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Tutkimuksen tarkoituksena on vastata kysymykseen, "Miksi ihmiset kayttavat ko-
ruja” ja aineiston perusteella luoda mallinnetut korumalliston hahmomallit. Menetel-
mana kaytettiin asiakaskyselya, testiryhméa ja ndiden pohjalta mallinnettiin juhli-
valle naiselle tai morsiamelle suunnattu juhlakorumallisto Sirius.

Tama tyd on kaksiosainen sisaltaen produktion ja tutkimuksellisen osuuden. Toi-
meksiantajan roolissa toimii tulevaisuuden yritykseni Yritys X, jolle suunniteltiin en-
simmaisen korumalliston hahmomallit 3D-mallinnusohjelmaa hyddyntaen.

Produktio-osuuden tukena toimi tutkimuksellinen osuus, jossa perehdyttiin tarkem-
min korujen kayton taustoihin, hakemalla vastausta siihen, miksi ihmiset kayttavat
koruja, mika niiden merkitys on ja minkalaiset kayttajien ostotottumukset ovat.

Tutkimusmenetelména kaytettiin kyselya, jota levitettiin Facebookia hyddyntaen.
Tulosten avulla méariteltiin tarpeiden pohjalta kohderyhma4, josta poimittiin testivas-
taajat. Testiryhma toimi korumalliston suunnittelun avustajina ja arvioijina. Ty6ela-
man yhteistybkumppanina ja palautteen antajana toimi graafinen muotoilija Riina
Hokkanen.

Lopputuloksena mallinnettiin hopeisen juhlakorumalliston hahmomallit ja luotiin toi-
mintamalli uusien mallistojen suunnittelun pohjaksi.
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The aim of this study was to find out why people wear jewellery. Based on the study,
jewellery collection models were created with 3D-modelling. A customer survey,
completed by a test group, was used to help create the right design choices. Based
on these methods, a jewellery collection named Sirius was modelled for celebrating
women and brides.

This thesis consists of a production part and a study. Its commissioner was my fu-
ture company, Yritys X. The production of this thesis consisted of designing the
company’s first jewellery collection models by using a 3D-modelling program.

The production part was supported by a survey, the aim of which was to get ac-
quainted with the reasons for wearing jewellery. The aim was to get answers to why
people wear jewellery, what jewellery means to people, and what users’ buying hab-
its are like.

A survey distributed through Facebook was used as the research method. The tar-
get group was defined on the basis of the findings of the survey, and a test group
was selected among it. The test group acted as a supporting team behind the design
choices. Graphic designer Riina Hokkanen acted as a mentor in this process.

Models for a silver celebration jewellery collection and a formula for creating jewel-
lery models were created as a final result of this thesis.

Keywords: jewellery collection, concept design, 3D-modeling, productization
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1 JOHDANTO

1.1 Aiheen valinta

Tulevaisuuden haaveenani on perustaa yritys, jonka yksi tuoteryhmista on hopeasta
valmistetut korut. Olen aiemmalta koulutukseltani kultasepéanalan- ja metallialan ar-
tesaani. Lahdin opiskelemaan visuaalista tuottamista tulevaisuuden yritystoiminta
mielessani, koska koin kaipaavani markkinointiin ja yritystoimintaan vahvempaa
pohjaa. Opinnaytetytssani yhdistan nykyiset opintoni visuaalisena tuottajana seka

aiemmat korualan opintoni toimivaksi kokonaisuudeksi.

Opinnaytetyoni on kaksiosainen sisaltaen tutkimuksellisen osuuden ja produktio-
osuuden. Produktiossa tavoitteena on tehda korumalliston konsepti 3D-mallinnus-
ohjelmaa kayttaen. Malliston suunnittelun tukena kaytan tuotteistamisen teorioiden

lisdksi asiakastutkimusta, jonka avulla pyrin ymmartamaan korujen kaytdn taustoja.

Aiheen valinta on itselleni Iaheinen aiempien opintojeni kautta. Korumallistokonsep-
tin suunnittelussa pystyn yhdistamaéan aiempien opintojeni ja nykyisten visuaalisen
tuottajan opintojen toisiaan tukevat kokonaisuudet.

Jotta voin toimia yrityksessa, joka valmistaa hopeakoruja, on aarimmaisen tarkeaa
saada yhteys jo alussa omiin potentiaalisiin asiakkaisiin. Menestyvien tuotteiden
luomiseksi on tarkedd hyddyntdd kohderyhmaa jo malliston suunnitteluvaiheessa.
Tama tarkoittaa kaytannossa kohderyhman tunnistamista ja asiakaspalautteen ke-

raamista.

1.2 Tavoitteet ja tarkoitus

Opinnaytetydn tavoitteena on oppia malliston luomiseen liittyva asiakaslahtdinen
prosessi seka 3D-mallinnustekniikan hyddyntdminen. Malliston luomisprosessiin

oleellisena osana liittyy myos tarve selvittéda korujen kayttamisen taustoja.

Korujen kayttadmiseen liittyvia tutkimuksia on tehty ddrimmaéisen vahan, vaikka ko-

ruja tehdaan ja myydaan paljon seka tiedetdan korujen kayton historian ulottuvan



vuosituhansien taakse. Jotta voidaan tarjota asiakasryhmaélle jotain tuotetta, taytyy
ensin selvittdd, miksi kyseisia tuotteita ylipaansa ostetaan ja kaytetaan. Kuten Ka-
nanen (2014, 24) sanookin: "Emme voi vaikuttaa, jos emme tieda, mihin vaikuttaa

ja miten ilmio toimii.”

Tavoitteena on tutkimuksen avulla selvittda vastausta tutkimuskysymyksiin miksi ih-
miset kayttavat koruja, minkalaisia tekijoitéa korujen ostamisen taustalla on ja mitka
tekijat vaikuttavat korun valintaan. Tutkimuksen avulla mé&aritellaan tarve korujen
kaytdlle, minka avulla pystytaan tuottamaan tarpeisiin vastaava korumallisto seka
malliston kohderyhma. Tutkimuskyselysta valitaan pieni joukko potentiaalisia testi-

asiakkaita mukaan malliston suunnitteluun.

Opinnaytetyota on kirjoitettu sellaisesta nakdkulmasta, etta siitd on hyotya erityisesti
korualalla tydskenteleville ihmisille, joille tAssa tydssa esitetyt teoriat, mallit ja maa-
ritelmat eivat valttamatta ole yhta tuttuja kuin visuaalisille tuottajille. Tasta syysta

niita on avattu tydssa melko perusteellisesti.

1.3 Yhteistyo

Opinnaytetydssani yhteistyokumppanina ja mentorina toimii Riina Hokkanen I-prin-
tiltd. Riinalla on taustalla graafisen muotoilun koulutus. Riina toimii erityisesti tukena
ja palautteen antajana korumalliston suunnittelussa ja jakaa minulle osaamistaan
erityisesti tuotteen muotoiluun. Haneltd saadun palautteen seka uusien nékdkul-

mien avulla lopputulos on onnistuneempi kokonaisuus.

Mentorointi on vapaamuotoinen vuorovaikutteinen ja tavoitteellinen kehittamisme-
netelm& osaamisen jakamiseksi ja verkostojen luomiseksi. Mentori on alan ammat-
tilainen, jonka tehtaviin kuuluu kuuntelu, opastus, tukeminen ja kannustus saaden
samalla itse uusia ajatuksia ja nakokulmia omaan tyéhénsa. Ohjattava saa mento-
roinnin aikana uutta osaamista ja yksil6llista ohjausta. Luottamus mentorin ja ohjat-
tavan vélilla on tarkedda ja heidan on kyettava puhumaan vaikeistakin asioista avoi-
mesti. (Saksala 2015, 44.)



10

2 CASE YRITYS X

Yritys X on oma tulevaisuuden yritykseni, joka toimii tassa tydssa toimeksiantajan
roolissa. Yritys X on suunniteltu perustettavaksi llmajoelle omakotitalopihan yhtey-
dessa olevaan erilliseen paja- ja liiketilaan. Vaikka yrityksella onkin fyysiset liiketilat,
on sijainnin vuoksi tarkoitus paaasiassa myyda koruja verkkokaupan kautta ympari
Suomea ja toivottavasti joskus myos ulkomaille. Ei ole tarkoitus kuitenkaan unohtaa
erilaisia myyntitapahtumia kuten messut tai markkinat, joissa myynti tapahtuu kas-

votusten.

Yritys X yksi paatuoteryhmista on hopeasta valmistetut korut. Opinnaytetydn tarkoi-
tuksena on luoda Yritys X:lle ensimmé&inen oma korumallisto. Korumallisto suunni-
tellaan asiakkaita kuunnellen, mutta sailyttden kuitenkin oma persoonallinen tyyli
tehda koruja. Koruilla halutaan tavoitella ylellisyytta ja luksushenked, joka korostuu

korujen kokoluokassa ja materiaalivalinnoissa.

Korut ovat tyyliltdéan naisellisia ja suosivat pyoreitd, kaartuvia sekd pehmeita muo-
toja. Koruissa yhdistyy uusi ja vanha ja niitd voisi kutsua myos moderniksi roko-
kooksi. Rokokoon runsaat lehtikdynnokset on koruissa yksinkertaistettu sulaviksi ja

kaartuviksi hopeakoukeroiksi.

Suunnittelun ja valmistuksen kulmakivet I6ytyvat perinteisista kasitydémenetelmista,
abstrakteista muodoista ja ajattomuudesta. Tavoitteena on saavuttaa pysyva jalan-

sija suomalaisessa laadukkaassa design-muotoilussa oman yrityksen tyon kautta.
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3 KORUJEN KAYTTAMISEN TARVE

Tassa luvussa kasitellaan erityisesti sitéd, mika on korujen merkitys erityisesti nai-
selle ja miksi koruja kaytetddn. Selvitetdan myds mité tarpeet ovat, miten ne synty-
vat, miten ne vaikuttavat kuluttamiseen ja miten méaaritellaan tarpeet omalle kohde-

ryhmalle.

3.1 Tutkimusmenetelman valinta

Kysely on nopea ja kateva keino kerata tietoa. Kyselytutkimuksen avulla on mah-
dollista kerata laaja tutkimusaineisto ja on helppo kysya monia asioita samalla ker-
taa. Kyselytutkimuksessa riskind on kuitenkin vastaajien mahdollinen epéarehelli-

syys. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara, 2009, 188-190.)

Laadullista tutkimusmenetelmaa kaytetaan silloin, kun ei ole olemassa valmiita teo-
rioita, jotka selittaisivat tutkimuksen kohteena olevaa ilmiéta. Laadullisella tutkimuk-
sella pyritaan ymmartamaan ilmiété ja kertomaan mista ilmiéssa on kyse. (Kananen
2014, 16.) Laadullista tutkimusta on mahdollista kayttaa maaréallisen tutkimustulok-
sen syventamiseen ja ymmartamiseen (Koskinen, Alasuutari & Peltonen 2005, 24).
Kuviossa 1 on Kanasen (2013, 25) nakemys kvantitatiivisesta ja kvalitatiivisesta tut-
kimuksesta. Hanen mukaansa kvalitatiivinen tutkimus pyrkii I6ytamaan ilmiélle ym-

marryksen tai selityksen, josta voidaan muodostaa teoria.

TEORIA SELITYS

TEKIJA, TEKIJA

YMMARRYS
TEORIAN MUODOSTUS

TEKIJA

Kuvio 1. Kanasen (2014, 25) kuvaus Kkvalitatiivisesta ja kvantitatiivisesta
tutkimuksesta.
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Triangulaatiolla tarkoitetaan monimenetelmaista tutkimusasetelmaa, jossa hyddyn-
netaan erilaisia lahestymistapoja, tiedonkeruumenetelmia ja analyysimenetelmia il-
mion ymmartamiseksi. Monimenetelmainen tapa tutkia auttaa selvittamaan syvalli-
semman nakemyksen ilmi6sta tai ilmié on niin monimuotoinen, ettei yksi tutkimus-

menetelma riitd saamaan tarvittavaa tietoa. (Kananen 2014, 17.)

Opinnaytetyoni tutkimuksellisessa osuudessa kaytin laadullista ja kvantitatiivista tut-
kimusmenetelmaa yhdessa, koska pelkastaan toista menetelmaa kayttaen en olisi
saanut riittavasti tietoa. Kerdsin aineistoa kyselyn avulla, johon olin laatinut kysy-

myksid, joiden avulla pyrin ymmartamaan korujen kayttdéa ilmiona.

Kyselyn luomiseen kaytin Webropolia, jossa on melko kattavat analysointimahdolli-
suudet sisdén rakennettuna. Kysely oli auki viikon 2.4-9.4.2018, jona aikana 127

henkil6& kavi vastaamassa kyselyyn. Kyselya levitin Facebook-ryhmien avulla.

Kyselyyn vastanneista valitsin kuusi potentiaalista asiakasta mukaan korumalliston
suunnitteluprosessiin. Testiryhman tarkempia valintaperusteita esitellaan viela myo-
hemmin. Testiryhmalaisille [&hetettiin kysely, jonka tarkoitus on auttaa korumalliston
muotoiluvalinnoissa. Kayttamalla potentiaalista asiakasryhm&a mukana suunnitte-

lussa voidaan todennakéisemmin luoda menestyva tuoteryhma.

3.2 Korujen kayton taustaa

3.2.1 Mita on tarve?

Korujen kayton historia ulottuu tuhansien vuosien taakse. Niitd on l6ydetty hauta-
kammioista, pyramideista ja vanhoilta asutuspaikoilta tuhansien vuosien takaa. Ih-

misen tarve korujen kayttoon on ikivanhaa ja yleismaailmallista.

Rope & Pyykké (2004, 61) mainitsevat menestyksekkaan markkinoinnin oleellisim-
miksi seikoiksi ymmartaa tarpeen ja tuotteen yhteys, koska tarve muodostaa aina
ostopaatoksen perustan. Heidan mielestaan on tarkeaa ymmartaa tarpeen ja tuot-

teen ero, joka voidaan pelkistaa toteamalla, ettei tuote ole koskaan tarve. Heidan
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mukaansa tuote on vain véline tarpeen tyydyttdmiseen. Markkinoinnin tarkein teh-
tava onkin luoda tarpeita, koska ilman tarvetta mitéaan ei osteta Rope & Pyykko paat-

tavat.

Tuotteella voidaan tarkoittaa useampaa eri asiaa. Se voi olla fyysinen, jolloin se on
jokin konkreettinen tavara kuten tuoli. Tuote voi olla myds aineeton, jollaisia ovat
esimerkiksi erilaiset tietokoneohjelmat ja palvelut. Kotlerin mukaan tuotteeksi maa-
ritella&n kaikki huomattavaksi, ostettavaksi, kaytettavaksi tai kulutettavaksi tarkoite-
tut asiat, joita voivat olla fyysiset esineet, aineettomat palvelut ja ohjelmat, henkilét,
paikat, organisaatiot tai aatteet. (Sipila & Tirkkonen-Vane 2008,181.) Taytyy my6s
muistaa kaytto- ja koriste-esineiden erot: Kayttdesine on valine, jolla tarvittava asia

saadaan tehtya ja koriste-esine taas itsessaan tayttaa jonkin tarpeen.

Tarpeet voidaan luokitella niin sanottuihin kaytto- ja valinetarpeisiin. Kayttdtarve on
esimerkiksi tarve nukkua, jonka perusteella ostetaan sénky. Vélinetarpeet taas ovat
ihmisen henkilokohtaisia motiiviperusteita, jotka ohjaavat hanen toimintapaatoksi-
aan. Tallaisia psykologisia tarpeita ovat esimerkiksi statuksen hankkimisen tarve tai
ihailun tarve. Kuluttajien todelliset valinnat eri tuotemerkkien valilla perustuvat naihin

valinetarpeisiin, vaikka lahtokohta olisikin kayttdtarve. (Rope & Pyykko 2003, 63.)

