteistydstaan McDonald’sin ja Niken kanssa ja onhan han myos yksi seu-
ratuimpia henkil6ita Instagramin palvelussa 34,5 miljoonalla seuraajallaan.Travis Scott
julkaisi ensimmaisen kenkansa yhteistydssa Niken kanssa vuonna 2017. Taman menes-
tyksen jalkeen tahot ovat tehneet yhteistyéta kymmenen kuluttajille julkaistavan kenka-
parin merkeissa. (Travis Scott Wikipedia) Yhteistyon suosiosta ja onnistumisesta kertoo
se, ettd jokainen Travis Scottin kanssa tehty julkaisu on myyty loppuun valittdmasti, ja
kenkien jalleenmyyntihinnat ovat moninkertaiset. Kolme kymmenesta yhteistyokengasta
jalleenmyydaan talla hetkelld yli 850% hintapreemiolla ja keskimaarin yli 1000 dollarin
hintaan. (StockX Jordan 1 High Travis Scott, 2020)

Stylistit ovat uusi merkittava yhteistydkumppani kenkakulttuurissa. Stylistit luovat muusi-
koiden tapaan vapaa-ajan kenkia, joita voi kayttaa tilanteessa kuin tilanteessa. Vuonna
2017 Nike julkaisi ensimmaisen yhteistyokenkansa Off-White brandin perustaneen sty-

listin Virgil Ablohin kanssa. Virgil Abloh sai rakentaa ja muokata jo olemassa olevia Niken

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Sakariye Jama



18

seka Jordanin kenkdmalleja hieman omantyylisiksi. Abloh suunnitteli yhteensa 10 ken-
kaa, jota kutsutaan "The Ten” -mallistoksi. Malliston kenkien hinnat eivat eronneet ylei-
sista hinnoista, mutta kengat olivat hyvin rajattuja, ja vaikeasti saatavissa. Tama kaikki
tulee esiin jalleenmyyntihinnoissa: Esimerkiksi Ablohin suunnitteleman Jordan 1 Chicago
X Off-White -kengan hintapreemio on perati 1969,5% ja keskimaarainen jalleenmyynti-
hinta 3498 dollaria. (Ema, 2019)

Virgil Ablohin lisdksi, Jordan julkisti vuoden 2020 alussa tekevansa kengan yhteistydssa
Dior -brandin kanssa. Kengista julkaistiin niin matala, "low”, kuin korkea, "high” -versio,
jotka olivat molemmat hyvin rajoitettuja: Jordan 1 high kenk&a myytiin kaiken kaikkiaan
8500 paria, ja low kenkda 4700 paria. Yhteisty0ssa tehtyja kenkia julkaistiin ainoastaan
Diorin myymaldissa, seka valituissa pop-up -liikkeissa. Yleisesti Niken tai Jordanin ken-
kia ei myyda suurin vahittdismyyntihinnoin, mutta Diorin ja Jordanin high-mallin vahittais-
myyntihinta oli 2200 dollaria, ja low-mallin 2000 dollaria. Tdma on ihan ymmarrettavaa,
silld Dior -brandin omien kenkien vahittaismyyntihinnat vaihtelevat 800-2000 dollarin va-
lilld. Suuri vahittdismyyntihinta ei kuitenkaan poistanut jalleenmyynnin sensaatiota nai-
denkaan kenkien osalta. High version tamanhetkinen hintapreemio on 250,5%, ja keski-
maarainen jalleenmyyntihinta 8874 dollaria. Low mallin hintapreemio on taas 150%, ja

keskimaarainen myyntihinta 6004 dollaria. (Sawyer, 2020).

2.4 Hajautetut jalleenmyyntikanavat

Jalleenmyyntikanavien, niiden luomien yhteisdjen ja datan arvo kenkakulttuurissa on
merkittava. Niken markkinointisuunnitelma kenkien ymparilla on ollut jo pitkdan olla tyy-
dyttamatta taysin kysyntaa, joka on luonut kenkien ymparille erilaisia jalleenmyyntika-
navia. Koska asiakkaat eivat paase kasiksi haluamiinsa tuotteisiin vahittaismyyntikana-
vista, mutta kysyntaa tuotteiden ymparilla on, on taysin luonnollista, etta tama synnyttaa
uuden markkinan. Tassa osuudessa keskitytaan kenkakulttuurin suosion ja digitalisaa-

tion luomiin jalleenmyyntimarkkinakanaviin ja niiden luomiin mahdollisuuksiin.

Sosiaalisen median jalleenmyyntikanavien tutkimus ja kaytannot perustuvat omateke-
maani seurantaan Facebookin "Sneakermarket Finland” -sivuilla ja Instagramin piirista

IOytyvistd myyijatili -sivuista.
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2.4.1 Onlinemarkkinapaikka StockX

StockX, on vuonna 2015 perustettu online-markkinapaikka, joka myy ainoastaan autent-
tisia, sekad kayttamattomia tavaroita. Sivuston suurin tuotekategoria on kengat. StockX:n
toimintaa voi jossain maarin verrata Uberin ja Airbnb:n toimintaan. Uber ei omista yhtaan
omaa autoa, vaikka se on maailman suurin taksiyritys. Airbnb on maailman suurin ma-
joitusalan yritys, muttei se omista yhtakaan kiinteistéa. StockX ei omista ainuttakaan si-
vustolla myytdvaa kenkaparia, vaan tarjoaa markkinapaikan niin ostajille kuin myyjille.
Sivusto yhdistdd myyjan ja ostajan, varmentaa kenkien autenttisuuden, ja tekee kau-

poista nain turvalliset molemmille osapuolille.

StockX:n sivustolta I6ytyy yli 26 000 kenkaparia, niin alle 100 dollarin kenkia, kuin kenkia,
joista maksetaan jopa kymmenia tuhansia dollareita. StockX:n sivustolta voi 16ytaa har-
vinaisimpia kenkid, esimerkiksi julkaisuja kymmenien vuosien takaa, tai ensikuussa jul-
kaistavat uudet kengéat, joita on markkinoilla vasta muutama. StockX:n toiminta on todella
suosittua, mista kertoo sivuston tutkimus toimintavuodesta 2019. Tutkimuksen mukaan
sivustolla kasiteltiin tuotteita jopa miljardin dollarin arvosta, rekisterdidyt kayttajat kasvoi-

vat 100% vuoteen 2018 verrattuna, ja yritys tyodllistda jo tuhat henkilda. (Einhorn, 2020)

StockX:n palvelu toimii ainoastaan rekisterdityneiden kayttajien keskuudessa, ja etenee
seuraavasti: Kun sivustolta I6ytaa jotain ostamisen arvoista, tuotteen voi joko ostaa sen
tamanhetkisellda alimmalla pyyntihinnalla, tai vaihtoehtoisesti asettamalla oman tarjouk-
sen kengasta. Myyjat etenevat samalla tavoin; heilla on myytava tuote, jonka he voivat
myyda joko tuotteen korkeimpaan tarjoushintaan, tai asettaa oman pyyntihinnan tuot-
teesta. Kun tarjoushinta tai pyyntihinta on hyvaksytty, StockX veloittaa tuotteen hinnan
ostajan maksukortilta. Maksukortti taytyy olla linkattuna rekisterdityyn tiliin, ennen kuin
henkild voi tehda ostoja palvelusta, jotta turhat tarjoukset saadaan eliminoitua. (Ismael,
2020)

