| 2 Kerasimme tietoa yli 1000 vastaajalta, jotka
edustivat 18 eri luovaa alaa.

@ Tassa raportissa:

- Luovan alan tekijoiden asenteet kasvuun ja digitalisaatioon
- Kriittisimmat kasvun esteet

- Palvelujen tilaajien tarpeet ja toiveet

- Yrittajien osaamistarpeet

- Miten kehittda omaa toimintaa?


https://www.gigle.fi
https://next-generation-eu.europa.eu
https://okm.fi
https://www.gigle.fi/oma-hanke
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Nakokulma: Aina on tehty nain
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Kiitokset

Ota yhteytta

Raportin terminologia

Palveluntarjoajilla, toimijoilla ja myyjilla tarkoitamme luovan ja
kulttuurialan tekijoita, yrittajia, freelancereitd, taiteilijoita ja valitta-
jia, jotka myyvat palveluitaan ostajille.

Ostajilla tarkoitamme kuluttajia seka kaikkia yksityisia tai julki-
sen sektorin tahoja, jotka tilaavat ja/tai ostavat luovan alan ja
kulttuuripalveluita.

Palveluilla tarkoitamme kaikkia sellaisia palveluita, joita luovan ja
kulttuurialan toimija voi omasta luovasta osaamisestaan kasin tar-
jota, esimerkiksi esityksia, elamyksia, tydpajoja, konsultointipalve-
luja, muotoilupalveluja ja muita asiantuntijapalveluja.
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Kasvua luovan alan palveluille

OMA-hanke ja Gigle

18

luovaa alaa

1000

vastaajaa

kantoi kortensa kekoon hankkeen
laajassa selvitystydssa.

250

Tama raportti on tuotettu opetus- ja kulttuuri-
ministerion osin tukemassa OMA-hankkeessa
(540 000 €, 2023-2025). Hankkeen tavoitteena
on kehittaa luovien alojen digitaalista myyntia ja
valittamista.

Hankkeessa toteutettiin laaja selvitystyo, jonka
kyselyyn vastasi yli 1000 luovan ja kulttuurialan
tekijaa ja heidan asiakastaan. Lisaksi selvitykses-
sa haastateltiin alan asiantuntijoita ja ostajataho-
ja. Kyselya tekivat Giglen tiimin lisdksi dosentti
Pia Houni ja emeritusprofessori Jyrki Kontio.

Hankekaudella toteutetaan myods kunnille ja yrit-
tajille suunnattuja digitaalisen myynnin ja valit-
tamisen pilotteja. Seka selvitystyon etta pilottien
pohjalta luodaan kaikille avoin toimintamalli.

Hankkeen toteuttaa Gigle Oy, joka on asiantun-
tija teknologian, luovan alan ja liiketalouden leik-
kauspisteessa. Gigle kouluttaa, tuottaa tietoa ja

Gaolcle

esitti kiinnostuksensa osallistua
yrittdjille suunnattuun pilottiimme.

15

Runtaa

osallistui hankkeessa toteutettavaan
kuntien pilottiohjelmaan.

kehittaa omaa teknologiaa luovan alan palvelujen
myyntiin ja valittamiseen.

Alunperin pelialan yrittdjan ja kulttuurituottajan
perustama perheyritys on kasvanut monipuoli-
seksi joukoksi asiantuntijoita, sijoittajia ja neu-
vonantajia. Heilla on kymmenia vuosia poikkitie-
teellistd osaamista. Erityisalueita ovat viestinta
ja markkinointi, teknologiakehitys, luovan ja kult-
tuurialan tuntemus, alustatalous ja digimyynti.
Kadet savessa -asenne, vahva verkosto ja ute-
liaisuus pitavat yrityksen teknologisen kehityk-
sen aallonharjalla, josta tieto valuu asiakkaille ja
kumppaneille.