Rope & Pyykko (2003, 142) kuvailee halun olevan psykologisesti haasteellinen ka-
site. Heidan mukaansa halu perustuu vietteihin ja tarpeisiin, jotka muodostuvat ha-

lun kautta toiminnaksi. Tama toimintapolku on kuvattu kuviossa 2.

% »[ HALUT ] - [ TOIMINTA ]

Kuvio 2. Halut toimivat viettien ja tarpeiden toimeenpanevana voimana. (Rope &
Pyykkd 2003, 142.)
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3.2.2 Kuluttamisen motivaatio

Vaikka korujen kayttdmisen tarvetta ei ole paljon tutkittu, on ihmisen kulutusmoti-
vaatiot tutkitumpi osa-alue. Sammallahden & Murron (2009, 41) mukaan konseptia
ei voi onnistuneesti kehittaa, jos kayttdmisen motivaatiotekijoita ei tiedeta. Talloin
motivaatiolla tarkoitetaan tarvetta, joka vaihtelee kuluttajan tilanteen mukaan ja kon-

septin on taytettava oletetun motivaation perustarpeet.

Esimerkkind voidaan ajatella, ettd lahihoitajana tyoskenteleva henkild haluaa kay-
tannon syista kaulanauhan, johon hén voi ripustaa kulkukortin. Sama ihminen haihin
valmistautuvana morsiamena taas hakee koruiltaan enemman visuaalista naytta-
vyytta. Samalla henkilolla eri tilanteissa on erilaiset motivaatiot ostaa koru. Puhu-
mattakaan eri henkildiden motivaatioista. Motivaatioita kuluttaa on lahes yhta paljon
kuin on ihmisi&a, mutta kuten Sammallahti & Murto (2009, 41) mainitsee, pystytaan
asiakkaita jakamaan motivaation mukaisiin paakategorioihin, joita sitten avataan

tarkemmin muilla maareilla.

Abraham Maslowin (1970, 35-58) tarvehierarkiassa kuvataan ihmisen motivaatiota
erilaisina tasoina ja ylemmalle tasolle paastdkseen taytyisi alemman tason tarpeet
olla taysin tyydytetyt. Siina kerrotaan, etta ihmista ohjaa eteenpain halu tyydyttaa
tarpeita, kun kaikki alempien tasojen tarpeet on tyydytetty, ihminen luonnostaan siir-

tyy tyydyttamaan korkeamman tason tarpeita.

Maslowin (1970, 35-58) mukaan ihmisella on viidenlaisia tarpeita, jotka muodosta-
vat hierarkkisen rakenteen. Han kuvaa alimman tason tarpeita fysiologisiksi elami-
sen perustarpeiksi kuten nalan ja janon tyydyttdminen. Seuraavalla tasolla han sa-
noo olevan ihmisen turvallisuudentunnetta lisaavat tarpeet kuten esimerkiksi
asunto. Maslow kirjoittaa, ettd kolmannelta tasolta 16ytyy rakkauden ja yhteenkuu-
luvuuden tarpeita eli tarve olla kontaktissa muiden ihmisten kanssa. Neljannella ta-
solla hdnen mielestdén ihminen kaipaa sosiaalista hyvaksyntaa, jota voidaan tyy-
dyttaa sellaisten asioiden ja esineiden avulla, jotka nostavat ihmisen arvoa muiden
silmissé. Maslow péaattaéd hierarkiansa viimeiseen eli viidenteen tasoon, jossa mu-
kaan tulevat itsensa toteuttamisen tarpeet, joita voivat olla esimerkiksi kykyjen kayt-

taminen tydssa tai harrastuksissa.
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Kuviossa 3 on kuvattuna tarvehierarkian tasot pyramidin muodossa. Pyramidin
ylemman tason tarpeiden tyydyttaminen on vahemman elintarkeda kuin alemman

tason tarpeiden.

ITSENSA
TOTEUTTAMISEN
TARPEET

SOSIAALISEN
ARVOSTUKSEN
TARPEET
RAKKAUDEN JA
YHTEENKUULUVUUDEN TARPEET

TURVALLISUUDEN TARPEET

FYSIOLOGISET PERUSTARPEET

Kuvio 3. Kuvio 3. Maslowin (1970, 35-58) tarvehierarkiaa voidaan havainnollistaa
pyramidin avulla, vaikka Maslow itse ei sita kayttanytkaan.

Maslowin tarvehierarkiaa on paljon kritisoitu, vaikka pohjimmiltaan hanen periaat-
teensa ovat varsin yleispatevia. Hierarkian kritisointi on koskenut Maslowin vaitetta,
ettd alemman tason tarpeet taytyisi olla taysin tyydytetyt ennen kiinnostuksen koh-
distamista seuraavaan tasoon. Nykykasityksen mukaan taydellista tyydytysta alem-
man tason tarpeille ei tarvita ennen siirtymista hierarkiassa ylospéain. Taydellinen
puutostila edeltavalla tasolla toimii kuitenkin ehkaisijané seuraavan tason merkityk-
sellisyyden kokemiselle, mutta ei kuitenkaan héavitd korkeampien tarvetasojen kiin-
nostusta kokonaan. Kaytdnndssa siis lansimaisen hyvinvointiyhteiskunnan ihminen
toimii useilla tai jopa kaikilla tarvetasoilla samanaikaisesti. (Rope & Pyykkd 2003,
61.)

Motivaatio ja tarve korujen hankintaan liittyy Maslowin teorian ylemmille tasoille. Mo-
tivaatio kayttda koruja tyydyttad esimerkiksi itsetuntoon, asemaan tai vaikutusval-
taan liittyvia tarpeita. Esimerkiksi hadparin tapauksessa tarve kytkeytyy rakkauden
ja yhteenkuuluvuuden osoittamisen tarpeeseen, joka ilmenee yhdessa valittujen

vihkisormuksien merkityksessa.
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On enemman kuin mahdollista, ettd arvokkaan korun ostaa todennakéisemmin hy-
vatuloinen ja tyossakayva nainen, kuin esimerkiksi opintotuella opiskeleva henkild.
Vaikka joku tulisi taloudellisesti paremmin toimeen, ei se kuitenkaan tarkoita sita,
etteik0 korun ostajana silti voisi olla joku muu henkilo. Myos vahatuloisilla ihmisilla
on haaveita erilaisiin korkeamman tason tarpeisiin, mutta se vaatii vain pidemman
tason suunnitelmaa saastamisen suhteen. Kohderyhmaa pohtiessa tama on kuiten-
kin hyva ottaa huomioon. On tarkedd miettia kenelle tuotteensa kohdistaa ja miettia
kohderyhma sen perusteella, kuka todennékaisin ostaja on.

Kuten aiemmin todettiin, Maslowin tarvehierarkiaa on kritisoitu siita, etta alempi taso
taytyy olla tyydytettynd ennen kuin voi siirtyd seuraavalle tasolle. Korujen kayton
tapauksessa kritisointi on aiheellista. Huolimatta ihmisen omasta varallisuudesta,
koru voi tulla saajalleen lahjana tai perinténa ja sita kautta tyydyttdd ylemman tason

tarpeita.

Osatakseen tarkemmin ennustaa ihmisen toimintamalleja ja vedotakseen valintoi-
hin, on tarkeaa tutustua ihmisen psykologiseen perustaan. Talla tarkoitetaan ihmi-
sen perusominaisuuksia, mitké ovat ihmisessa sisalla ja jotka vaikuttavat ihmisen
tapaan toimia. Monet naista ominaisuuksista ovat sellaisia, joita ihminen ei itse tie-
dosta tai halua myontaa itsessaan olevan. Kaikki inmiset ovat kuitenkin pohjimmil-
taan laiskoja, ahneita, mukavuudenhaluisia, itsekkaitd, kateellisia, patemisenhalui-
sia, uteliaita, turvallisuudenhakuisia ja omaavat yhteenkuuluvuuden tarpeen, mutta
niiden maara suhteessa toisiin ominaisuuksiin vaihtelevat. (Rope & Pyykko 2003,
49-50.)

Osaa naista ihmisen perusominaisuuksista on mahdollista hyddyntda koruja mark-
kinoitaessa. Nama ominaisuudet voisivat olla mm. laiskuus, itsekkyys, kateus ja pa-
temishaluisuus. Laiska ihminen haluaa ostaa kaiken helposti ja mieluusti valmiina
pakettina (Rope & Pyykkd 2003, 50). Koruja myytdessa ihmisen laiskuuteen voi-
daan vedota myymalla korusettia kerralla, jolloin ihminen pystyy helposti ja nopeasti
ostamaan kaiken tarvittavan samasta paikasta ja tuotteet sopivat varmasti yhteen

toistensa kanssa.
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Itsekas ihminen haluaa kaiken ennemmin itselleen kuin muille (Rope & Pyykko
2003, 50). Erityisesti haapaivana monilla itsekkyys korostuu ja varsinkin nainen tah-
too olla juhlassa paatahti. Nayttavalla ja uniikilla korulla voidaan tarjota morsiamelle
tarpeeseen ratkaisu ja keino erottua muista. Hadpéaivana samoin kuin muissakin
juhlatilaisuuksissa usein patemisenhalu nousee esiin. Kateellinen ihminen haluaa

olla parempi kuin muut (Rope & Pyykkd 2003, 50).

Erityisesti hddjuhlista puhuttaessa morsiamet vertailevat haajarjestelyitaan toisten
morsianten kanssa ja haluavat omien haidensé olevan parhaat hdat. Kukaan muu
kuin morsian ei saa pukeutua valkoiseen ja taytyyhan hanen olla myds juhlien nayt-
tavin ja kaunein. Myos korujen taytyy ehdottomasti olla paremmat ja kallis tai tun-
nettu design mielletdan usein sellaisiksi. Kateudesta paastaankin patemisenhaluun,
ne ovat melko lahella toisiaan. Patemishaluinen ihminen haluaa tunnustusta ja ar-
vostusta muilta ihmisiltéa (Rope & Pyykkd 2003, 50). Kun se kaikkein paras eli kallein
korusetti on hankittu, morsian kertoo tiedon eteenpéain saadakseen tunnustusta erin-

omaisesta valinnasta.

3.2.3 Ostotottumukset

Kyselyyn (lite 1.) vastanneista 127 henkilosta 95 % oli naisia ja loput 5 % miehia.
Miesten osuus tutkimuksessa jai niin pieneksi, ettei luotettavaa analyysia pysty hei-
dan osaltaan tekem&an, mutta he ovat mukana aineiston kokonaisuuden tarkaste-
lussa. Levitin kyselya Facebookissa ryhmiin, joissa valtaosa on naisia ja tama on
varmasti yksi syy miehisen otannan pienuuteen. Voidaan myds olettaa, ettd miehia

yha edelleen kiinnostaa korut naisia vAhemman.

Kaikista vastanneista enemmistd eli 88 % olivat idltdan 18-39 -vuotiaita. Alle 18-
vuotiaita vastaajia sekd 40-60 -vuotiaita oli kutakin ryhmaa 5,5 %. Yli 60-vuotiaita
vastaajia oli vain 1%. Vastaajista yli puolet eli 61 % olivat parhaillaan tyoelamassa,
44 % opiskelijoita, 3 % yrittdjia, 9 % tyottomia ja 2 % elékelaisia. Vastaajien oli mah-
dollista valita olevansa esimerkiksi tyoelamassa ja opiskelijoita samaan aikaan.
Kaikkien vastanneiden jakautuminen koulutusasteen mukaan on néhtavissa kuvi-

ossa 4.
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Kuvio 4. Koulutuksen jakautuminen vastaajien kesken.

Kuten kuviosta on nahtavissa, padosa vastanneista oli siis ammattikoulun kayneita

henkiloita. Seuraavaksi suurin osuus, 35 % vastaajista, oli ammattikorkeakoulutaus-

taisia ja vahiten eli 3 % oli pelkastaan peruskoulun kayneita henkil6ita.

Enemmisto eli yhteensé jopa 86 % vastanneista osti koruja muutaman kerran vuo-

dessa tai sitd harvemmin. Ainoastaan 1 % vastanneista osti koruja viikoittain ja 3 %

paivittain. Yksityiskohtaiset prosentit ovat nahtavissa kuviossa 5. Kuvio ei ota kui-

tenkaan huomioon lahjoina saatujen korujen maaraa, eika kaikki ostetut korut ole

valttamatta itselle ostettuja.

B Paivittain

B Viikottain

B Kerran kuukaudessa

B Muutaman kerran vuodessa
M Kerran vuodessa

® Harvemmin

Kuvio 5. Korujen ostotiheys.
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Vastaajilta kysyttiin myds, mistd he paaasiassa ostavat korunsa ja he saivat valita
enintdan kolme vaihtoehtoa. Yksi vaihtoehdoista oli vapaa kentta, johon he saivat
itse kirjoittaa ostopaikkansa. Vastauksista muodostettiin diagrammi (kuvio 6), jonka
perusteella nayttaa silta, etta selvasti eniten eli perati yhteensé 95 % edelleen ostaa
korunsa mieluimmin fyysisesta liikkeesta ja vain 5 % vastanneista tilaa korunsa

verkkokaupan kautta.

Kirpputorit Verkkokaupat
2% 5%

Muut koruliikkeet

H Verkkokaupat 18 %

Paivittaistavarakaupat

e 5%

W Paivittaistavarakaupat

B Muodin- ja pukeutumisen tavaratalot
Muodin- ja

pukeutumisen
tavaratalot

® kultasepanliikkeet

B Lomamatkat

23 %
. i j . .
Markkinat, messut ja tapahtumat Markkinat, messut ja
B Muut koruliikkeet tapahtumat
. . 8%
u Kirpputorit
Lomamatkat
9% kultasepanliikkeet

30%

Kuvio 6. Yleisimmat korujen ostopaikat.

Koruista oltiin valmiita maksamaan melko laajalla skaalalla. Arkikaytt6on tuleviin ko-
ruihin oltiin valmiita laittamaan rahaa noin. 5-300 euroa. Juhlakaytt6on tuleviin ko-
ruihin oltiin valmiita panostamaan noin 100-2000 euron verran ja oli vastaajissa
my0s yksi, joka olisi ollut valmis maksamaan juhlakorusta jopa 10 000 euroa. Vas-
taajat olivat myds maininneet, etta erityisen tarkeisiin koruihin, kuten vaikka vihki-
sormus, oltiin valmiita panostamaan rahallisesti enemman eli 500-2000 euroa. Vas-
taajat olivat myds maininneet, ettd oma taloudellinen tilanne vaikuttaa koruihin kay-

tettaviin summiin ja tdma oli havaittavissa myds tutkimusaineistosta.

Osan vastaajien ostopaatoksiin vaikutti my6s materiaali. Erityisesti kerrottiin, etta
materiaalivalinnan olisi kohdattava realistisesti myds hinnan kanssa. Kaytanndssa
tama tarkoittaa sita, ettei halvasta materiaalista oltu valmis maksamaan kallimman

materiaalin hintaa. Lisaksi moni sanoi valttavansa nikkelia tai muita allergisoivia ai-
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neita sisaltavien korujen ostamista. Osa vastaajista suosi selkeasti vain niin sanot-
tuja aitoja materiaaleja kuten hopeaa, kultaa tai valkokultaa. Monilla vastaajilla oli
myOs oma suosikkimateriaali ja vastaajien enemmistdn perusteella talla hetkella

suosiossa on hopeanvariset materiaalit kuten hopea tai valkokulta.

