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Kasityon j

1 Esipuhe

K&si- ja taideteollisuusjarjeston yhtena tarkeéna tehtvand on tukea k&sityo- ja muotoilualan am-
mattilaisten toimintamahdollisuuksia. Alueelliset kasi- ja taideteollisuusyhdistykset tyoskentelevat
kéytdnnon tasolla yhteistytssa kési- ja muotoilualan ammattilaisten kanssa ja mm. tarjoavat yritys-
neuvontaa, koulutusta ja konsultointia, jarjestavat ndyttelyitd seka yllapitdvat markkinointiverkos-
toa. Ké&si- ja taideteollisuusliitto Taito puolestaan vastaa palvelutuotekehityksestd viemalla 1api
kehityshankkeita sekd tekemalld tutkimuksia ja selvityksid. Kehitystyota on tehty 1980-luvun alku-
puolelta kauppa- ja teollisuusministerion kanssa laajojen kehitysohjelmien ja pienempien hankkei-
den avulla sekd tekemalla tutkimuksia ja selvityksid ja jakamalla tietoa koulutuksen ja julkaisujen
kautta. Tutkimuksissa on tarkasteltu kasity®- ja muotoilualan tilannetta, toiminnan laajuutta, me-
nestystekijoit4, uusia mahdollisuuksia ja kehittdmiskohteita.

Yrityksen menestyksen ratkaisee onnistunut tuote tai palvelu, mutta sen lisaksi tarvitaan paljon
muuta. Markkinoinnin tarkoituksena on viestittaé tuotteista kuluttajille niin, ettd ne saadaan myy-
tyd. Pienilld yrityksilld on rajalliset mahdollisuudet panostaa markkinointiin. Siksi onkin erityisen
tarkedd miettid parhaita markkinoinnin keinoja. Kasityotuotteet ovat myynnin ja markkinoinnin
nakdkulmasta mielenkiintoinen ja haastava kohde. Tuotteet ovat yksil6llisia ja ainutlaatuisia ja
voimakkaasti sidoksissa tekijaansa. Késityoalan tuotteita myytdessa myydaan paitsi konkreettisia
tuotteita, myos yhteytta tekijadn ja hdnen osaamiseensa. Asiakas vertaa tuotteita teollisiin samaan
kéayttotarkoitukseen valmistettuihin tuotteisiin ja punnitsee, vastaako pyydetty hinta asiakkaan
saamaa lisdarvoa.

Téhén raporttiin on koottu eurooppalaisille kasity6- ja muotoilualan toimijoille tehdyn kyselyn
tulokset ja erditd kommentteja ja kehittdmisajatuksia. Kiitdmme kaikkia kyselyihin vastanneita ja
toteuttamiseen osallistuneita seké rahoittajaa siité, ettd saimme mahdollisuuden koota paljon hyo-
dyllisté tietoa, jonka nyt voimme jakaa yrittdjille, kehittajille ja muille alan toimijoille.

Helsingissa kevatpaivantasauksen aikaan 2008

K&si- ja taideteollisuusliitto Taito ry

Marketta Luutonen Taina Tervonen
toiminnanjohtaja projektipaallikkod



2 Johdanto

Kysely on osa Kasi- ja taideteollisuusliitto Taito ry:n elinkeinon kehittdmisohjelman (2007— 2015)
suunnittelua ja toteuttamista. Kehittdmisohjelma pohjautuu kauppa- ja teollisuusministerion Kasi-
tydalan yrittajyyden kehittdmisstrategiaan 2006 — 2015.

Kyselyn tavoitteena oli tuottaa tietoa siitd, miten kasityo- ja taidek&sityotuotteita markkinoidaan
Euroopassa tall4 hetkelld, mitd muutoksia sekd muutostarpeita on nahtévissé ja mika voisi olla
tulevaisuuden tapa markkinoida.

Internet-kysely toteutettiin 3.9.-5.10.2007 Digium ® -jarjestelmalla.

Kyselyn aihealueina olivat:

1. Késity6- ja muotoilutuotteiden ja palveluiden markkinointi,
2. Toimialan kehittdmistoimenpiteet ja tutkimukset,

3. Organisaation ja toimialan perustietoja

4. Organisaation tarjoamat palvelut

Selvityksen keskeisimmat tulokset ovat seuraavat:

e  Tarkeimmat kotimaan markkinoilla myytavat kasityo- ja taidekasitydtuotteet Euroopassa ovat
kodin kayttOesineet ja korut.

e  Tarkein kotimaan markkinoilla myytéva palvelu Euroopassa ovat kurssit (kesé- ja lyhytkurssit).

e  Tdrkeimmadt myyntikanavat ovat kasityo- ja taidek&sityotuotteiden erikoisliikkeet ja myynti
tuottajan omassa liikkeesséa.

e  Selvitykseen vastaavat ovat sitd mieltd, ettd kasity6- ja muotoilualan yrittdjilld Euroopassa on
erittdin suuri tai suuri tarve (86 %) uudistaa tuotevalikoimaa sek& suuri tai erittdin suuri tarve
(70 %) kehittda palveluvalikoimaa.

e Yritykset Euroopassa hallitsevat erittdin hyvin tai hyvin (71 %) laadun tuotteissa ja palveluis-
sa. Yrittdjat Euroopassa hallitsevat vahan tai ei lainkaan (57 %) tuotteiden ja palveluiden ke-
hittdmista.

e  Kasityd- ja muotoilualan yritykset Euroopassa tarvitsevat erittdin paljon tai paljon markki-
noinnin koulutusta: 93 % uusien markkina-alueiden ja asiakasryhmien tunnistamiseen ja
markkinoinnin suunnitteluun seké 86 % yrityskuvan kehittdmiseen

e Kyselyyn vastanneet kési- ja taideteollisuusorganisaatiot tarjoavat seuraavia yrityspalveluita:
100 % konsultointia, 85 % julkaisuja, 69 % koulutusta, kursseja ja verkkopalveluita (tieto- ja
tai markkinointipalveluita).

e Kyselyyn vastanneista 13 kasi- ja taideteollisuusorganisaatiota on kiinnostunut yhteistyosta
kansainvélisessa kehittdmishankkeessa.

Internet-kysely on toteutettu Kési- ja taideteollisuusliitto Taito ry:n Taitomarkkinointi-projektissa.
Kyselyn aineiston on koostanut projektipdallikkd Taina Tervonen. Kyselyn tuloksia suhteessa
kotimaiseen markkinoinnin selvitykseen on arvioinut toiminnanjohtaja Marketta Luutonen Kasi-
ja taideteollisuusliitosta (Kasin tehtyd markkinointia -luku).



3 Kyselyn toteutus

Kyselyn suunnitellussa on hyodynnetty Kasi- ja taideteollisuusliitossa aiemmin toteutettuja tutki-
muksia, Taito Craftnet 2004—-2007 -projektin loppuraporttia ja Taitomarkkinointi-selvitystd seké
Crafts of Council Irlannin tutkimusta (The Irish Consumer Market — Quantitive Research 2006).

Kansainvalisen kyselyn sisaltdd suunnittelivat Jaana Vehkasalo ja Taina Tervonen Kasi- ja taidete-
ollisuusliitosta. Kyselyyn kehittdmisehdotuksia antoivat Kristiina Soini-Salomaa ja Kirsti Keséla-
Lundahl Kasi- ja taideteollisuusliitosta sekd Marketta Luutonen Joensuun yliopistosta.

Kansainvaliseen kyselyyn siséllytettiin viisi kysymyst, jotka olivat myds Taitomarkkinointi-
selvityksessa (Suomalaisten kasity6- ja muotoilualan yrittdjien markkinoinnin -selvitys kesa-
elokuussa 2007):

1) Tuotteet ja palvelut
) Markkinointikanavat
) Tuote ja palveluvalikoiman uudistaminen
) Tuotteen omaperdisyyden, laadun, tuotannon, tuotekehityksen ja asiakaslahtoisyyden hal-

litseminen

5) Yrittdjien markkinointikoulutuksen tarve
Liséksi kansainvalisen kyselyn kysymykseen 3.1 Mitka ovat tdrkeimmat kotimaan markkinoilla
myytavat kasityo- ja taidekésityotuotteet? esimerkkié otettiin Irlannin Crafts Council tutkimukses-
sa olevasta tuotekategoriajaosta.

B 0N

Internet-kyselylomakkeen toteuttamisessa yhteisty6ssé olivat Lifti Oy ja Fosta Oy. Kysely lahetet-
tiin postitse ja séhkdpostitse sekd Digium-kyselyohjelman kautta.

Kansainvalisen internet-kyselyn kohderyhména olivat eurooppalaiset k&si- ja taideteollisuus-
alan organisaatiot, jotka edistavat yritystoimintaa. Pd4osa vastaajista on mukana European Folk
Art and Craft Federation, Pohjolan kasi- ja taideteollisuusliiton ja World Crafts Councilin toimin-
nassa. Kutsuja Internet-kyselyyn lahetettiin 23 eurooppalaiseen kési- ja taideteollisuusalan organi-
saatioon (20 maahan). Kansainvaliseen kyselyyn vastasi 14 organisaatiota (13 maasta). Vastannei-
den kési- ja taideteollisuusorganisaatioiden tiedot ovat liitteessa 1.

Aineiston tulokset esitetddn kysymyksittain kuvioina ja teksteina. Liséksi on tarkasteltu erikseen
Pohjoismaiden (Ruotsi, Norja, Islanti, Suomi) vastauksia. Kuvioissa 3—10 ei ole koottu neutraaleja
vastauksia keskimé&arin” ja en osaa sanoa”. Tdman takia kuvioiden palkkien summa ei ole 100%.
Lisaksi on koottu kaikkien avokysymysten vastaukset raporttiin.

Tuotteiden ja palveluiden markkinointiin liittyvat vastaukset ovat luvussa 4. Toimialan kehittdmis-
tavoitteet ja tutkimukset liittyvat vastaukset ovat luvussa 5. Vastaajaorganisaation toimintaan liit-
tyvat vastaukset ovat luvussa 6. Organisaation tarjoamista yrityspalveluista on luvussa 7. Raportin
lopussa (luku 8) on esitetty kommentteja kyselyn tuloksiin.
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Irlannista kyselyyn vastasi Truepotential asiantuntijayritys, joka toteuttaa Crafts of Council Irlan-
nin tutkimuksen The Irish Consumer Market — Quantive Research. Tahan raporttiin on otettu
syventdvéd tietoa Irlannin Crafts Councilin Strategisesta suunnitelmasta 2007—2009 julkaisusta
(sivuille 20 ja 22).

4 Kasity6- ja taidekasityotuotteiden ja
-palveluiden markkinointi

Kodin kayttotuotteet (ostettu
itselle)

Korut
(riipukset, sormukset, rannerenk
aat)

Lahjatuotteet (ostettu lahjaksi)

Muut
(kansallispuvut, materiaalit, kan
santaide)

Muoti (nykyajan ja
erityistilaisuuden vaatteet)

Asusteet
(vy6t, laukut, huivit, jne.)

Huonekalut
(pOydat, lamput, tuolit, jne.)

Kuva 1: Tarkeimmat kotimaan markkinoilla myytavat késityd- ja taidekasityGtuotteet

Tarkeimmat kotimaan markkinoilla myytavat kasityo- ja taidekasityotuotteet Euroopassa
ovat: 71 % sisustustuotteet, 57 % korut, 43 % lahjatuotteet, 29 % kansallispuvut, materiaalit, pui-
set portit, kirjat ja 21 % muoti ja asusteet ja 14 % huonekalut.

Sisustustuotteet ovat tarkeimmat kotimaan markkinoilla myytavét kasityo- ja taidek&sityotuotteet
Irlannissa, Unkarissa, Slovakiassa, Norjassa, Islannissa, Virossa, Suomessa, Espanjassa ja Vendajal-
la. Korut ovat tdrkeimmaét kotimaan markkinoilla myytévat k&sityo- ja taidekésityotuotteet Rans-
kassa, Espanjassa, Skotlannissa, Unkarissa, Norjassa ja Islannissa.

Tarkeimmét kotimaan markkinoilla myytévat kasityo- ja taidekdsityotuotteet ovat

Ruotsissa, Norjassa Islannissa ja Suomessa : Muissa Euroopan maissa:

e Sisustustuotteet 75 % e Sisustustuotteet 70 %

e Lahjatuotteet, korut, muoti ja muut tuotteet' 50 % | e Korut 60 %
e Lahjatuotteet 40 %

! Muu, mika: keramiikka, puiset portit ja aidat, talon koristaminen, huonekalut, kansantaide, kansallispuvut,
neuleet, materiaalit kuten langat, kirjat.
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Tarkeimmat kotimaan markkinoilla myytavat kasityopalvelut

Kurssit
(kesakurssit, lyhytkurssit
jne.)

Elamyspalvelut

kulttuurimatkailukohteissa(t
yOnaytoksetjne.)

Tybpajapalvelut

Hyvinvointipalvelut
(tyopajaterityisryhmille
jne.)

Opastettu tutustuminen
yrittdjan tyépajaan

Muut: Messutapahtumat

Kuva 2: Tarkeimmat kotimaan markkinoilla myytavat késitypalvelut

Tarkeimmat kotimaan markkinoilla myytévét kasityopalvelut Euroopassa ovat:
85 % Kurssit (kesa- ja lyhyt kurssit)

38 % eldmyspalvelut kulttuurimatkailukohteissa

31 % tydpajapalvelut

15 % hyvinvointipalvelut

8 % opastettu tutustuminen yrittajan tydpajaan ja messutapahtumat.

Kurssit ovat suosituimmat kotimaan markkinoilla myytavat kasitydpalvelut Skotlannissa, Irlannis-
sa, Unkarissa, Slovakiassa, Ruotsissa, Norjassa, Virossa, Espanjassa ja Suomessa. Elamyspalvelut
kulttuurimatkailukohteissa on tarkein kotimaan markkinoilla myytéva késityopalvelu Skotlannissa,
Unkarissa, Norjassa ja Ranskassa.

Ruotsissa, Norjassa, Islannissa ja | Muissa Euroopan maissa:

Suomessa: o Kurssit 88,89 %
o Kurssit 75 % o Eldmyspalvelut kulttuurimatkailukohteissa 44,44 %
¢ TyOpajapalvelut 50 %
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Tarkeimmét suoramyyntikanavat kuluttajille

Myynti tuottajan omassa
liilkkeessa tai verstaassa

Messuilla tai tapahtumissa
kotimaassa

Messuilla tai tapahtumissa
ulkomailla

Internet-sivuston kautta tulleet
yhteydenotot jatilaukset
kotimaahan

Verkkokaupan vélityksella
kotimaahan siten, etta tuote
ostetaan suoraan internetista

Verkkokaupan valityksella
ulkomaille siten, etta tuote
ostetaan suoraan internetista

| Derittéin térked tai tarkea

Dvahan tarkea tai ei lainkaan kéytdssa

Kuva 3: Yrityksille talla hetkelld tarkeimmét késityd- ja taidekasityGtuotteiden suoramyyntikanavat

Eurooppalaisten kasi- ja taideteollisuusorganisaatioiden mielesta yrityksille talla hetkella
tarkeimmat suoramyyntikanavat ovat: 79 % myynti tuottajan omassa liikkeessé tai verstaassa
ja messuilla ja tapahtumissa kotimaassa, 21 % messuilla tai tapahtumissa ulkomailla, ja internet-
sivuston kautta tulleet tilaukset kotimaahan ja 14 % verkkokaupan valitykselld tulleet tilaukset
kotimaahan. 71 % vastaajista on sitd mielt4, ettd verkkokauppa kansainvalisille asiakkaille on vé-

han tarked tai ei lainkaan tarkea.