Gigle on erikoistunut tunnistamaan luovan alan
liiketoiminnan heikkoudet ja auttamaan kasvus-
ta ja kehittymisesta kiinnostuneita toimijoita 10y-
tamaan monipuolisempia tulovirtoja ja fiksumpia
tyoskentelytapoja.


https://www.gigle.fi/oma-hanke
https://www.gigle.fi
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Ota Yrteyticd

Kehitd luovia aloja tiedon pohjalta

Tilaa

« kyselyn raakadata, kohdennetut selvitykset ja analyysit
+  koulutukset
puheenvuorot

Rakennamme kasvua kulttuuri- ja luoville aloille. Ota rohkeasti yhteytta!

inkeri@gigle.fi

“Valitsin Giglen Taiteen myynti -Roulutuksen, Roska Giglen koulutukset ovat
aina taattua laatua! Tadmdkin oli hyvin rdadtdldity vastaamaan juuri meiddn
hankkeemme tarpeita ja osallistujien ldhtdkohtia. Uskon, ettd osallistujat saivat
tietoa, vinkkejd ja myods hyvid herdtteitd omaan tyoékalupakkiinsa.”

Annika Dahlsten
Suomen Kulttuurirahasto

"Myynnin ja marRkinoinniin etdkoulutus tarjosi Lilithin jdsenille arvokasta
ndRokulmaa nimenomaan luovien ammattien ndkdRulmiin. 3ellaisia koulutta-
jla on aika harvassa, joille taidepalvelujen ja -sisdltdjen myynti on arkipdivdd ja
jotka ovat osanneet tdhddtd RorRealle taide- ja Rulttuuripalvelujen tuotteistami-
sen kRanssa.”

Osuuskunta Lilith

"Giglen asiantuntijalla, Inkerilld, oli erinomainen RyRy luoda hyvd Rontak-
ti kRoulutettaviin etdkoulutustilanteissa. Osallistava ja innostava esiintyminen
vdlittyy Roulutettaville, mikRd ndRyy aktiivisuutena Roulutuksen aikana. Vuo-
sia videotuotantoja tehneend Roin Inkerin esiintymisen kameralle luontevana ja

lampdisend.”

Kim Himanen, Yrittjat ry


mailto:inkeri%40gigle.fi%20%20?subject=

] Kasvua luovan alan palveluille

Johdanto

Kuka pelkaa

myyntia?

Kasvuun tarvitaan uutta asennetta

InReri Borgman
Toimitusjohtaja, perustaja, Gigle Oy

Konsulttiyhtio McKinsey & Companyn selvityk-
sen mukaan digitaaliset kanavat ovat ohittaneet
perinteiset myyntikanavat globaalisti. Tama kehi-
tys nakyy vahvasti monilla toimialoilla, mutta luo-
vat ja kulttuurialat laahaavat viela peréassa, erityi-
sesti palveluiden digitaalisen myynnin osalta.

Osa toimijoista hyddyntaa digitalisaatiota jo
menestyksekkaasti, mutta suuri osa alan palve-
luista myydaan edelleen manuaalisesti ja raskai-
den prosessien kautta, mika hidastaa kasvua ja
skaalautuvuutta.

Yli 20 vuoden urallani tuottajana, asiantuntijana ja
yrittajana kulttuurin, liiketalouden ja teknologian
rajapinnoilla olen usein pohtinut, miten luovien
alojen elinvoimaisuus voitaisiin turvata ja miten
toimialan potentiaali saataisiin tdysimaaraisesti
kayttoon.

Luovat ja kulttuurialat muodostavat valtavan eko-
systeemin, joka ulottuu taiteen perusopetuksesta
kansainvalista kasvua tavoittelevaan liiketoimin-
taan. Datan ja lukujen valossa ala on vahvassa
kasvussa, ja luovat palvelut seka aineeton arvon-
luonti ovat nousseet useiden kansainvalisten kas-
vuennusteiden karkeen.