Kun maksutapahtuma on vahvistettu, StockX lahettda myyijalle sahkopostitse etukateen
maksetun lahetysetiketin, ja pakkausluettelon, joka taytyy I0ytya tuotteen mukana pake-
tista. Myyjalla on 2 arkipaivaa aikaa lahettda tuote yhteen StockX:n kuudesta autentti-
suuden tarkistuskeskuksesta, tai hanen tililtaan veloitetaan lisamaksu. Kun ammattilaiset
ovat tarkistaneet, etta tuotteet ovat autenttisia ja kayttamattomia, tuotteeseen lisatdan
vihred StockX:n "hangtag”, jossa lukee “verified authentic”, eli "todettu autenttiseksi”,

jonka jalkeen tuote lahetetdan ostajalle. (Ismael, 2020)
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StockX on kuitenkin yritys, joten senkin on tehtdva rahaa tdssa yhtaléssa. Jokaisen
StockX:n alustalla tapahtuvan myynnin yhteydessa on 3% maksun kasittelymaksu, seka
transaktiomaksu, joka riippuu myyjatilin tasosta ja myydysta tuotteesta. Transak-
tiomaksu veloitetaan myynnin lopullisesta hinnasta. Myyijatilin taso nousee sitd mydden,
mitd enemman tuotteita myyt StockX:n alustan alla. Ensimmaisen kaupan kohdalla
transaktiomaksu on 9,5% mutta jo kolmannen kaupan alla prosenttiluku pienenee yh-
deksaan. Seuraava myyjataso on vasta 30. kaupan kohdalla, jolloin transaktiomaksun
prosenttiluku pienenee jalleen puoli prosenttiyksikkéa. Minimi transaktiomaksu sivustolla

on kuitenkin myyjatasosta riippumatta 7 dollaria. (StockX-fees 2020)

StockX on vuosien varrella kerannyt dataa niin omalla sivustolla myytavista kengista,
kuin esimerkiksi eBayn -palvelussa tapahtuvista myynneista. Tasta datasta on muodos-
tunut kelvollisia indikaattoreita jalleenmyyntihinnoista, varsinkin nimenomaan kayttamat-
témien kenkien kohdalla. (Li, 2017) Monet ovat paasseet seuraamaan StockX:n ja sosi-
aalisen median kautta yksityisten henkildiden jalleenmyyntia, joka on kannustanut use-

ampia henkil6ita jalleenmyynnin pariin. (Ismael, 2020)

2.4.2 Sosiaalinen media

Kaikki kenkakulttuurin ymparilla toimivista myyijista ja ostajista ei kuitenkaan halua mak-
saa StockX:n kaltaisten sivustojen ylimaaraisia maksuja, tai haluaa ostaa kenkia mie-
luummin paikallisesti, tai kaytettyina. Talléin paras ratkaisu voi hyvinkin olla myynti/osto
sosiaalisen median alustoilla ja niiden sisalla toimivissa market yhteisdissa. (Ciment,
2020) Sosiaalisen median avulla myyja voi 16ytaa isoja market alustoja ja yhteisdja, joille
myyda kenkia nyt ja tulevaisuudessa. Jotta henkild pystyy toimimaan aktiivisena myy-
jana sosiaalisessa mediassa, taytyy hanen verkostoitua sosiaalisen median alustalla, ja
luoda pitkaaikaisia suhteita naiden muita alustaa hyddyntavien henkildiden kanssa. (Su-
san, 2015)

Sosiaalisen median alustat ovat kuitenkin myos haasteellisia, silla naita alustoja ei ole
alun perin luotu markkinapaikaksi. Sosiaalisessa mediassa on paljon kayttajia, jotka ovat
siella vain keskustellakseen kavereidensa kanssa, eivatka ole aikeissa ostaa mitaan.
(Susan, 2015)

Sosiaalisessa mediassa ostaja ja myyja joutuvat myds luottamaan toisiinsa hyvin paljon;

Ostaja joutuu pitkalti luottamaan, ettd myyja myy autenttisia kenkia. Ostajat kuitenkin
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pyytavat usein myyjaa lahettdmaan useita kuvia kengista eri kulmista, jotta he voivat itse
varmentaa kenkien olevan autenttiset. Joissain tapauksissa ostaja kuitenkin haluaa viela
varmentaa kenkien autenttisuuden ulkopuolista kautta. Toinen luottamuskynnys tapah-
tuu siina vaiheessa, kun kauppa on sovittu: Mitd kautta maksu hoidetaan, ja tehdaankd
se ennen tuotteiden lahettdmistd, vai tdman jalkeen? Suuri osa myyjista tahtoo, etta ken-
gat maksetaan ennen kuin he lahettavat ndma ostajalle. Tama on ymmarrettavaa, koska
niin toimitaan myds vahittdiskauppojen, ja esimerkiksi StockX:n sivustoilla. Tassa kui-
tenkin mitataan taas asiakkaan luottamusta myyjaan, vaikka myyja todistaisi, ettd hanella
on autenttinen tuote kddessaan, se ei tarkoita, ettd han automaattisesti lahettaa tata tuo-
tetta ostajalle. Edelld mainittuja tapauksia on tapahtunut valitettavan paljon, mutta naita
eliminoidaan yhteisén toimesta. Yhteisd viestii toisilleen niin epailyttavista ja pieleen
menneistd osto/myyntitapauksista, kuin henkildisté/profiileista, jotka ovat huijanneet

heita.

Tunnetuimmat, ja menestyksekkdaimmat myyjat voivat siirtyd myds enemman yritysmuo-
toiseen toimintaan sosiaalisessa mediassa. Myyjat tekevat esimerkiksi instagram-tileja,
joihin he lisdavat kuvia myytavista tuotteistaan. Mikali kenkia ei saa myytya omaa kana-
vaa hyoddyntaen, voi myyja kuitenkin kayttaa esimerkiksi StockX:n valityspalvelua, kun-

han kengalla vain on tarpeeksi kysyntaa.
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3 HAASTATTELUTUTKIMUS

Haastattelututkimus luotiin, jotta kenka&markkinoiden innovaatioita ja digitalisaatiota
paastaan nakemaan yhteison ja asiantuntijoiden silmin. Haastatteluihin osallistui nelja
asiantuntevaa henkil6a, joista kaikki ovat toimineet kenkakulttuurin ymparilla jo useita
vuosia. Asiantuntijat ovat myo6s perustaneet erilaisia yritystoimintoja rajoitettujen kenkien
ymparille. Asiantuntijoille esitetyt hypoteesit kasittelevat digitalisaation eri osa-alueita,
joilla pyritdan mittaamaan innovaatioiden kaytanndllisyytta ja onnistumista. Tutkimustu-
loksista etsitddan myos muita huomioita ja 10yt6ja, kuin mitd odotetaan. Naita kasitelldaan

haastatteluiden jalkeen omassa osiossaan.

Haastattelututkimus toteutettiin haastatteluna Skype-puheluiden, seka sosiaalisen me-
dian viestinnan avulla. Nama haastattelut toteutettiin vapaana keskusteluna. Esitin haas-
tateltavalle hypoteesin, jonka jalkeen haastateltava kertoo, mita tunteita tdma hypoteesi

herattaa hanessa. Haastattelut kestivat keskimaarin 30 minuuttia.

3.1 Asiantuntijoiden esittely

Heikki, 36, Helsinki. Heikille kengat ovat olleet iso osaa persoonaa ja identiteettia 90-
luvun puolivalista lahtien. Kiinnostus kenkiin herasi Music Televisionin kautta, jossa ar-
tisteilla oli aina uusia- ja hienoja kenkia. Lukioikdisena Heikilla oli jo 40 paria kenkia.
Viimeisen vuoden aikana Heikki on tydllistanyt itsedan kunnostamalla kenkia, hanen yri-
tyksensa nimi on Mister Mint. Heikki haluaa ensisijaisesti tehda kaytettyjen ja vanhojen

kenkien ostoja, koska pitda kenkien kunnostamisesta myds omaan kayttéénsa.