Tarkeimmaét suoramyyntikanavat ovat

Ruotsissa, Norjassa, Islannissa ja Suomessa:

o Kotimaan messut ja tapahtumat 100 %
(hyvin térked 75 %, tarked 25 %)

e Tuottajien omat myymaélat ja tyopajat 100 %
(hyvin tarked 25 %, tarked 75 %)

Muissa Euroopan maissa:

¢ Kotimaan messut ja tapahtumat 70 %
(hyvin térked 40 %, tarked 30 %)

e Tuottajien omat myymalat ja tyopajat 70 %
(hyvin tarked 30 %, tarked 40%)

Suoramyynti yrittgjille on tarked myyntikanava

Ruotsissa, Norjassa, Islannissa ja Suomessa suoramyynti yrittéjille on paljon tarkedmpi kuin muis-

sa Euroopan maissa.

e Ruotsissa, Norjassa, Islannissa ja Suomessa 100 % (hyvin térked 50 %, térkeé 50 %)
e Muissa Euroopan maissa 60 % (hyvin tarked 20 %, tarked 40 %)
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Tarkeimmaét vahittdismyynnin jakelukanavat kotimaassa

Késityo- ja taidekéasityotuotteiden erikoisliikkeet

Matkailualan yritykset, turisti-shopit

Lahjatavaraliikkeet

Kultasepén liikkeet

Museomyymalat

Galleriat

Tavaratalot

Vahittaismyynti verkkokaupan kautta

| Derittain tarkea tai tarkea

Bvahan tarkeé tai ei lainkaan kaytossa |

Kuva 4: Tarkeimmat vahittaismyynnin jakelukanavat

Eurooppalaisten kési- ja taideteollisuusorganisaatioiden mielesta yrityksille télla hetkella
tarkeimmat vahittaismyynnin jakelukanavat ovat:

93 % kasityo- ja taidetuotteiden erikoisliikkeet,

62 % matkailualan yritykset ja turisti-shopit,
61 % lahjatavaraliikkeet,

50 % kultasepénliikkeet,

28 % museomyymalat,

28 % galleriat

17 % tavaratalot ja

14 % vahittaismyynti verkkokaupan kautta.

Tarkeimmat véahittdismyynnin jakelukanavat ovat

Ruotsissa, Norjassa, Islannissa ja Suomessa :

o Kasitydn ja muotoilun erikoismyymalat 100 %
(hyvin tarkeé 75 %, térked 25 %)

o Museokaupat 50 %
(hyvin tarkeé 25 %, tarked 25 %)

¢ internet-sivuston kautta tulleet yhteydenotot ja
tilaukset kotimaahan 50 %
(hyvin tarkea 25 %, tarked 25 %)

o Matkailualan yritykset, turisti-shopit 33 %

o Lahjatavaraliikkeet 33 %

o internet-sivuston kautta tulleet yhteydenotot ja

tilaukset ulkomaille 25 % (tarked 25 %)

Muissa Euroopan maissa :

o Kasitydn ja muotoilun erikoismyymaélat 90 %

(hyvin térkea 50 %, tarked 40 %)

o Lahjatavaraliikkeet 70 %
(hyvin térkeé 30 %, tarked 40 %)

o Matkailualan yritykset, turisti-shopit 70 %
(tdrked 70 %)

o Museokaupat 20 % (térked 20 %)

e internet-sivuston kautta tulleet yhteydenotot ja

tilaukset kotimaahan 10 % ( tarkeé 10 %)

e internet-sivuston kautta tulleet yhteydenotot ja
tilaukset ulkomaille 10 %
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Tarkeimmat myyntikanavat

Ké&sityd- ja taidekasitydtuotteiden erikoisliikkeet

Myynti tuottajan omassa liikkkeessa tai verstaassa

Messuilla tai tapahtumissa kotimaassa

Suoramyynti yrityksille

Matkailualan yritykset, turisti-shopit

Lahjatavaraliikkeet

Kultasepan liikkeet

Vahittaismyynti jakeluverkosto ulkomailla

Messuilla tai tapahtumissa ulkomailla

Verkkokauppa kotimaisille asiakkaille

Derittain tarked tai tarked  Bvahan tarked tai ei lainkaan kaytdssa |

Kuva 5: Tarkeimmdt myyntikanavat.

Eurooppalaisten kési- ja taideteollisuusorganisaatioiden mielesta yrityksille tall& hetkella
kaikkiaan tarkeimmat myyntikanavat ovat:

93 % kasityo- ja taidekasityotuotteiden erikoisliikkeet,

79 % myynti tuottajan omassa liikkeessé tai verstaassa sekd messuilla tai tapahtumissa kotimaassa,
72 % suoramyynti yrittajille,

62 % matkailualan yritykset ja turisti-shopit,

61 % lahjatavarakaupat,

50 % kultasepén liikkeet,

36 % vahittaismyynti jakeluverkosto ulkomailla,

21 % messuilla tai tapahtumissa ulkomailla ja

14 % verkkokauppa kotimaan asiakkaille.
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Kasityon ja taidekasityon markk

K&sityo- ja taidekasityotuotteiden seka palveluiden markkinoinnin suurimmat haasteet

ovat:

Art & Craft Sector Development Project,
Dumfries & Galloway Council, Skotlanti

Tietdmys ammatinharjoittajista ja heidan
kyvystaan tunnistaa kohdemarkkinoita ja ryhtya
tekemdan tutkimusta luovan tyonsé ohella.

Truepotential, Irlanti

Paasy valtavirran jalleenmyyntikanaviin.

The Hungarian Heritage House, Unkari

Riittdvan suhde (PR-toiminta)- ja
markkinointiverkoston rakentaminen
kotimaassa ja kansainvélisesti.

Association of Hungarian Folk Artists,
Unkari

Saada museot ja galleriat myymaan késityotuot-
teita.

Avata kauppoja, jotka ovat erikoistuneita myy-
maén késityolaisten tuotteita.

Parantaa nakyvyyttd internetissa.

ULUYV - Center of Folkart Production,
Slovakia

Selvasti erottuva ja omaperdinen tuote,
tavaramerkin rakentaminen suoramyynnissa ja
kotimaisessa vahittaismyynnissé, jakelu.

Norwegian Folk art and Craft Association,
Norja

Rahan ja kompetenssin puute liiketoiminnassa.

Svenska Hemslojdsféreingarna Riksfor- Oma verkkokauppa.
bund/Svensk Sl6jd AB, Ruotsi
SEMA / Societe d'Encouragement aux Internet

Metiers d*Aty, Ranska

Asociacion de Creadores Textiles de Mad-
rid, Espanja

Uutuuksien puute.

Tietdmyksen puute kuluttajien mieltymyksisté
ja tottumuksista.

Véaara kohdentaminen potentiaalisille sisddnos-
tajille.

Estonian Folk Art and Craft Union, Viro

Tuotekehitys ja markkinointikampanjat

K&si- ja taideteollisuusliitto Taito ry, Suomi

Yritt4jat: uusien markkina-alueiden ja asiakas-
ryhmien tunnistaminen.

Sisadnostajat: Uusien, laadukkaiden ja innova-
tiivisten tuotteiden loytdminen.
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Kasityo- ja taidekasityoyrittajien tarve tuotevalikoiman uudistamiseen

Kasi- ja
taideteollisuusorganisaatiot
Euroopassa

Sisaénostajat Suomessa

Taito-yritysneuvojat

| Dsuuri tai erittéin suuri tarve Dpieni tai ei lainkaan tarvetta

Kuva 6: Késity¢- ja taidekasitydyrittdjien tarve uudistaa tuotevalikoimaa

Kyselyyn vastanneiden kési- ja taideteollisuusorganisaatioiden mielesté kasityo- ja taide-
kasityoyrittdjilla on erittéin suuri tai suuri tarve (86 %)tuotevalikoiman uudistamiseen. Tai-
tomarkkinointi-selvityksessé Taito-yritysneuvojat olivat sitd mielté, ettd suomalaisilla yrittajilla on
suuri tarve tuotevalikoiman kehittdmiseen (80 %).

Kaési- ja taideteollisuusorganisaatiot Ruotsissa, Norjassa, Islannissa ja Suomessa vastasi-
vat:
Kasityo- ja taidekasityoyrittdjilla on erittéin suuri (100 %) tarve tuotevalikoiman uudistamiseen.

Kési- ja taideteollisuusorganisaatiot muissa Euroopan maissa vastasivat:

Kasityo- ja taidek&sityoyrittdjilla on erittéin suuri (30 %) ja suuri tarve (50 %) tuotevalikoiman
uudistamiseen.
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Millaisia tuotteita ja palveluja, joiden kehittamiseen haluatte panostaa tulevaisuudessa,

mielestanne puuttuu markkinoilta?

Truepotential, Irlanti

Innovatiiviset ja karkidesigntuotteet kilpailuky-
kyiseen hintaan.

The Heritage House, Unkari

Huonekalut

Association of Hungarian Folk Artists,
Unkari

Maanlaajuinen internetkauppaverkosto.
Osallistuminen kansainvélisiin messutapahtu-
miin ja nettikauppoihin.

ULUV - Center of Folkart Production,
Slovakia

Kodin tekstiilit, omaperaisesti ja
kansankulttuurin arvoja kunnioittaen
suunnitellut lahjatuotteet, yksilolliset
késityokurssit.

Kuratorium Osterreichishes Heimatwerk,
Sveitsi

Hyvin suunnitellut matkailutuotteet ja tekstiilit

Norwegian Folk art and Craft Association,
Norja

Korkealaatuiset modernit tuotteet kaikista ma-
teriaaleista

Svenska Hemslojdsforeingarna Riksfor-
bund/Svensk Sl6jd AB, Ruotsi

Kansantaidetuotteissa tuotetarinat

Asociacion de Creadores Textiles de Mad-
rid, Espanja

Trendikkaitd tuotteita moderniin eldmaén
Turistien matkailureitit, joissa yhdistetdan kasi-
tyd muuhun Kkulttuuritarjontaan, jota alue voi
tarjota matkailijoille.

Ty6pajat ja tydndytokset levittdmaan tietdmysta
kasityon erityispiirteista

Estonian Folk Art and Craft Union, Viro

Tekstiilit, jotka on suunniteltu kansallispukujen
pohjalta.

Kasi- ja taideteollisuusliitto Taito ry, Suomi

Edulliset ja laadukkaat tuotteet esim.
matkailuun sekd laadukkaat matkailu- ja
hyvinvointipalvelut
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Kéasityon ja taidekasityon markkinointi Euroopassa

Kasityo- ja taidekasityoyrittajien tarve palveluvalikoiman uudistamiseen

Kasi- ja
taideteollisuusorganisaatiot
Euroopassa

Sisaénostajat Suomessa

Taito-yritysneuvojat

| Dsuuri tai erittdin suuri tarve Dpieni tai ei lainkaan tarvetta

Kuva 7: Késityo- ja taidekasitydyrittdjilla on tarve palveluvalikoiman uudistamiseen.

Kyselyyn vastanneiden kasi- ja taideteollisuusorganisaatioiden mielesté kasityo- ja taide-
kasityoyrittajilla on erittéin suuri tai suuri tarve (70 %) palveluvalikoiman uudistamiseen.
Verratessa Suomessa tehtyyn Taitomarkkinointi-selvityksen tuloksiin on vastaavanlaisesti Taito-
yritysneuvojat sitd mieltd, ettd suomalaisilla yrittdjilla on suuri tarve palveluvalikoiman kehittdmi-
seen (66 %).

Kasi- ja taideteollisuusorganisaatiot Ruotsissa, Norjassa, Islannissa ja Suomessa vastasi-
vat, etta késityo- ja taidekasityoyrittdjilla on erittéin suuri (75 %) palveluvalikoiman uudistami-
seen.

Kaési- ja taideteollisuusorganisaatiot muualla Euroopassa vastasivat, etta

késityo- ja taidekasityoyrittdjilld on erittdin suuri (11 %) ja suuri tarve (56 %) palveluvalikoiman
uudistamiseen.
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Miten hyvin katsotte alan yrittjien hallitsevan seuraavat?

Tuotteiden ja/tai palveluiden
laatu

Tuotteiden ja palveluiden
tasalaatuisuus

Tuotteiden ja/tai palveluiden
omaperaisyys

Tuotanto
(kapasitetti)/Tuotteiden
saatavuus

Asiakasléhtoisyys ja
asiakasryhmien
tunnistaminen

Tuotekehitys ja palveluiden
kehittdminen

| Derittéin hyvin tai hyvin Dvahan tai ei lainkaan

Kuva 8: Miten hyvin uskotaan yrittéjien hallitsevan tietyt seikat.

Eurooppalaiset kasityo- ja taidekéasitydalan yrittajat hallitsevat erittain hyvin ja hyvin:

(71 %) tuotteiden ja/tai palveluiden laadun ja (57 %) tuotteiden ja/tai palveluiden tasalaatuisuu-
den. Yritt4jat hallitsevat v&han tai ei lainkaan: 36 % tuotanto, 39 % asiakaslahtoisyys, tuotteiden ja
palveluiden omaperdisyys 43 % ja tuotekehitys ja palveluiden kehittdminen 57 %.

K&si- ja taideteollisuusorganisaatiot Ruotsissa, Norjassa, Islannissa ja Suomessa uskovat,
ettd yrittajat hallitsevat vahan asiakaslahtoisyytta ja asiakasryhmien tunnistamista sekd tuotekehi-
tystd ja palveluiden kehittdmista.

Muiden Euroopan kési- ja taideteollisuusorganisaatioiden mielesta suurin osaamisen puute
on tuotekehityksessd ja palveluiden kehittdmisessa.

Kasi- ja taideteollisuusorganisaatiot Ruotsissa, Norjassa, Islannissa ja Suomessa vastasi-
vat:

- Tuotteiden ja palveluiden laatu: hyvin 75 %, keskimé&arin 25 %

- Tuotteiden ja palveluiden omaperdisyys: hyvin 75 %, vahan 25 %

- Tuotteiden ja palveluiden tasalaatuisuus: hyvin 25 %, keskimaarin 50 %

- Tuotanto (kapasiteetti)/tuotteiden saatavuus: hyvin 25 %, keskimaarin 25 %, véhéan 50 %

- Tuotekehitys ja palveluiden kehittdminen: hyvin 25 %, keskimaarin 25 %, vahan 50 %

- Asiakaslahtoisyys ja asiakasryhmien tunnistaminen: keskiméaarin 33 %, vahan 67 %



Kasityon ja taidekasityon markkinointi Euroopassa

Kaési- ja taideteollisuusorganisaatiot muualla Euroopassa vastasivat:

- Tuotteiden ja palveluiden laatu: erittdin hyvin 20 %, hyvin 50 %, keskimd&rin 30 %

- Tuotteiden ja palveluiden tasalaatuisuus: erittain hyvin 10 %, hyvin 60 %, keskimdarin 20 % ja
vahéan 10 %

- Tuotteiden ja palveluiden omaperdisyys: erittain hyvin 20 %, hyvin 20 %, keskimaarin 10 %,
vahéan 50 %

- Asiakaslahtdisyys ja asiakasryhmien tunnistaminen: erittain hyvin 10 %, hyvin 10 %, keskimaarin
50 %, vé&han 20 %, ei lainkaan 10 %

- Tuotanto (kapasiteetti)/tuotteiden saatavuus: hyvin 20 %, keskiméaarin 50 %, vdhan 20 %, ei
lainkaan 10 %

- Tuotekehitys ja palveluiden kehittdminen: hyvin 10 %, keskimaarin 30 %, véhén 50 %, ei lain-
kaan 10 %

Millaista markkinoinnin koulutusta yritykset tarvitsevat?

Uusien markkina-alueiden ja asiakasryhmien tunnistaminen ja
markkinoinnin suunnittelu

Yrityskuvan kehittiminen

Tuotteistusvalmennus esim. tuotteet ja palvelut
kasitydmatkailuun

Viestinta: viestintdsuunnitelma seka tiedotuskampanjat medialle
ja asiakkaille

ldentiteettivalmennus (omien vahvuuksien tunnistaminen ja
hyodyntaminen)

Tuoteinfo tuotteissa ja verkkoviestinnéssa
Markkinoinnin vertaisvalmennus

Verkkoviestinnan suunnittelu (yrityksen oma verkkosivusto)

| Dsuuri tarve tai erittéin suuri tarve Dvahan tarvetta tai ei lainkaan tarvetta

Kuva 9: Yritykset tarvitsevat seuraavanlaista markkinoinnin koulutusta.