Vastaajilta pyydettiin arvioimaan, mita ominaisuuksia arvostaa ostamissaan tai kayt-
tamissaan koruissa. Ominaisuuksia piti arvioida asteikolla 1-5, jossa 1 oli ei ollen-
kaan tarkea ja 5 hyvin tarkeda. Lisaksi tarjolla oli viela yksi vapaa vastausvaihtoehto,
mikali listassa ei ollut niitd ominaisuuksia, joita arvostaa. Kuviossa 7 on nahtavilla
ominaisuuksien yhteenlasketut pisteet ja voimme todeta, etta korun ulkonaké on
vastaajille kaikkein tarkeinta. Seuraavaksi tarkeimmat ominaisuudet olivat téassa jar-
jestyksessa laatu, persoonallisuus ja kaytannollisyys. Véahiten tarke&a vastaajille ol

aatteiden ilmaisu korun kautta, korun muunneltavuus ja ekologisuus.

Muita listan ulkopuolelta 16ytyvia korun ominaisuuksia, joita arvostettiin, olivat aller-
giavapaus, korun tarina, tunne, sopivuus tilanteeseen, koko, mukavuus, korun sa-
noma, yllapidon helppous ja kustannustehokkuus, vari ja lahjan antajan tuoma tun-

nearvo.

lImaisee aatteitani ||| NN 240
Muunneltavuus [ /2
Uniikiius | 32+
Ekologisuus _ 287
Persoonallisuus (kuvastaa minua itseini) || NN +s¢
Ulkonzko | 490
Ajatromuus I 400
Laaru | 480
Kayeannsllisyys | <52

0 100 200 300 400 500 600

Kuvio 7. Ominaisuuksien vaikutukset koruissa.
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3.3 Korujen merkitys

Korujen kayton taustalta 16ytyy monenlaisia merkityksia. Naitéa merkityksia kasittelen

ja avaan tasséa luvussa.

3.3.1 Nainen ja koru

Petra Ahde-Deal (2013, 9) on tutkinut korujen merkitysta naiselle vaitoskirjassaan
Women and jewelry. Han kertoo, etta syitd korujen kayttdon on lahes yhta monta
kuin korujen kayttajidkin, mutta paasyy korujen kayttoon I6ytyy sosiaalisista motii-
veista. Muita syita korujen kayttoon hdnen mukaansa voivat olla puhtaasti esteetti-
set tai aatteiden ilmaisuun liittyvat syyt. Ahde-Deal mainitsee usein sanotun, etta

korun kantaja pyrkii ilmaisemaan tai korostamaan itsedan korujen kautta.

Ahde-Dealin (2013, 9-10) mukaan korujen kayttdd voidaan kuvata "jokapaivaisen
elaman koristeompeleeksi”. Tutkimuksen mukaan usein kaytetyilla koruilla on kan-
tajalleen syvallisempi ja tunteisiin vetoava merkitys. Niilla on voima sailyttdd muis-
toja, yhteyksia lahimmaisiin ja muistuttaa elamansa tarkeimmista paivista. Ahde-
Deal korostaa kuitenkin, ettei korut itsessdan kanna merkityksia vaan ne ovat vain

tuotteita, jotka on tehty jostain materiaaleista ja jotka on suunniteltu kaytettaviksi.

Tunnesidos koruihin pidentaa korujen kayttoikaa ja lisaa korun arvoa omistajalleen.
Arvokkaimpia koruja yleensa ovat ne, jotka ovat periytyneet suvussa useamman
sukupolven ajan. Sosiaaliset yhteydet ja yhteenkuuluvuus lisdavat korujen kaytta-
mista. Naiselle korun arvo on enemman sen tunnearvossa, kuin korun materiaalin
arvossa itsessaan. (Ahde-Deal 2013, 9-10.)
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3.3.2 Miksi ihmiset kayttavat koruja?

Korujen kayton tarve vaihteli kunkin vastaajan mukaan, mutta sielta oli tunnistetta-

vissa muutamia toistuvia ilmioita, joita pystytaan analysoimaan tarkemmin.

Vastaajilta kysyttiin suoraan syyta siihen miksi he kayttavat koruja. Vastaukset olivat

jaoteltavissa yhdeksaan seuraavanlaiseen ryhmaan:

kaytetdadn osana pukeutumista (juhlavuuden lisdéaminen, vaihtelu, muoti)
ulkonaon parantamiseen tai viehattavyyden lisddmiseen (itsevarmuus)
Itsensd hemmotteluun (palkinto, piristaminen)

kaytannollisyyden vuoksi (kello, avainkaulanauha)

tunnearvon ja laheisten muiston vuoksi (perintdkorut, lahjat)

aatteen tai siviilisaadyn ilmaisemiseen (risti, vihkisormus)

oman persoonan ilmaisuun (naisellisuus, tyyli)

tapa

koska korut itsessdan ovat kauniita.

Ylivoimaisesti eniten ihmiset perustelivat korujen kayttoaan silla, ettéa se on osa hei-

dan pukeutumistaan ja se on ndhtavissa muun muassa seuraavista vastaajien kom-

menteista.

"Koruilla saa helposti muunneltua asua kuin asua juhlavammaksi tai
muuten vain pirteammaksi. Korut tuovat yksinkertaiseenkin asuun jo-
tain lisda.” (Vastaaja 1.)

"Ne kruunaavat asukokonaisuuden, arkisestakin vaatteesta saa juhla-
van tai yksityiskohtaisen korujen avulla.” (Vastaaja 2.)

"Viikonloppuisin kun mennaan johonkin. Siksi ettei nayta alastomalta tai
tyhjaltd joku asukokonaisuus. Useasti tayttdd kaulan hyvin, jos avoin
paita.” (Vastaaja 3.)

Koruilla on siis mahdollista esimerkiksi tehda arkisesta asusta nopeasti juhlavampi,

luoda yksityiskohtia asuun ja saada vaihtelevuutta vaatetukseen. Pukeutumisen ja

korujen ajan hengen mukaisella yhdistelméalla voi osoittaa olevansa muodikas.
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Koruilla halutaan lisata itsevarmuutta ja parantaa omaa ulkonakéa kuten myoés vas-

taajat 4 ja 5 ilmaisevat.

"Korut tuovat minulle itsevarmuutta lisaa ja onhan ne nyt upeita, en
osaa selittdd sen tarkemmin.” (Vastaaja 4.)

"Luodakseni itseni viehattdvammaksi kuin olenkaan.” (Vastaaja 5.)

Vastaajat kertoivat kayttavansa koruja itsensa hemmotteluun tai siksi, ettd se on
jaéanyt tavaksi. Inmiset kertoivat myos kayttavansa koruja niiden ulkonadn vuoksi tai
siksi ettd yksinkertaisesti pitavat koruista. Seuraavissa kommenteissa on esimerk-
keja kyselyyn vastanneiden toteamuksista aiheeseen liittyen.

"Omaksi iloksi (tunnen oloni kivaksi).” (Vastaaja 6.)

"Koska ne ovat kauniita” (Vastaaja 7.)

"Tottunut kayttamaan, joten se on tapa.” (Vastaaja 8.)

"Korvakoruja kaytan, koska on korvissa reiat ja en halua, ettéd ne mene-
vat umpeen.” (Vastaaja 9.)

"Naisellinen pitaa olla!” (Vastaaja 10.)

Itsensa hemmottelulla tarkoitetaan jotain keinoa, milla voi itsedan piristad. Se voisi
esimerkiksi tarkoittaa korun ostamista palkinnoksi itselleen hyvasta suorituksesta,
onnistumisesta tai tavoitteen toteutumisesta. Koru voi olla palkintona myds hyva
motivaatiokeino tavoitteeseen paasemiseen. Vastaaja 6 ostaa koruja omaksi ilok-
seen ja se saa hdnen olonsa tuntumaan paremmalta, mutta taas vastaaja 7 vaittaa

ostavansa koruja vain niiden esteettisten syiden vuoksi.

Korujen kayttaminen voi olla tapa kuten vastaajat 8 ja 9 kommenteissaan kuvailevat.
Ihminen on jostain syystad esimerkiksi nuoruudessaan halunnut korvakorut, jolloin
korviin on tehty reiat. Vanhempana korujen kaytto ei valttamatta kiinnosta ihan sa-
malla tavalla, mutta niitd kaytetaan silti reikien auki pitamiseen. Tapa voi liittyd myos
kulttuuriin. Voi olla, ettéd joku kayttda koruja vain nayttadkseen naiselta kuten kom-

mentissa 10 vastaaja korostaa. On hyvin pinttynyt kasitys, etta vain naiset kayttavat
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koruja ja samasta syysta ei valttamatta tunne oloaan naiselliseksi ilman. Koruja ker-

rottiin kaytettavan myds niiden ulkonadn vuoksi tai siksi, etta pidetaan koruista.

Koruilla on tunnearvoa ja ne auttavat sailyttamaan muistoja kuten seuraavista ky-
selyyn vastanneiden kommenteista voimme todeta:

"Lahjaksi saadut korut ovat tarkeita. Niitd pidan paivittain.” (Vastaaja
11.)

"Tiettya kaulakorua olen kayttanyt jo vuosia sen merkityksen takia.”
(Vastaaja 12.)

"Tottumuksesta, omaksi iloksi ja ne pitaa tietyt ihmiset lahelld itsea vaik
he ovat kaukana” (Vastaaja 13.)

"Paljon tunnearvoa sisaltavia koruja tulee kaytettya eniten.” (Vastaaja
14.)

Aina korun ei tarvitse olla arvokas rahallisesti, vaan korulla voi olla myds muuta
arvoa omistajalleen. Monille arvokkaimpia ja kaytetyimpia koruja ovat ne, jotka on
saatu lahjaksi tai niilla on johonkin tarkeaan tilanteeseen tai ihmiseen liittyva merki-
tys. Téallaiset korut toimivat muiston sailyttdjina ja niilla voidaan pitaa kaukana asuvat

tarkeat ihmiset lahella ajatuksissa.

Koruilla halutaan ilmaista aatetta, yhteenkuuluvuutta tai persoonaa. Tama ilmeni ky-
selyyn vastanneiden kommenteista esimerkiksi seuraavilla tavoilla:

"Osoittaakseni siviilisdéatyni ja koristaakseni itseéani.” (Vastaaja 15.)

"Pidan niistad, ne kuuluvat tyyliini” (Vastaaja 16.)

"En ole meikkaava ihminen niin paljon mutta koruissa on se jokin per-
soonan esitystapa.” (Vastaaja 17.)

"Ne kuvastavat persoonaani ja ovat pysyva osa minua myos arkena.”
(Vastaaja 18.)

Ihmisella on tarve kuulua yhteen muiden kanssa ja tdama tuli esiin myos kyselyn

tuloksissa. Vastaajat kertoivat kayttavansa koruja siviilisdadyn tai uskonnollisuuden
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merkkina. Koruja kaytettiin myos persoonallisuuden ilmaisukeinona, kuten esimer-
kiksi haluttiin tuoda ilmi edustavansa tiettya tyylisuuntausta tai jotain muuta ominai-

suutta ihmisessa itsessaan.

Vastaajat kuvailivat korunkayttotyyliaan padasiassa kertomalla mita koruja kaytta-
vat, mutta joukossa oli my6s kuvailuja niiden tyylista tai ominaisuuksista. Vastaajat
halusivat kayttaa koruja, jotka ovat yksinkertaisia, ajattomia, suuria tai pienid, nayt-
tavia, kotimaisia, keveita, kaytannollisia, naisellisia, siroja, kiiltavia, rouheita, arkisia,
minimalistisia, laadukkaita, rakenteellisia, elegantteja, klassisia, hillittyja, tyylikkaita,
moderneja, boheemeja, eksentrisia ja kimaltavia. Lisaksi mainittiin kertaalleen etni-
nen, rock ja pin up -tyylit. Kaikkein useimmin mainittiin korujen yksinkertaisuus, jopa
33 kertaa 120 vastauksesta. Muita useaan otteeseen mainittuja olivat muun muassa

ajattomuus, laadukkuus ja nayttavyys.

Vastaajia pyydettiin valitsemaan oma lempikoru ja perustelemaan valintansa. Ta-
man kysymyksen avulla oli mahdollista selvittaa korujen kayton taustalta viela sy-
vallisempi& merkityksia. Selkeasti eniten kaytdssa olivat korut, joilla oli kantajalleen
jonkinlaista tunnearvoa. Seuraavaksi on nahtavilla muutamia vastaajien kirjoittamaa

kuvailua lempikoruistaan.

"Lumoava hertta kaulakoru ja Pihla rannekoru. Molemmat korut saanut
lahjana laheisiltéa ihmisilta tarkeina merkkipaivina.” (Vastaaja 19.)

"Pieni punainen kirja kaulakorussa. Liittyy omiin kiinnostuksiin ja on per-
soonallinen ja tarked. Suomalaista kasityota ja lahjana saatu.” (Vas-
taaja 20.)

"Sormuspari, kuvastaa miehen ja minun avoliittoa. Kaikki miehen anta-
mat korut tosi tarkeita. Hopeiset sormukset, toisessa zirkoniaa ympari
sormuksen "taynnd" tasaisina riveina ja toisessa keskella istutettu ko-
rukivi.” (Vastaaja 21.)

"Iskalta saatu kultainen rannekoru ja kaulaketju. Myds yksi kalevalakoru
minka &iti osti meille kaikille lapsille vaarin muistoksi.” (Vastaaja 22.)

"Kalevala Siivet-kaulakoruni. Emme ole véleissé isani kanssa olleet ai-
koihin, mutta han tuli rippijuhliini yllattaen ja toi korun lahjaksi. Se on
hyvin kaunis ja yksinkertainen.” (Vastaaja 23.)
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"Rippiristini. Ennen sitd se oli pieni enkeli, jonka sain jo paivakodista.
Rippiristini on kultainen ja siina on kaiverrettuna pieni ruusu. Molempia
koruja olen kayttanyt niin kauan, etta niihin on tullut kiintymys.” (Vas-
taaja 24.)

Tunnearvo useimmissa tapauksissa on syntynyt, kun koru on saatu lahjaksi. Sama
kay ilmi esimerkiksi vastaajien 19, 20, 21, 22 ja 23 kuvailuista. Lahja on yleensa
saatu joltain laheiselta henkil6ltd. Koru on voinut tulla kantajalleen myds perintbna
ja myos silloin koru on tunnearvoltaan merkittava. Koruja hankitaan tai saadaan
myo6s muistoksi, jonkun tarkean henkilén poismenon vuoksi, kuten vastaajan 22 ta-
pauksessa oli kaynyt. Kaikkia kolmea tapaa yhdistaa kuitenkin yhteys muihin lahei-

siin ihmisiin. Koruissa on vahvasti lasna yhteenkuuluvuuden tunne.

Tunnearvo voi muodostua myds merkittavan tilanteen johdosta kuten on kaynyt esi-
merkiksi vastaajan 23 kommentissa. Tallaisia tilanteita, joiden vuoksi koru ostetaan
tai saadaan, voivat olla myds esimerkiksi ensimmainen tyopaiva tai itselle tarkea
merkkipaiva kuten syntymapaiva, valmistujaiset tai haat. Myds pitkaan kaytéssa ol-
leelle muutoin merkityksettomalle korulle voi aikojen saatossa muodostua tun-
nearvo, jos se on kaytdssa riittavan pitkaan, kuten vastaajan 24 tapauksessa on
kaynyt. Koruihin kiintyy ja niihin alkaa liittya mukaan myds muistoja eletysta ela-
mastéa. Korusta on voitu myos haaveilla todella pitkdan. Kun se lopulta on onnistuttu
hankkimaan tai saamaan, muodostuu siitd kantajalleen heti lempikoru. Koru toimii

talléin symbolina pitkan haaveen toteutumiselle.