Scott, 23, Siuntio. Kengat herattivat Scottin huomion jo nuorena. Ajankohtaisemmaksi
ne tulivat vimeistaan urheilulukiossa, kun koulun koripalloilijoiden Jordan -brandin ken-
gat alkoivat kiinnostamaan. Nyt han on ollut kenkakuvioissa mukana aktiivisesti jo 7-
vuotta. Scott on kahden ystavansa kanssa jarjestanyt vuodesta 2017 lahtien Sneaker
Bash -tapahtumaa, joka keskittyy kenkakulttuurin, seka kenkien jalleenmyynnin ympa-
rille. Kenkaharrastajat ja yritykset tuovat kenkia tapahtumaan niin myynti- kuin vaihtotar-
koituksiin. Scottia ei niinkaan kiinnosta kenkien jalleenmyynti, vaan kenkakulttuuri, jonka

han kokee yhtena intohimonaan.
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Santeri, 21, Turku. Santerin kiinnostus kenkia kohtaan herasi katumuotimerkki Supre-
mesta, joka on hyvin suosittu merkki jalleenmyyntipiireissa. Katumuodista kiinnostus siir-
tyi kenkiin, ja nyt han on kerannyt niin vaatteita kuin kenkia jo 4 vuotta. Oma keraily on
vaihtunut ajan kanssa myds tuotteiden myymiseen, ja Santeri onkin perustanut vuonna
2019 yrityksen, Fleamarket Finlandin, joka myy, ostaa ja vaihtaa kenkia sekd katumuoti-

ja merkkivaatteita.

Zee, 28, Helsinki (nimi muutettu vastaajan toiveesta). Zeen suhde kenkiin on tiivis; han
vertasi suhteen olevan samankaltainen kuin koripalloilijan suhde koripalloon. Hanen kiin-
nostuksensa kenkiin herasi jo vuonna 2004, mutta varsinainen kenkien hankinta ja ke-
raily alkoi vuonna 2013. Zee halusi aina ostaa kenkid, mutta hanella ei ollut tdhan re-
sursseja ennen vuotta 2013. Hanen toimintansa on vuosien varrella muuttunut ammatti-
maiseksi, ja nykyaan han on yksi helsinkildisen rajattuja kenkia myyvan Kivijalkaliikkeen

omistajista.

3.2 Haastattelututkimuksen hypoteesit

Haastattelututkimuksen hypoteesit on muodostettu taustatutkimuksessa heranneista
oletuksista, jotka pistavat digitaalisten innovaatioiden ominaisuudet koetukselle. Hypo-
teesien tarkoituksena oli herattaa keskustelua aiheista ja muodostaa naista mielipiteista

tutkimuksen lopullinen tulema. Haastattelututkimuksen hypoteesit ovat seuraavat:

1.  "Sneakerheadit”’ ajavat itse rajoitettujen kenkien markkinointia ja hypea.
Suomessa yksityisten henkildiden maara, jotka jalleenmyyvat kenkia on kolmin-
kertaistunut vuosien 2019-2020 aikana.

3.  StockX:n tarjoama jalleenmyyntidata maarittda kenkien hintaa jalleenmyyntimark-
kinoilla, niin yritysten kuin yksityishenkildiden kohdalla.

4. Nike on isoin ja kiinnostavin brandi, kun puhutaan rajatuista kengista, eika tama
ole muuttumassa lahitulevaisuudessa (Jordan -brandi lasketaan osaksi Nikea).

5. Kenkabrandeille on hyodyllista saavuttaa mahdollisimman suuri jalleenmyynti-
hinta.

6. Muusikoiden ja stylistien kanssa yhteistydssa valmistetut kengat ovat ajankohtai-
sempia kuin urheilijoiden (Jordan-brandia ei lasketa urheilijakategoriaan).

7. Huonoin aika jalleenmyyda rajoitettu kenka on kuukauden sisalla alkuperaisesta
julkaisusta.

8. Kenkabrandeilld on mahdollisuus kaataa jalleenmyyntimarkkinat myymalla enem-
man rajoitettuja kenkia.

9.  Arvontamuotoinen ostaminen ovat yrityksille hyva tapa kasvattaa myyntia ja sosi-
aalisen median seurantaa.

10. Arvontamuotoinen ostaminen on tehnyt kenkien hankinnasta helpompaa ja tasa-
puolisempaa kuluttajille.
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11.  Arvontamuotoiset julkaisut herattadvat enemman kiinnostusta asiakkaassa, kuin
julkaisut, joissa ei kaytetd arvontamuotoa.

12. Sosiaalisen median kanavissa on suuri mahdollisuus tulla huijatuksi.

13. Nykyiset vaarennetyt kengat ovat niin hyvalaatuisia, ettd niiden autenttisuuden
varmentamiseen tarvitsee aina asiantuntijan/algoritmin apua.

14. Kuluttaja voi luottaa kengan autenttisuuden varmentamiseen kehitettyyn algo-
ritmiin samalla tavalla kuin asiantuntijan apuun.

3.3 Hypoteesien testaus

1. "Sneakerheadit” ajavat itse rajoitettujen kenkien markkinointia ja hypea

Ensimmaisen kysymyksen vastaukset olivat hyvin samanhenkisia. Osallistujat ymmarsi-
vat, ettd markkinointi ei rajoitu kuitenkaan taysin sneakerheadien toimintaan, mutta talla

on selkeasti vaikutusta niin kengan suosioon kuin sanan levidmiseen isolle yleisélle.

Osallistujista Zee ja Santeri otti hyvin huomioon kenkien myynnin historian ja nykytilan-
teen. Ennen kenkia sai hankittua helpommin ja halvemmalla, koska markkina eivat olleet
viela niin suuret. Nyt kuluttaja joutuu maksamaan samoista julkaisuista satoja tai jopa
tuhansia euroja enemman, koska kysynta kenkien ymparilla on niin paljon suurempi. Jal-
leenmyynti on vaikuttanut siind mielessa tdhan hyvin paljon, kun ihmiset ovat ymmarta-
neet, ettd he voivat tehda julkaisujen kohdalla rahaa. Zee kuitenkin mainitsi hyvin, etta
pelkastaan jalleenmyyjat eivat aja hintaa yldspain, vaan kyse on enemmankin tarjon-
nasta ja kysynnasta. Rajoitetut kengat kuitenkin myydaan melkein poikkeuksetta lop-

puun.

Heikki kiteytti hypoteesin hienosti: "Sneakerheadit pitadvat omalla toiminnallaan aallon-
harjaa todella korkealla, ja heidan ansiostaan kenkien suosio pysyy korkealla pidempia

aikoja. Sneakerheadit eivat kuitenkaan ole aallontekijoita, tai aaltojen perustajia”.

2. Suomessa yksityisten henkildiden maara, jotka jalleenmyyvat kenkia on kolminker-
taistunut vuosien 2019-2020 aikana.

Kun asiantuntijoilta kysyttiin kasvaneesta jalleenmyyjien maaristd Suomessa, kaikki tun-

nistivat jalleenmyynnin kasvaneen suosion. Erinimisia myyjia nakee hyoddyntamassa
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esimerkiksi Facebookin marketplaceja, mutta myyjat luovat myds eri alustoille, etenkin

Instagramiin omia yritystileja.