Eurooppalaisilla k&sityo- ja taidekasityoyrittajilla on erittain suuri tai suuri tarve seuraa-
vanalaisesta koulutuksesta:

93 % uusien markkina-alueiden ja asiakasryhmien tunnistaminen ja markkinoinnin suunnittelu
86 % yrityskuvan kehittdminen

84 % tuotteistusvalmennus esim. tuotteet ja palvelut k&sitydmatkailuun, tydyhteisdvalmennukseen
ja hyvinvointipalveluiden yhteyteen ja viestinndn suunnittelu sek& tiedotuskampanjat medialle ja
asiakkaille

79 % identiteettivalmennus (omien vahvuuksien tunnistaminen ja hyddyntaminen),

77 % tuoteinformaation kehittdminen ja markkinoinnin vertaisvalmennus (esim. markkinointiko-
kemusten jakaminen ja uusien ideoiden saaminen toisilta yrittajilta) ja

72 % verkkoviestinndn suunnittelu (yrityksen oma verkkosivusto).
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Millaista markkinoinnin koulutusta yritykset tarvitsevat? (jatkuu)

Hinnoittelu

Verkostomaisen markkinoinnin valmennus

Verkkomedian uudetkeinot
(blogi, hakukonemainonta, uutiskirje, ym.)

Digitaalinen valokuvaus ja kuvankasittely

Kotimaisen verkkokaupankaynnin suunnittelu (yrityksen oma
verkkokauppa)

Verkkoviestinnan kehittdminen

Verkkokaupan kehittdminen

Tapahtumamarkkinointi

| Dsuuri tarve tai erittéin suuri tarve Dvahéan tarvetta tai ei lainkaan tarvetta

Kuva 10: Yritykset tarvitsevat seuraavanlaista markkinoinnin koulutusta

Yritykset tarvitsevat erittain paljon seuraavanlaista markkinoinnin koulutusta:
69 % Hinnoittelu,

65 % Verkostomaisen markkinoinnin valmennus

65 % Verkkomedian uudet keinot,

64 % Digitaalinen valokuvaus ja kuvankasittely,

62 % Kotimaisen verkkokaupan suunnittelu,

61 % Verkkoviestinnan kehittdminen,

58 % Verkkokaupan kehittdminen ja

58 % tapahtumamarkkinointi.

Kaési- ja taideteollisuusorganisaatiot Ruotsissa, Norjassa, Islannissa ja Suomessa uskovat

yrittdjien tarvitsevan eniten koulutusta:

- markkina-alueiden ja asiakasryhmien tunnistaminen ja markkinoinnin suunnittelu

- markkinoinnin vertaisvalmennus (esim. markkinointikokemusten jakaminen ja uusien ideoiden
saaminen toisilta yrittéjiltd)

Muut Euroopan kési- ja taideteollisuusorganisaatiot uskovat yrittajien tarvitsevan eniten

koulutusta:

- markkina-alueiden ja asiakasryhmien tunnistaminen ja markkinoinnin suunnittelu

- tuotteistusvalmennus esim. tuotteet ja palvelut kéasityomatkailuun, tydyhteisévalmennukseen ja
hyvinvointipalveluiden yhteyteen.
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Suomen, Ruotsin, Norjan ja Islannin ké&si- ja taideteollisuusorganisaatiot kokevat yrittéjille tarke-
aksi verkkoviestinnan kehittdmisen ja kotimaisen verkkokaupan suunnittelun koulutuksen.

Sen sijaan muut eurooppalaiset kdsi- ja taideteollisuusorganisaatioiden edustajat kokevat vahem-
man térkedksi yrittajille verkkoviestintadn ja verkkokaupankdyntiin liittyvan koulutuksen. Poikke-
uksena on verkkoviestinnan suunnittelun koulutus, joka koetaan tarkeéksi yrittajille.

Organisaatiot ovat kiinnostuneita kansainvélisesta yhteistydsta
13 organisaatiota on kiinnostunut kansainvélisesté yhteistydsta

Millaisesta yhteistydstéa organisaatiot ovat kiinnostuneita?
Yhteisetkehittdmishankkeet
Nayttelytoiminta

Messutoiminta

Tiedotus (esim. organisaatioiden
valinen uutiskirje)

Verkkoliiketoiminta (esim.
yhteisetverkkosivut)

Muut: avoimet
studiotapahtumat, konferenssit,
kokemusten vaihto

Kuva 11: Millaisesta yhteistydsté organisaatiot ovat kiinnostuneita?

Eurooppalaiset kasi- ja taideteollisuusorganisaatiot ovat kiinnostuneita yhteistyosta seu-
raavasti:

85 % eri maiden yhteiset kehittdmishankkeet,

69 % ndayttelytoiminnasta,

54 % messutoiminnasta,

54 % tiedotuksesta,

46 % verkkoliiketoiminnasta,

31 % Muut, mitké&: avoimet studiotapahtumat, konferenssit, tiedon vaihto, yhteiset hankkeet, se-
minaarit ja tapaamiset, jossa vaihdetaan tietoa ja kokemuksia.
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5 Toimialan kehittamistoimenpiteet ja tutkimukset

Késityo- ja taidekasityotuotteiden ja palveluiden parhaita markkinoinnin kehittdamisen
malleja/ hyvat kaytannot tuotteiden ja palveluiden markkinoinnin kehittamiseen:

Art & Craft Sector Development Project,
Dumfries & Galloway Council, Skotlanti

Edista4 liiketoimintaa kehittdmalla taitoja aktivoitua itse:
1. Pieni avustus suunnitelmaan osallistua ensimmaista
kertaa myyntitapahtumaan, kehittéa verkkosivuja, valoku-
vata, tuottaa painotuotteita jne.

2. Ryhmaosastot myyntitapahtumissa.

3. Ammatillisen kehittdmisen seminaarit

4. Toisarvoisten markkinointitapahtumien ja festivaalien
kehittdminen.

Truepotential, Irlanti

Verkostoitumisen ja yhteistyon mallit

The Hungarian Heritage House, Unkari

Workshopit ja galleriat monenlaisen késitydosaamisen ja
tuotteiden esittelyyn.

Interaktiivinen esittely erilaisissa alan messutapahtumissa.
Kansalliset ja kansainvaliset vapaa-ajan kasityén worksho-

pit.

Association of Hungarian Folk Artists,
Unkari

Kansainvéliset kokemukset/elamykset, konferenssit ja
tapahtumat/messut, missé nakemykset voidaan jakaa.

ULUV - The Centre for Folk Art Produc-
tion

Asiakkaille suunnatut mainokset, késityokurssien markki-
nointi internetissa

Kuratorium Osterreichishes
Heimatwerk

Kansainvéliset kontaktit projekteihin

Norwegian Folk art and Craft Associa-
tion, Norja

Tietdmys yrittjistd pitkalta ajalta yhdistettynd koemarkki-
nointiin.

Svenska Hemslojdsféreingarna Riksfor-
bund/Svensk Sl6jd AB, Ruotsi

Jarjestimme ison néyttelyn Ruotsissa ja meilld on ollut oma
kauppa vuodesta 2001. Kauppa on saanut paljon huomioi-
ta isoissa lehdissa Ruotsissa ja Japanissa.

SEMA 7/ Societe d'Encouragement aux
Métiers d'Aty, Ranska

Olemme esitelleet uuden toiminnan “Virallinen luettelo
taiteesta ja kasityosta”

Asociacion de Creadores Textiles de
Madrid, Espanja

Toteuttanut kampanjan, jotta késityd huomattaisiin
paremmin yhteisdnd, jonka paddmaarand on kasityon
kuuluminen korkeakulttuuriin, joka yhdistetdan laatuun ja
erinomaisuuteen.

Pakkaukset, yrityksen identiteetti ja tuotteista viestinta
ovat melkein yhta tarkeitd kuin tuote itse.

Vakuuttaa késityoldiset siitd, ettd tuotesuunnittelu ei ole
hukkaan heitettya aikaa, koska hyvin muotoillut tuotteet
myyvét paremmin.

Ka&si- ja taideteollisuusliitto Taito ry,
Suomi

Pitk&janteinen yhteistyd Taito Shop -ketjun myymalanhoi-
tajien ja yrittajien valilla.

Yhteisty0 messutapahtumien jérjestédjien kanssa.
Verkostoituminen yli toimialojen

Markkinointipalvelut Taitoverkko

Léahiopetuksen ja etdohjauksen opetusmenetelma (verkko-
oppimisymparist0ssa)

19




Tulevaisuuden trendit kasityo- ja taidekasityotuotteiden ja palveluiden markkinoinnissa/
Mikéa on esim. verkkokaupan merkitys viiden vuoden paasta?

Art & Craft Sector Development Project,
Dumfries & Galloway Council, Skotlanti

Néen, ettd tulevaisuuden trendi on olla virtuaalinen blogi-
en, sosiaalisten verkostojen ja yhteisésivujen kautta. Tdma
lis44 tarvetta kasvattaa viraalimarkkinointia “words of
mouth”, kuluttajien vélistd tiedonvaihtoa. Néden myds, etta
kehittdminen kulttuurimatkailussa tulee térkeéksi. On
kasvavaa kyllastymista tapahtumiin - tarvitaan brandin
kehittdmistéd saada aikaan uniikki tapahtuma, jota muut
eivat jarjesta.

Néen, ettd verkkokaupankdynti tulee tarkedmmaksi
esineille — teknologia kasvattaa mahdollisuuksia
virtuaalisesti tutkia enemmaén tunteita ja myos
tiedonsiirtoa, kauppatavaraa itsedan.

Truepotential, Irlanti

Verkkokaupankaynti voi kasvaa hyvin merkittdvaksi. Sen
tulee olla yht4 suosittua kuin eBay kansainvilisen huuto-
kaupan.

Crafts Council, Irlanti

Internet ei ole merkittdvd myyntikanava (késityéalan
verkkokaupoissa myynti on laskussa). Internetissé on
merkittavé potentiaali markkinoinnissa, sisédnostajien
kiinnostuksen herattdmisessd ja késityon ja kasityoldisten
tarinoiden viestinndssa.

Kehitt&d innovatiivinen tapa tehdé késityota helpommin
saavutettavaksi kuluttajille esimerkiksi néyttelyiden,
gallerioiden, késitydmessutapahtumien ja muiden
avaintoimijoiden kautta.

Strategiasuunnitelma 2007-2009,
http://www.ccoi.ie/content/view/277/187/

The Hungarian Heritage House, Unkari

Ehk& halvempien ja pienempien matkamuistoesineiden ja
kalliimpien uniikkiesineiden kysynta kasvaa.
Verkkokaupankaynti tulee yha merkittdvammaksi.
Verkkokaupan kautta kasitydtuotteiden myyminen tulee
tarvitsemaan yh& henkilokohtaisesti koskettavampaa

Association of Hungarian Folk Artists,
Unkari

Verkkokaupankaynti on isoin haaste tulevaisuudessa, rajo-
jen sisé- ja ulkopuolella. L&snéolo verkossa, verkkokaupat
ja logistiikka.

ULUV - Center of Folkart Production,
Slovakia

Verkkokaupankaynti on yhd enemmaén kuluttajiin suuntau-
tunut.

Kuratorium Osterreichishes Heimat-
werk, Sveitsi

Verkkokaupankdynnissa on kysymys kehittdmisesté (asia-
kas haluaa nahda ja koskettaa tuotetta)

Norwegian Folk art and Craft Associa-
tion, Norja

Enemmén toimintaa verkossa, enemman keskittymista
tuotekertomuksiin (”’story telling”) ja tiedon perusteluun.

Svenska Hemsldjdsforeingarna Riksfor-
bund/Svensk SI6jd AB, Ruotsi

Perinne- ja ympdristo-/eldmaénpiirituotteet
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SEMA 7/ Societe d'Encouragement aux
Meétiers d'Aty, Ranska

Internet tulee yha tarkedmmaksi

Asociacion de Creadores Textiles de
Madrid, Espanja

Verkkokaupankaynti kasvaa vahvasti, mutta ehkd hitaam-
min kuin muut verkkoavusteisen kaupankaynnin alueet.
KasityOtuotteet viehattavat kaikin aistein, ja se vetoaa
koskettamaan. Verkkosivut samoin kuin verkkokuvastot
tekevat yrittéjia tehokkaasti tunnetuksi.

Estonian Folk Art and Craft Union, Viro

Késityon markkinointi pysyy suurelta osin

suorana kontaktina kasityolaisen ja asiakkaan valilla. Osa
markkinoinnista siirtyy internetiin. Meiddn maassamme
késityOtuotteiden tuotannon volyymi on véhaista myyda
internetin vélitykselld maailmanlaajuisesti.

Kési- ja taideteollisuusliitto Taito ry,
Suomi

Kaikilla tavoilla ihmisten hyvinvointia edistavét tuotteet ja
palvelut lisdéntyvat. Toiminta hyvinvointipalvelujen
markkinoilla ja sissimarkkinointi (epatyypilliset O-
markkinoinnin keinot) lisddntyvat. Verkkoviestinnén ja —
kaupankéaynnin merkitys kasvaa. Verkkoldsndolon
tehostaminen, verkkomedian ty6vélineet (blogit,
uutiskirjeet, rs-syotteet) ja viraalimarkkinointi ovat tarkeita.
Rohkea verkottuminen yli toimialojen esim.
matkailuveturien kanssa kasvaa.

Mité kehittamistoimenpiteitd on tavoitteena toteuttaa organisaationne toimesta kasityo-
ja taidekasityoalan yrittdjien markkinoinnin kehittamiseksi seuraavan viiden vuoden ai-

kana?

Art & Craft Sector Development Project,
Dumfries & Galloway Council, Skotlanti

Tapahtumien jatkuvuuden turvaaminen, rahoitusléhteitd
koskevan tiedon lisédminen, kumppanuuksien tukeminen,
kansallisten jarjestojen ostopalvelut,

Yksittdisten yritysten ohjaaminen, jos tarpeen.

Truepotential, Irlanti

Véhittdismyynnin kehittdmishanke, rohkaista yhteistyohon
ja verkostoitumiseen

Crafts Council, Irlanti

Helpottaa uusien tuotteiden kehittdmista.

Kehitta4 ja tiedottaa méaaritellystd késityobrandin kuvasta
ja asemasta.

Hakea kumppanuuksia, jolla kasvattaa paasyéd kanaviin
jossa késityd kohtaa kuluttajat.

Jarjestdd seminaareja ja valittda tietoa uutiskirjeissé ja
verkkosivuilla, jossa kerrotaan ajankohtaista trendeisté
maailmanlaajuisissa markkinapaikoissa.

Tyo6skennellda kumppanina gallerioissa kasvattamalla kasi-
tydn myyntia.

Strategiasuunnitelma 2007-2009,
http.//www.ccoi.ie/content/view/277/187/

The Hungarian Heritage House, Unkari

Organisaatiolla ei ole markkinointiprojekteja.
Me annamme tietoa késityolaisille ja yrittajille erilaisista
mahdollisuuksista ja hakemuksista.
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Association of Hungarian Folk Artists,
Unkari

Avata enemmaén kasityokauppoja, parantaa internet-
ostamista ja organisoida markkinoinnin koulutusta yrittajil-
le.

ULUV - Center of Folkart Production,
Slovakia

Verkkokaupankaynti.

Norwegian Folk art and Craft Associa-
tion, Norja

Kouluttaa nuoria projekteissa.
Tarjota puitteet yrittdjien toiminnalle.

Svenska Hemslojdsféreingarna Riksfor-
bund/Svensk Sl6jd AB, Ruotsi

Haemme rahoitusta yritysneuvojan palkkaukseen. Jos
saamme rahoituksen, toteutamme projektin (johon osa-
alueena kuuluu myds markkinointi).

SEMA 7/ Societe d'Encouragement aux
Métiers d"Aty, Ranska

Enemmdn tietoa, enemman myynninedistamistd, enem-
mén vaihtoa Euroopassa ja kansainvalisesti.

Asociacion de Creadores Textiles de
Madrid, Espanja

Télla hetkelld useimpien projektiemme tavoitteena on
esitelld muotoilua késityotyopajoissa, esitelld ja myyda
tuotteita parhaassa mahdollisissa paikoissa: museoissa,
korkean tason myymalékeskuksissa, jne.

Estonian Folk Art and Craft Union, Viro

Kurssit yrittajat yhteistyostd, tuotekehityksesta ja markki-
noinnista.