Ainoa edella kuvatusta tunnearvosta poikkeava merkitys, joka kyselyssani tuli ilmi,
on aatteen tai persoonallisuuden ilmaisukeino. Korun avulla voidaan ilmaista erilai-
sia aatteita kuten, ekologiset arvot, uskonto, uskonnottomuus, suomalaisuuden ar-
vostus ynnd muuta sellaista. Persoonallisuutta kuvataan myds monesti korujen
kautta. Jotkut haluavat nayttaa olevansa persoonana ravakka tai varikas. Myos si-
viillisdadyn merkkina toimivat vihkisormukset kuuluvat periaatteessa itsensa ilmai-

sun tarpeisiin, mutta useammin lasna on kuitenkin tunneside omaan puolisoon.

Kysyin vastaajilta myds heidan kayttamattémista koruistaan ja myos sielld oli mai-
nittu useasti moni tunnearvoltaan niin mittaamattoman arvokas koru, jota ei ole voitu
kayttaa, ettei korulle vaan tapahtuisi mitaan. Taustalla on my6s pelko korun sailyt-

tamien muistojen unohduksesta korun havidmisen myota.
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Muita syitd kayttamattdmyyteen olivat epasopiva tyyli, vaara materiaali, allergiat,
vaara koko, korun toimimattomuus, omistetaan liian paljon koruja tai ilmaisee vaa-
ranlaista aatetta. Valtaosa kayttamattomista koruista on saatu lahjaksi, joita ei sen
vuoksi voi myyda tai antaa eteenpéin, eika heittda pois. Toinen osa koruista oli os-

tettu hetken mielijohteesta ja todettu epasopivaksi myéhemmin.

Halusin myds tarkemmin selvittad, millaisissa tilanteissa koruja paaasiassa kayte-
taan. Koruja kaytettiin niin arjessa kuin juhlassakin, mutta monet kertoivat panosta-
vansa juhlakoruihin paaasiassa enemman. Panostuksella tdssé tapauksessa tarkoi-
tetaan joko korun rahallista arvoa tai siihen liittyvda tunnearvoa. Osa ihmisista ei
kayttanyt arkena koruja ollenkaan esimerkiksi tyéstaan johtuen, mutta panosti ko-

ruihin juhlissa ja muissa vapaa-ajan tilaisuuksissa enemman.

Poikkeuksena edella mainittuun oli sellaiset vastaajat, jotka kokivat, etta voivat het-
kellisesti yhden illan verran kayttaa jotain "rihkamaa” ja valikoi arkikayttéon ne laa-
dukkaammat ja kestavammat korut. Myos ihmiset, joilla on todella paljon koruja,

kayttivat niité vaihtelevammin kuin muut.

3.4 Kohderyhma

Tassa opinnaytetydssa kohderyhmaksi méaariteltiin juhliva nainen ja erityisesti mor-
siamet. Kohderyhman maarittelyyn kaytettiin motivaatioperusteita, jota tarkasteltiin

lAhemmin kayttamalla arvolupausmallia eli value proposition canvasia.
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3.4.1 Motivaatioperustainen kohderyhman luonti

Kaikilla korujen tekij6illa on oma tapa ja tyyli tehda koruja. Vuosien varrella itselleni
on muodostunut korujen teossa hyvin naisellinen pyoreité ja kaartuvia muotoja suo-
siva tyyli. Tyyliani voisi kuvailla myds modernisoiduksi rokokooksi, jossa runsaat
lehtikbynndkset on yksinkertaistettu sulaviksi ja kaartuviksi hopeakoukeroiksi (kuva
1). Rokokoo on Ranskasta lahtenyt kaarevia muotoja suosinut tyylisuuntaus, joka
oli suosittu n. 1720-1750 (kuva 2). (Valkeapaa, Salmela. & Bonelius 1997, 37.) Ko-
runi ovat usein nayttavia ja kooltaan suuria. Suuria koruja on markkinoilla vdhem-
man ja mielestani se on yksi keino erottua massasta. Maailmassa on paljon ihmisia,
jotka haluavat nakya ja korostaa itseaan ja mika sen parempi tapa kuin kayttaa nayt-

tavia koruja.

Kuva 1. Korukollaasi tekemistani koruista.
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Kuva 2. Rokokoo tyylisuuntausta edustavat urut. (Dezetter, 2016.)

Haluan ehdottomasti jatkossakin pysya tyylilleni uskollisena, enka lahtenyt opinnay-
tetydssani taysin puhtaalta pdydalta luomaan asiakasryhmalle korumallistoa vaan
pikemminkin oli tarve l6ytaa korumallistolleni potentiaalinen kohderyhma, jota oma

tyylini viehattaa.

Olin intohimoisesti suunnitellut kyselyyni osuuden, jonka oli tarkoitus jossain maarin
kuvata korujeni kohderyhmaa. Olin kysellyt vastaajilta, minka tyylisia koruja he kayt-
tavat ja pyytanyt lopussa kuvailemaan sanallisesti yhta omista koruistani (kuvassa
1 oikeassa ylareunassa). ldea vaikutti toimivalta, mutta kyselyssa ihmiset eivat ol-

leet ymmartaneet, mita hain tyylikysymyksella.

Vastaajat kuvailivat vastauksissaan, mita koruja he kayttavat, kun itse hain vas-
tausta kysymykseen minkélaisia koruja he kayttavat. Olisin taman kysymyksen

avulla pystynyt luomaan tyylien pohjalta potentiaalisen kohderyhméan, johon oman
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korukuvani pyydetyt kuvaukset olisivat tasméanneet. Tyylikysymyksessa olisi var-
masti tarvittu esimerkkikuvat kuvaamaan useita tyyleja, joista vastaajat olisivat voi-

neet valita itselleen mieluisimmat.

Kohderyhmé&a on kuitenkin mahdollista tarkastella my6s motivaatioperusteisesti el
sen mukaan, mika tarve kaytolle on. Monet kyselyyn vastanneista kertoivat kaytta-
vansa koruja arkena ja juhlissa, mutta panostavat juhlissa kaytettyihin koruihin
enemman. Osa vastaajista ei tydnsa vuoksi pystynyt arkena kayttamaan ollenkaan
koruja, mutta kayttivat niita sitten juhlissa enemman ja nayttdvammin. Juhlakayttoon
tuleviin koruihin oltiin my6s valmiita kayttamaan enemman rahaa kuin arkikaytt6én
tuleviin koruihin. Tutkimukseni perusteella juhlakoruina kaytettiin kokoluokaltaan
suurempia ja nayttavampia koruja. Myos epakaytanndllisyytta annettiin anteeksi ko-
ruissa, joita pidettiin yhtena iltana juhlissa.

Oma kohderyhmaéni on edella mainitusta syysta juhliva nainen. Lisaksi halusin viela
miettia juhlivaa naista tarkemmin ja poimin sieltd spesifimman kohderyhman, jonka

ymparilla oli vahva tunnelataus. Tama kohderyhma on morsian.

Haapaivana morsian haluaa olla kaikkein kaunein ja h&nen paivansa on kaikkein
tarkein. Haihin panostetaan taloudellisesti suuria summia ja korut nayttelevat péai-
vassa tarkeaa osaa. Monet morsiamet arvostavat koruissaan nayttavyytta, koska se

auttaa heitd erottumaan muista.

3.4.2 Arvolupausmalli asiakaslahtéisen suunnittelun keinona

Strategyzerin (2017) videon mukaan 72 % uusista tuotteista epaonnistuu taytta-
maan asiakkaiden odotukset. Tdma tarkoittaa sitd, ettd seitseman kymmenesta
tuotteesta, jotka tulevat markkinoille, eivat kiinnosta asiakkaita. Videossa kerrotaan
syyn olevan siing, ettei asiakkaan tarpeet ja yrityksen tarjoamat tuotteet kohtaa toi-
siaan. Strategyzerin yksi perustajajasenista Alex Osterwalder on kehittanyt apuva-
lineeksi kuviossa 8 nahtavan value proposition canvasin, jonka voisin suomentaa
arvolupausmalliksi. Videolla kehotetaan kayttdmaan sita apuna asiakkaan tarpeiden
maarittelyssa. Mallin avulla maariteltyihin tarpeisiin on mahdollista luoda niita vas-

taava tuote.
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The Value Proposition Canvas E
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Kuvio 8. Strategyzerin (2017) value proposition canvas.

Arvolupausmalliin asiakassegmentin (customer segment) puolelle asiakkaan profii-
lin ty6tehtaviin (customer jobs) listataan niitd motiiveja eli tarpeita, jotka asiakkaan
tarvitsee saada taytettyd. Nama tarpeet voivat olla kaytanndllisia, kuten esimerkiksi
paikasta toiseen liikkuminen. Motiivit voivat olla my6s sosiaalisia, kuten esimerkiksi
tarve tehda vaikutus tydtovereihin tai lahimmaisiin. Tarve voi olla myds tunnetasolla,

kuten esimerkiksi sisaisen rauhan I6ytaminen. (Strategyzer 2017.)

Oman korumallistoni asiakkaita ovat erityisesti juhliin valmistautuvat naiset yleisesti
seka erityisesti viela haihin valmistautuvat morsiamet. Naiden naisten tarpeet l16yty-
vat enemman sosiaalisista, esteettisista ja tunnetason tarpeista. He haluavat nayt-
taa hyvalta, koristaa itsedan tai vimeistella ulkoasunsa. He haluavat erottua muista
ja parantaa omaa itseluottamustaan. He haluavat, etta paivasta jaa jokin konkreet-
tinen muistoesine, joka kestaa vuosia vaalittuna ja toimii muistojen sailyttajana seka

siirtagjdna mahdolliselle jalkipolvelle.
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Arvolupausmallin asiakkaan puolelta asiakasprofiilista 16ytyvat niin sanotut kipupis-
teet (pains). Ne ovat asioita, jotka haittaavat tai estavat tarpeen tyydyttamista. Ar-
volupausmallin arvolupaus (value proposition) I6ytyy mallin vasemmalta puolelta ja
sinne kirjataan niin sanottuja kipulaakkeita (pain relievers), eli asioita jotka pienen-
tavat tai poistavat kipupisteiden aiheuttamat vaikutukset. (Strategyzer 2017). Koru-
mallistoni kohdalla tallaisia kipupisteita, joihin pystyy vaikuttamaan, ovat varmasti
materiaalista ja kasitybn maarasta aiheutuva korkea hinta ja tuotteiden saavutetta-
vuus. Liséksi kipupisteisiin kuuluvat myds muoti, asiakkaan ik&, tottumukset ja aller-

giat.

Korkeaa hintaa voidaan helpottaa korostamalla tuotteen kestavyytta seka muistut-
tamalla, ettei koru ole kertakayttétuote. Hyvin tehtyné koru kestda sukupolvelta toi-
selle ja se on myds mahdollista myyda seuraavalle kayttajalle. Korun arvo pysyy
hyvana kaytettynakin. Korkean hinnan maksaa myds helpommin, jos sité ei tarvitse
maksaa kaikkea heti kerralla. Asiakkaalle kannattaa siis tarjota osamaksuvaihtoeh-
toa, jonkin palveluntarjoajan kautta. Kestavyyden ansiosta korumalliston konseptiin
olisi helposti mahdollista lisatd myds vuokrausmahdollisuus, jolloin asiakkaan ei tar-
vitsisi maksaa korusetista taytta hintaa, mutta yhdella setilla olisi mahdollisuus an-
saita enemman rahaa pidemmalla aikavalilla. Tassa on tietysti riskina se, etta koru
menee rikki tai sita ei palauteta. Riski on hyva huomioida ja ottaa sen varalle vakuu-

tus sek& tehda mahdollisimman kattava vuokraussopimus, johon asiakas sitoutuu.

Saavutettavuus on tuotteillani ongelma, koska yritykseni sijainti tulee todennakai-
sesti olemaan pienelld paikkakunnalla sivussa hyvista kulkuyhteyksista. Tata voi-
daan helpottaa myymalla tuotteita netissa ja tarjoamalla asiakkaalle ilmainen posti-
tus ja palautus. Myohemmin tarkemmin kasiteltdvan tutkimukseni mukaan koruja
kuitenkin edelleen ostetaan paaosin paikan paalla, eli korua taytyy saada pidella
késissa ennen ostopaatosta. Edellda mainittu palautusoikeus saa epavarmemman-
kin ostajan todenn&kdisemmin tilaamaan tuotteen k&sin kosketeltavaksi, koska os-
top&atosta ei tarvitse tehda ndkematta tuotetta. Lisaksi voidaan helpottaa asiakkai-
den ostamista tuomalla korut lahemmas heita esimerkiksi messuilla, tapahtumissa

ja markkinoilla.

Muodin, asiakkaan ian ja tottumuksien aiheuttamiin kipupisteisiin on vaikeampi vai-

kuttaa. Talla hetkella tutkimukseni mukaan muoti on naiden korujen puolella, mutta
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tilanne ei valttdamatta ole pysyva ja liséksi muoti vaihtelee asiakkaan ikaryhmien mu-
kaan. Vaikeammin vaikutettaviin kipupisteisiin on hyva ottaa apukeinoksi brandays.
Brandayksella korostetaan niitd ominaisuuksia, jotka tuotteessa on toimivia samalla
tyontaen taka-alalle niita kipupisteita, jotka aiheuttavat asiakkaassa hairioita. Aller-
giat ovat kipupisteina erittdin hankalia, mutta hopea materiaalina on onneksi véhem-
man allergisoivasta paasta. Mikali allergia kuitenkin on, ei siihen pysty vaikutta-

maan.

Arvolupausmallin asiakassegmentin puolelle hydtyihin (gains) kirjataan niita asioita,
jotka asiakas tuotteen ostamalla saavuttaa. Arvolupauksen puolella naita hyotyja
halutaan tehostaa, korostaa tai luoda (gain creators). (Strategyzer 2017). Korumal-
listoni kohdalla hydtyja on ehdottomasti massasta erottuva muotoilu, suurikokoinen
ja nayttava koru, luksushenkinen tuote, status, ajattomuus ja laatudesign. Naméa

ovat siis ne asiat, jotka asiakas saa, kun korun ostaa.

Tarpeita asiakkaalle pystytddn luomaan brandayksen ja korun ymparille luotavan
tarinan perusteella. Naiden lisdksi on tarkead, ettd markkinoinnissa kaytetaan koh-
dentamista. Asiakas kokee itsensa tarkeadksi, kun kampanja on suunnattu juuri ha-
nelle. Hyotyja tehostetaan tarjoamalla koruihin toimiva huolto- ja takuupalvelu. Li-

saksi arvoa ja laatua korostetaan pakkaamalla tuotteet laadukkaisiin rasioihin.

Oma taytetty arvolupausmalli I6ytyy liitteesta 2.
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4 TUOTTEISTAMINEN MENESTYVAN TUOTTEEN TAUSTALLA

4.1 Tuotteistamisen maaritelma

Ensimmaisena tuotteistamisen kasitteen on lanseerannut Jorma Sipila (1996, 12) ja
hanen mukaansa se on "asiakkaalle tarjottavan palvelun maarittelya, suunnittelua,
kehittamista, kuvaamista ja tuottamista siten, etta palvelun asiakashyddyt maksi-
moituvat ja asiantuntijayrityksen tulostavoitteet saavutetaan”. Sipila puhuu nimen-
omaan asiantuntijapalvelujen tuotteistamisesta, mutta se on sovellettavissa myos

korumalliston kehittdmisprosessiin.