Scott kertoi, ettd tdma on yksi syista, jonka takia han on menettanyt jossain maarin omaa
kiinnostustaan uusia kenkia ja kenkamarkettia kohtaan. Ymmartaa kuitenkin jalleen-
myynnin ilmion, ja ajattelee, olisiko tehnyt itse samoin kun oli nuorempi? Han pitaa kui-
tenkin jalleenmyynnin ilmiota ja sita, ettd nuoret saa nain rahaa positiivisena asiana. Zee
mainitsi, ettd jos lasketaan vain henkilét, jotka osallistuvat arvontoihin, ja myy kengat

valittémasti, niin jalleenmyyjid on varmasti jopa 10 kertaa enemman kuin ennen.

Zee ja Heikki kuitenkin totesivat molemmat, ettd on todella hankalaa, melkein mahdo-
tonta tienata ainoastaan jalleenmyymalla kenkia, varsinkin Suomessa. Sen vuoksi Suo-

messa jalleenmyynnilla paasaantoista tuloa tekevia henkilbitd on ehka kaksi kappaletta.

3. StockX:n tarjoama jalleenmyyntidata maarittda kenkien hintaa jalleenmyyntimarkki-
noilla, niin yritysten kuin yksityishenkildiden kohdalla.

StockX:n jalleenmyyntidata heratti erilaisia tuntemuksia haastateltavissa henkildissa.
Vaikka jokainen henkildistda myodntaa kayttavansa sivustoa ainakin joskus, oli vastaukset

todella erilaisia.

Santeri ja Scott uskovat naiden maarittavan jalleenmyyntihintoja paljon, tai olevan aina-
kin ensimmainen asia, mista ihmiset vertaavat tuotteen hintaa ennen ostoa tai myyntia.
Santeri myds sanoi itse hyddyntavansa naita hintoja varsinkin kayttamattémien kenkien
kohdalla, silla jalleenmyyntimarkkinoiden ostomahdollisuudet ovat hyvin rajoitetut. Han
kertoo myds, etta olisi mukava myyda kenkia halvemmalla, ja tekisikin nain, jos han

omistaisi samaa kenkaa satoja tai kymmenia pareja.

Zee taas huomioi vastauksessaan sen, etta sivuston markkinoima data on aikaisemmin
myos ollut hyvin vaarassa, kun yritys koitti kalastaa dataa mahdollisimman monelta alus-
talta, ja laskivat myynteihin myos vaarennettyjen tuotteiden myynteja. Han kuitenkin

myontaa nykyisen datan olevan jo tarkemmalla tasolla.

Heikki taas ei usko tahan jalleenmyyntidataan. Vaikka StockX on kansainvalinen yritys,
han nakee nama hinnat ainoastaan Yhdysvaltojen markkinoiden hintoina, jotka eivat
pade varsinkaan Suomessa. Kysynta ja tarjonta on niin eri tasolla, eikd ostovoimaakaan

ole yhta paljoa.
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4. Nike on isoin ja kiinnostavin brandi, kun puhutaan rajatuista kengista, eika tdma ole
muuttumassa lahitulevaisuudessa (Jordan -brandi lasketaan osaksi Nikea).

Hypoteesi Niken suuresta asemasta rajattujen kenkien kulttuurissa ja markkinoilla sai
asiantuntijat samalle kannalle. Niken asema on toistaiseksi sementoitu, mutta tulevai-

suus on toistaiseksi tuntematon, josta vastaajilla oli erilaisia mielipiteita.

Scott ja Santeri osasivat hyvin osoittaa ongelman Niken taustalla: suurimmat kenkamallit
alkavat olla jo hyvin tuttuja, ja naihin malleihin on jo kaytetty niin monia variyhdistelmia,
ettd julkaisut alkavat tuntumaan jossain maarin pahvilta. He myo6s odottavat kuluttajien
kyllastyvan tahan lopulta, ja ettd tata kautta markkinoilla tulee olemaan enemman kilpai-

lua.

Heikki taas pitda Nikea kautta aikojen eniten innovaatioita ja tuotekehittelyja tuoneena
brandina, jolla on myds laajin mallisto; Nike on tehnyt ja muut matkinut perassa. Kukaan
ei pysty ohittamaan heidan mallistonsa laajuutta vield pitkdan aikaan, eikd han nae sita
my0dskaan kannattavana ideana yrittda. Heikki kuitenkin odottaa pienempien brandien,
kuten Salomonin vievan pientd markkinaosuutta Nikelta, mutta han nakee, etta valta-

asemat tulevat pysymaan samana jatkossakin.

5. Kenkabrandeille on hyddyllista saavuttaa mahdollisimman suuri jalleenmyyntihinta.

Tama kysymys aiheutti pientad hajontaa vastauksissa, silla osallistujat vertasivat tilan-
netta erilaisiin yhtal6ihin. Kaikki kuitenkin totesivat, etta suuret jalleenmyyntihinnat ai-

heuttavat keskustelua seka kiinnostusta yhteisdissa.

Santeri taas ei usko brandien pitdvan korkeista jalleenmyyntihinnoista, johon han keksi
myods mielenkiintoisen vertauksen rajoitetuista kengista ja Rolexin kellomallistosta. Ro-
lexin Starbucks malliston kellot maksoivat aiemmin liikkkeissa n. 8000-8500 euroa, mutta
jalleenmarkkinoilla naiden hinta vaihtelee 13 000 — 15 000 euron valilla. Tama sai Role-
Xin nostamaan hintoja, ja nykyaan naiden kellojen hankkiminen varsinkin kaupan hyllyilta
on todella hankalaa, melkein mahdotonta. Scott ja Heikki taas yhtyivat siihen, etta ken-
kabrandit pitadvat varmasti silmalla StockX:n jalleenmyyntidataa, ja tekee joitain paatok-
sia taman pohjalta. He myds mainitsivat, etta korkeat jalleenmyyntihinnat herattavat kiin-

nostusta yhteisossa.
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6. Muusikoiden ja stylistien kanssa yhteistydssa valmistetut kengat ovat ajankohtai-
sempia kuin urheilijoiden (Jordan-brandia ei lasketa urheilijakategoriaan)

Asiantuntijat osasivat vastata tdhan kysymykseen saman linjaisesti, ettd muusikot ja sty-
listit ovat nousseet kenkayhteistyokentalla urheilijoiden suosion ohi, ehka jopa suurim-

paan asemaan kenkakulttuurissa.

Heikki ajatteli asiaa niin, ettd Jordanin tullessa kenkdmaailmaan, urheilu oli varmasti viih-
teellisesti suosituin kulutusmaailma. Nyt supertdhdet niin musiikin kuin elokuvienkin sa-
ralla voivat olla suositumpia kuin urheilijat. Santeri taas tunnisti Travis Scottin suosion,
ja myoénsi tdman johtavan markkinaa yhteistydkumppanien osalta. Zee oli skeptisin ta-
man kysymyksen osalta, eikd allekirjoittanut vaitettd. Han nakee tilanteen tdmankin ky-
symyksen kohdalla enemmankin tarjonnan ja kysynnan aiheuttamana, eikd kysynnan

suosio maaraydy ainakaan taysin yhteistydkumppanin mukaisesti.

7. Huonoin aika jalleenmyyda rajoitettu kenkd on kuukauden sisalla alkuperaisesta jul-
kaisusta.

Kukaan haastateltavista ei allekirjoittanut kyseista vaitetta ainakaan taysin. Heidan mie-
lestaan hinnat riippuvat taysin julkaisusta, joten kysymys pitéisi tehda oikeastaan jokai-

sen erillisen julkaisun kohdalla.