Ké&si- ja taideteollisuusliitto Taito ry,
Suomi

Yrityspalvelujen kehittdminen verkko-ppimisympéristoon
ja uusien palvelupakettien kehittdminen, yritysneuvojien ja
myymalanhoitajien yhteistyon kehittdminen ja markkina-
paikan kehittdminen.

Skotlannissa, Irlannissa, Unkarissa, Espanjassa ja Suomessa on toteutettu tutkimus kasi-

ty0 ja design yrittgjista.
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6 Organisaation ja toimialan perustietoja

Organisaatioiden toiminta muodostuu

Nayttelyt
Asiantuntijapalvelut
Kehittamisprojektit
Julkaisut

Viestinta
Messutapahtumat
Myymalat
Kasityokurssit
Tydpajat

Koulutus

Toimialan edunvalvonta

Muut: avoin studio kasitydtuotteiden
juryttdminen, jne.

Matkailu

Kuva 12: Mistd osa-alugista organisaationne toiminta muodostuu?

Eurooppalaisten kasi- ja taideteollisuusorganisaatioiden toiminta muodostuu:
92 % nayttelytoiminta,

85 % asiantuntijapalvelut,

77 % kehittdmisprojektit

77 % julkaisut

69 % viestintd

54 % messutapahtumat

54 % myymalat

54 % késityokurssi

54 % tydpajat

54 % koulutus

46 % toimialan edunvalvonta

31 % avoin studio, kasityotuotteiden juryttdminen, kansantaiteen dokumentointi ja
23 % matkailu.

Organisaatiot saavat tukea toimintaansa 30-100 %



Miké on kéasityosta/taidekasityosta elinkeinonsa saavien maara maassanne?

Art & Craft Sector Development
Project, Dumfries & Galloway Coun-
cil, Skotlanti

2005 oli 400 aktiivista taide- ja késitydyritystd Dumfries &
Gallowayn alueella.

Truepotential, Irlanti

1300

The Heritage House, Hungary, Unka-
ri

5 000 kasityoldista Unkarissa

Association of Hungarian Folk Art-
ists, Unkari

noin 1500, joukossa meidan 6000 registerdidyt jasenet.

ULUYV - Center of Folkart Production,
Slovakia

noin 2500 ka&sityoldistd, noin 300 muotoilijaa.

Svenska Hemslojdsféreingarna Riks-
forbund/Svensk Sl6jd AB, Ruotsi

Norwegian Folk art and Craft Associ-
ation, Norja

Noin 150 jasentd yhdistyksessa.

Hantverk og Honnun, Islanti

SEMA 7/ Societe d'Encouragement
aux Métiers d'Aty, Ranska

Asociacién de Creadores Textiles de
Madrid, Espanja

noin 80 jasenta yhdistyksessa

Center of cultural initiatives, Venaja

Estonian Folk Art and Craft Union,
Viro

Kési- ja taideteollisuusliitto Taito ry,
Suomi

10 000

Mitk& ovat tarkeimmat kasityo- ja taidekésitydalan elinkeinotoiminnan kehittdjat maassanne?

Art & Craft Sector Development
Project, Dumfries & Galloway Coun-
cil,, Skotlanti

Scottish Arts Council, Cultural Enterprise Office, Lighthouse,
local authorities.

Truepotential, Irlanti

Crafts Council of Ireland

Hungarian Heritage House, Unkari

Hungarian Heritage House ja Assotiation of Hungarian Folk
Artists

Association of Hungarian Folk Art-
ists, Unkari

Ministry of Education and Culture National Cultural Fund
Hungarian Heritage House

ULUYV - Center of Folkart Produc-
tion, Slovakia

Ministry of Culture of the Slovak Republic

Norwegian Folk art and Craft Associ-
ation, Norja

Innovation Norway

Asociacion de Creadores Textiles de
Madrid,Espanja

Fundacion Espariola para la Innovacion de la Artesania.
Oficio y arte, the Spanish National Organisation for Crafts
Useimmilla alueilla on oma yhdistyksensd, jotka ovat hyvin
aktiivisia alueella. Osa jarjestdd toimintaa valtakunnallisesti ja
kansainvalisesti.
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Estonian Folk Art and Craft Union,
Viro

Erityiset korkeakoulut, kasity6- ja taideyhdistykset, pk-
yrittdjien yhdistys.

Ka&si- ja taideteollisuusliitto Taito ry,
Suomi

mm. Taideteollinen korkeakoulu (IADE luovien alojen
koulutus- ja kehittamisinstituutti), Yliopistot (Taiteiden
tiedekunta, kasityotieteen laitos),
Ammattikorkeakoulut(muotoilu ja viestintd), Design Forum
Finland, Teollisuustaiteen liitto Ornamo, Kési- ja
taideteollisuusliitto Taito ry, Tydvoima- ja elinkeinokeskukset,
Naisyrittdjyyskeskus ry

Center of cultural initiatives, Vendja

kasityokeskukset

Mitk& ovat tarkeimmat muut kasityon ja taidekasityon edistajat maassanne?

Art & Craft Sector Development
Project, Dumfries & Galloway Coun-
cil, Skotlanti

craftscotland, yksityiset galleriat ja myymalat, Applied Art
Scotland.

The Heritage House, Hungary ja
Association of Hungarian Folk Art-
ists, Unkari

Association of Hungarian Folk Artists
Media, Hungarian Tourist Ltd.

Norwegian Folk art and Craft Asso-
ciation, Norja

Several non govermental membership org., various non
statetal run instutions and foundations.

SEMA 7 Societe d'Encouragement
aux Métiers d'AtyRanska

SEMA

Asociacion de Creadores Textiles de
Madrid, Espanja

www.oficioyarte.org

Estonian Folk Art and Craft Union

Union of Artist, University of Arts

Ka&si- ja taideteollisuusliitto Taito ry,
Suomi

Design Forum Finland, Teollisuustaiteen liitto Ornamo, Kési-
ja taideteollisuusliitto Taito ry
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7 Organisaation tarjoamat yrityspalvelut

Organisaatioiden tarjoamat yrityspalvelut

Konsultointi
Julkaisut

Koulutus, kurssit

Verkkopalvelu (tieto- ja/tai
markkinointipalvelut)

Markkinointipalvelut
(messut, tapahtumat, jne.)

Puhelinpalvelua

Edunvalvonta

Muut:
verkkokauppapalvelu, design
konsultointiyhteistyd,uutiskir...

Kuva 13: Mita yrityspalveluja organisaationne tarjoavat?

Organisaatioiden tarjoamat yrityspalvelut ovat:

100 % konsultointia

85 % julkaisuja,

69 % koulutusta ja kursseja, verkkopalveluja,

62 % markkinointipalveluja,

46 % puhelinpalvelua,

38 % edunvalvontaa ja

18 % e-shop palvelua, design konsultointiyhteisty6td sekd uutiskirjeet.
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Kasityon ja taidekasi

Mitk& palvelut yritykset ovat kokeneet erityisen tarkeiksi?

Art & Craft Sector Development Avoimet studiotapahtumat, henkilokohtainen neuvonta, pienet

Project, Dumfries & Galloway lainat, kehittdmisseminaarit
Council, Skotlanti

The Hungarian Heritage House Konsultointia, koulutusta, kursseja, julkaisuja
Unkari

Association of Hungarian Folk Puhelinneuvontaa, konsultointia, markkinointipalveluja, verkko-
Artists, Unkari palveluja, julkaisuja

ULUV - Center of Folkart Pro- Muotoilu konsultointiyhteistyo

duction, Slovakia

Norwegian Folk art and Craft Messut, tapahtumat, toiminta

Association Norja

Asociacion de Creadores Textiles | Koulutus ja konsultointi
de Madrid Espanja

Estonian Folk Art and Craft Un- Messut, ndyttelyt, tydpajat
ion Viro

Kasi- ja taideteollisuusliitto Taito | Tietoverkko ja markkinointipalvelut verkossa ja julkaisut

ry, Suomi

Organisaation henkil6resurssit yrityspalvelutoiminnassa ovat?

henkilomaara

Art & Craft Sector Development Project, Dumfries & Galloway Council,
Skotlanti
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The Hungarian Heritage House, Unkari

Association of Hungarian Folk Artists, Unkari 5
ULUV - The Centre for Folk Art Production, Slovakia 8
Svenska Hemslojdsféreingarna Riksforbund/Svensk Slojd AB, Ruotsi -
Norwegian Folk art and Craft Association, Norja 8
Handverk og Honnun, Islanti 2
SEMA / Societe d'Encouragement aux Métiers d'Aty, Ranska 20
Asociacion de Creadores Textiles de Madrid, Espanja 3
Center of cultural initiatives, Venaja 5
Estonian Folk Art and Craft Union, Viro 30-50
Kasi- ja taideteollisuusliitto Taito ry, Suomi 9
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Palvelut ovat maksullisia Skotlannissa, Unkarissa, Slovakiassa, Ruotsissa, Norjassa, Is-

lannissa, Espanjassa, Venajalla, Virossa ja Suomessa.

Palvelujen maksullisuus

Art & Craft Sector Development Project, Dumfries & Gallo- Kylla, osittain
way Council

The Hungarian Heritage House Kylla
Association of Hungarian Folk Artists Kylla, osittain
ULUV - The Centre for Folk Art Production, Slovakia Kyll4, osittain

Svenska Hemslojdsforeingarna Riksforbund/Svensk SIojd AB | Kylla

Norwegian Folk art and Craft Association, Norja Kylla, osittain
Handverk og Honnun, Islanti Kyll4, osittain
Ka&si- ja taideteollisuusliitto Taito ry Kylla

SEMA 7/ Societe d'Encouragement aux Métiers d'Aty Ei
Asociacién de Creadores Textiles de Madrid Kyll4, osittain
Center of cultural initiatives, Vendja Kylla, osittain

Toimitteko yhteistydssa muiden yrityspalveluita tarjoavien toimijoiden kanssa?

Organisaatiot KyllaZEi | Yhteistytdssa esimerkiksi

Art & Craft Sector Development Kylla Cultural Enterprise Office

Project, Dumfries & Galloway Coun- http://www.culturalenterpriseoffice.co.uk

cil AN The Artsits Information Company
http://www.a-n.co.uk

The Hungarian Heritage House Kylla Assotiation of Hungarian Folk Artists

Association of Hungarian Folk Art- | Kyllla
ists

www.heritagehouse.hu, palanci@axelero.hu,

bihari.muzeum@mezei-vill.hu, fmne@chello.hu,

huberte@kolcsymki.hu,
feherjanosne@freemail.hu,

Svenska Hemsl6jdsféreingarna Riks- | Ei
forbund/Svensk Sl6jd AB

Norwegian Folk art and Craft Asso- | Kylla
ciation

www.birka.no www.norskflid.no
www.norwaydesign.no www.norskform
www.hit.no www.maihaugen.no
www.norgesvel.no www.hbl.no

Handverk og Honnun Kylla

Kasi- ja taideteollisuusliitto Taito ry, | Kylla
Suomi

Ty6voima- ja elinkeinokeskukset
www.te-keskus.fi, Yritys-Suomi
www.yrityssuomi.fi,

Suomen yrittdjaopisto http://www.syo.fi/

SEMA 7/ Societe d'Encouragement Kylla
aux Métiers d'Aty

Www.eurosema.com

Asociacién de Creadores Textiles de | Ei
Madrid
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8 Kasin tehtya markkinointia

"Pit&d olla kirkkaana mielessé se, mitd haluaa. Asiakkaat on pystyttdva nimedmaan, on tiedettdva kenelle
tuotetta tehddan. Asiakas on myds osattava yllattad myénteisesti. Pitdd olla edelld ja lukea, ikdan kuin rivien
valista, asiakkaan toiveet ja tarpeet.”

(Mikko Puotila, Ruohomaki 2000, 71).

Markkinointi on kiinted osa kasity6- ja muotoilualan tuotekehitys- ja tuotantoprosessia. Késityo-
ja muotoilualan yrittéjille markkinointi on monitahoinen kysymys, jonka merkitys ymmérretéan,
mutta soveltuvien keinojen loytdminen saattaa tuottaa vaikeuksia. Markkinointiin ei mydskéaan ole
kéytettdvissa paljon rahaa eika aikaa. Menestyksellisen toiminnan kannalta on kuitenkin ratkaise-
vaa tavoittaa asiakkaat. K&si- ja taideteollisuusliitto Taito ry péatti syventyé késityotuotteiden
markkinointiin kokoamalla asiasta tietoa, tekemalla kyselyja ja haastatteluja kotimaassa seké lisaksi
kokoamalla kansainvalistd vertailutietoa. Aineistoa saatiinkin melko runsaasti kuvaamaan nykyti-
laa. Tietoa saatiin ennen kaikkea siitd, mitk& ovat tarkeimpid myytavia késityotuotteita ja palveluja
sekd mitkd ovat markkinointikanavat. Aineisto antaa myaos viitteit4 siitd, miten markkinointia voi-
taisiin kehittaa. Kaikkiaan selvitykset antavat hyvan pohjan kehittdmistyo6lle. Kansainvélinen kyse-
ly my6s osoitti, ettd kési- ja taideteollisuusalan toimijat ovat kiinnostuneita yhteistyosta.

Markkinoinnissa lienee kyse siitd, miten yrittaja onnistuu viestittdmaén tuotteistaan mahdollisille
ostajille. Anne Ayviri (2000, 5) tiivistaa markkinoinnin tarkoituksen seuraavasti: ”Kasityoyrittéja
haluaa omien tuotteittensa kautta viestittad niiden kéyttdjille ja muille ihmisille jotain omasta ajat-
telustaan. Harkitut markkinointitoimet auttavat viestin perillemenossa. Suunnitelmallinen markki-
nointi on valttdmatonta kun kasitydtuotteiden valmistaja haluaa viestinsd kuulumaan lahipiirin
ulkopuolelle.” Markkinoinnilla voidaan viitata myds yhteensovittamisprosessiin, jossa yrityksen
voimavarat ja kyvykkyydet yhdistetddn asiakkaan tarpeisiin ja toiveisiin niin, ett4 molemmat saa-
vuttavat tavoitteensa (Ayviri 2000, 17).

Késityo- ja muotoilualan markkinoinnin ydinkysymykset ja haasteet ovat eri Euroopan maissa
hyvin samantyyppisid, mutta pienia erojakin voidaan 16ytda. Monet kysymykset Kilpistyvat yritys-
ten pieneen kokoon ja siitd johtuviin rajallisiin aineellisiin ja henkisiin resursseihin. Kasityo- ja
muotoilualan markkinoinnista Suomessa julkaistiin helmikuussa 2008 raportti ”Taitomarkkinointi,
Késityo- ja muotoiluyritysten markkinointi -selvitys” (Net Effect 2007). Selvityksen tavoitteena oli
tuottaa tietoa kehittamisen tueksi. Kyselyilld ja haastatteluilla koottu aineisto on ryhmitelty pitkalti
samojen peruskysymysten ympérille kuin edella esitelty eurooppalainen kysely. Seuraavassa tarkas-
tellaan eurooppalaisen kyselyn keskeisié tuloksia ja verrataan niitd suomalaiseen aineistoon seké
viel erikseen Pohjoismaiden vastauksiin.

Taitomarkkinointi-selvitys (Net Effect 2007) osoitti, ettd késityo- ja muotoilualojen yrittdjien ja
sisddnostajien kasitykset tuotteista ja yrittdjien osaamisesta poikkesivat melko paljon toisistaan.
Ero on luonnollinen, silla yrittdja ndkee itsensa toisin kuin sisdénostaja, jonka tehtdvana on Ioytaa
hyvid ja myyvid tuotteita edustamaansa myymalaan. VVoisiko ero kertoa jostain muustakin, vastaa-



vatko tekijan kasitys siitd, mitd han haluaa myydd, ja mita sisddnostaja haluaa ostaa ollenkaan toisi-
aan? Kysymys lienee paljosta muusta kuin markkinoinnista. KésityGalan yritt4ja valmistaa tuottei-
ta, jotka vastaavat hanen pyrkimyksiaan. Voisiko ajatella, ettd k&sityoalan yrittéja, joka arvostaa
itsendisyytta ja yksilollisyyttd, kuulisikin asiakkaita tai heidan “edustajaansa”, kuten sisadnostajaa,
ja ottaisi tdiméan nykyistd enemman huomioon? Mité voisi olla aito asiakasladhtoisyys? Parhaimmil-
laanhan yrittdjé ratkaisee asiakkaan ongelman luovalla ja innovatiivisella tavalla. Talloin asiakasl&h-
toisyys on paljon syvéllisempaa kuin silloin, jos vain tehdaan asiakkaan toiveiden mukaan.