Palvelua tuotteistettaessa siitd pyritddn luomaan tuotteen kaltainen selked koko-
naisuus, joka on asiakkaille paremmin hahmotettavissa. Korumalliston korut ovat jo
selkeitd tuotteita, mutta myo6s niita voidaan tuotteistamisen avulla paketoida halut-
tavammaksi kokonaisuudeksi luomalla tarpeita ja lisdpalveluita tuotteen ymparille.
Asiakashyotyja korostavia tekijoita kasiteltiin tarkemmin arvolupausmallin kohdalla.
Tavoitteena on luoda tuotteille lisaarvoa ja sen myo6ta parempi menestys markki-

noilla.

4.2 Tuotteen ominaisuudet laadun takeena

Apunen & Parantainen (2011, 13) selvittavat haloilmion tarkoittavan sita, etta yleis-
vaikutelma peittaa alleen kaiken muun. He jatkavat, ettad ihmiset saattavat arvioida
tuotetta vain yhden ominaisuuden perusteella. Yleisia edelld kuvatun kaltaisia luu-
loja heiddn mukaansa ovat esimerkiksi kallis on aina hyvaé ja huono halpaa tai pai-

nava on arvokas ja kevyt arvotonta.

Haloilmio koskee my6s korujen myyntia ja markkinointia. Olin lisannyt kyselyyni ku-
van itse tekemastani massiivisesta hopeakaulakorusta ja pyysin vastaajia kerto-
maan 3-5 ensimmaisena korusta mieleen tulevaa adjektiivia tai ominaisuutta. Kuvan
avulla on arvioitavissa vain korun ulkondkd ja mahdollisesti kokoluokka. Useat ku-
vailivat kaulakorua kalliiksi luksustuotteeksi. Seassa oli ainoastaan muutama, jotka

epailivat korun aitoutta ja miettivat, mahtaisiko koru olla jokin Kiinassa valmistettu
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halpatuote. Jalkimmaisessa tapauksessa uskon ihmistd hdmanneen se, ettei mitta-

suhteita ollut selkeasti nakyvissa.

Haloilmiotéa puoltaa ajatukseni tehdéa koruista normaalia kokoa suurempia ja melko
painavia, koska ne antavat automaattisesti asiakkaalle kuvan arvokkaasta ja laa-
dukkaasta tuotteesta. Samalla perusteella tuotteet voisi hinnoitella varsin korkealle
ja vield se itsessaan luo asiakkaalle mielikuvan erityisen arvokkaasta tuotteesta.
Tuote kannattaa myyda sellaisessa korurasiassa, etta se saa tuotteen tuntumaan
entistd painavammalta, mik& nostaisi imagoa entisestaan. Tuotteet kannattaa mark-
kinoida Suomalaisena kasityona, koska arvostamme yha edelleen suomalaista tyon
jalked yli muiden. suomalaisilla tuotteilla on myds ulkomailla hyva ja laadukas
maine. Markkinoitaessa korumallistoa kuvien avulla esimerkiksi sosiaalisessa me-
diassa, on kuvassa hyva olla jokin mittasuhteet paljastava asia, jotta ihmiset pysty-

vat arvioimaan korun koon isoksi.

4.3 Tarinallisuus osaksi konseptia

Ihmiset ihastuvat herkemmin tuotteisiin, joilla on taustallaan hyva tarina (Apunen &
Parantainen 2011, 247). Petra Ahde-Dealkin (2013, 9) toteaa tutkimuksessaan, etta

ihmiset kehittévat korujensa ymparille tarinoita myaos itse.

Apunen & Parantainen (2011, 252) vakuuttavat, etta tunteita herattava tarina on
aina tehokkaampi kuin tarina, joka on kuultu useaan otteeseen. He korostavat, etta
kertoessaan tarinaa tulisi valttda hajuttomia ja mauttomia ilmaisuja kuten laadukas
tai kustannustehokas. Edell& mainitun kaltaiset sanat saavat vain lukijat pitkasty-

maan ja arsyyntymaan.

Apusen & Parantaisen (2011, 252) mielesta asiakas ei koskaan osta pelkkaa tuo-
tetta vaan ratkaisun heidan tarpeisiinsa. Tuote on t&dssa prosessissa vain vélillinen
keino siihen. Tasta syysta on ensiarvoisen tarke&a sanoittaa tarvittava tarina asiak-
kaan puolesta, koska tuote ei myy itsedan. liman toimivaa tarinaa kello on vain ajan
seuraamiseen kaytettava véline. Kelloa ostaessaan ihminen todennékoisesti tarvit-

see muutakin, kuin valineen seurata aikaa. Kalliin kellon ostaessaan ihminen haluaa
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osoittaa myods muille, ettd han parjaa ehka jopa paremmin kuin muut. (Apunen &
Parantainen (2011, 252.)

Tuodakseni omaan korumallistooni tarinallisuutta haluan vedota erityisesti tuntee-
seen. Ihminen ei tee ostopaatosta jarjella vaan paatoksia tehdéaan tunteella (Kamila
2018). Parasta olisi, jos kohderyhmalle tulisi tunne, ettei heidan juhla- tai erityisesti

haapaiva voi mitenkaan olla yhta erityinen ilman korujani.
Tama on juhlakorumallistoni Siriuksen tarina:

Sirius nimi tulee tahtitieteesta ja se on yksi téahtitaivaamme kirkkaimpia tahtia. Sirius
on niin kutsuttu kaksoistahti, jonka kumppanina on valkoinen kaapio ja ne kiertavat
avaruudessa toisiaan. (Sirius [Viitattu 14.4.2018].) Tahtien vélista yhteytta voidaan
kayttaa vertauskuvana ihmisten valiseen yhteenkuuluvuuteen ja rakkauteen. Rak-
kaus on yksi ihmisen vahvimmista tunteista ja juuri silhen haluan tarinalla vedota.
Korumalliston nimi yhdistetdén téhtiteemaan visuaalisen ilmeen ja aiheeseen viit-

taavan sloganin avulla (kuva 3).

- vakavasti otettava juhlakorumallisto elaman tahtihetkiin

Kuva 3. Tahtitaivas yhdistettyna korumalliston nimeen.
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Kayttamalla seuraavaa vaitetta annan Parantaisen (2018) kuvaaman royhkean lu-
pauksen. Hanen mukaansa kukaan ei enda voi kilpailla pelkalla laadulla vaan se on
valttamaton perusedellytys. Se ei hdnen sanomansa pohjalta kuitenkaan enéa riita
erottumaan kilpailijoista, koska kukaan ei markkinoi laadutonta tuotetta. Parantai-
nen jatkaa, etta erottumiskeinona taytyy olla jokin muu kuin itsestaddnselvyyksien
toistaminen. Mika olisi royhkedmpaa, kuin vaittda korumallistoa yhta loistokkaaksi
kuin taivaan tahdet? Morsiamen ja juhlivan naisen yksi tarpeista on kuitenkin erottua

joukosta. Talla lupauksella kilpailijoita maan pinnalla ei voi olla montaa.

Tahtiteeman ymparille voisi korumalliston tarinallisuutta jatkaa pidemmalle. Asiak-
kaalle voisi hienovaraisesti vihjata, ettd hanen koruostonsa on tahtiin kirjoitettu el
kohtaloa. My6s Lumoava ja Kalevala kayttavat korumallistoissaan pienia tarinoita
tai runoja keinona vedota ihmisten tunteisiin. Seuraavat miettimani naita hahmomal-
leja kuvaavat lauseet haluaisin liittdd korumallistoni mainoksiin Lumoavan ja Kale-

valan tapaan:

"Olemme kuin ikuisesti tanssivat tdhdet yossa, eika synkinkaan pimeys
VOi meita erottaa.”

"Olet kuin taivaan kirkkain tahti. Valoni pimeé&ssé.”

“Té&htiin kirjoitettu.”

Tassa kiteytettynad on Siriuksen tarina. Juuri sinulle.
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5 KONSEPTISUUNNITTELU KOKONAISUUDEN
HAHMOTTAMISEEN

5.1 Konseptointi

Konseptisuunnittelu on erinomainen keino kokonaisuuksien ja tulevaisuusnakymien
hahmottamiseen ja mukaan prosessiin on mahdollista ottaa myds asiakkaat. Me-
nestyvien tuotteiden luomiseksi on tarkead ymmartad kohderyhman tarpeet ja toi-
veet. Tehdékseen asiakkaaseen varmasti vetoava tuote, on hyva ottaa heidat mu-
kaan jo suunnitteluvaiheessa. Aloittelevalle yritykselle on aarimmaisen tarkeaa
saada yhteys jo alussa omiin potentiaalisiin asiakkaisiin.

Konseptoinnin avulla voidaan luoda tulevaisuudenkuva yrityksesta, toimintaympa-
ristosta ja tuotteesta. Se mahdollistaa hypoteettisten tuotteiden sijoittamisen tule-
vaisuuteen ja niiden tarjoamisen hypoteettisille asiakkaille. Prosessin aikana synty-
neiden kasitteiden kautta voidaan puhua tulevista tuotteista kuin ne olisivat jo ole-
massa. Tama mahdollistaa tuotteiden ominaisuuksien arvioinnin ja niista voidaan
muodostaa mielipiteitd. Parhaassa tapauksessa niitd voidaan suoraan kayttaa esi-

kuvina tulevaisuudessa valmistettaville tuotteille. (Keinonen & Jaasko 2004, 32.)

Konsepti havainnollistaa luonnoksenomaisesti tuotetta, mutta ei puutu sen yksityis-
kohtien maarittelyyn. Konsepti keskittyy esittelemaéan vain oleelliset ominaisuudet
kuten muodon, materiaalin ja varin. Tuote on konsepti niin kauan, ettd se paasee

markkinoille ja vakiinnuttaa siella asemansa. (Keinonen & Jaasko 2004, 35-36.)

5.2 Korumalliston konsepti

Korumallisto on suunniteltu naisille. Naiset kohderyhm&na on viela liian laaja, joten
tuotteet kohdennetaan nimenomaan naisille, jotka kayvat juhlissa. Juhlia on monen-
laisia edustustilaisuuksista perhejuhliin. Monet juhlista vetoavat naisen tunteisiin ja
saavat heidat panostamaan ulkon&dkdonsa enemman. Yksi juhla on monesti naiselle
ylitse muiden ja siitd saatetaan haaveilla pikkutytosta asti: haat. Haihin valmistau-

tuva morsian on valmis panostamaan ulkon&kdonsé ja muista erottautumiseen ihan
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erityisella tavalla. Usein hdékoruja vaalitaan muistona elamansa tarkeimmasta pai-
vasta ja niita sailytetaan huolella lapi elaman. Haakoruissa on potentiaalia tulla ko-
ruiksi, jotka periytyvat sukupolvelta toiselle korun kantajan lasten mennessa naimi-

siin.

Korumallisto on juhlakorumallisto, jossa on nayttava kaulakoru, samaa tyylia hen-
kiva riipus seka korvakorut molempien kanssa yhteen sopien. Kaulakoru tehdaan
nayttadvammaksi ja suunnataan enemman morsiamille ja pienempi samanhenkinen
kaulakoru tehdaan ajatellen juhlivaa naista, joka ei valttamatta halua panostaa ko-

ruunsa ihan yhta paljon kuin morsian.

Mallistosta ei |16ydy sormusta, koska sormuksia pitaisi valmistaa monia eri kokoja
varastoon. Yksi koko ei sovi kaikille ja aloittelevan yrityksen ei taloudellisesti kan-
nata pitéa laajaa varastoa. Mallisto on suunniteltu erityisesti morsiamille ja useim-
miten vihkisormuksen kanssa ei haajuhlassa kaytetd muita sormuksia. Sormuksen

lisddminen mallistoon ei ole siis oleellista.

5.3 Asiakaslahtdoinen muotoilu

Valitsin kuuden asiakkaan testiryhm&n henkilgista, jotka vastasivat kyselyyn ja il-
moittivat halukkuudesta jatkaa korumalliston suunnitteluprosessiin. Asiakkaiden va-
lintaperusteina pidin heidan positiivista mielipidettaan kyselyssa olleesta korustani
seka sitd, ettd he arvostivat koruissa erityisesti naisellisuutta. Naisellisuus esiintyi
kyselyssa koruni kuvauksissa yli puolissa vastauksista. Lisaksi kaikki naista testi-
ryhmé&n henkildista olivat valmiita kayttaméa&an juhlakoruihin enemman rahaa ja mai-
nitsivat lempimateriaaleikseen mm. hopean. Vastaajia yhdistivat paaosin myos ko-
rujen ajattomuuden, laadun, persoonallisuuden, uniikkiuden ja kotimaisuuden ar-

vostus. Kaikki edell& mainitut kuvaukset voisivat kuvata myos omien korujeni tyylia.

Heidan tehtavanaéan oli auttaa tekemaan asiakkaita miellyttavia muotoiluvalintoja.
En halunnut antaa heille taysin vapaita kasid malliston suunnitteluun, vaan halusin
silti sailyttad oman persoonallisen tyylini tehda koruja ja siksi antamani vaihtoehdot

olivat rajatut.
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Ensimmaisena tehtavana heilla oli jarjestdd kuvassa 9 nékyvat muotoryhmat pa-
remmuusjarjestykseen omien mieltymystensa mukaan. Muotoryhmiin tein kuhunkin
ryhmaan kolme kyseistd muotoa parhaiten kuvaavaa vaihtoehtoa. Muodot eivat

suoraan kuvaa tulevan mallistokorujen ulkomuotoa, vaan kyse on hyvin karkeasta
muotokielen hahmottelusta.

00 ¢4)
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Kuvio 9. Muotoryhmat.

Muotoryhmista voittajaksi valikoitui ruutu 19 pisteelld ja toiseksi aanestettiin epa-
symmetriaa. Kolmantena oli pisara ja viimeiseksi jai kolmio. (Kuvio 10.) Yksinkertai-
set ja pyoreahkdt muodot miellyttivat vastaajia ja heidan mielestaan niita olisi hel-
poin yhdistaa vaatetuksen kanssa. Yksinkertaisuus nousi esille myds tutkimuksessa
kysyttaessa vastaajilta kayttamiensa korujen tyylista. Vastaajat arvostivat koruissa
myo6s symmetrisyytta, vaikka epdsymmetria oli 4dnestyksessa toisella sijalla. Epéa-
symmetrian koettiin olevan moderni valinta ja tuovan koruun lisd& muuntelumahdol-

lisuuksia ja soveltamistapoja.
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Kuvio 10. Muotoryhmien pistemaarat.

Seuraavaksi kysyttiin, pitavatko vastaajat enemman kehystetysta vai kehystamatto-
masta korusta. Havainnollistavana esimerkkina toimi koukeroista muodostettu koru,
jossa toisessa oli ymparilla pyorea kehys ja toisessa ei. (Kuvio 11.) Naista vaihto-
ehdoista nelja kuudesta oli kehystamattoman korun kannalla. Vastaajien mukaan
vapaamuotoisuus tekee korusta erikoisemman ja kiinnostavamman. Vapaamuotoi-
sissa koruissa koettiin olevan enemman ilmavuutta ja lisaa jalleen korun sovelta-

mismahdollisuuksia.
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Kuvio 11. Esimerkki kehystetysta ja kehystaméattomasta korun muodosta.
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Vastaajilta kysyttiin myods, miellyttavatko heita enemman kivelliset vai kivettomat ko-
rut, mutta vastaajat olivat sitd mieltd, ettei ole valia onko koruissa kivia vai ei. Halusin
my0s selvittad, pitiko testiryhm& enemman esittavista vai abstrakteista koruista ja
viisi kuudesta oli abstraktin korun puolella. Vastaajien mielesta abstrakteja koruja
on helpompi yhdistaa vaatteisiin ja ne koettiin nykyaikaisempana. Mainittiin myos,
ettd abstraktius jattda katsojalleen tulkinnan mahdollisuuden, jolloin jokainen voi

nahda korussa mieleisensa aiheen.