Santeri kertoi, ettd kenkien arvo voi toki nousta ajan kanssa, mutta joidenkin kenkien
kohdalla hinta myds laskee. Han nakee, ettd myynti pitaisi tehda oman mukavuusalueen
mukaisesti, sitten kun itsesta tuntuu, ettad kengistd saatava hinta on sopiva. Han myds

nakee nykyisen jalleenmyynnin ilmién hyvin samanlaisena, kuin sijoittamisen.

Heikki taas on skeptisempi jalleenmyynnin suhteen, ja nakee, ettd kengat kannattaisi
ainakin Suomessa myyda mahdollisimman pian pois, kun julkaisun suosio on viela kor-
keimmillaan. Han kuitenkin nakisi tilanteen ihan eri tavalla, jos asuisi Yhdysvalloissa,
jossa han saattaisi sailyttaa kenkajulkaisuja koskemattomina vuosia, ennen kuin jalleen-

myy nama eteenpain.

Scott antoi kasinkosketeltavan esimerkin jalleenmyyntihinnoista: Han kertoi ystavansa
myyneen rajatut kengat 650 euron hintaan, kun han ajatteli hinnan olevan korkeimmil-
laan. Talla hetkella kyseiset kengat maksavat lahemmas 10 000 euroa ja ystavaa har-
mittaa tama ihan ymmarrettavasti. Tama yhtalo kertoo paljon kenkien ja trendien voi-

makkaista vaihteluista, joita voi olla taysin mahdoton ennustaa etukateen
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8. Kenkabrandeilld on mahdollisuus kaataa jalleenmyyntimarkkinat myymalla enem-
man rajoitettuja kenkia.

Kenkabrandien mahdollisuutta ja motiivia kaataa jalleenmyyntimarkkinat pohdittiin eri

nakokulmista, joka jakoi vastaukset kahteen eri ryhmaan.

Heikki ja Zee eivat nae tata yhtaléa mahdollisena: On todella hankala sammuttaa tata
liekkia, jonka brandit ovat laittaneet jo tulille. Heikki ndkee, ettd ndin tekemalla uudet
julkaisut kokisivat inflaation, mutta vanhat kengat sailyttaisivat arvonsa, ja nain vanhoista
kengista tulisi uusi "trendisuuntaus”. Taman odottaisi myds aiheuttavan painetta bran-
deille, ja ndistda vanhemmista malleista alettaisiin tekemaan myos retroversioita. Zee sa-
noi, ettd tama aiheuttaisi ainoastaan sen, ettd brandit tekisivat enemman rahaa naista

julkaisuista.

Scott ja Santeri olivat enemman samaa mieltd hypoteesin kanssa. Santeri vertasi tilan-
teeseen Travis Scottin Dunk SB kenkaa Nikelta: Jos naita kenkia olisi julkaistu enem-
man, sanotaan vaikka miljoona, ja ne olisivat saatavilla useammassa liikkeessa, tippuisi
naiden jalleenmyyntihinta oletettavasti noin 50%. Scott taas pohti, etta jos naita kaikista
harvinaisimpia ja suosituimpia kenkia olisi saatavilla, kiinnostaisiko kuluttajia nama enaa
yhta paljoa? Han pitaa ideasta, ettd kuluttaja saisi kasiinsa juuri sen parin, minka han

oikeasti haluaa.

9. Rajoitettujen kenkien arvonnat ovat yrityksille hyva tapa kasvattaa myyntia ja sosi-
aalisen median seurantaa.

Vastaajat olivat yhta mielta, ettéd arvonnat aiheuttavat paljon sosiaalisen median seuran-
taa vahittaismyyntia tekevalle yritykselle. Myynnin kasvattamisesta ja markkinoinnista

tassa muodossa oltiin kuitenkin montaa mielta.

Heikki ja Zee totesi, ettda on mukavaa kauppiaalle, etta on tuotemyyntia, joka suorastaan
lentaa hyllysta ulos, mutta tdman varaan ei voi laskea kaupan markkinointia. Heikki viela
jatkoi, etta ihmiset voivat silti hakea vain nama rajatut tuotteet, eivatka olla missaan
muussa tekemisissa kaupan kanssa. Naiden tuotteiden vahittaismyynti kuitenkin luo tiet-

tya uskottavuutta ja kiinnostusta kuluttajissa.

Scott totesi taman tavan olevan todella rasittava, kun sosiaalinen media tayttyy niin bran-
dien, kuin yritysten ja kuluttajien tekemista julkaisuista yhden kenkajulkaisun kohdalla.

Ja tdma yhtalo toistuu jokainen viikko. Han myds odottaa kuinka paljon brandit vaativat
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jatkossa kuluttajalta, jotta tdma voisi osallistua arvontaan? Onko luvassa pian sosiaali-

sen median videoiden teko vain arvontalipukkeen vuoksi?

10. Arvontamuotoinen ostaminen on tehnyt kenkien hankinnasta helpompaa
ja tasapuolisempaa kuluttajille

Arvontamuotoisen ostamisen helppous ja tasapuolisuus sai asiantuntijat tuskaisiksi.
Vaikka arpomismuotoisen ostotavan pitaisi jakaa tasapuolisia mahdollisuuksia, se jakoi

mielipiteita.

Zee naki, ettd tdma tapa on toki jakanut tasapuolista mahdollisuutta, mutta vahittaiskaup-
pojen paikalliset asiakkaat karsivat tdstd muodosta. Muut vastaajat nakivat arvontamuo-

don jossain maarin hankalana myyntitapana.

Scott kertoi, ettd han sai ostettua useita suosittuja julkaisuja ennen arvontamuotoa, ja
kuinka arvontamuodon jalkeen kenkia ei ole jaanyt haaviin vahittdismyyntikanavista.
Mydskaan Santeri ei ole voittanut arpajaisista kuin kolmet kengat, ja vertaa voittomah-
dollisuutta suositun julkaisun kohdalla lottoamiseen. Santeri myds mainitsi, ettd markki-
noille on luotu uusia botteja, joiden avulla asiakas saa osallistututtua arvontoihin useam-
paan kertaan. Heikki taas nakee koko ostomuodon vaikeasti [ahestyttavana ja vieraana
tapana. Han toivoisi, ettd myymalat keksivat ja saavat mahdollisuuksia toteuttaa erilaisia

myyntitapoja, kuten sen, ettad arvontoihin voisi osallistua kivijalkamyymalbissa.

11. Arvontamuotoiset julkaisut herattavat enemman kiinnostusta asiak-
kaassa, kuin julkaisut, joissa ei kayteta arvontamuotoa.

Kaikki osallistujat yhtyivat siihen, ettd arvontamuotoiset julkaisut herattavat enemman

kiinnostusta kuluttajissa.

Zee kertoo, ettda arvontamuoto on ehka helpoin, ja simppelein tapa herattaa kiinnostusta,
kun niin moni vahittaiskauppa tekee jo tata. Han kuitenkin lisasi, etta jotkin kaupat ovat

tehneet julkaisuja myos erimuotoisesti, ja saaneet talla paljon huomiota.

Heikki taas allekirjoitti vaitteen, silld moni haluaa joko helposti jalleenmyytavia, tai suo-
sittuja tuotteita. Moni myos ajattelee, ettd voi tehda 100-200 euroa voittoa jalleenmyy-

malla arvotut kengat. Santeri vahvisti Heikin nakemysta, ja kertoi, ettd kun nakee
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arpajaismuotoisen julkaisun, han ajattelee tdman todenndkdisesti olevan julkaisu, joka

voi kiinnostaa hanen asiakkaitaan ja ihmisia yleisesti.