Selvitysten aineisto

Suomalaisessa markkinointiselvityksessa vastaajina olivat kuluttajat, yrittajat, sisadnostajat ja yri-
tysneuvojat. Eurooppalaisen kyselyn (jatkossa kansainvélinen kysely) vastaajat edustivat edista-
misorganisaatioita, eiké vastauksissa asetuttu mink&an ryhmén asemaan, vaan koetettiin nahda
tilanne sellaisena kuin se ndyttaytyy. Vastausten voidaan kuitenkin olettaa vastaavan lahinné kehit-
t4jdasiantuntijoiden ndkemysta. Vastausprosentit eivat kaikissa ryhmissé ole kovin suuret, mutta
todenndkdisesti vastauksia on riittavasti oikeansuuntaisten péaatelmien tekoon.

Suomalaisille yrittajille, sisdéanostajille ja Taito-yritysneuvojille seké alan hankkeiden projektipaalli-
koille tehtiin internetkysely kesalla 2007. Kutsu kyselyyn l&hetettiin séhkopostitse ja postitse 2
260:lle késityoalan yrittdjélle, taidekasityoldiselle ja muotoilijalle. Kyselyyn vastasi 292 kasitydalan
yrittajad, taidekasityoldista ja muotoilijaa. Sisddnostajakysely lahetettiin 39 myymaélanhoitajalle.
Vastauksia saatiin 15. Taito-yritysneuvojille, alan hankkeiden projektipaéllikoille ja kouluttajille
lahetettiin 25 kyselya ja vastauksia saatiin 15. Liséksi elokuussa toteutettiin kaksi kasity6- ja muo-
toilualan yrittdjien ryhméhaastattelua, joihin osallistui 10 yritt&jad.

Nain kertyi aineistoa suomalaisten kasity6alan yrittdjien ja kehittdmistydssé olevien asiantuntijoi-
den kokemuksista ja ndkemyksista sekd kehittdmisajatuksista. Myos kuluttajia kuultiin tekemalla
internetkysely. Kyselysta tiedotettiin verkossa ja lehti-ilmoituksilla ja jakamalla kulttuuritapahtu-
missa infokorttia. Kuluttajakyselyyn kertyi 220 vastausta.

Net Effect Oy kokosi kyselyiden ja keskustelujen aineistosta selvityksen, joka valmistui helmi-
kuussa 2008.

Kansainvdlinen kasitytalan markkinointia selvittavé kysely toimitettiin alan eurooppalaisille orga-
nisaatioille (Liite 2) syyskuussa 2007. Kutsuja lahetettiin 20 maahan ja vastauksia saatiin 13 maasta
14 eri organisaatiolta. Vastauksia saatiin ilahduttavan monesta maasta, ja voidaankin arvioida tu-
loksen olevan melko edustava kuva kasity6alan yritysten tdmanhetkisestd markkinointitilanteesta.
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Kasityon j

Kysely Aika Toimitettu Vastauksia
maara

Internetkysely yrittajille, sisddnostajille ja yri- | 11.-29.6.07 2 260 292
tysneuvojille

Sisédnostajakysely 11.-29.6.07 39 15
Asiantuntijakysely 11.-29.6.07 25 15
Ryhméhaastattelut 15.8.07 10 10
Kuluttajakysely 12.6.-31.7.07 220
Kansainvalinen kysely 3.9-31.12.07 |19 14
Yhteensd 566

Taulukko 1. Tutkimuksen aineisto

Kansainvalinen kysely jakaantuu viiteen kohtaan, jotka ovat tuotteet ja palvelut, markkinointi-
kanavat, tuote- ja palveluvalikoiman uudistaminen, tuotteen omaperaisyyden, laadun tuotannon,
tuotekehityksen ja asiakaslédhtoisyyden hallitseminen seka yrittajien markkinointikoulutuksen tar-
ve. Seuraavissa kappaleissa tarkastellaan kasity6- ja muotoilualan yritysten markkinointia ndiden
nakdkulmien pohjalta ja vertaillaan kansainvélisen kyselyn tuloksia kotimaisiin selvityksiin. Liséksi
tarkastellaan erikseen pohjoismaisia vastauksia (Suomi, Ruotsi, Norja, Islanti).

Tuotteita yksilolliseen pukeutumiseen ja sisustukseen

Ké&sity0- ja muotoilualan yrityksen menestystekiji on tuote, joka herattaé asiakkaan kiinnostuksen.
Hyva tuote ei kuitenkaan yksin riit4, vaan se tulee myos saattaa asiakkaan tietoisuuteen. Kansain-
vélisen kyselyn vastaajia pyydettiin nimedmaén kotimarkkinoilla myytavat tarkeimmat tuotteet ja
palvelut. Vastausten tueksi oli kirjattu aikaisemman tiedon perusteella tyypillisi& tuoteryhmid ja
palveluja. Liséksi oli kdytettdvissa avoluokka muu, joka pyydettiin tdsmentdamaan. Tulokset eivat
kerro tarkkaan sitd, mikéa osuus liikevaihdosta néilla tuoteryhmilld on, mutta ne antavat kuitenkin
viitteitd siita, mitd tuotteita myydaén eniten.

Merkittdvimmiksi tuoteryhmiksi nousivat vaatteet ja asusteet sekd tuotteet kodin sisustukseen.
Pukeutumiseen ja asusteisiin kuuluvat korut, muotivaatteet sekd erilaiset asusteet. Vastaajista 69 %
oli maininnut korut, 23 % muotivaatteet ja 23 % asusteet, kuten laukut ja huivit. Namd ovat tyy-
pillisesti tuotteita, joilla voidaan korostaa yksilollisyyttd. Todennakoisesti ndista tuotteista ollaan
myos valmiita maksamaan massatuotteita enemman.

Lé&hes yhtd moni vastaaja mainitsi tarkeimpina kodin sisustukseen kuuluvat tuotteet, kuten astiat
ja tekstiilit (69 %) seka huonekalut (15 %). Selvitys ei vastaa tdhdn suoraan, mutta voisi ajatella,
ettd myds kotiin haetaan yksil6llista ilmett4 tai raataloityja tuotteita.

Lahjaksi hankitut tuotteet ovat myds usein esimerkiksi koruja ja astioita. Vastaajista 38 % mainit-

see yhtend tarkeimpéand myytavana tuoteryhméand lahjatavarat. Ryhméaan muuta 31 % vastaajista
on kirjannut muita tuotteita, kuten kansallispuku ja materiaalit.
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Suomalaisessa selvityksessa kuluttajilta kysyttiin, mitd kotimaisia kasity6-, taidekasity6 tai muotoi-
lutuotteita he olivat ostaneet viimeisen 12 kuukauden aikana. Vastausten perusteella tuoteryhmat
ovat samoja kuin eurooppalaisessa aineistossa. Internetkyselyyn vastanneet kuluttajat tuskin olivat
aivan keskivertokuluttajia, mutta vastaukset todennakoisesti kertovat siitd, mité kasi- ja taideteolli-
suustuotteita halutaan hankkia. Tuotteet oli usein ostettu lahjaksi (34 %) tai sitten kodin kaytto-
tuotteiksi (27 %). Vaatteita ja asusteita oli hankkinut vastaajista 21 %. Ostopéattkseen vaikutti
ennen kaikkea se, ettd tuotteet sopivat omaan tyyliin. Ratkaisevaa oli my6s laatu, muotoilu, varit ja
yksilollisyys. Kaytanndllisyys oli yksi tarkeimpid ostopaatokseen vaikuttavia asioita. Hinta oli tér-
ked, mutta ei kuitenkaan kaikkein tarkeimpien asioiden joukossa.

Irlannin Crafts Councilin (Crafts Council of Ireland 2005, 1-6 ja Conroy Consulting 2005) teet-
tdmassé kuluttajatutkimuksessa paneuduttiin késityo- ja muotoilutuotteiden hankintaan vaikutta-
viin asioihin. Tuotteet jaettiin lahjatavaroihin, kodin tuotteisiin seka itselle hankittaviin tuotteisiin,
kuten asusteisiin. Tuotteiden ostamiseen vaikuttaviksi asioiksi Kirjattiin elaméntilanne, varallisuus
ja tarve, kuten hadlahja tai kodin tarvike. Lahjatilanteet jaettiin kolmeen ryhméan, suuret tilaisuu-
det, pienemmit tilaisuudet sek& kolmantena matkat ja itsensé palkitseminen. Suurten tilaisuuksien
lahjoissa tarkeéksi havaittiin brandin status, pienemmissa kaytannallisyys ja tyyli ja kolmannessa
ryhmdssa palkitseminen ja muistaminen.

Nédméa samat asiat vaikuttavat myds Suomessa. Myos taalla hankitaan yksilollisid lahjoja. Raporttiin
K&sin tehty tulevaisuus (Snell 2002) siséltyvassé kuluttajatutkimuksessa havaittiin, etté yksilollinen,
uniikki lahja on riskialtis” ja edellyttad, ettd lahjan antaja ja lahjan saaja tuntevat hyvin toisensa.
Tunnetun brandin taideteollinen tuote on télldin todennékdinen valinta. Myds aineettomat lahjat,
kuten palvelut, ja lahjarahojen suuntaaminen hyvéantekevaisyyteen ovat yleistyneet. Ehka késityo-
ja muotoilutuotteiden aineettomat ominaisuudet tulisi osoittaa nykyista paljon selkedmmin. Ar-
vokkaissa ja yksil6llisissd tuotteissa kaivataan jonkinlaista vakuutusta tuotteiden laadusta ja arvos-
ta. Kaivataan brandin kaltaista luotettavuutta. ”Brandi on yritt4jan térkein omaisuus, hanen tun-
nettuisuutensa ja luottamuksensa” toteaa Harri Ruohomaki kirjassa ”Kasin tehty brandi”. Hyva
brandi auttaa saamaan tuotteesta paremman hinnan jopa niin, etta mité korkeampi eldmyksellisyys
tuotteeseen ja sen tarinaan liittyy, sitd korkeampi voi hinta olla. (Ruohomaki 2000, 31, 51)

Késityo- ja muotoilualan tuotteet ovat kasitydna valmistettuja tai viimeisteltyja uniikkituotteita tai
pienehkoja sarjoja. Yksilollinen muotoilu ja kasitydmainen valmistus tekevét tuotteista erilaisia ja
teollisista tuotteista erottuvia. Erottuminen on keskeinen tekija kilpailussa samaan tarkoitukseen
soveltuvien teollisesti valmistettujen tuotteiden kanssa. Kiintoisa ja erittain tarked kysymys mark-
kinoinnin kannalta on se, mika tuotteen lisdarvo on. Harvalle ihmiselle ratkaisevaa on pelkastaan
se, ettd tuote on valmistettu késityona. Kasityo- ja muotoilualan tuote voi luonnollisesti olla hyva
tai huono, turha tai tarpeellinen, mutta kasityémaéisin menetelmin on mahdollista valmistaa aivan
erityisia tuotteita ja nain aikaansaada niihin asiakkaita kilnnostava lisdarvo. Hyvin usein lisdarvo on
ainutlaatuisuus ja yksilollisyys, mutta se voi myos olla esimerkiksi tarpeellinen kayttotuote, jota ei
ole 16ytynyt muilta markkinoilta. Liséarvo voi olla myds se, ettd tuote on valmistettu lahell4 ja se
on tyollistanyt seudun asukkaita. Kestavyys ja ymparistomyonteisyys ovat myos asioita, jotka kiin-
nostavat kuluttajia. Nama myonteiset asiat eivét kuitenkaan kanna, ellei tuote ole myos kayttokel-
poinen ja vastaa kuluttajan kasitysta hyvésta ja kauniista.
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Tamén selvityksen paljastamat merkittdvimmat tuoteryhmat viittaavat ihmisten haluun hankkia
yksilollisid omaa persoonaa vahvistavia tuotteita. Tuoteryhmét ovat eri maissa hyvin samantyyppi-
sid, mutta ilmiasultaan kuitenkin erilaisia. Niissd nakyvat kulttuurin vaikutukset, alueen tyypilliset
materiaalit ja esimerkiksi maan vauraus. Selvityksisséa ilmeni selkeésti tarve tuotevalikoiman uudis-
tamiseen. Kansainvdlisen kyselyn vastaajista 86 % piti tuotevalikoiman uudistamista tarke&nd,
suomalaisista sisaanostajista 67 % ja yritysneuvojista 80 %, mutta vain 33 % yrittdjistd. Palveluva-
likoiman uudistamista piti tarkednd tai erittdin tarke&nd 70 % kansainvélisen kyselyn vastaajista ja
66 % suomalaista sisddnostajakyselyyn ja yritysneuvojakyselyyn vastanneista sekd 17 % yrittéjista.
Tuotevalikoimaan kaivattiin huonekaluja, kodin tekstiilej, lahjatuotteita, jotka liittyvat vahvasti
kulttuuriperinteeseen, hyvid matkamuistoesineitd, korkealaatuisia moderneja sekd innovatiivisia
tuotteita ja kansanpukujen pohjalta suunniteltuja vaatteita. Palveluista mainittiin yksilolliset kurs-
sit, tyopajat sek& matkailu- ja hyvinvointipalvelut.

Osallistumista, kokemuksia ja oppimista

Késityo- ja muotoilualan yrittdjien liikevaihdosta suurin osa syntyy materiaalisten tuotteiden
myynnistd, mutta my0ds palvelutuotteilla on merkittava rooli. Selvityksistd ei voida tarkkaan péatel-
la, mikd on palvelutuotteiden osuus. K&sity6- ja muotoilualan yritykset myyvat kansainvélisen
kyselyn mukaan omilla kotimarkkinoillaan kursseja (83 %), tyopajoja (33 %) seka tyopajoja erityis-
ryhmille (17 %). Matkailun tarpeisiin on tuotteistettu eldmyspalveluja (42 %), kuten tyondytoksia
seké opastettuja matkoja (8 %).

Kotimaisen kyselyn yrittdjien liikevaihto muodostui ennen kaikkea tuotteiden myynnistd, mutta
my0s palvelut olivat merkittavéassa roolissa. Vastaajista 20 %:n liikevaihto muodostui yhté lailla
tuotteista ja palveluista, 7 %:n enemman palveluista kuin tuotteista ja 1 %:n vain palveluista. Pal-
veluiden tuotteistamisessa on todenndkdisesti vield kayttaméattomia mahdollisuuksia. Késityotuot-
teita ja -toimintaa voidaan tuotteistaa hyvinvointipalveluiksi. Hyvinvointipalvelujen tuottaminen
merkitsee kéaytdnnossd verkostoitumista alan vakiintuneiden toimijoiden kanssa. (Ké&lvidinen
2005)

Omasta pajasta ja messuilta

L&hes kaikki kasityd- ja muotoilualan yrittdjat myyvét ainakin jossain maarin tuotteita suoraan
tydpajalta. Tdman myynnin kokonaisméaarad on vaikea arvioida. Todennakdisesti messuilla ja eri-
laisissa tapahtumissa myynti on laajempaa kuin suoramyynti tyOpajalta. Suoramyyntid tehdéan
myos séhkoisesti internetissa olevien kotisivujen kautta kotimaahan ja ulkomaille. Kansainvélisen
kyselyn mukaan omalta tyOpajalta myyminen ja kotimaiset suoramyyntimessut ovat yhtd tarkeit4
markkinointikanavia. Vastaajista 79 % mainitsi tydpajalta myynnin ja samoin 79 % vastaajista
mainitsi kotimaiset messutapahtumat. Kansainvéliset messut ja muut myyntitapahtumat mainitsi
21 % vastaajista tdrkeimpénad suoramyyntikanavana. Internetin kautta tulleet tilaukset katsoi 21 %
tarkedksi kotimaiseksi markkinointikanavaksi ja samoin 21 % mainitsi internetkaupat, mutta 73 %



vastaajista oli sitd mieltd, ettd sdhkdinen kaupankdynti ei ole kansainvélisessa suoramyynnissa
merkittavaa.