Yhteenvetona koruissa tullaan kayttdmaan muotona ruutua, mutta muotoillen se
kuitenkin vapaasti omalle tyylille uskollisesti. Koruissa voi kayttaa jalokivia, mutta se

ei ole valttamattomyys, eika korujen tarvitse esittdad mitaan.
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6 KORUMALLISTON MALLINNUS

Tassa luvussa kaydaan lapi korumalliston mallinnusprosessi vaiheittain. Korumal-
liston suunnittelun pohjalla toimii edell& mietitty konsepti ja testiryhman vastauksien

tulokset.

6.1 3D-mallinnuksen maéaritelma

3D-mallinnuksella tarkoitetaan erilaisten esineiden suunnittelua kolmiulotteisesti.
Tuote voidaan suunnitella niin, etta kappaleet, osat ja kokoonpanot nayttavat oikeilta
ja vastaavat fyysisiltd ominaisuuksiltaan valmistettavaa tuotetta. Tuotteen suunnit-
telu tehdaan kolmiulotteisessa avaruudessa, joka koostuu x-, y- ja z-koordinaateista
(Kuvio 12). (Tuhola & Viitanen 2008, 17.)

b
A

Z X

Kuvio 12. X-, Y- ja Z-koordinaattiakseli.

Tietokoneen naytolla koordinaattiakselit sijoittuvat siten, etta x-koordinaattiakseli on
nayton alareunan suuntainen, y-koordinaattiakseli naytén vasemman reunan suun-
tainen ja z-koordinaattiakseli osoittaa naytdsta ulospain kohti suunnittelijaa kuten
kuviossa 3 havainnollistetaan. (Tuhola & Viitanen 2008, 17.) Yksinkertaistetusti aja-
teltuna ja hahmottamisen apuna voidaan sanoa koordinaatioakselin tarkoittavan tar-

kasteltavan kappaleen leveys-, korkeus- ja syvyyssuuntia.
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3D-mallilla tarkoitetaan kolmiulotteista esinetta, joka vastaa fyysisiltd ominaisuuksil-
taan lopullista tuotetta ja jota voidaan tarkastella mallinnusohjelman avulla kolmi-

ulotteisessa avaruudessa. (Tuhola & Viitanen 2008, 20.)

6.2 Korumalliston mallintamisen vaiheet

Mallinnusprosessi alkoi ihan perinteisella menetelmalla eli kasin luonnostelemalla
(kuva 3). Luonnosteluvaihe oli melko lyhyt, koska yksi piirretyista luonnoksista alkoi
nopeasti tuntua oikealta ja toteuttamiskelpoiselta. Luonnosteluvaiheessa kaytin ke-
vyenéa ohjenuorana testiryhman mieltymyksia ja kaikista koruista on enemman tai

vahemman léydettavissa haluttu ruutukuvio.

Kuva 4. Kasin piirretyt luonnokset.

Ruutukuvio ei kaikissa malliston koruissa ole havaittavissa kokonaismuodosta,
mutta se on kaikissa vahintaan sisadnrakennettuna. Kaikki luonnokset olivat melko
kehyksettomia eli vapaamuotoisia ja abstrakteja. Rikoin kuitenkin kaavaa mietti-

malla kaulakorusta massiivisempaa, jolloin looginen muoto on kietoa sitd kaulan
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ymparille ja huomioida juhlapuvun kaula-aukko. Paadyin siis kuitenkin tekemaan
kaulakorusta kokonaisuutena kolmiota muistuttavan, vaikka se oli testiyhman mie-
lesta vahiten miellyttdva muoto. Parantainen (2018) mainitsi kuitenkin luennossaan,
etteivat asiakkaat aina tieda, mité he haluavat ja heidan mielipiteisiinsa tulisi suh-
tautua kriittisesti. Tastéa syysta uskalsin tehda myods omia ratkaisujani muotoilun kan-
nalta, koska koin osaavani ennakoida lopputulosta ammattitaitoni pohjalta asiakasta

paremmin.

Siirryin seuraavaksi jatkojalostamaan jo tehtyja luonnoksia Adoben lllustrator -oh-
jelmaan, jossa tein erilaisia muunnelmia parhaimmista luonnoksista (kuva 4.). Vek-
torien kayttaminen luonnostelussa oli hyodyllinen valinta, koska niita pystyi helposti
siirtAmé&an Maxonin Cinema 4D -mallinnusohjelmaan ja se nopeutti merkittavasti

mallinnusvaihetta.

Kuva 5. Korumalliston jatkojalostetut vektoriluonnokset.
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Lopullinen korumalliston suunnitelma sisaltda korvakoruparin, riipuksen ja kaulako-
run (kuva 5.). Riipus on ajateltu pujotettavaksi ketjuun ja kaulakoru taas vahan jay-
kemmalla lankarakenteella asetettavaksi kaulalle. Koko korumalliston muotoilusta
lOytyy yhteisia piirteita, mutta halusin sisallyttda kaikkiin kuitenkin tarpeeksi eroja,
ettei voida puhua vain saman korun monistamisesta eri kokoisina. Tahan korumal-
listoon en suunnitellut istutettavaksi jalokivid. Mallistoon on kuitenkin mahdollista si-
sallyttaa kivia mukaan mallistoon omina versioinaan mydhemmin, jos mallisto muu-
ten on menestys. Seuraavassa kuvassa on nahtavissa myos korujen kokojen suh-

teet toisiinsa nahden.

Kuva 6. Korumalliston vektoriversio.
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Mallintamisen aloitin lataamalla ilmaisen vapaaseen kaytt6on tarkoitetun lisdosan
CV-ArtSmartin Cinema 4D -ohjelmaan, joka mahdollisti helposti ja nopeasti vektori-
muotoisen kuvan avaamisen. Tuotu kuva oli polkuina (spline, paths), jonka pohjalta
ymparille voitiin oikea muoto pursottaa hierarkkisesti (extrude) ja muuttaa myéhem-
min muokattavaksi polygoniksi (kuva 6.). Rakenne on ajateltu valmistaa nelionmal-
lisista eri vahvuisista hopealangoista, joiden paksuuseroja pyritdéan tuomaan muo-

dossa esiin pursottamalla korun osista eri vahvuisia. Samalla koruun saadaan ulot-

tuvuuksia, jotka lisdavat korun mielenkiintoa.

Kuva 7. Vasemmalla polut Cinema 4D -ohjelmassa ja oikealla polkujen avulla pur-
sotettuna osa muodosta.

Riipuslenkki koruun valmistettiin pursottamalla kaksi niin sanottua ohutta levyn pa-
laa ja laittamalla kolmionmallinen taytekappale naiden kahden levyn valiin. Lopuksi
koko kappale kiinnitettiin riipuksen runkoon hyvin istuvaksi. Menetelma muistuttaa
hyvin pitkalti samaa kuin perinteisissa kultasepanmenetelmissa juotettaisiin kappa-
leita toisiinsa. Ajan saastamiseksi riipukseen ei tassé kohtaa valmistettu ketjua,

mutta sen on tarkoitus menna tietysti riipuslenkista lapi.
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Kaulakorussa oli muuten hyvin samanlaiset tydvaiheet kuin riipuksessakin, mutta
halusin taivuttaa kaulakorun kaarevaan muotoon, jotta se istuisi paremmin kaulalle.

Muiden edella kuvattujen tydvaiheiden lisaksi kaytin siis taivutustydkalua (bend).

Kaulakorussa kaulan ympari menee jaykka rakenne, johon voidaan tehda piilome-
kanismi, jolloin kaulakoru aukeaa takaa ja se on mahdollista niin sanotusti pukea
ylle. Pillomekanismia kaytettdessa kaulan ympéari meneva rakenne pysyy yhtenéi-
sen ndkoisena ja minimalistisena. Toinen vaihtoehto olisi katkaista kaulan taakse
menevat rakenteet puolivalista ja korvata loppuosa ketjulla ja lukolla. Ketju ja lukko
eivat ulkoisesti ole yhta siistit ja yhtenevaiset, mutta se on monelle tutumpi ja hel-

pompi tapa kayttaa seka tietysti nopeampi valmistaa.

Koin, ettd mekanismien tai ketjujen lisddminen koruihin tdssa vaiheessa veisi turhaa
aikaa mallinnukselta ja isojen linjojen suunnittelulta, silla paapaino oli kuitenkin vi-
suaalisen designin toimivuudessa. Oikean valinnan tekemiseksi taytyisi molem-

mista versioista tehda mallikappaleet ja kokeilla niita kaytossa.
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6.3 Esityskuvat

Hahmomalleiksi juhlakorumallistoon valmistui riipus, korvakorut ja kaulakoru, joiden

mallinnuskuvat ovat nahtavissa seuraavaksi.

Kaulakoru on suunniteltu nayttavaksi ja massiiviseksi. Parhaiten koru sopii isoihin
ja merkittaviin juhlatilaisuuksiin kuten morsiamelle hdgjuhlaan ja muihin elaman eri-
tyisiin tahtihetkiin. Seuraavassa kuvassa 7 on nahtavissa kuvakollaasi, jossa ylim-

massa kuvassa nahdaan kaulakorun yksityiskohtia [lahemmin, alhaalla vasemmalla

kaulakorun profiili edesté ja alhaalla oikealla sivuprofiili.

Kuva 8. Esityskuva kaulakorusta.
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Riipus on ajateltu sopivan hieman pienimuotoisempiin juhliin (kuva 8). Korun kantaja
on juhlassa pikemminkin vieras kuin itse paatahti. Samalla tavoin kuin Sirius-kak-
soistahdella on kumppani valkoinen kaapio. Kaulakorun ja riipuksen voi omistaa
than hyvin yksi ja sama ihminen, koska niiden tyyli sailyy samana, vain juhlien

luonne muuttuu.

Kuva 9. Esityskuva riipuksesta.
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Korvakorut on suunniteltu sopivaksi molempien kaulakorun ja riipuksen kanssa,
koska niita yhdistaa vahvasti sama muotokieli. Korvakorut ovat nayttavat ja roikku-
vat tappikiinnityksella. Kiinnitystapa on varmempi kuin koukkukiinnitys ja nain koru

ei niin helposti putoa. (Kuva 9.)

Kuva 10. Esityskuva korvakoruista.
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7 MALLISTON VALMIIKSI SAATTAMINEN

Korumallisto kaipaa viela tulevaisuudessa muutamia tarkeita asioita ollakseen val-
mis markkinoitava kokonaisuus. Nama asiat ovat sellaisia, jotka tullaan varsinaisesti
toteuttamaan loppuun vasta yritystoiminnan aloituksen jalkeen ja ensimmaisten oi-
keista materiaaleista tehtyjen korujen valmistuttua. Halusin kuitenkin jo tassa vai-

heessa avata ajatuksiani naihin asioihin liittyen.

7.1 Korujen valmistaminen

Korumalliston korut on mahdollista valmistaa taysin kasityéna mallin mukaan tai 3D-
tulostusta apuna kayttden. 3D-tulostaminen olisi helppo seuraava askel 3D-mallin-
nuksen jalkeen. 3D-tulostuksella on mahdollista tehda vahamalli, jonka pohjalta ho-
peakoru voidaan valaa. Kaytettdessa tulostusmahdollisuutta mallistosta mielestani
katoaa uniikkius ja kasityon leima, jotka ovat kuitenkin tarkea osa yrityksen arvoja
ja imagoa. Olenkin sita mielta, etta korut tullaan valmistamaan jokainen uniikisti k-
sin tehden perinteisid kultasepan menetelmia kayttaen. Ainoastaan, jos suosio kas-

vaa suureksi, voidaan nopeampia menetelmié harkita.

Materiaalina koruissa on raakamateriaalista nelioksi vetoraudan lapi vedetty hopea-
lanka, josta muotoillut kappaleet juotetaan yhteen hopeajuotteella. Valmiit Kiillotetut
korut olisi hyva pinnoittaa rodinoimalla, jotta ne eivat tummu ja korujen huoltovali

pitenisi.

Mallistoa olisi mahdollista tdydentaa mydhemmin jalokivellisilla versioilla, kun koru-
jen haluttavuus on varmistettu. Lisaksi voidaan tietysti luoda mallistoa tadydentévia
koruja, kuten esimerkiksi monien morsiamien kayttama tiara. Tiarat ovat kuitenkin
tyomaaraltaan ja kaytettavien materiaalien pohjalta sen verran isoja kokonaisuuk-

sia, ettd ne olisi parempi toteuttaa vain tilauksesta.
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7.2 Hinnoittelu

Tarkkaa hintaa ei mielestani ole tdssa vaiheessa jarkevaa miettid. Hinnoitteluun vai-
kuttaa tyohon meneva aika seka materiaalien paino ja niiden senhetkinen markki-
nahinta. Koska yritystoiminnan aloittamiseen saattaa kulua viela aikaa, on mahdol-

lista, ettd hopean hinta muuttuu suuntaan tai toiseen.

Haluan kuitenkin, ettd nama kasityona valmistetut tuotteet ovat luksustuotteita, joten
ne kannattaa hinnoitella sen mukaan. Esimerkiksi vahvan brandin omaava Lu-
moava hinnoittelee tyyliltdéan ja kooltaan oman riipukseni kanssa vastaavan Neito-
riipuksen 209 euron hintaiseksi. Oma riipukseni todennakdisesti on hieman paina-
vampi ja poikkeuksena Lumoavan tuotteisiin se valmistetaan taysin kasityéna. Oma
brandi ei toki varmasti ole niin tunnettu kuin Lumoava, joten myos se taytyy huomi-
oida hinnassa. Realistinen hinta pelkélle riipukselle on todenné&koisesti 200-300 eu-
ron tasolla ja korvakorut hyvin samaa luokkaa. Kaulakoru on tydmaaraltaan mitta-
vampi ja kooltaan suurempi, joten arvioisin sen hintaluokan nousevan valitusta kiin-

nitysmekanismista riippuen 500-1000 euroon.

7.3 Pakkaukset

Tilasin itse hetki sitten mekon eraasta liikkeesta ja mekko saapui pirtedan pinkissa
postituslaatikossa ja sisélla oli pitkahko kasin kirjoitettu viesti kiitoksena tilauksesta.
Pelkastaan pakkauksesta tuli hyva mieli ja sisalla ollut viesti vain korosti sita. Tilaus-
tani varten joku oli ndhnyt erityista vaivaa kiittdakseen minua tilaajana. Kasinkirjoi-
tetulla viestilla on nykydan suuri merkitys, koska se ei ole enaa yleinen tapa. Voi
olla, etta tilattu mekkokin vaikutti paljon paremmalta tamé&n johdosta. Tama on se
tunne, jonka haluan valittdd myos omille tilaajilleni. ltse ainakin tilaan kyseiselta liik-

keeltd tAman ansiosta jatkossakin.

Suurin osa koruistani ostetaan varmasti verkkokaupan kautta ja postitetaan asiak-
kaalle. Postituslaatikollakin on merkitysta, kuten edell& kuvasin. Haluaisin valita
postitukseen violetin laatikon. Petersonin & Cullenin (2000, 65) mukaan violettia va-
ria esiintyy harvoin luonnossa ja variaineena se on ollut kallis valmistaa. Tasté joh-

tuen heiddn mukaansa violettia varia on pidetty luksusvarina ja se on ollut kaytdéssa
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lahinna kuninkailla ja rikkailla. He mainitsevat violettiin edelleen liittyvan viittaukset
jalouteen, aateluuteen ja luksukseen. Naméa ovat myds sellaisia arvoja, jotka toivoi-
sin asiakkaille tulevan mieleen tilauksestaan. Lisaksi postituspaketteihin pitaisi pai-
nattaa postikortteja tai muita vastaavia, joihin voisi kirjoittaa kasin kiitoksen tilaajalle

edelld mainitun esimerkin tapaan.