Gaolcle

Liiketoimintataitojen puute seka vastakkainaset-
telu kaupallisen ja taiteellisen toiminnan valilla
aiheuttaa suurta ristiriitaa, joka voi estaa luovan
tyon kaupallistamista. Pelkona on oman yhteison
arvostuksen menetys.

Usein menestyvan taiteilijan tai luovan alan toimi-
jan mielletaan onnistuneen pelkan lahjakkuuden
ansiosta, vaikka menestyksen taustalla on valta-
vasti tyota, kokeiluja ja kykya vastata kysynnan ja
tarjonnan valiseen tarpeeseen — myds myynnin ja
markkinoinnin keinoin.

Luovien alojen kehitysta ei voida kuitenkaan sysa-
ta yksin tekijoiden harteille. Rahoittajilla, oppilai-
toksilla, valittajaportaalla, ammattiliitoilla, toimi-
alajarjestailla ja julkisen, yksityisen ja kolmannen
sektorin toimijoilla on kaikilla oma roolinsa alan
tulevaisuuden  muotoutumisessa.  Tarvitaan
uudenlaisia asenteita, yhteistyota ja ymmarrys-
ta siita, miten kasvu ja muutos saadaan aikaan.
Kuten Opetus- ja kulttuuriministerion ylijohtaja
Riitta Kaivosoja totesi Kulttuurin tulevaisuuskysy-
myksia -puheessaan: “Ndihin (digitalisaation tuo-
miin) mahdollisuuksiin tarttuminen vaatii uuden-
laista asennetta ja koko alan yhteisty6ta.”



Kasvua luovan alan palveluille

Taman selvitystyon tavoitteena oli ymmartaa
entistd syvemmin luovien alojen toimijakenttaa
ja selvittda, mita muutoksen toteuttaminen ja
alan kasvu vaativat. Kyselysta saatu aineisto on
erittdin laaja, eika tassa raportissa ole mahdol-
lista esittdad kaikkia esiin nousseita nakokulmia.
Ala itsessaan on hyvin moniulotteinen. Olemme
kuitenkin koonneet tdahan tarkeimmat teemat ja
luvut, jotka ovat kasvun kannalta merkityksellisia.
Toimintamme keskeinen motivaatio on eurojen
lisdaminen luovan alan tekijdille ja heidan toimin-
tansa tukeminen tavalla, joka mahdollistaa kas-
vun. Toivon, ettei yhdenkaan taiteilijan tai luovan
alan ammattilaisen tarvitsisi enaa luopua uras-
taan siksi, ettd se ei mahdollista tavallista arkea
tai lapselle kurahousuja.

Inkeri Borgman on toiminut luovilla aloilla ja myynnin parissa yli 20
vuotta yksityisellg, julkisella ja kolmannella sektorilla. Tyduransa aika-
na han on tyoskennellyt eri taidelajien parissa tuottajana ja moni-
puolisissa kehitystehtavissa. Viime vuosina Inkeri on toiminut oman
yrityksensa Gigle Oy:n toimitusjohtajana luovan ja kulttuurialan, liike-
talouden ja digitalisaation rajapinnoilla. Koulutukselta han on Kult-
tuurituottaja (Humak, 2009) sekd Musiikin maisteri (Sibelius-Akate-
mia, Arts Management, 2019). Talla hetkella han tekee osa-aikaisesti
Kauppatieteiden maisterin tutkintoa Jyvaskylan yliopistossa (Interna-
tional Business and Entrepreneurship, 2023-) ja toimii luottamusteh-
tavassa Suomen yrittajat ry:n Elinkeino- ja teollisuusvaliokunnassa.