12. Sosiaalisen median kanavissa on suuri mahdollisuus tulla huijatuksi

Kaikki asiantuntijoista tunnistivat mahdollisuuden tulla huijatuksi jalleenmyyntimarkki-
noilla. Sosiaalisen median alusta kuitenkin vaikuttaa asiantuntijoiden puolesta hyvin

kayttdkelpoiselta.

Santeri sanoo, etta han tekee mielummin kauppaa sosiaalisen median alustoilla, kuin
esimerkiksi tori.fi kaltaisesta palvelussa, jota han pitda suosittuna huijareiden keskuu-
dessa. Han myds sanoo, ettd kuluttajan halytyskellojen pitéisi soida, jos joku myy 400

euron arvoista tuotetta vaikka 100 euron hintaan, oli alusta mika hyvansa.

Heikki kertoi, etta tata valttdakseen kannattaa pyytdd mahdollisimman yksityiskohtaisia
kuvia kengista. Scott sanoi, etta se on vain ajan kysymys, kunnes joku alkaa huijaamaan
Suomessa isoja rahoja vaarennetyilla kengilla. Han kertoi, etta nykyisiin taydellisiin vaa-

rennoksiin saa tehtaalta myds vaarennetyt kuitit.

13. Nykyiset vaarennetyt kengat ovat niin hyvalaatuisia, etta niiden autentti-
suuden varmentamiseen tarvitsee aina asiantuntijan/algoritmin apua.

Asiantuntijat olivat samaa mielta, osa nykyisista vaarennetyista kengista on todella hyvin

tehty, jolloin autenttisuuden varmentaminen on hyvin hankalaa.

Scott kertoi, ettd han ei uskalla enda henkilokohtaisesti sanoa, mitka tuotteet on autent-
tisia ja mitka eivat. Han ei halua olla syy sen taustalla, etta joku ostaa vaarennetyt kengat
isolla rahalla. Heikki pitaa omaa silmaansa hyvin esteettisena, han huomaa eroja hyvin.
Hanesta google auttaa autenttisuuden tarkistamisessa niin paljon, ettéd voi sanoa 90%

todennakodisyydella todeta kengan olevan autenttinen tai vaarennetty.

Santerilla on kaveri, joka varmentaa kaikki hanen ostamansa ja myymansa tuotteet.
Hanta arsyttda nama tuotteet markkinoilla, ja eritoten henkildt, jotka tietavat myyvansa

vaarennettyja tuotteita autenttisina.
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14. Kuluttaja voi luottaa kengan autenttisuuden varmentamiseen kehitettyyn
algoritmiin samalla tavalla kuin asiantuntijan apuun.

Kukaan asiantuntijoista ei ollut paassyt kokeilemaan vield tekoalylld toimivaa autentti-
suuden tarkistusta, ja tdma hypoteesi heratti myds skeptisyyttd. Kukaan ei suoranaisesti

ollut valmis luottamaan taysin tamanlaiseen varmentamiseen.

Heikki kertoi, ettd vaarentajat ovat usein askeleen edella. Tietyt kengat ovat niin hyvin
tehty, ettd ne voi erottaa ainoastaan mikroskoopilla. Han luottaa enemman ihmisen sil-
maan. Myds Santeri kertoi, ettd han ei luottaisi pelkastaa tekoalyyn, ja pitaisi jatkossakin
oman kontaktinsa varmentamista varmempana vaihtoehtona. Scott ja Z kertoivat, etta
eivat ole ikina paasseet testaamaan tallaista, hankala arvioida. Scott kuitenkin lisasi, etta
tulevaisuus tuo robotit ja tekoalyn markkinoille, ja moni naistd osaa tehda paljon parem-

min asioita, mitd me ihmiset, miksei siis tatakin.

3.4 Muita huomioita ja l16ytdja

Haastattelututkimuksen pohjalta 16ytyi uusia huomioita ja 16yt6ja, joita tutkija ei osannut
edes ajatella, eika 16ytanyt tietoa taustatutkimuksen aikana. Tama on kuitenkin ymmar-
rettavaa, silla kasiteltdvat innovaatiot ja digitalisaatio on viela alkutekijdissaan, ja se, etta

kehitettavaa 16ytyy on taysin normaalia.

Ensimmainen todella yllattava huomattava huomio tuli arvontamuotoisen ostamisen kes-
kusteluissa enemman sivulauseena. Kaksi haastateltavista kertoi, ettd arvontamuotoi-
seen ostamiseen on kehitetty jo uusia botteja, jotka toimivat jo markkinoilla. Arvontoihin
voi osallistua yksilla henkil6tiedoilla vain kerran, joten uudella bottiteknologialla ollaan
luotu monta identiteettia. Nain, kun henkilé ostaa palvelun botteja tarjoavalta osapuo-
lelta, han saa monta "arvontalipuketta”, ja nain moninkertaiset mahdollisuudet saada ra-

jattu kenka.

Toinen huomio tuli Scottin kanssa kaydyssa keskustelussa, jossa han kertoi vaarentajien
nykyaan tarjoavan myos vaarennettyja ostokuitteja kenkien oston ohessa. Tama on yksi
niista tekijoista, jonka vuoksi ainakin minun mielestani rajattuja kenkia ostavan henkilon

tulisi kayttaa autenttisuuden varmentamisen palveluja.

Santerilta tuli my6és mielenkiintoinen vertaus, jossa Rolexin jalleenmyyntimarkkinoiden
hinnat saivat yrityksen nostamaan vahittdismyyntihintoja. Tdma sai minut miettimaan,

voiko kenkabrandit nostaa vahittaismyyntihintojaan rajattujen kenkien julkaisujen
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kohdalla, kun kysyntaa todistetusti riittdad? Toinen vaihtoehto, mitd kenkabrandit voisivat
talld saralla tehda, on hypoteeseissa esitetty vaite "kenkabrandeilld on mahdollisuus

kaataa jalleenmyyntimarkkinat myymalla enemman rajoitettuja kenkia”.
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4 TUTKIMUKSEN LUOTETTAVUUS JA EETTISYYS

Tutkimus toteutettiin taustatutkimuksen ja haastattelututkimuksen perusteella. Tassa lu-

vussa kasitelladn kyseisten osuuksien eettisyytta ja luotettavuutta.

Tassa tutkimuksessa minun roolini kenkakulttuurin yhteisdissa on merkittava asia, silla
tutkimuksessa kasiteltavista aiheista ei I6ydy asiatekstia. Taman vuoksi lahteissa on kay-
tetty mm. kahta Instagramin postausta, sillda maansisaista arvonnoista tai muutaman tun-

nin mittaisista arvonnoista ei 16ytyny mitdan tietoa muualta.

Taustatutkimuksen osuudessa kaytettiin hyvin paljon blogiteksteja eri lahteista. Osa
tekstintarjoajista, kuten Complex, StockX ja Business Insider tarjoavat erinomaista poh-
dintaa tutkimuksessa esiintyvista aiheista. Nama lahteet ja jotkin kirjoittajat olivat myds
minulle jo ennestaan tuttuja, joka lisasi lahteen luotettavuutta. Naista jouduttiin kuitenkin
poikkeamaan my6s muille sivuille, joista osaa voi kyseenalaistaa. Esimerkiksi NBA pe-
laajien kenkasopimuksista, ja kenkdmarkkinoiden kasvusta kokonaisuutena I6ytyi erilai-
sia tilastoja. Pyrin myds tuomaan tutkimuksen lahteisiin mukaan painettuja kirjoja, mutta

ne eivat vastanneet tutkimuksessa kasiteltaviin aiheisiin tarpeeksi.