Pohjoismaiset vastaukset poikkeavat koko kansainvalisestd aineistosta. Kaikki pohjoismaiset vas-
taajat pitivat kotimaisia messuja ja myyntitapahtumia sekd myyntid omalta pajalta tai omasta kau-
pasta tarkeind tai erittdin tarkeind. Myos yrityksiltd yrityksille tapahtuva suoramyynti oli pohjois-
maisissa vastauksissa tarkedmpaa kuin koko kansainvélisessa aineistossa. Tdméa saattaa olla viite
siitd, ettd Pohjoismaissa suoramyynti olisi yleisempdaa kuin muualla Euroopassa.

Asiakkaan tarpeiden selvittdminen edellyttdd antautumista tekemisiin asiakkaan kanssa. Asiakas
voi olla my6s erinomainen tiedottaja ja markkinoija. (Ruohoméki 2000, 39) Suoramyynti mahdol-
listaa yritt4jan ja asiakkaan kohtaamisen, jolloin voidaan keskustella tuotteista. Parhaimmillaan
tdmé johtaa tuotekehitykseen tai aivan uusiin tuoteideoihin. Henkilokohtainen kontakti lisa4 yrit-
tajan tuotteiden kiinnostavuutta ja helpottaa myéhemmin sahkoistd kaupankayntid. Osa yrittéjista
kuitenkin kokee kontaktin asiakkaisiin hankalaksi ja suoran palautteen kiusalliseksi. Myyntityd vie
myos aikaa muulta tyolta.

Suomalaisen selvityksen yrittdjat pitivat kaikkein tarkeimpand myyntikanavana suoramyyntia ku-
luttajille (61 %). Vain 35 % piti véahittdismyyntia jakeluverkon kautta tarke&nd ja 43 % néki silla
olevan vain vahdinen merkitys. Viennilla ei nahty olevan juuri lainkaan merkitysta. Yritysneuvojat
ja projektipaéllikét sen sijaan pitivat vahittdismyyntid (60 %) tarkedmpéand kuin suoramyyntid ku-
luttajille (50 %). Ero johtunee mm. siitd, ettd yrittdja ei valttdmatta kiinnitd huomiota siihen, kuin-
ka vaativaa ja aikaa vievaa suoramyynti on.

Erikoisliikkeet kasityotuotteiden jalleenmyyjana

Erikois- ja lahjatavaraliikkeet ovat kansainvélisen kyselyn mukaan késityo- ja muotoilutuotteiden
tarkein jalleenmyyntikanava. Kasityotuotteita myyddadn myos erityisesti kdasityo- ja muotoilutuot-
teisiin erikoistuneissa myymaloissa, koruliikkeissa ja gallerioissa sek& museo- ja matkamuistomyy-
malbissd. Tavarataloilla on myynnissad melko pieni merkitys. E-kaupat ovat kasvava markkinointi-
ja myyntikanava myos yksilollisille tuotteille.

Myds pohjoismaisissa vastauksissa tarkeimpana véhittaismyyntikanavana ovat erikois- ja lahjatava-
raliikkeet, mutta matkailukauppojen merkitys on véhéisempi kuin koko kansainvalisessé aineistos-
sa ja taas museokauppojen ja internetin merkitys ovat suurempia. Ovatko kasityo- ja muotoilu-
tuotteet muualla Euroopassa kiintedmpi osa matkailua kuin Pohjoismaissa vai myyddanko matkai-
lijoille tuotteita museomyymaldiden kautta?

Erikois- ja lahjatavaraliikkeet ovat luonteva vayla yksil6llisille tuotteille, joita monesti ostetaan
lahjaksi. Osa tuotteista saattaisi sopia myos sisustustavaraliikkeisiin, mutta vaarana on, etta tuot-
teet eivat erotu suurissa myymaloissa. Vaatteiden ja asusteiden myynti on hiukan ongelmallista.
Kuluttaja voi kokea vieraaksi hankkia vaatteita lahjatavaramyymalastd, ja tavallisessa vaatekaupas-
sa pienind erind valmistetut yksilolliset vaatteet ja asusteet eivat valttdméatta ole oikeassa ympaéris-
tossd. Tavarataloissa kasity6- ja muotoilutuotteita ndkee I&hinnd matkamuisto- ja lahjatavaraosas-
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toilla massatuotteiden rinnalla. Ehk& jonkinlainen shop-in-shop-myynti saattaisi olla toimivampi
ratkaisu.

Osaamisen ja markkinoinnin haasteita

Kansainvalisen kyselyn vastaajia pyydettiin arvioimaan k&sityo- ja muotoilualan yrittdjien tuote- ja
asiakasosaamista. Parhaiten katsottiin osattavan tuotteiden ja palveluiden laatu (71 %) ja heikoiten
tuote- ja palvelukehitys (7 %) seka asiakaslahtoisyys ja asiakasryhmien tunnistaminen (8 %). Poh-
joismaiset vastaajat katsoivat vastaavasti yrittdjien hallitsevan tuotteiden ja palveluiden laadun
melko hyvin, mutta eniten puutteita katsottiin olevan asiakaslahtoisyydessé ja asiakasryhmien tun-
nistamisessa ja seuraavaksi eniten tuotekehityksessa. Suomalaisessa selvityksessa yrittajat katsovat
hallitsevansa ndmd asiat melko hyvin, mutta yritysneuvojien mukaan kehittdmistarvetta on ennen
kaikkea asiakaslahtdisyydessa, tuotekehityksessa ja tuotteiden toimituskyvyssa. Tutkimusraportissa
todetaan, ettd alan yritystoiminnan kehittdmistarve on kokonaisvaltaista ja pintapuolisesti myyn-
nin ja markkinoinnin ongelmilta vaikuttavat kysymykset ovat yht lailla tuotteisiin, tuotekehityk-
seen ja valmistusprosessiin liittyvia ongelmia.

Kansainvalisen kyselyn tulos on hiukan ristiriitainen, kun tuotteiden laatu katsotaan hallittavan
hyvin, mutta samalla kaivataan tuotekehitystd sekd tuote- ja palveluvalikoiman uudistamista. Ehk&
vastaajat ovat tarkoittaneet, ettd tuotteet yleensd valmistetaan hyvin ja laatutaso pidetadn, mutta
tuotteet eivdt valttdmatt4 ole mielenkiintoisia eikd valikoima uudistu riittdvan nopeasti. Tuotekehi-
tysta voisi myos tarkastella uudella tavalla ja ottaa asiakkaat mukaan prosessiin.

Yrittajien markkinointivalmiuksien kehittdmista pidetadn hyvin tarke&na. Lahes kaikkiin markki-
noinnin kehittdmistd koskeviin kysymyksiin yli puolet kansainvalisen kyselyn vastaajista on vas-
tannut, ettd kehittdminen on térkea tai erittdin tarkedd. Kaikkein tarkeinté katsottiin olevan uusi-
en markkinoiden ja asiakasryhmien tunnistaminen. Seuraavina asioina ovat yrityksen imagon ke-
hittdminen ja yrityksen vahvuuksien tunnistaminen, tuotteiden kaupallistaminen tai tuotteistami-
nen esimerkiksi matkailun kéyttoon, viestintataidot, tuotteiden pakkaukset ja tuoteinformaatio,
hinnoittelu sekd verkon hyddyntdminen markkinoinnissa. Kehittdmiskohteet liittyvét yrityksen ja
sen tuotteiden kehittdmiseen sekd markkinointi- ja verkko-osaamiseen. Tulokset pohjoismaiden
vastausten osalta ovat samansuuntaisia. Myos kotimaisessa kyselyssé yhtend johtopaatoksena on
todettu, ettd markkinoinnin kehittdmisen kannalta on suositeltavaa panostaa viestinnan kehittami-
seen, asiakasryhmien tunnistamiseen ja asiakaslahtoisyyteen.

Kansainvalisessa kyselyssd vastaajia pyydettiin nimedméaan markkinoinnin haasteita. Muuttuvat
markkinat ja uusien asiakasryhmien tavoittaminen koettiin erityisen haastavaksi. Asiat nahtiin
enemmé&n ongelmiksi kuin mahdollisuuksiksi ehka siksi, ettd pienilld yrityksilld on rajalliset mah-
dollisuudet tehdd markkinaselvityksid ja panostaa markkinointiin. Yrittdjat kaipaavat raataloitya
tietoa markkinatilanteesta. Tarve tuote- ja palveluvalikoiman uudistumiseen oli yksi selvitysten
viesti. Tdmd on haaste myo6s kehittdmistyolle. Asiakasldhtdisyys on osa tuotekehitysprosessia.
Asiakkaiden elamantilanteen ja tarpeiden ymmartadminen voisi olla tuotekehityksen lahtékohta.



Parhaat markkinointikeinot

Kansainvalisen kyselyn vastaajia pyydettiin avokysymyksessd kirjaamaan parhaat keinot kehittad
kasityd- ja muotoilutuotteiden markkinointia. Parhaista markkinointikeinoista oli eri puolilla Eu-
rooppaa samantyyppisia kokemuksia. Hyvida myyntitilanteita olivat yleis6tapahtumat, kuten eri-
koismessut. Jalleenmyyjdverkosto, yhteistyo ja koulutus tuovat tulosta.

Kotimaisessa aineistossa korostui internet markkinoinnin valineend, mutta viestinnan kehittamis-
tarpeen katsottiin koskevan myds perinteisid medioita. Kuluttajat kaipasivat kdsity0- ja muotoi-
lualan yrityksilta lisdd mediandkyvyyttd. Kuluttajien mielestd tarkeimmaéat markkinoinnin kehitté-
miskohteet olivat www-sivut, yrittdjien lasndolo myyntitapahtumissa, lehtiartikkelit sekd lasnéolo
kulttuuri- ja kesdtapahtumissa. Yrittdjat olivat paattdneet panostaa seuraavan kahden vuoden ai-
kana ndyttelytoimintaan, yrityskuvan kehittdmiseen, internetsivuihin, tiedotukseen, markkinointi-
aineistoon sekd messutapahtumiin.

Parhaita markkinointikeinoja ei kotimaisissa selvityksissa kysytty, mutta kysymys on esitetty Suo-
men Taitoverkon yrittdjille tehdyissd Tuote ja tekija -haastatteluissa, joita projektipaallikké Taina
Tervonen on tuottanut vuosina 2004—2008 jo 48 kappaletta (Tervonen 2004-2006). Vuosien
2004-2006 (kesdkuuhun mennessd) aikana tehtyjen haastattelujen analyysissa (Luutonen 2006,
50-56) todetaan markkinoinnin lahtokohtana olevan yrityksen tuote. Yritysten ja tuotteiden tun-
nettuutta rakennetaan messuilla ja muissa myyntitapahtumissa. Useimmat yrittdjat markkinoivat
henkilokohtaisesti yrityksen tuotteita. Jalleenmyyjat ovat oleellisia ja vakiintuneille yrityksille
useimmiten keskeinen markkinoinnin véyla. Internet oli useimmille haastatelluille tarkeé ja kehit-
tyméssa oleva véline. Myds asiakas toimii yrityksen viestinviejand kertoen tuotteista eteenpdin.
Yhteisty0 yrittdjien kesken mm. messutapahtumissa helpottaa esillepéasya.

Kasin tehty viesti sahkdisesti kuluttajalle

”Internet mahdollistaa digitaalisuutensa ansiosta taysin uusia tapoja rakentaa brandia, markkinointia, mainon-
taa sekd uusia tapoja myyda tuotetta — isoa tai pientd.”
(Ruohomdki 2000, 92)

Useimmat kansainvalisen kyselyn vastaajat arvioivat sdhkoisen kaupankdynnin merkityksen vah-
vistuvan myos kasitydalan tuotteiden myynnissé. Samalla kuitenkin korostettiin markkinointiti-
lannetta, jossa ostaja voi tutustua tuotteeseen kaikilla aisteilla. Tarinankerronta ja kulttuuriin kyt-
keytyminen voidaan ainakin osittain valittdd myos sahkoisessd kaupankdynnissd. Kasityona val-
mistetaan hyvin erilaisia tuotteita ja niille tarvitaankin erilaisia markkinointikeinoja.

Internet néhtiin tulevaisuuden markkinointivéalineeksi ja siksi internettaitojen kehittdmistd pidet-
tiin oleellisena tehtavana. Internet korostui vield voimakkaammin pohjoismaisissa vastauksissa, ja
erityisesti se tuli esiin suomalaisessa selvityksessa.

Selvityksissa vahvistui tarve hakeutua séhkaisille markkinoille. Verkon kautta on mahdollista ta-

voittaa huomattava maara ihmisia melko pienelld panoksella. Internetin kautta voi tavoittaa vaikka
miljoona ihmistd tai sitten hyvin tarkkarajaisen pienen ryhmén. Tdmé on tuonut suuret ja pienet
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yritykset jossain suhteessa samalle viivalle. Verkon viesti voidaan muotoilla tarkkaan ja varmentaa,
missd muodossa se menee kohdejoukolle. Etuna on myds se, ettd tilauksia voidaan lahettda ja
vastaanottaa mihin aikaan tahansa ja eri puolilta maailmaa. VVoidaan ik&én kuin olla samaan aikaan
monessa paikassa. Markkinointiin tarvitaan postituslistoja, mutta hyva keino on hakeutua verkos-
sa toimiviin keskusteluryhmiin. Toimintaa voidaan tehostaa hyvélla asiakaspalvelulla ja oikealla
asenteella. Menestys ei kuitenkaan ole itsestadn selvad. Esimerkiksi erottautuminen loputtomien
viestien joukossa on yksi haaste. Verkkoon on kuitenkin syytd mennd, koska asiakkaatkin ovat
sielld. (Levison & Rubin 1995/1996, 3-9).

Petteri Harjulan (2006, 33-36) mukaan kuluttajille suunnattuja tuotteita valmistavan yrityksen
lasndolo verkossa on lahes valttdmatonta. Internetin tietomdérd on niin suuri, ettd yksittaisen si-
vuston I0ydettédvyys on haaste ja siksi yritt4jan on panostettava vahvasti omien verkkosivujen
|0ydettavyyteen. Yksi vaihtoehto on sahkdinen markkinapaikka, jossa on kootusti esilld useiden
yrittdjien tuotteita. Verkkolasnédoloa voidaan tehostaa my6s verkkoblogien ja keskustelupalstojen
avulla.

Oivaltavaa markkinointia

Késity6- ja muotoilualan yritykset edustavat luovia toimialoja ja yrittdjat itse ovat yleensé osaavia
késitydn ja muotoilun ammattilaisia. Luovuuden toivoisikin ndkyvan koko tuotekehitysprosessis-
sa, markkinointi mukaan lukien. Koko prosessin hoitaminen yksin saattaa kuitenkin olla liikaa
yhdelle yrittajalle. Yritt4ja voi tehdd yhteistyot4d muiden saman alan yrittdjien kanssa, verkostoitua
muiden alojen yrittdjien ja toimijoiden kanssa tai ostaa ulkopuolisia palveluja. Verkostoituminen
ndyttaisikin vahvistuneen ainakin laajan hanketoiminnan seurauksena.

Jay Conrad Levisonin (1997) esittdma ajattelu sissimarkkinoinnista on osittain lahelld monen kasi-
ty6- ja muotoilualan yrittajan tapaa toimia. Sissi-yrittdjat, Levisonin (1997, 6-11) mukaan, hakevat
tasapainoa tyon ja vapaa-ajan valille. K&sity6- ja muotoilualan yrittajalle on tyypillista se, etté ty6
on heille eldméntapa ja ammatti-identiteetti kiinnittyy tuotteiden suunnittelu- ja valmistusproses-
siin. Yrittdminen tai ammatinharjoittajana toimiminen on pyrkimys tehdd unelmasta ammatti.
Levison on loytdnyt joukon sissi-yrittéjille tyypillistd piirrettd. Yrittdjd tietad, ettd "matka on péa-
maard” ja yritys on hanen hallinnassaan. Sissi-yrittajalla ei ole kiire, vaan hén arvostaa enemman
laadun aikaansaamista. Stressi on yrittdjélle merkki siitd, ettd han on vaaralla tielld. H&n rakastaa
omaa tyotdan ja kehittad taitojaan.