Gaolcle
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Rsi Riinnostavimmista teemoista
selvityrsessdimme oli kysynndn
ja tarjonnan kohtaaminen, silld
liian harvoin muistetaan Rysyd %
asiakkaalta, mitd hdn odottaa Rulttuu-
ri- ja luovan alan palveluilta. Millaiseen
RipuRohtaan tai tarpeeseen teRijd tarjoaa
ratkaisua? Palveluilla tédssd raportissa tar-
Roitetaan esimerkiksi esityRsid, eldmyksid,
tyopajoja, Ronsultointipalveluja, muotoi-
lupalveluja ja muita asiantuntijapalveluja.

myyjista on valmis julkaisemaan hinnan

Tassd teemassa kysyimme palveluntarjoajilta (myy- osittain tai kokonaan, jos se mahdollistaa
jat ja valittdjat) heidan palveluistaan, asiakkaistaan tehokkaamman myynnin digitaalisella alus-
ja myyntikeinoistaan. Palvelujen tilaajilta (osta- talla tai verkkokaupassa.

jat) puolestaan kysyimme, mita he tilaavat ja mis-
ta kanavista. Kysyimme myos, mika heille oli tilaus-
prosessissa tarkeda ja miten he haluaisivat ostaa.
Taman tiedon avulla halusimme ymmartaa kysyn-
nan ja tarjonnan kohtaamista seka alan kasvupo-
tentiaalia digitalisoituvassa maailmassa.

Kyselyyn tuli vastauksia erilaisista ostajaryhmis-
ta. Puolet kyselyn ostajavastaajista edusti julkista
sektoria (51,5 %), ja heidan jalkeensa tulivat yrityk-
set (28,8 %), yhdistykset (17,8 %) ja yksityishen-
kilot (31,5 %). Naiden ryhmien tarpeiden ja toivei-
den ymmartaminen on avainasemassa palveluiden
kehittamisessa ja markkinoinnissa.

MiRd vaikRuttaa hinnoitteluun eniten?
Ostajien vastauksissa tuli selkedsti ilmi tyytymatto-
myys nykytilanteeseen. Palvelujen |6ytdmisen vai-

Tyohon kaytettava
aika
Ostajalle tuotettu
keus, piilotetut hinnat seka tarjonnan epamaarai-
%o

lisaarvo
syys nousivat esiin, ja ne olivat myds suurimmat \
esteet digitaaliselta kanavalta ostamiseen.
Ostajapuolella oli selkeita toiveita tilaamisen hel- 9 %
pottamiseksi. Ostajista valtaosa (63 %) oli sitd miel-
ta, ettd hinnan ilmoittaminen sivustolla lisda myyjan
luotettavuutta. Vain 2 % oli selkeasti eri mielta. Eri-

tyisesti yritysasiakkaille piilotetut hinnat ovat selkea

oston este. I .. ..
myyjista on las- nakee hakukoneet
Haastatteluissa tuli esille, ettd hinta on usein ensim- na digitaalisissa myyntid edistavaksi
kanavissa. keinoksi.

mainen asia, jonka yritysasiakas haluaa tietaa
ennen kuin asiassa edetdaan. Myos yleinen hintata-
so olisi hyva olla myyjilla tiedossa: “On arsyttavaa,
kun hinnat ovat aivan eri tasoilla.”

Myos selked konseptointi oli ostajien mieleen.
Yli puolet (66 %) ostajista ajatteli, ettéd palvelun
tulee olla selkeasti tuotteistettu, kun sita tarjotaan
ostettavaksi.

Gaolcle 8
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Asiakas tarvitsee selkeasti tuotteistettuja palvelui-
ta, koska han ei valttamatta ymmarra myyjan tar-
joamaa sisaltoa, jos se on kuvailtu liian yleisella tai
epamaaraisella tavalla. Selkeat ja konkreettiset pal-
velukuvaukset auttavat asiakasta hahmottamaan
tarjonnan ja sen hyodyt.

Yritysasiakkaat hankkivat valmiin palvelutuotteen
usein osaksi oman tapahtumakonseptinsa koko-
naisuutta. Heilla on yleensa kyky tehda ostopaatok-
sia nopeastikin, kunhan heidan keskeiset tarpeen-
sa, kuten sopimusehdot ja laskutuskaytannot, on
huomioitu.