Haastattelututkimuksen asiantuntijat toivat omakohtaista ja ammattimaista nakemysta
tutkimukseen. Haastattelututkimus on luotettavin osuus tutkimuksessa, silla kaikki mieli-
piteista ei ole faktoja, eika niiden tarvitsekkaan olla. Haastatteluihin haluttiin mielipiteita
ja nakemyksia, joita myds saatiin. Haastattelututkimuksen kysymykset olisivat kuitenkin

voineet maarittda suurempaa kuvaa innovaatioiden taustalla.

Tutkimuksen lopputulos on minun nakemykseni tutkituista aiheista ja niiden tulevaisuu-

desta. Lopputulos on toteutettu mahdollisimman objektiivisesti.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Sakariye Jama



34

5 TUTKIMUKSEN LOPPUTULEMA

Esitan tassa luvussa omakohtaista ndkemystani taustatutkimuksen ja haastattelututki-
muksen tuloksista. Tulokset innovaatioista kasitellaan erikseen, samankaltaisesti kuin
taustatutkimuksessa.

5.1 Arvontamuotoinen ostamismuoto

Arvontamuotoisesta ostamisesta keskusteltiin haastattelututkimuksessa hyvin paljon.
Arvontamuotoinen ostaminen kehitettiin kahdesta syysta: Eliminoimaan markkinaa do-

minoineet botit, ja markkinoimaan tuotteita uudella tavalla.

Markkinaa dominoinneet botit havisivat kuvasta pois vain hetkeksi. Bottiteknologiaa on
kehitetty markkinan mukaan, ja nykyiseen arvontamuotoon on kehitetty jo uudenlaiset
botit. Uudet botit pystyvat moninkertaistamaan mahdollisuuden saada ostettua rajoitettu
kenkd. Kun normaali kuluttaja pystyy osallistumaan nimelldan vain kerran arvontaan,
voivat he botin avulla osallistua yhteen arvontaan jopa tuhat kertaa. Bottien tekijat myos
mainostavat arvontoja "helpoimpana tapana hankkia kenkid”, joka vie viimeisia usko-
muksen rippeita siita, ettd markkinat olisivat tdssd muodossa tasapuoliset. (Hyper Raffle
Bot, 2020)

Arvontamuotoiset ostomahdollisuudet herattavat voimakkaita tuntemuksia niin asiantun-
tijoissa kuin kuluttajissa. Monet ajattelevat arvottavan kengan olevan helppo tapa tehda
rahaa, mutta pelkka arvontamuoto ei kerro selkeaa kaavaa kengan suosiosta. Esimerk-
kina tahan voi mainita Jordan 1 High, "Space Hippie” -kengat, jotka julkaistiin 11.9.2020,
175 euron hintaan. Kengasta pidettiin usealla sivustolla arvonta, joka viesti monelle ku-
luttajalle kengan olevan helposti jalleenmyytava tuote. Toisin kuitenkin kavi, silla kengan
jalleenmyyntihinta on selkeasti vahittaismyyntia pienempi. Kengan hintapreemio on rei-
lusti pakkasella -11,4%, ja myytihinnan keskihajonta on 118-144 euron valilla. Kenkaa
myytiin ainoastaan ennen julkaisua, ja julkaisuviikkona vahittaismyyntia korkeammalla
hinnalla, mutta muuten kengan hinta on pysynyt vahittaismyyntihinnan alapuolella. Ar-
vontamuotoinen ostaminen antaa ristiriitaisia viesteja asiakkaalle, eika pelkka arvonta-
muoto kerro selkedad kaavaa kengan menestyksesta jalleenmyyntimarkkinoilla. Mikali ku-
luttaja haluaa jalleenmyyda rajattuja tuotteita, tulee hanen selvittaa jollain muulla tavalla

mitka julkaisut aiheuttavat eniten kysyntaa.
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Tassa mielessa voidaan kuitenkin myontaa, ettd arvontamuodon kayttaminen on hyodyl-
listd vahittaiskaupalle ja kenkabrandeille. Vahittdiskauppa saa arvontamuodon avulla
tuotteita hyllylle, jotka lentavat sielta pois valittomasti julkaisuhetkena. Arvontamuoto tuo
taas brandille yksittaisen julkaisun lisdksi julkisuutta, niin vahittaiskauppojen julkaiseman
arvontamainonnan, kuin kuluttajien julkaiseman mainonnan avulla. Arvontamuoto tekee
tavanomaisesta tuotteesta halutumman, jolloin brandit voivat hyédyntaa arvontamuotoa

myyntid edistaakseen.

Arvontamuotoista ostamista ei voi taman tutkimuksen perusteella ndhda kannattavana
monistaa useampaa digitaliseen myyntikanavaan. Niin kauan kuin botit ovat osa arvon-
tamuotoa, arvonnat eivat ole tasa-arvoisia. Arvontamuoto fyysisesti itse Kivijalkaliik-

keissa voi olla todella toimiva vaihtoehto.

5.2 Kenkakulttuurin yhteistyét ja vaikuttajat

Kenkakulttuurin yhteistoiden ja vaikuttajien transitiosta osattiin kertoa jo hieman tausta-
tutkimuksessa, mutta tdhan syvennyttiin todella haastattelututkimusten keskusteluissa.
Suurimmiksi syiksi ndiden taustalla paljastui yksinkertaisesti kysynta ja tarjonta, seka
urheilijoiden yhteistydkenkien soveltuvuus, koska nama kengéat ovat usein luotu ainoas-

taan urheilusuoritustarkoituksiin.

Kysynta ja tarjonta ulottuu yhteistydssa tehdyn kengan kohdalla paljon pidemmalle, kuin
ainoastaan yhteistydkumppaniin. On toki olemassa tietyn yhteisén/ryhman yhteistaita,
jotka tuntuvat olevat enemman pinnalla kuin toisen, mutta enta jos verrataan saman yh-
teistydkumppanin useampia kenkia? Tassa tapauksessa veraukseen paasi tutkimuk-
sessa vahvasti esilla ollut Travis Scott, ja hanen 2 eri kenkaansa Jordan -brandin kanssa.
Valitut kengat ovat Jordan 1 High Travis Scott, ja Jordan 6 Travis Scott, jotka molemmat
julkaistiin vuoden 2019 marraskuussa. Jordan 6 mallin vahittaismyyntihinta oli 250 eu-

roa, kun taas Jordan 1 mallin 175 euroa.

Kun tutkitaan naita kenkia jalleenmyyntimarkkinoilla, huomataan heti, ettd Jordan 1 on
paljon menestyneempi versio. Jordan 1 mallin yhteistydn hintojen keskihajonta on 1431-
1571 dollarin valilla, kun taas Jordan 6 mallin yhteistydn keskihajonta vaihtelee 470-533
dollarin valilla. Tama voi johtua siita, ettéd StockX:n datan perusteella Jordan 1 on halutuin

malli koko jalleenmyyntimarkkinoilla, joten se on luonnollisesti sitda myods taman
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yhteistydn osalta. Suosio ei siis rajoitu pelkastaan yhteistyon kysynnan, vaan myds ken-

kamallin kysynnan perusteella.