Korurasioiden taytyy olla laadukkaita ja kestaa kaytossa pitkaan, koska monet sai-
lyttavat koruja niiden mukana tulleessa rasiassa jatkossakin. Korurasioiden variksi
postituspakkauksista poiketen valitsisin mustan varin. Musta vari toimii hopean
kanssa kaikkein parhaiten. Hopea on kuin peili ja se heijastaa ymparistéaan, joten
ei ole toivottavaa, etta hopea nayttaisi jonkin muun kuin itsensa variseltd. Myos kont-
rastiero mustan ja hopean valilla on riittava eika koru huku taustaansa. Tasta syysta

musta on ainoa oikea vérivalinta. Esimerkki korurasioista nahtavissa kuvassa 10.

Kuva 11. Korurasiat
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7.4 Korumalliston brandi

Brandilla tarkoitetaan lupausta tuottaa tietyn tarpeen tyydytysta, samanlaisia omi-
naisuuksia, hyotyja ja lisdarvoja. Brandi on yksildimiskeino kuten nimi, termi tai sym-
boli ja sen avulla on mahdollista erottua kilpailijoista. Brandi on asiakkaan mielikuva

yrityksesta. (Laaksonen & Rainisto 2008, 17.)

Mielikuva tuotteesta tai yrityksesta syntyy viestinnan tai kokemusten kautta. Brandi-
identiteetin taustalla on brandilupaus, johon se pohjautuu. Lupauksen muodostuk-
sen tukena ovat toimenpiteet, kokemukset ja mielikuvat. Brandilupaus on kaytan-
ndssa yhta kuin koko brandin identiteetti ja ellei lupausta pystyta lunastamaan, voi-
daan koko brandin olemassaolo kyseenalaistaa. Bréandilupauksen ymparille raken-
netaan ulkoasu ja ydinviestinta, joiden tarkoitus on luoda halutunlaisia mielleyhtymia
brandista kokonaisuutena. (Laaksonen & Rainisto 2008, 80.)

Brandid on mahdollista tehostaa tai rakentaa visuaalisen ilmeen, viestinnan ja lu-
pauksien avulla. On kuitenkin tarkedd muistaa, ettd lopullinen identiteetti muodostuu
kuitenkin vasta kokemuksien pohjalta pidemmalla aikavalilla. On pidettava huoli
siitd, ettd koko tuotetta ymparoiva palvelukokonaisuus toimii. (Laaksonen & Rainisto
2008, 81.)

Bréandi on siis kokonaisuus erilaisia asioita, jotka luovat asiakkaalle mielikuvan tuot-
teesta ja yhdistavat ne malliston nimeen. Brandilupauksena voisi toimia esimerkiksi:
"Sinun tahtihetkiisi”. Lupaus toimii tarinan vahvistajana ja pienena vihjeena kayttoti-

laisuudesta.

Korumallistoni brandin pohja luodaan tarinalla, arvoilla, imagolla ja my6hemmin tu-
levaisuudessa luotavalla visuaalisella ilmeella. Yritykselle on tarkedd myds asiak-

kaiden erinomainen palvelu.

Tarinaa k&vimme jo aiemmin tassa tyossa lapi, mutta se kuuluu merkittavana osana
korumalliston brandin perustaan ja suurin osa ostoista tapahtuu sen pohjalta. Yri-
tykselld ja korumallistolla on kuitenkin tiettyja arvoja ja imagollisia asioita, joita on
tarkoitus asiakkaalle valittaa. Kyseessa on kuitenkin laadukas kasityona valmistettu
suomalainen design-mallisto ja sitd halutaan korostaa parhaalla mahdollisella ta-

valla.
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Koska korut tehdaan kasityona, on se mielestani asia, joka pitdd tuoda selkeasti
esiin. Kasin valmistettuna korut ovat aina uniikkeja ja kahta taysin samanlaista ei
koskaan ole. On siis kaksi taysin eri asiaa ostaa kasityona valmistettu koru kuin
massatuotantona valmistettu koru. Monesti suomalaiset ihmiset arvostavat taalla
valmistettuja tuotteita enemman kuin muissa maissa tehtyja. Suomalaisuudessa on

jokin sisaanrakennettu laadun tae. On siis tarkeda tuoda nama asiat ilmi.

Brandin luominen ei ole vain visuaalisia elementteja tai brandilupauksen toistoa lo-
puttomiin. Vahvaa mielikuvaa yrityksen ja tuotteiden brandista luodaan myos asia-
kaspalvelulla eli niilla kokemuksilla. Asiakkaalle pitda jaada hyva kokemus asioin-
nista, tai onnistuneen palvelukokemuksen luomisessa on epéaonnistuttu. Tunne vai-
kuttaa ihmisen ostopaatoksiin ja jokainen asiakas haluaa tuntea olonsa tarkeéksi.
Jos ostotapahtumasta tai vierailusta liikkeessa jaa huono tunne, asiakas ei enaa
palaa. Ylittamalla asiakkaan odotukset voidaan tehda heista suosittelijoita, joka kan-

taa hedelmaa uusien asiakkaiden muodossa.

Asiakkaan odotukset ylitetaan palvelulla, jota h&n ei osaa odottaa. Fyysisesti liik-
keessa asioitaessa tdma voisi tarkoittaa iloisen asiakaspalvelun lisaksi sita, etta li-
sataan ostetun tuotteen kylkeen jotain yritykselle edullista, mutta asiakkaalle jotain
todella tarpeellista. Tallainen asia voisi olla esimerkiksi yrityksen nimella varustettu
korujen kiillotusliina, jolla asiakas voi pitd& korunsa kiiltavana. Koska yrityksella on
my0s verkkokauppa, toimitetaan koruja myos postilla. TAssa kuvaan astuu aiemmin

kasitelty korujen pakkaaminen ja sisalle laitettava henkildkohtainen viesti.
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8 JOHTOPAATOKSET

Ihminen koristautuu aina ja kaikkialla, enemmaén tai vahemman. Ostopaatoksiin joh-
tavat syyt vaihtelevat laajasti kayttajan ja tilaisuuden mukaan. Koru on osa ihmisen

elinkaarta vauvasta vaariin.

Tutkimuksen avulla pyrittiin selvittamaan korujen ostamisen ja kayttamisen syitéa ja
motivaatiotekijoitd. Tassa tutkimuksessa kohderyhmaksi muodostui juhliva nainen

ja erityisesti morsian.

8.1 Arkeen jajuhlaan — tutkimustulokset kootusti

Tutkimustuloksen mukaan ihmiset ostavat koruja vain muutaman kerran vuodessa
tai sitd harvemmin. Tasta voidaan ajatella, ettéd korujen ostoa harkitaan pidemp&én
ja véhemman tehdaan niin sanottuja herateostoksia. Koru on usein myds kallis han-

kinta, joten ostopaattksen tekemiseen kaytetddn enemman aikaa ja harkintaa.

Tutkimuksessa kavi ilmi, etté peréti yhteensa 95% vastaajista ostaa korun mieluim-
min fyysisesta liikkkeesta kuin netista. Tasta voi paatella, ettd koruja halutaan edel-
leen n&hda fyysisesti itse ja kosketella kdsin ennen ostopaatoksen tekemista. Halu-
taan tietaa, milta koru tuntuu ja tehda arvio sen laadusta tunto- ja ndkdaistin poh-

jalta.

Koruja kaytetddn seka arjessa ettd juhlassa, mutta juhlakéayttoon tuleviin koruihin
oltiin valmiita panostamaan enemman. Koruihin liittyy myds vahva tunneside. Niiden

halutaan aina kuvastavan kantajansa persoonaa tai yhteytta laheisiin ihmisiin.

Kuten Ahde-Deal (2013) omassa tutkimuksessaankin totesi, ei korujen kayttamisen
syihin I6ydy vain yhta oikeaa vastausta. Samaan lopputulokseen paadyin oman ky-
selynkin kohdalla.

Moni vastaaja toi esiin mahdollisuuden muuntaa asu korujen avulla arkisesta juhla-
vaksi. T&ma voi tarkoittaa my0s sita, etta pukeutumiseen liittyvat syyt ovat keinoja
nayttaa paremmalta ja samalla lisata kantajansa itsevarmuutta. Sita ei vain haluta

valttamatta myontaa, koska koetaan, etta ulkonakéon panostaminen on pinnallista
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ja yritetddn perustella sita jollakin jarkevaksi laskettavalla syylla. Pohjimmiltaan tar-

peet ovat siis kuitenkin esteettisida, mutta samalla sosiaalisia.

Koru on yksi statussymboleista, joilla voidaan nayttaa muille, etta parjataan hyvin.
Toinen esimerkki statussymbolista voisi olla esimerkiksi kallis automerkki kuten
vaikkapa Fordin Ferrari tai Mustang. Toimiakseen statussymbolina korun taytyy olla
jotenkin arvokas. Arvokkaaksi korun tekee mm. hinta, suunnittelija ja materiaali seka
naiden keskinainen suhde. Ulkonak6a voidaan parantaa tai lisata itsevarmuutta
my0s koruilla, jotka eivat valttdmaéatta ole niin arvokkaita. Ihminen tuntee olonsa juh-
lavaksi silloin, kun korujen kayttd on jotain tavanomaisesta poikkeavaa. Vastaajista
moni kertoikin kayttavansa koruja vain juhlissa tai niissa kaytettavat korut ovat nayt-

tavampia, arvokkaampia tai muulla tavalla arkikoruista poikkeavia.

Koruja kerrottiin kaytettavan myos niiden ulkonadn vuoksi tai siksi, ettd pidetaan
koruista. Tuo voi tietysti olla ainakin osa totuudesta, mutta itse luulen, ettei vain ole
osattu tunnistaa todellista syystéa korujen kayton taustalla. Ihminen tiedostamattaan
tai tiedostetusti haluaa pitdd mahdolliset itsekk&at syyt omana tietonaan. Tama
kumpuaa aiemmin mainituista ihmisen psykologisista perusominaisuuksista, jotka
yhdistavat meita kaikkia, mutta joita ihminen ei yleensa itsessdédn mainitse olevan
(Rope & Pyykkod 2003, 50). Monet naista perusominaisuuksista koetaan kielteisiksi
piirteiksi, koska nykyaikaisessa lansimaisessa yhteiskunnassa naihin ominaisuuk-
siin on ladattu negatiivinen arvolataus (Rope & Pyykkd 2003, 50).

Yhteenvetona voidaan todeta, etta paasyyt korujen kaytolle ovat esteettisia, sosiaa-
lisia tai molempia edella mainittuja. Koruilla halutaan ilmentaa persoonallisuutta, ti-
laisuuden luonnetta tai yksinkertaisesti kauneuden luomaa mielihyvaa. Koruun liit-

tyvat myos vahvat tunnesiteet esimerkiksi lahjan, muiston tai perinnén muodossa.

8.2 Tutkimuksen itsearviointi

Tutkimus onnistui padasiassa ihan hyvin ja sain sen avulla pohdittua niita asioita,
joita oli alun perin tarkoituskin. Kyselyssa oli kuitenkin mukana muutamia turhia ky-

symyksida, jotka osoittautuivat enemman tai vahemman tarpeettomiksi. Esimerkiksi
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ihmisen taman hetkisella tyotilanteella tai tulotasolla, ei valttamatta ollut oleellista

korujen kaytén taustojen merkitysten selvittamisen kannalta.

Kyselya olisi voinut levittdd laajemmallekin ja pyrkid saamaan vastaajiksi enemman
miehi& ja lisaa eri ikaisia ihmisia. Vastanneiden maaré kuitenkin yllatti positiivisesti.
Kyselyssa tassa muodossa ikdryhmien skaalat olivat ehka turhan suuret ja suurin
osa vastaajista sijoittui keskimmaiseen 18—39 -vuotiaiden ikaryhmaan. Laajoilla ika-

ryhmilla ei kuitenkaan lopulta ollut kyselyn lopputuloksen kannalta isoa merkitysta.

Ongelma on myo6s se, ettd vanhempi ikdryhmé on Facebookissa vahemmistossa.
127 vastaajasta vain kaksi oli yli 60-vuotiaita. Siindkin ikaryhmassa on varmasti kui-
tenkin ihmisid, jotka osallistuvat juhliin tai ostavat koruja lahjaksi, joten heidan mie-
lipiteitddn olisin kaivannut lisda. Tata ikAryhmaa olisi todennakoisesti tavoitettu
enemman haastattelemalla ihmisia esimerkiksi kauppakeskuksissa.

Kun kyselya levittdd Facebookissa on otettava huomioon, ettd ihminen on mahdol-
lisesti vastatessaan eparehellinen. Parantainenkin (2018) luennossaan mainitsi,
ettd kyselyyn vastaajana on yleensa tulevaisuuden mina eli se minkalainen ihminen
haluaisi olla, eika niinkaan se millainen ihminen todellisuudessa on. Mielestani kui-
tenkin kyselyssani oli hyvin vahan sellaisia kysymyksia, joissa ihminen kokisi tar-

vetta antaa itsestaan parempi kuva kuin onkaan.

Kyselylla oli vastausaikaa vain viikko, eikd opinnaytetyon aika antanut periksi yhtaan
pidempaa aikaa kyselyn aukipitamiselle. Tein kuitenkin sellaisen huomion, etté suu-
rin osa vastauksista tuli ensimmaisen tai toisen paivan aikana eli pidempéaa vastaus-

aikaa ei todennakoisesti olisi edes tarvittu.

Kritiikkia voisi esittda my0os siitd, onko kyselylla saatujen vastausten ja omien miel-
tymysteni valinen ristiriita tuloksekkaasti ratkaistu. Siitd huolimatta, mik& vastaajia
miellytti eniten, hahmomalleihin mukaan tulevat ominaisuudet olivat omien valinto-
jeni tulosta. Tunnistin prosessin aikana, ettd ratkaisuni eivat kaikilta osiltaan olleet
objektiivisia, eivatka sellaisiksi tarkoitettujakaan. Taitava tekija luo asiakkaalle tar-

peen, josta han ei ennen koruun tutustumista ole edes tietoinen.
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Parantaisen (2018) mielesta kuitenkin ainoa oikea gallup-tulos on se, ettd ihminen
ostaa tai tilaa tuotteen. Han selittaa vaitettaan, ettei asiakas monesti tieda, mita ha-
luaa ja tutkimustuloksia kannattaa sen vuoksi pohtia kriittisesti. Taméan vuoksi asi-
akkaalle kannattaakin mieluimmin nayttaa erilaisia vaihtoehtoja, mista valita ja taméa
toteutuikin testiryhman kyselyosuudessa, mitéa tarkasteltin konseptisuunnittelun

asiakaslahtoisen muotoilun kohdalla.

8.3 Malliston suunnitteluprosessin itsearviointi

8.3.1 Arvolupausmallin k&yttdminen

Value proposition canvas eli arvolupausmalli on darettoman hyodyllinen tytkalu ja
koin sen kayttamisen havainnollistavana. Mallin avulla oli helpompi maaritella asi-
akkaiden oikeita tarpeita ja miettia mitk& niista tarpeista ovat merkityksellisia juuri
minun korumallistoni kannalta. Mallin hyddyntamisessa keskeisinta oli juuri asiak-

kaasta lahtoisin oleva suunnitteluprosessi.

Mikali paadyn kayttamaan tata toimintamallia jatkossa uusien tuotteiden luomisen
apuna, kannattaisi value proposition canvas toteuttaa workshopin muodossa asiak-
kaista muodostetun testiryhmén kanssa. On paljon sellaisia tarpeita, joita ei var-
masti saa asiakkaista kyselyn avulla irti, jolloin yhteishenki ja yhteinen tekeminen

voisi saada aikaan uudenlaisia innovaatioita.