Osa ostajista (33 %) kertoi voivansa tilata enemman,
jos se olisi helpompaa. “Jos olisi enemman valmiita
konsepteja BtoB-maailmaan, saattaisin ostaa (enem-
maén)”, sanoi eras yritysostaja.

Palveluja etsittiin eniten Googlesta ja muista haku-
koneista (60 %), sosiaalisesta mediasta (59 %) seka
tekijoiden omilta verkkosivuilta (57 %). Naiden jal-
keen suosituimpia tiedonhakukanavia olivat puska-
radio ja ammatilliset verkostot.

Valtaosalla myyjistda (84 %) on omia digitaali-
sia kanavia, kuten oma verkkosivu tai sosiaalisen
median kanava. Kuitenkin vain 11 % piti hakukonei-
ta merkittavana myynnin edistamiskeinona. Tama
kanavapainotusten ero myyjien ja asiakkaiden valil-
|a saattaa muodostaa kriittisen esteen kysynnan ja
tarjonnan kohtaamiselle.

Kyselyssa korostui myyjien halu ymmartaa asiak-
kaitaan. Perati 58 % myyjista oli valmis muuttamaan
palveluitaan asiakkaiden tarpeiden mukaan, ja 69 %
koki, ettda kysynta tuo tyohon merkityksellisyytta.
Tama osoittaa, etta palveluita ei tuoteta pelkastaan
sisdisesta intohimosta, vaan aidosta halusta vasta-
ta asiakkaiden tarpeisiin.

Lahes kaikki (89 %) luovan alan tekijat olivat valmii-
ta julkaisemaan hintansa. 32 % oli valmis julkaise-
maan ne osittain ja 57 % oli valmis julkaisemaan
hinnat kokonaan, mika on yllattavaa, silla talla het-
kella hinnat ovat suurelta osin piilotettuja. Avovasta-
uksissa ja haastatteluissa hinta nahtiin usein kilpai-
luetuna. Jos ndin suuri osuus toimijoista on valmis
avoimeen hinnoitteluun, heraa kysymys, mikad on
kilpailuetu, jos se ei enaa ole piilotettu hinta? Avoi-
mempi hinnoittelu voisi lisata luottamusta, mut-
ta antaa myds hintareferenssia uusille tulokkaille,
mika voisi estaa hintojen tahatonta polkemista.

Vajaa puolet ostajista (46 %) oli sitéd mieltd, etta ei
ole tarvetta tavata tai jutella tekijan kanssa, jos pal-
velukonsepti on selkea ja tekija luotettava. Puolet

Gaolcle

80

34

80% ostaa suoraan yksittaiselta tekijal-
ta, 34% kayttaa valittajia.

valittdjan tuoma lisdarvo?

maksaa mielellaan
valittajan tuomasta
lisaarvosta.

ei maksa mielelldan.

) &)

ostajista voisi tilata
enemman, jos se olisi
helpompaa.

ostajista kokee, etta
palvelun tulee olla sel-
kedsti tuotteistettu.
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vastaajista uskoi kuitenkin saavansa paremman
hinnan neuvottelemalla. Tama seikka voi olla mer-
kittava este digitaaliselle siirtymalle, silla hinta-
neuvottelut estavat itsepalveluna ostamisen ja
manuaalisesta myyntityosta luopumisen.

Ostajia on kuitenkin mahdollista ohjata uusille uril-
le. Kiinnostava vertaus on miettia, miten pankkia-
lan digitaalinen siirtyma onnistui ja miten asiak-
kaat ohjattiin konttoreista digitaalisiin kanaviin.
Luovalla alalla asian voisi ratkaista esimerkiksi jul-
kaisemalla selkeat alkaen-hinnat, joiden alle asia-
kas ei edes neuvottelemalla paase.