Sissiyrittajalla ei ole heikkouksia, koska han on tiimipelaaja ja verkostoitunut sellaisten ihmisten
kanssa, jotka osaavat niitd asioita, jotka puuttuvat hdnen omasta osaamisestaan. Suomalaisia k&si-
ty6- ja muotoilualan yrittéjid ei ole totuttu pitdmdén tiimipelaajina, mutta nayttas siltd, ettd tassa
asiassa on tapahtunut kehitystd. Yrittajat tekevat jo melko yleisesti esimerkiksi markkinointiyhteis-
tyota. Sissiyrittdja eldd tdssé hetkessa ollen kuitenkin tietoinen menneestd ja tulevasta. Han jattaa
taakseen vanhan teknologian ja eld4 tatd pdivaa. Kasityd- ja muotoilualan yrittajat ovat omaksu-
massa uutta teknologiaa, mutta ei kuitenkaan etujoukoissa. Levisonin mukaan yrittaja ymmartaa
ajan arvon eiké usko sanontaan aika on rahaa”, vaan ymmartad, ettd se on paljon enemman, se
on eldmaa. Yrittaja toimiikin suunnitelmallisesti, tuntien itsensa ja tavoitteensa sekd miten ne saa-



vutetaan. Han on kuitenkin myds joustava ja tarvittaessa vaihtaa suuntaa. Tulokset ovat tarkeam-
pid kuin kasvu, ja han opettelee jatkuvasti uutta, on mydnteinen ja innostunut tydstaan.

Levisonin maalaama kuva sissiyrittajastd on onnellinen itsensé ja toimintansa sekd kumppanuu-
tensa hallitseva ja tyotaan rakastava yrittdja. Ndin on parhaimmillaan késity6- ja muotoilualan yrit-
tajankin kohdalla. Ehka suurimmat poikkeamat tyypilliseen kasitydalan yrittajadn ovat toimiminen
yksin eika aina niin hyva yrityksen ja oman eldmén hallinta. Sissiyrittéjan yksi viesti on, ett4 onni ja
tyon ilo voidaan saavuttaa tarttumalla asioihin paamaaratietoisesti itse, mutta tarkastelemalla omaa
osaamistaan rehellisesti ja rakentamalla kumppanuuksia. Ehka kaikki tuntuu amerikkalaiselta
unelmalta, jonka on kirjannut kalifornialainen business-guru. Luultavasti ajattelussa on kuitenkin
paljon tdrkeitd havaintoja ja opittavaa.

Jari Parantainen (2007) on kirjoittanut Levisonin innoittamana teoksen “sissimarkkinointi”. Idea-
na on tehdd tulosta pienin panoksin, kéyttdd enemmadn pédtad kuin pddomaa. Sissimarkkinoija
opiskelee asiakkaidensa ostokayttaytymistd ja tavoittelee suurten myyntilukujen sijaan hyvaa tulos-
ta. Raportissa ”Kasin tehty tulevaisuus™ paadyttiin samansuuntaiseen ajatukseen, kun yhtend joh-
topdatoksend Kirjattiin yrittdjien tavoitteeksi kasvu kannattavaksi, mutta ei niink&an suureksi.
(Luutonen & Ayviri 2002, 205). Sissimarkkinoinnin keinot ovat usein epatyypillisia. Parantainen
(2007, 19-17) kirjoittaa yhtend perusajatuksena, ettd sissimarkkinoija investoi aikaansa, energiaan-
sa ja mielikuvitustaan. Yrittdjan on paitsi ymmarrettava asiakkaidensa ostokayttdytymistd myos
maéritettava liiketoimintansa ydin. Sissiyrittdja keskittyy yleensé pieniin kohderyhmiin ja valitsee
asiakkaansa etukateen. Markkinointiin kuuluu lukuisia keinoja, joista suuri osa on ilmaisia. Sissi-
markkinoija yhdista4 useita markkinoinnin menetelmié tehokkaaksi kokonaisuudeksi ja tavoittelee
asiakassuhteita. Kéasityo- ja muotoilualan yrityksissa markkinointi on monesti osa yhden henkilon
toteuttamaa prosessia ja lahelld myyntia.

Luovia ratkaisuja hakeva sissimarkkinointi vaikuttaisi luontevalta késity6- ja muotoilualan yrityk-
sille. Monesti kuitenkin vield havitellaan massamarkkinointia ja kauhistellaan sen kalleutta. Kési-
ty0- ja muotoilualan yrittdjien tuotteet eivat ole massatuotteita, ja onkin hyva miettid muita keino-
ja tavoittaa juuri oikeat asiakkaat. Késitydmessut ovat melko tehokas keino. Messuilla voidaan
tavoittaa suoraan kuluttajat ja yrittdja voi olla itse paikalla kertomassa tuotteistaan ja kuuntelemas-
sa asiakkaiden toiveita. Suurilla messuilla on tietysti kova kilpailu lukuisten tuottajien kesken, mut-
ta myyjien suuri maara saa myos asiakkaat liikkeelle.

Markkinointia inmiselta ihmiselle

Kansainvalinen markkinointikysely osoitti, ettd pa4osin markkinoinnin keinot ja haasteet ovat
samantyyppisiéd eri puolilla Eurooppaa. Pohjoismaissa asiat ndhdaan vield yhtendisemmin kuin
koko Euroopassa. Suomessa toimintaa sahkaoisisséa verkoissa pidetéan erityisen tarkeana.

Paatuoteryhmat kaikissa maissa ovat vaatteet ja asusteet sekéd tuotteet kodin sisustukseen. Niitd
hankitaan itselle ja hyvin usein lahjoiksi. Tuotteita pidetddn korkealaatuisina, mutta tuotevalikoi-
maan kaivataan uudistumista. Valtaosa liikevaihdosta kertyy tuotteiden myynnistad. Merkittavin
palvelutuote on kurssitoiminta, ja tarkeéd on sitd l&helld oleva tydpajatoiminta. Palveluja on tuot-
teistettu matkailuun, ja liséksi myydaan hyvinvointipalveluja. Voisi kylld olettaa, ettd kaikkien alan
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palveluiden luonteeseen liittyy hyvinvointi. Palveluja myos raataldidaan erityisryhmille heidén
tarpeidensa mukaan.

Tarkeimmét suoramyyntikanavat ovat yrittdjan omalta pajalta tai omasta kaupasta myyminen seka
suoramyyntimessut ja muut myyntitapahtumat. Kansainvélinen suoramyynti samoin kuin sahkoi-
nen myynti ovat vield véhéaisia merkitykseltdan. Jalleenmyynti tapahtuu erikoisliikkeissé, matkailu-
kohteiden myymaéloissé ja lahjatavarakaupoissa seka jalokiviliikkeissé ja museomyymaldissa. Tava-
ratalojen merkitys on pieni samoin kuin internetkauppojen. Kun tarkastellaan koko myyntid, niin
tarkein myyntikanava on erikoismyymald ja seuraavina yrittajan oma paja tai tydhuone ja kotimai-
set messut ja myyntitapahtumat.

Markkinoinnin haasteina mainittiin yritt4jan osaaminen, tuotteiden houkuttelevuus seké resurssi-
en puute. L&hes 90 % vastanneista piti tuotteiden uudistamista tarkednd tai erittéin tarkeénd. Tuo-
tevalikoimaan kaivattiin huonekaluja, kodin tekstiilejd, kulttuuriperinteeseen kiinnittyvid lahjatuot-
teita, hyvid matkamuistoesineitd, korkealaatuisia moderneja sekd innovatiivisia tuotteita ja kansan-
pukujen pohjalta suunniteltuja vaatteita. Palveluista mainittiin yksilOlliset kurssit, tyopajat seké
matkailu- ja hyvinvointipalvelut. Kasi- ja taideteollisuusalan yrittajat tuottavat jo nyt kaikkia edella
mainittuja tuoteryhmid ja palveluja. On vaikea keksid mitddn ihan uutta, mutta oleellista onkin
|0ytdd ndihin tuoteryhmiin uutta ndkdkulmaa, uusia ilmaisuja, materiaaleja ja yleensd luovaa ja
oivaltavaa suunnittelua.

Yrittajien markkinointiosaamista ei pidetd kovin hyvéng, ja ndiden taitojen kehittdminen onkin
tarkedd. Kehittdmistd kaivataan ainakin viestintataidoissa, hinnoittelussa, verkkoviestinnédssa ja
valokuvauksessa. Toinen kysymys on se kuinka pitkélle yksittdisen yrittdjan on syytd vastata
markkinoinnista ja viestinndstd. Monet kdytanndssé kuitenkin toimivat yksin, ja ehkd markkinoin-
nin parempi osaaminen myos auttaa ymmartdmaan asian merkityksen ja ammattilaisen tyon ar-
von.

Vastaajien kirjaamat markkinoinnin hyvét kdytannét ovat tuttuja, edelld mainittuja yleisesti kéytos-
sd olevia keinoja. Lyhyista vastauksista ei ilmene, miksi juuri mainittu toimintatapa oli onnistunut.
Todennékdisesti kysymys on myads siitd, miten erilaiset tilaisuudet ja myyntitapahtumat oli toteu-
tettu ja miten hyvin ne sopivat markkinoitavien tuotteiden esiin tuomiseen. Lienee enemman kyse
siitd, miten tekee eikd mit4 tekee.

Tulevaisuuden markkinoinnin arveltiin tapahtuvan verkossa, mutta samalla tuotiin esiin tarve
esitelld tuotteita, niin ett4 asiakas voi nadhda ja kokea ne. Tuotteiden kohdalta mainittiin myQds d&-
ripaat, yksinkertaiset ja edulliset matkamuistotuotteet ja arvokkaat uniikkituotteet.

Kaikkiaan voisi todeta, etta selvityksen avulla saatiin kuva tdmén paivan markkinoinnista ja kehit-
tdmistarpeista ja hiukan tietoa tulevista suunnista. Tarkeé viesti on tarve tehda entista parempia ja
oivaltavampia tuotteita, jotka kiinnostavat asiakkaita ja jotka vastaavat asiakastarpeeseen. Kasityo-
ja muotoilualan nékyvyyteen tarvitaan lisdd panostusta ja markkinointiin ja viestintaan paljon lisa4
luovia keinoja. Yksilolliset tuotteet ansaitsevat markkinoinnin ihmiseltd ihmiselle. Siis luovuutta,
innovatiivisuutta, oivallusta, uusia nakokulmia, yllatyksellisyyttd ja vetovoimaisuutta. Miten tdman
voisi tehdd tai téllaiselle kehityspolulle johdatella? Kehitystydssé voidaan vahvistaa ja rohkaista



yrittajan omien yksil6llisten vahvuuksien [6ytdmistd ja niiden tuotteistamista myytéaviksi tuotteiksi
ja palveluksi.

Lopuksi

Késity0- ja muotoilualan yrittdjan menestys kilpistyy hyviin tuotteisiin, toimituskykyyn, jakeluun ja
hinnoitteluun, sujuvuuteen, vuorovaikutukseen asiakkaiden kanssa sekd tekijan tunnettuisuuteen
(ks. Johnsson & Ayviri 1996). Selvitysten viestit voisikin tiivistaa esimerkiksi seuraavasti: Koko
toiminnassa on kysymys vuorovaikutuksesta yrittajan ja asiakkaan valillg, yrittajan kyvysta oivaltaa
asiakkaan tarpeita ja vastata niihin hyvilla tuote- ja palveluratkaisuilla. Yrittajan on myos l6ydetta-
vé keinot tehdd tuotteensa ja itsensd nakyvaksi. Kaikki tima edellyttdd hyvia vuorovaikutustaitoja.
Yksin voi olla vaikea pdrjata, ja harva on kaikkien asioiden mestari. Koko tarinan ydin on ammat-
tinsa osaava ty0stdan innostunut yrittaja. Kehitystydssa on vélttdmatonta tarkastella yrityksen ko-
ko toimintaa.

Suomalaisessa selvityksessa markkinointia tarkasteltiin monesta nakokulmasta, jotka
selvityksen tekija Net Effect tiivisti neljaan paaviestiin:

- Yrittdjat suhtautuvat osaamiseensa melko itsevarmasti, kun taas kuluttajat, sisadnostajat, yri-
tysneuvojat ja projektipaallikot ovat toiminnan suhteen kriittisempié ja nékevat enemman
kehittdmisen varaa ja uusia mahdollisuuksia.

- Toiseksi todetaan alan yritystoiminnan kehittdmistarpeen olevan kokonaisvaltaista: pinta-
puolisesti myynnin ja markkinoinnin ongelmilta vaikuttavat kysymykset ovat yhta lailla itse
tuotteisiin, tuotekehitykseen ja valmistusprosessiin liittyvia ongelmia.

- Kolmanneksi markkinoinnin kannalta suurimmat haasteet ovat alan yritysten viestinnan ke-
hittdminen, uusien asiakasryhmien tunnistaminen ja asiakaslahtoisyyden kehittdminen. Vies-
tintaan liittyy yritysten nykyista parempi saatavuus ja nakyvyys.

- Neljanneksi paatulokseksi on kirjattu internetsivustojen tarkeys ensisijaisena pienen yrityk-
sen markkinoinnin vélineend. Osa yrityksistad panostaa edelleen perinteisiin kalliisiin painet-
tuihin esitteisiin internetndkyvyyden sijaan. Tdma viittaa tarpeeseen muuttaa ajattelutapaa ja
my0s verkko-osaamisen puutteeseen.

Selvitysten pohjalta tieddmme paljon siitd, miten kasityo- ja muotoilutuotteita myydaéan ja markki-
noidaan. Tieddmme myds jonkin verran kehittdmistd vaativista asioista. Miten tastd eteenpéin?
Moni kaytossa oleva toimintatapa on edelleen jatkossakin toimiva, toki totuttujakin kéytantoja on
syyta tarkastella kriittisesti. Yritt4javalmiuksien vahvistamiseen voidaan kéyttaa jo nyt tarjolla ole-
via yrityspalveluita. Tietoa muuttuvista markkinoista ja uusista asiakasryhmistd keratéan eri tutki-
muslaitosten toimesta. Tatd tietoa voi tulkita ja toimittaa yrittajien k&yttdon. Taman pohjalta avau-
tuu uusia tuoteideoita. Tarvitaan myds keinoja, joilla tukea yrittdjia tuotekehitysprosesseissa. Jo
monissa aiemmissa raporteissa kirjattu asia, ndkyvyyden parantaminen, kaipaa toimenpiteitd. Kai-
vataan yrityspalveluja, niiden kehittdmistd ja saatavuuden varmentamista. Internet mainittiin vah-
vimpana tulevaisuuden markkinoinnin trendind. Verkossa tapahtuva markkinointi edellyttdd myos
monenlaisia taitoja. Vuonna 1997 perustettu Suomen Taitoverkko -internetpalvelu on tehnyt pio-
neerityotd kehittdessddn verkossa tapahtuvaa toimintaa, kouluttaessaan yritt4jid ja tuottaessaan
oppimateriaalia. Télle palvelulle on jatkossakin suuri tarve. Yksittdinen yrittdja ei pysty seuraa-
maan toiminnan huimaa kehitysta ja reagoimaan sen edellyttdmiin muutoksiin. Saattaisi olla viisa-
utta investoida yhteen hyvaa kaukoputkeen monien pienten kiikareiden sijaan.

40




Kasityon ja taidekasityon markkinointi

41

Samoin kuin yrittdjan on lahdettdva kuuntelemaan asiakasta ja hdnen tarpeitaan, on kehittdjien
lahdettdva katsomaan, miten yrittdjat toimivat ja miten heitd voisi tukea. Kehitysty6td voidaan
tehdd myos kansainvélisesti. Eurooppalaiseen kyselyyn vastanneilta organisaatioilta kysyttiin ha-
lukkuutta yhteistydhon ja asioita, joita voitaisiin tehdd yhdessa. Kyselyyn vastanneista 13 maasta
12 oli kiinnostunut kansainvélisestd yhteistydstd. Eniten kiinnostusta heréttivat kansainvaliset
kehitysprojektit, ndyttelyt, messut ja tiedonvaihto. L&hes puolet vastanneista oli myos halukkaita
verkkokauppayhteistyéhon.