Kenkakulttuurin yksi suurimmista yhteistdista kautta aikojen olleet koripalloilijoiden yh-
teistyot vaikuttavat kuihtuvan vuosi vuodelta. Syyksi tutkimuksen perusteella muodostui
pitkalti urheilusuoritustarkoitukseen valmistetut kengat, jotka eivat sovellu vapaa-ajalle.
Haastattelututkimuksessa kavi selvaksi, etta koripalloilijat ovat tehneet vapaa-ajan ken-
kidkin, tosin huonolla menestyksella: Jordan -brandin koripalloilija Russell Westbrook on
julkaissut vapaa-ajan kenkia urheilusuorituskenkien lisaksi, mutta ndiden suosio on ollut
todella matalalla. Koko mallistoa ei 16ydy StockX:n jalleenmyyntidatasta, eli kenkaa ei
ole edes jalleenmyyty ainakaan talla alustalla. Russell Westbrookin kengat ovat myo6s
olleet pitkiad aikoja kaupan ja nettikaupan valikoimissa, ja kyseisen malliston kenkia on

nahty jopa -70% alennusmyynneissa.

Tutkimuksen avulla voidaan paatelld, etta lifestylekenkien -markkinoita ohjaa tana pai-
vana muusikot ja vaikuttajat. Naihin vaikuttajiin voi samaistua, piti kuluttaja sitten koripal-

losta tai jalkapallosta.

5.3 Autenttisuuden varmentaminen

Autenttisuuden varmentaminen on nykyaan arkipaivaista ainakin jokaiselle, joka ostaa
tai myy kenkia jalleenmyyntikanavista. Toiminnon voidaan sanoa olevan kyseisille mark-
kinoille taysin valttdamaton, silla vaarennettyja tuotteita tehdaan jatkuvasti, ja naiden vaa-
rennoksien laatu paranee jatkuvasti. Autenttisuutta tarkisteltiin niin algoritmin avulla, kuin

ihmisten varmentamana, tarkistellaan naiden tulemia erikseen.

Autenttisuuden varmentamiseen kehitetty algoritmi on julkistettu vasta vuoden 2020
alussa, joten oli hyvin oletettavaa, ettei tasta ole kaytanndén kokemusta monelta henki-
I6Ita koko maailmassa. Tutkimuksessa kuitenkin paastiin sukeltamaan taman toimintoi-
hin, ja silhen miten tama toiminto ollaan ottamassa vastaan yhteison puolesta. Tutkimuk-
sen pohjalta voidaan sanoa, etta tekoaly otetaan toistaiseksi vastaan hyvin varovaisesti.
Yhteis6 kaipaa tamankaltaisesta innovaatiosta enemman esimerkkeja ja mainostusta,

jotta he voivat arvioida tdman toimintoja pidemmalle ja paremmin.

Autenttisuuden varmentamisen palveluista StockX:n toimintamalli voidaan katsoa onnis-
tuneeksi. Yrityksen koko toiminta kenkien ymparilla on perustettu luotettavuuden ympa-

rille, joka toteutuu yrityksen kenkien varmistamisessa. StockX:n kaltaista palvelua on jo
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monistettu liikemallina, esimerkiksi Eurooppaan on syntynyt sivustot klekt.com -sivusto,

joka tarjoaa samaa palvelua, kuin StockX.

StockX:n kaltaista ihmislahtdistd varmennusta on myés jatkettu, jota nékee jatkossa esi-
merkiksi eBayn ostokanavassa. Perinteinen ostokanava eBay on perustamassa
StockX:n kaltaista autenttisuuden varmentamispalvelua heidan onlinessa tapahtuvaan
kenkdmyyntiin viela vuoden 2020 aikana. eBay julkaisee palvelun yhteistydssa Sneaker
Conin (Kenkien jalleenmyyntitapahtumia toteuttava taho) kanssa. Tama yhteistyd palve-
lee hyvin monia osapuolia: Sneaker Con paasee laajentamaan palvelujaan tapahtumien
ymparille, kun eBayn taas ei tarvitse alkaa kouluttaa uutta henkiléstéa varmentamispal-
velun ymparille. Palvelun julkaisuvaiheessa vain suosituimmat mallit ja julkaisut kayvat
varmentamispalvelun lapi. Palvelu kehittyy ja laajenee kuitenkin jo vuoden 2021 alussa,
jolloin yritysten tavoitteena on todentaa kaikkien yli 100 dollarin kenkaostot. (Porter,
2020)

Autenttisuuden varmentamista voi monistaa myos uusiin kategorioihin, joissa autenttis-
ten tuotteiden hinnat ovat korkealla. Tuotteiden korkeat hinnat ovat se, mika houkuttaa
huijaajia uusille markkinoille. On muistettava, etta huijaajia on nyt ja heita tulee aina ole-
maan tassa maailmassa. Vaikka tuote vaikuttaa kuinka autenttiselta, on varmentaminen

hyvin kannattavaa, varsinkin jos kuluttaja kayttda huomattavan maaran rahaa.

5.4 Hajautetut jalleenmyyntikanavat

Tutkimuksessa keskityttiin alustojen osalta niiden luotettavuuteen ja kaytettavyyteen ku-

luttajien nakdkulmasta, ja siihen onko kuluttajan kannattava siirtya myos jalleenmyyjaksi.

Asiantuntijoihin samaistuen, alustat itsessaan ovat luotettavia, mutta huijaavia henkiléita
I6ytyy aina. Alustoilla kannattaa edeta varovaisesti ja asiakkaan taytyy tutustua huolelli-
sesti tuotteisiin ja tuotekuviin ennen niiden ostoa. Sosiaalisen median alustoilla on paljon
kanssavaikuttajia, joiden avulla saa tietoa niin vilpillisista henkildista kuin tuotteista. Alus-
tat, kuten eBay, ja tori.fi miellettiin alustoiksi joissa on helpointa huijata, silla kuka vaan
voi myyda tuoteitta palvelussa muulla kuin omalla nimella, eika tuotteen alla ole esimer-
kiksi kommenttiosoiota, johon joku viisaampi voi kertoa, jos tuote on selkeasti vaaren-

netty, tai myyja on huijannut muita aikaisemmin.

StockX:n alustasta pidettiin paljon, silla se koetaan riskittdmimpana ja helpoimpana ta-

pana tilata kengat. Ensimmaisten kysymysten kohdalla kuitenkin selvisi se, ettd StockX:n
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tarjoama jalleenmyyntidata on asiantuntijoiden mielestd hieman ristiriitainen, varsinkin
kun hintoja verrataan Suomen markkinoihin. StockX on useamman henkilon kaytossa
kuin sosiaalisen median ostokanavat ja taman kysynnan vuoksi heidan hinnat voivat
myo6s olla korkeammalla kuin yksittdisen myyjan. StockX tarjoaa myds autenttisuuden

varmentamispalvelun oston yhteydessa, josta ihmiset ovat valmiita maksamaan.

Tasta voidaan paatellda StockX:n kanavan antavan selkedd suuntausta myyjille, etta he
eivat voi pyytaa kengista ainakaan enempaa, kuin mitd StockX kaikkine kuluineen. So-
siaalisen median alustoilla saat toki kuulla nopeasti myds muilta ostajilta myyjilta, jos
pyytdmasi hinta on liilan korkealla. Viimeinen indikaattori tdstd on se, etta tuote jaa yk-

sinkertaisesti myymatta

Rajoitetuilla kengilla ei ole tarkoituksena tyydyttdd koko markkinan kysyntaa, joka on
luonut jalleenmyynnin ilmidén. Yha useampi henkild kiinnostuu jalleenmyynnin suurista
hinnoista sekd mahdollisuuksista ja ryhtyy jalleenmyyijiksi. Taman tutkimuksen perus-
teella jalleenmyyjan rooli voi olla sivutulona kannattava, mutta padamaaraisena tulona

kenkien jalleenmyynti on liian riskialtista.
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