8.3.2 Mallinnus korujen suunnittelussa

Mallinnuksen avulla korujen hahmomalleista on mahdollista tehda aitoja vastaavia.
Suunnitteluprosessi on kuitenkin aikaa vievaa ja tuo aika on pois korujen valmistuk-
sesta. Suunnittelijalle riittaisi kasin piirretty hahmotelma tai vektoroitu luonnos ko-
rusta, mutta asiakas ei pysty valttdmatta hahmottamaan korua kaksiulotteisesta ku-

vasta.
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Tilanne on toinen oman yrityksen aikana. Mallinnuksen laajuus muuttuu, kun sa-
massa ajassa taytyisi saada aikaiseksi mahdollisimman paljon. Omassa yritykses-
sani tulen kayttamaan nimenomaan nopeampaa tapaa suunnitella koruja eli kaksi-
ulotteista kuvausta. Mallinnus liittyy olennaisesti suunnitteluprosessiin loppuvaihee-
seen, ei valttamatta asiakaskontakteihin. Siihen kuitenkin edetdan vasta, kun tarvi-

taan tarkempia tietoja siita, mita tuote lopulta maksaa.

Mallinnuksen avulla pystyy méaarittelemaan tarkat raaka-ainepitoisuudet ja hintalas-
kelmat. Tama prosessi vaatii kuitenkin mallinnuksen lisdopiskelua, jotta sitéa pystyisi
hyodyntamaan yrityksen katelaskelmissa. Oma ammattitaitoni tallaisenaan ei viela

riitd tahan.

8.4 Palaute

Tavoitin kolme kuudesta testirynman henkilostda kommentoimaan viel& valmiita ko-

rujen mallinnuksia. Seuraavana on suorat lainaukset annetuista palautteista:

Suunnittelija onnistui huomioimaan ja yhdistamaan korumuotoilussa
kaikki ominaisuudet, joita koruissa ihailen. Korun muodossa yhdistyivat
kauniisti ruutu ja pisara -muodot. Pidin siita, etta koruissa oli onnistuttu
yhdistam&an seka kehysta ettd vapaamuotoista reunaa. Myds materi-
aalivalinta oli taydellinen. Korujen muotoilu on kaunista ja uniikkia seka
ajatonta! (Testiryhman jasen 1.)

Niissa toteutuu toivomani flow eli elamanvirta! Liséksi persoonallinen,
mutta jattaa katsojan miettimaan, mitd abstrakti muoto kuvaa. On my6s
muunnettavissa - kivilla tai ilman! Kaiken kaikkiaan ihana sarja, ostaisin
heti! Loistavaa! (Testiryhmén jasen 2.)

Korusarja on mielestani onnistunut siind etta koruja voi kayttaa settina
tai yksittain riippuen juhlatilaisuudesta. Linjat on omaan makuun selkeat
eik& mene lilan pieneksi piperryksesksi. Itse kayttaisin naita juhlissa ja
korvakoruja yksindan sellaisina péaivina kun tekee mieli laittautua eika
tarvitse menna t6ihin. (Testiryhman jasen 3.)

Asiakaspalaute mallinnetusta juhlakorumallistosta oli pelkastaan positiivista. Tietysti
palautteen antajien maara jai kovin pieneksi ja siitd on hankala vetaa mitadan var-

moja johtopaatoksia. Mielenkiintoinen huomio palautteista oli kuitenkin se, ettei
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omaa valintaani kayttaa kolmiomuotoa kritisoitu. T&ma osoittaa mielestani juuri sita,

ettei asiakas aina valttamatta todellisuudessa tieda kysyttaessa, mita haluaa.
Yhteistyokumppanini Riina Hokkasen kommentit:

Ensiksi, mulle jai kokonaisuudesta semmonen olo, etta sa tiesit mita teit
ja mista puhuit. Hyva Tiial Mun silm&an naytti myos silta, etta talle tydlle
asetetut tavoitteet tuli taytettyd. Mun mielesta sait hyvin yhdistettya sen
mita testiryhma koruilta halusi, siihen kuka ja millainen sa olet suunnit-
telijana. Oli myos tosi hyva juttu sulta luottaa sun ammattitaitoon ja ko-
kemukseen malliston suunnittelussa, eika taysin mennéa asiakkaiden
ajatusten perusteella. Se osoittaa ammattimaisuutta. Ja testiryhman
palautteet tuki mun mielesta tata valintaa.

Mun mielesta oli myds hyva, ettd puhuit my6és pakkaus valinnoista,
koska siitéa nakee, etta taa on aika loppuun asti mietitty konsepti ja hyo-
dyllinen tyd sun "asiakasyritykselle". Jos jostain viela ehdit |0ytaa tai
etsid jonkun lahteen téahan, niin siihen korurasioiden variin liittyen vois
mun mielesta lisata myos sen, ettd musta pakkaus nahdaan myds pa-
remman ja kallimman tuotteen merkkina. Esimerkiksi jos ruokakau-
passa kattoo pakkausten vareja, niin mustilla pakkauksilla myydaan
yleensa vahan jotain parempaa, ns. luxus tuotetta. Esimerkkind Pirkan
Parhaat sarja, jossa on antipastoleikkeleitd, juustoja, keksilajitelmia
juustoille, yms yms. Tammadnen tuli mieleen, vois olla vield ihan hyva
perustelu niiden lisdksi joita sulla siind jo on. Mutta hyvin se oli perus-
teltu ilman tuotakin.

Mallinnoksista sen verran, ettd mua jai vahan vaivaamaan vahan nuo
teravat reunat. Ainakin kaulakorusta tuli semmonen olo, ettéd se on va-
han epamukava kaulassa, koska reunat on noin teravia. Mutta taé tulee
varmaan vaan tosta mallinnuksesta ja siita, etta en kokemuksesta tieda
millanen korujen valmistusmateriaali on luonnossa. Mutta muuten tosi
hyvat malinnokset. Ja tosi hyva, ettd sulla on tuola mukana myds se
vektoriversio, niin hahmottaa vahan mittasuhteita toisiinsa nahden.

llIman yhteistydkumppanin mainintaa korujen teravista reunoista, en olisi tullut sita
edes ajatelleeksi. Itsellani on kuitenkin valmiita samalla rakenteella valmistamiani
koruja, jotka eivat tunnu kaytossa teraviltd. Korujen reunat eivét ole todellisuudessa
teravia ja kuten Riina palautteessaan totesi, ne vain nayttavat mallinnuksessa sel-
laisilta. Korujen reunat pyoristyvat aavistuksen Kiillotusprosessin aikana, eivatka si-
ten ole teravid. On myds tarkoitus, etta korujen tasainen reuna on se, joka ottaa

korussa ihoon kiinni.
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Saamani palaute lisdsi varmuutta omien ratkaisujen tekemiseen ja antoi rohkeutta
jatkaa valitsemallani tielld. Luovuus yksinaan ei yritysta kanna, vaan rohkeus ja var-

muus oman tien kulkijana luo oman kadenjaljen ja vahvan brandin.

8.5 Havaintoja ja oivalluksia

Omaa yritysta perustaessa on hyva ottaa huomioon tdméan prosessin aikana synty-
neet havainnot kohderyhmén tavoittamisesta, palautteen kerddmisesta ja naiden

vaikutuksista tuotteen brandaamiseen.

Vaikka taman korumalliston p&&kohderyhméné onkin juhlivat naiset tai erityisesti
morsiamet, ei se poissulje miesten osuutta yrityksen kokonaiskohderyhmasta. Yri-
tykselle voidaan myéhemmin suunnitella mallistoja, joiden kohderyhména ovat mie-
het. Tallainen korumallisto voisi esimerkiksi sisdltaa solmioneuloja tai kalvosinnap-

peja vaikkapa sulhaselle.

Testiryhmaan kuuluneille on viela opinnaytetydn valmistuttua tarkoitus laittaa kiitos-
viesti ja lyhyt yhteenveto prosessin tuloksena valmistuneista hahmomalleista. On
hyva muistaa, etta nyt tutkimukseen osallistuvat ovat yrityksen tulevaisuuden poten-

tiaalisia asiakkaita.
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9 PAATANTA

Opinnaytetydssani opin korumalliston luomiseen liittyvan prosessin asiakastarpei-
den maarittelystd, kohderyhman luomisesta hahmomallien tekemiseen. Lopputulok-
sena on perusteltu kokonaisuus, jolla on kaikki mahdollisuudet tulevaisuudessa me-
nestya. Kun olen kertaalleen kaynyt taméan toimintamallin 1&pi, voin hy6dyntaa sita

my0s jatkossa uusien tuotteiden luomiseen, jolloin prosessi mydskin nopeutuu.

Eteld-Pohjanmaahan on tunnetusti pienten PK-yrittdjien kotikenttad. Oma yritykseni
tulee alussa tydllistamaan vain minut itseni, joten tasta koulutuksesta saamani pohja
tukee erityisesti pienyrittdjyytta. Olen itse jatkossa myo6s valmis ottamaan yritykseeni
harjoittelijoita tai opinnaytetyon tekijoita nyt kun prosessi on minulle tuttu. Tama tu-
lee yllapitAm&&n vuorovaikutusta ammattikorkeakoulun ja yritystoiminnan valilla

my0s tulevaisuudessa.

Yritystoiminnan aloittaminen on pelottanut minua pitkaan ja siksi olen halunnut olla
vahva ammattilainen ennen siihen ryhtymista. Parantaisen (2018) mukaan ei kui-
tenkaan ole mitaan keinoa mitata yritystoiminnan kannattavuutta tarkasti etukateen,
vaan sen aloittaminen on aina riski. Pitd& olla rohkeutta ottaa tuo riski. Visuaalisen
tuottajan koulutus on suonut minulle joukon uusia tytkaluja yrityselamaa ajatellen

ja koen loytaneeni opinnaytetydprosessin aikana vahvemman tahdon yrittaa.

"Yrittdminen on sita, etta ensin astutaan rotkon reunan yli ja sitten rapytella&n niin

perkeleesti!” (Parantainen 2018)
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Liite 1: Kysely korujen osto- ja kayttotottumuksista

Kysely korujen kaytto- ja ostotottumuksista

Taustatiedot

1. Valitze ikiirvhmisi seuraavista vathtoehdoista: =

 All= 18
© 18-39
~ 40-60
T YLe

Lo

Sukupuolesi? =
™ Mainen
~ Mies

™ Muu / En halua vastata

3. Korkein kivmmisi koula? *
Voit vastata myds meneilliin olevan koulutukses: mukaan.

Peruskoulu

™ Ammathkoulu

" Lukio

T Ammattkorkeakouh
Thopisto

Joku mowm,

miks? |

4. Oletko tilli hetkell? *

Tvassa
I~ Tybdtén
™ Opuskelya
™ Elakkeells

T Tottya

5. Vuosittaizet bruttotulosi arvieituna? Valitze lihin vaihtoehto =

~ Alle 15 000 euroa



15000 - 39 999 euroa
Y1 40 000 eurna

Ostotottumukset

6. Ostatko koruja pafasiassa? =

© Itselleni

' Muille
 Itzelleni ja muille
' En osta koruja

7. Miksi et osta koruja?

8. Kuinka uzein ostat keruja? =

Valitze lihin mahdollinen vathtoehto

' Paivittim

Vikottain

Eerran kuukaudessa
Muutaman kerran vuodessa
Eeman vuodessa

Harvemmumn

s e s e Bie |

9. Mista paidasiazsa ostat korusi? =

Vet valita emintaan kolme vaihtoehtoa.

I~ Pamittiistavarakaupat

Muodin ja pukentumizen tavarataloista
Eultazepanlukkesta

Muista korulikkeistd

Lomamatkoilta

Markkmoilta tai messmlta

B N I B B

Munalta, mista?

10. Vaikuttaake korun materiaali estopiitokseesi? =

2(6)
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11. Kuinka paljon olisit enimmilliin valmiz maksamaan korusta? =
Voit kertoa arviot erkseen arki- ja jublakiyttédn ostettaville korulle ja voit myés perustella arvioitas:.

Ominaisuuksien vaikutukset

12, Mith eminaisunksia arvestat ostamizsaszi tai kfiyttimissizi koruizsza? =

Arviol ominaisuuksia tirkeyzasteslla | el ollenkaan tarke3 ja 5 hyvin tarked.

1 2 3 4 5
Eiytanndllisyys - r r r r
Laatu O — - — -
Ajattommus - r r r r
Ulkoniks O r r r r
Persoonallisuns (kuvastaa nunea ifsednt) — r - r r
Ekologisums — r - r r
Uniikkins C r r r |
Mumnneltavims — r - r r
limaisee aatteitani - r - r r
Arvokas materiaali r r - - r
Halpa materiaali O r r r r
Tunnearvo i r C r r
Alhainen hinta r r r r |
Korkea hinta C — r O O
Naisellisums C r r r r
Kotimaisous - = — - -
Kestivyys O r r r r



4(6)

13, Jokin muu eminaizuus, mika ja kainka tirkei”

14, Kiytiatks koruja itse? =

© Exlla
€ En

Korujen kayttotottumukset

15, Mik=i kavtat keruja? =

16. Minki tyylizii koruja kivtit eniten” *

17. Misza tilanteissa kiytat koruja ja kuinka usein” Ouko sinulla koruja, joita kiytit vain tietyissi tilanteissa? MiksiT =

18, Miki on lempikorusi ja miksi? Kuvaile myés hieman koruasi. =
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19, Onko sinulla koruja, joita et ole koskaan Eiyttanyt? MiksiT =

I0. Onko sinulla jokin suosikkimateriaali koruissa® =

I1. Miksi et kiyti korujaT =

12, Mik3 zaisi sinut kdvttimiin keruja? =

13, Kerro kuvan kaulakorusta 3-5 enzimmiizeni mieleen tulevaa adjektiivia tai ominaisuuntta,
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4. Jos haluat olla mukana opinnivietyon seuraavassa vaitheessa, jitathin yhtevstetosi tahan.

(Otan muntamiin kohderyhm3dn kuuluviin henkilaihin yhteytti ja heidin kommenttejaan hyddynnetain korumalhston
suunnittelussa. Korumalliston sumnnittelu toteutetaan huhtikuun aikana.

Etunimi |

Sukunimi |

Sahkbposti |




Liite 2. Oma arvolupausmalli

ARVOLUPAUS

- Riipus
- Kaulakoru
- Korvakorut

JUHLAKORUMALLISTO:

HYOTYJEN TEHOSTAJAT

- Korun huoltopalvelu

- Arvon mukainen pakkaus

- Taku

- Asiakastarpeisiin vastaaminen
- Brandays

- Tarinallisuus

- Kohdentaminen ja yksilinti

- Sarjamallisto ("keraa kaikki”)

TUOTE

KIPULAAKKEET:

- Laadukas ja aikaa kestiva

- Ei kertakdyttoinen

- Jalleenmyyntiarvo

- Osamaksu

- Vuokrausmahdollisuus

- Verkkokauppamyynti

- Tapahtumat, messut, markkinat
- limainen toimitus ja palautus
- Materiaalit

- Brandi

HYODYT:

- Luksustuote
- Laatudesign
- Status

- Ajattomuus

- Erottuva muotoilu, jota ei saa muualta

ASIAKASSEGMENTIT:
Juhliva nainen
Morsian

ASIAKASMOTIIVIT:
- Néyttad hyvilta
- Itsensa koristelu

AS|AKAS - ltseluottamuksen lisadminen

- Ulkoasun viimeistely

KIPUPISTEET:
- Korkea hinta

- Saavutettavuus
- Muoti

- lka

- Tottumukset

- Allergiat

- Esine, jonka kautta
muistaa tarked paiva
- Erottua muista
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