Jos kaytettévissa olisi hyva kiikari, niin milta ndyttaisi k&sityo- ja muotoilualan markkinointi vuon-
na 2020? Vai paattaisimmekd toimia niin, ettd késityo- ja muotoiluala on merkittdvé osa luovien
alojen yritystoimintaa. Ala, joka tuottaa ainutlaatuisia, yksilollisid, kestavia tuotteita ja palveluita
ihmisten iloksi ja hyodyksi.
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Liite 1 / Vastaajat

1) Center of cultural initiatives, Vendja
(Venélainen matkamuistojen kehittdmishanke)
http://www.museums.karelia.ru/

2) The Scottish Arts Council
Art & Craft Sector Development Project, Dumfries & Galloway Council, Skotlanti
http://www.scottisharts.org.uk

3) TruePotential, Irlanti
http://www.truepotential.ie

Crafts Council of Ireland
http://www.ccoi.ie/

4) Norwegian Folk art and Craft Association, Norja
www.husflid.no

5) Svenska Hemsl6jdsforeingarna Riksférbund/Svensk SI6jd AB, Ruotsi
www.hemslojden.org

6) Hantverk og Honnun, Islanti
http://www.handverkoghonnun.is/

7) Asociacion de Creadores Textiles de Madrid, Espanja
http://www.creadorestextiles.org/

8) The Heritage House, Unkari
http://www.hagyomanyokhaza.hu

9) Association of Hungarian Folk Artists, Unkari
www.nesz.hu

10) SEMA / Societe d'Encouragement aux Métiers d'Aty, Ranska
http://www.eurosema.com/

11) Center of Folkart Production, Slovakia
WWW.uluv.sk

12) Estonian Folk Art and Craft Union, Viro
http.//www.folkart.ee

13) Kuratorium Osterreichishes Heimatwerk, Sveitsi

14) Kasi- ja taideteollisuusliitto Taito ry
http://www.taito.fi




i Euroopassa

Liite 2 / Kyselylomake

Arvoisa vastaaja,

Kutsumme teiddt vastamaan kansainvéliseen kyselyymme ké&sity0- ja taidekésityotuotteiden mark-
kinoinnista. Kyselyn tavoitteena on tuottaa tietoa siitd, miten késityo- ja taidekasityotuotteita
markkinoidaan Euroopassa télla hetkelld, mitd muutoksia sekd muutostarpeita on ndhtavissa ja
mika voisi olla tulevaisuuden tapa markkinoida.

Kyselyn tulokset valmistuvat kevaalla 2008.
Kyselyn toteuttaja on Suomen Kasi- ja taideteollisuusliitto Taito ry.

Kyselyn vastausaika paattyy 28.9.2007.

Paljon kiitoksia vastauksista!

Ystévallisin terveisin

Kasi- ja taideteollisuusliitto Taito ry
e-mail: taina.tervonen@taitogroup.fi
tel. +358 9 7519 1929

KANSAINVALINEN KYSELY KASITYO- JA TAIDEKASITYOTUOTTEIDEN JA
PALVELUIDEN MARKKINOINNISTA

1. KASITYO- JA TAIDEKASITYOTUOTTEIDEN JA -PALVELUIDEN MARKKINOINTI

1.1 Mitka ovat tarkeimmat kotimaan markkinoilla myytavat kasityo- ja taidekasityotuotteet?
- Furniture (tables, lamps, chairs etc)
- Giftware (bowls, silverware etc bought as a gift)
- Homeware (pottery, home textiles etc bought for own home)
- Jewellery (pendants, rings, bracelets etc)
- Fashion (contemporary, special occasion clothing)
- Accessories (belts, bags, scarves etc)
- Something other

1.2 Mitka ovat tarkeimmat kotimaan markkinoilla myytavéat kasityopalvelut?
- Eldmyspalvelut kulttuurimatkailukohteessa (tyondytokset jne)
- Hyvinvointipalvelut (ty6pajat erityisryhmille jne)
- Kurssit (kesé-, lyhytkurssit jne)
- TyOpajapalvelut
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- Opastettu tutustuminen yrittajan tyépajaan
- Muu mika

1.3 Mitké ovat ndhdéaksenne yrityksille talla hetkella tarkeitd kasityo- ja taidekésityotuotteiden
myyntikanavia? Miten luonnehtisit seuraavia?
(1, ei lainkaan kaytossa, 2, vahainen, 3, keskimdarainen, 4, tarked, 5, erittain tarked)
i. Suoramyynti kuluttajille
1. myynti tuottajan omassa liikkeessa tai verstaassa
2. messuilla tai tapahtumissa kotimaassa
3. messuilla tai tapahtumissa ulkomailla
4. verkkokaupan vilityksella kotimaahan siten, ett4 tuote ostetaan
suoraan internetista
5. verkkokaupan vélityksell4 ulkomaille siten, ett4 tuote ostetaan suo-
raan internetista
6. internet-sivuston kautta tulleet yhteydenotot ja tilaukset kotimaa-
han
7. internet-sivuston kautta tulleet yhteydenotot ja tilaukset ulkomaille
il Suoramyynti yrittajille
il Vahittaismyynnin jakeluverkosto (jalleenmyyntipisteet) kotimaassa
8. Kkésityo- ja taidekasityotuotteiden erikoisliikkeet
9. kultasepan liikkeet
10. tavaratalot
11. lahjatavaraliikkeet
12. museokaupat
13. galleriat
14. matkailualan yritykset, turisti-shopit
15. vahittdismyynti internetin kautta
ii. Véahittaismyynti jakeluverkosto (jalleenmyyntipisteet) ulkomailla
iii. Muu mikg
1.5 Mitké ovat mielestanne télla hetkelld késityo- ja taidekasityotuotteiden seka palveluiden mark-
kinoinnin suurimmat haasteet?

1.6 Minkalainen tarve kasityo- ja taidekasitydyrittéjilla olisi ndhdaksenne yleisesti ottaen tuotevali-
koiman uudistamiseen?
Iv. 1, ei lainkaan tarvetta, 2 pieni, 3, keskimaardinen, 4, suuri, 5, erittdin suuri
tarve, 6 en 0saa sanoa
Minkélainen tarve késityo- ja taidekasityoyrittdjilla olisi nahdéksenne palveluvalikoi-
man uudistamiseen?
v. 1, ei lainkaan tarvetta, 2 pieni, 3, keskiméaardinen, 4, suuri, 5, erittdin suuri
tarve, 6 en 0saa sanoa
Millaisia tuotteita ja palveluja mielestdnne puuttuu markkinoilta, joiden kehittdmiseen
haluatte panostaa tulevaisuudessa?

1.7 Miten hyvin katsotte alan yrittdjien hallitsevan seuraavat?
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(1, ei lainkaan, 2, vahén, 3, keskimaérin, 4, hyvin, 5, erittdin hyvin, 6, en 0saa sanoa)

Vi.
Vil.
viii.
iX.
X.
Xi.

tuotteiden ja/tai palveluiden omaperaisyys
tuotteiden ja/tai palveluiden laatu

tuotteiden ja/tai palveluiden tasalaatuisuus
tuotanto (kapasiteetti) / tuotteiden saatavuus
tuotekehitys ja palveluiden kehittdminen
asiakaslahtoisyys ja asiakasryhmien tunnistaminen

1.8 Millaista markkinoinnin koulutusta mielestdnne yritykset tarvitsevat?
(1, ei tarvetta, 2, pieni, 3, jossain méaarin, 4, suuri, 5, erittdin suuri, 6, en 0saa sanoa)

Xii.
Xiil.
Xiv.

XV.

XVi.
XVil.
XViil.
XiX.
XX.
XXI.
XXil.
XXiii.
XXIV.
XXV.
XXVi.

XXVii.

XXViii.
XXIX.

yrityskuvan kehittdminen

identiteettivalmennus (omien vahvuuksien tunnistaminen ja hyddyntdminen)
uusien markkina-alueiden ja asiakasryhmien tunnistaminen ja markkinoin-
nin suunnittelu

viestintd: viestintdsuunnitelma seka tiedotuskampanjat medialle ja asiak-
kaille

digitaalinen valokuvaus ja kuvankasittely

tuoteinfo tuotteissa ja verkkoviestinnéssa

tapahtumamarkkinointi

verkkoviestinnan suunnittelu (yrityksen oma verkkosivusto)
verkkoviestinndn kehittdminen

kotimaisen verkkokaupank&ynnin suunnittelu (yrityksen oma verkkokauppa)
kansainvalisen verkkokaupankaynnin suunnittelu

verkkokaupan kehittdminen

verkkomedian uudet keinot (blogi, hakukonemainonta, uutiskirje, ym.)
verkostomaisen markkinoinnin valmennus

markkinoinnin vertaisvalmennus (esim. markkinointikokemusten jakami-
nen ja uusien ideoiden saaminen toisilta yrittdjiltd)

tuotteistusvalmennus esim. tuotteet ja palvelut kasitydmatkailuun, tyéyh-
teisovalmennukseen ja hyvinvointipalveluiden yhteyteen

hinnoittelu

muu mik4

1.9 Onko organisaationne kiinnostunut kansainvalisesta yhteistyosta

Kylla

Minkélainen yhteistyd kiinnostaa

- Messutoiminta

- Ndyttelytoiminta

- Tiedotus (esim. organisaatioiden vélinen sahkdinen tiedotuskirje)
- Verkkoliiketoiminta ( esim. yhteiset verkkosivut)

- Eri maiden yhteiset kehittdmishankkeet

- Muu, mika

Ei
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2. TOIMIALAN KEHITTAMISTOIMENPITEET JA TUTKIMUKSET
2.1 Mitka ovat olleet késityo- ja taidekasityotuotteiden ja palveluiden parhaita markkinoinnin ke-
hittdmisen malleja? Mitd hyvid kdytant6ja on syntynyt tuotteiden ja palveluiden markkinoinnin

kehittdmiseen esim. hanketoiminnan kautta?

2.2 Mité ovat késityo- ja taidekasityotuotteiden ja palveluiden markkinoinnin tulevaisuuden tren-
dit? Mik& on esim. verkkokaupan merkitys viiden vuoden p&ést?

2.3 Mité kehittdmistoimenpiteitd on tavoitteena toteuttaa organisaationne toimesta késityo- ja
taideké&sityOalan yrittajien markkinoinnin kehittdmiseksi seuraavan viiden vuoden aikana?(avo)

2.4 Onko maassanne toteutettu tutkimusta késityo- ja taidekasity6alan yrittdjyydesta?

Kylla
XXX. toteutettu vuonna ja se on saatavilla verkko-
osoitteessa tai tilattavissa julkaisuna osoittees-
fa
XXXi. ruotsinkieliseng englanninkielisend
Ei

3. VASTAAJAN ORGANISAATION JA TOIMIALAN PERUSTIETOJA

3.1 Organisaation nimi

3.2 Misté osa-alueista organisaationne toiminta muodostuu?
- messut
- néyttelyt
- myymalat
- kasityokurssit
- tyopajat
- koulutus
- matkailu
- julkaisutoiminta
- asiantuntijapalvelut
kehittdmisprojektit
- toimialan edunvalvonta
- viestintd
- Muuta toimintaa

3.3 Miké on kasityosta/taidekasityodsté elinkeinonsa saavien maara maassanne?

3.4 Mitka ovat tarkeimmat k&sityo- ja taidekésityoalan elinkeinotoiminnan kehittdjat maassanne?
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Mitké ovat tarkeimmat muut késityon ja taidekésityon edistdjat maassanne?

3.5 Tukeeko yhteiskunta organisaationne toimintaa?

Kylla tuki on %
Ei

4. ORGANISAATION TARJOAMAT YRITYSPALVELUT

4.1 Mitd yrityspalveluja organisaationne tarjoaa?

puhelinpalvelua

konsultointia

koulutus, kurssit

verkkopalvelu (tieto- ja /tai markkinointipalvelut)
markkinointipalvelut (messutapahtumat, ym.)
julkaisut

edunvalvonta

muu, mika

4.2 Mitka palvelut yritykset ovat kokeneet erityisen tarkeiksi?

4.3 Organisaation henkildresurssit yrityspalvelutoiminnassa ovat henkil®a.

4.4 Ovatko palvelut maksullisia

kylla
el

4.5 Toimitteko yhteistydssa muiden yrityspalveluita tarjoavien toimijoiden kanssa

kylla
i. yhteistydssa esimerkiksi
ii. ovat: (verkko-osoite)
el

KIITOS VASTAUKSISTA
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Liite 3

Késityotuotteet rulettaa! Lehdistttiedote

Kasityo- ja muotoilualan yrittdjien keskeisimpana markkinoinnin kehittdmistarpeena on uusien markki-
na-alueiden ja asiakasryhmien tunnistaminen sek& markkinoinnin suunnittelu. Markkinoinnissa haas-
teellisena koetaan viestinta verkossa ja mediassa.

Kasi- ja taideteollisuusliitto Taito ry toteutti kesd-heindkuussa 2007 kasity6- ja muotoilualan yrittéjille, ku-
luttajille, sisddnostajille ja yritysneuvojille suunnatut internet-kyselyt tuotteiden ja palveluiden markkinoin-
nista. Kyselyiden tavoitteena oli selvittédd késityo- ja muotoilualan markkinoinnin tilannetta Suomessa seké
yrittdjien tarvetta markkinointitaitojen kehittdmiseen. Kyselyiden liséksi toteutettiin kaksi késityd- ja muo-
toilualan yrittajien ryhméhaastattelua. Selvityksen toteuttaja oli Net Effect Oy. Selvityksen suunnittelussa ja
toteuttamisessa yhteistydssd oli Teollisuustaiteen liitto Ornamo ry. Kasi- ja taideteollisuusliitto toteutti
lokakuussa 2007 kyselyn my6s eurooppalaisille k&si- ja taideteollisuusorganisaatioille.

Vahvaa uskoa ja kehittamistarpeita

Taitomarkkinointi-selvityksessa tuli esille, ettd kasityd- ja muotoilualan yrittdjilld on vahva usko omaan
osaamiseen ja tuotteiden asiakaslahtGisyyteen. Sen sijaan kuluttajien ja sisddnostajien mielesta parantamisen
varaa on tuotteiden asiakaslahtoisyydessa.

Aktiivisemmat asiakkaat uskovat késityo-, taidekasityd- ja muotoilutuotteiden laatuun. Asiakkaalle tér-
keimpid ostopéaatokseen vaikuttavia tekijoita olivat sen sopivuus omaan tyyliin, laatu ja kdytdnnollisyys.
Tarkeimpind tuotteiden ostopaikkoina pidettiin alan erikoisliikkeitd ja yrittajien omia liikkeité tai verstaita.
Verkkokauppaan suhtauduttiin kaksijakoisesti. Perati 13 % vastaajista piti verkkokauppaa erittdin tarkeana
ja yhteensa 40 % erittéin tai melko térkedna. Kyselyyn vastanneet kuluttajat kannustivat yrittajia uskomaan
osaamiseensa ja lisdédmaan viestintaa.

Selvitys osoitti, ettd késityo- ja muotoilualan yrittajdt kaipaavat koulutusta uusien markkina-alueiden ja
asiakasryhmien tunnistamiseen sek& markkinoinnin suunnitteluun. Suurimpana haasteena koettiin myds
viestinnan kehittdminen. Yritykset tuntevat hallitsevansa heikoiten verkkoviestinnan ja yrityksen viestinnan
medialle.

Kyselyyn vastanneet yrittéjat aikovat seuraavan kahden vuoden aikana panostaa markkinoinnissa nayttely-
toimintaan, yrityskuvan kehittdmiseen ja ajankohtaisuuteen internetsivuilla. Kyselyyn vastanneet kuluttajat
odottavat yrittdjien panostavan www-sivuihin, myynti- ja messutapahtumiin osallistumiseen seka viestin-
tad&n medialle.

Taitomarkkinointi-selvitysta ovat tukeneet tyo- ja elinkeinoministeri0 sek& Euroopan sosiaalirahasto.

Kasi- ja taideteollisuusliitto Taito ry

e-mail: taina.tervonen@taitogroup. fi
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