Ostajista valtaosa (80 %) ostaa suoraan yksittai-
seltd tekijalta ja reilu kolmannes (34 %) kayttaa
valittajia. Valittajien tuomaan lisdarvoon suhtau-
duttiin varauksella. 18 % ostajista maksaa mielel-
laan valittajan tuomasta lisaarvosta, 37 % ei mak-
sa mielellaan ja 48 % ei osaa sanoa. Yritysostajat
kokivat valittajan tuoman lisdarvon kokonaispro-
sessin sujuvuutena, milla on merkitysta erityisesti
silloin, kun ostetaan toistuvasti.

Gaolcle

Jos myyntia hoidetaan valittdjien kautta, heidan
tuottamansa lisdarvo on osattava viestia asiak-
kaille selkeasti ja houkuttelevasti.

Kyselyn lisaksi tehdyissa asiantuntijahaastatte-
luissa KULTA ry:n paasihteeri Rosa Merildainen
korosti vahvan valittajaverkoston merkitysta kult-
tuurialan ammattilaisten ja ostajien yhdistami-
sessa seka liiketoiminnan kehittamisen ja markki-
noinnin tukemisessa.

Toisaalta, jos tekijat vastaavat myynnista itse,
heiddn on omaksuttava tama rooli ja kehitettava
myyntitaitojaan osana omaa tyotaan. Merildinen
on havainnut myonteisen muutoksen asenteissa
yrittajyytta kohtaan kulttuurialalla. Erityisesti koro-
napandemia on rohkaissut kulttuurialan ammat-
tilaisia tutkimaan liiketoimintamahdollisuuksia ja
nakemaan tyonsa elinkelpoisena tulonléahteena.

Oli myynti tekijan itsensa tai valittajan vastuulla,
onnistunut myynti vaatii aktiivista sitoutumista ja
strategista ajattelua.
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Kysyimme:

Mita

palveluita tarjoat?

Lehtijuttuja, verkkojuttuja, valokuvia, tarinoi-
ta, editointia.

Esityksia lapsille ja ikaihimisille, tydpajoja
eri taustaisille ryhmille, ohjelmaa tyhy-pai-
ville, raataloityja luentoja ja opetuskokonai-
suuksia, moniammatillisia sisaltoja.

Strategista muotoilu-, tuotesuunnittelu-,
brandin kehittamispalveluita, luovan johta-
jan palvelukokonaisuutta, luentoja.

Valokuvaamista, kuvatuotantoja, luovaa
konseptointia, malleja ja esiintyjia.

Projektinhallintaa, tietomalleja, suunnitte-
lua, kestavaa rakentamista.

Kuvituksia, sarjakuvia, taidetta ja piirustuk-
sia. ldeoita.

Gaolcle

11



Kasvua luovan alan palveluille = Kysyntd ja tarjonta

Gaolcle

Kasvun avaimet: Kysyntad ja tarjonta

O~ W —

Asiakkaat etsivdt palveluja pddsddntoi-
sesti digitaalisista Ranavista. Kysyntd ja
tarjonta eivdt kohtaa, jos palvelut eivdt ole
l6ydettdvissd Googlen tai tekodlyn avulla.

Asiakkaat Raipaavat selkedsti tuotteistet-
tuja palveluja jo siind vaiheessa, kun teRi-
ja@ ensimmdisen Rerran ldhestyy asiakRasta.

Taiteilijat ja yrittgjat ovat valmiita julRai-
semaan hintansa, mikd tarkoittaa sitd, ettd
Rilpailuetua pitdd hakRea muista asioista.

On tapahduttava iso muutos tekijdldhtoi-
sestd ajattelusta asiakasldhtdiseen ajat-
teluun. Tamd ndkokulman muutos auttaa
myos ldytdmaddn ja sdilyttdmadn fPoRuksen.

On tdrkedd ymmartdd, ettd myyntityd syn-
nyttdd kuluja, mutta tuottaa myds arvoa.
Kuluja syntyy joka tapauksessa, oli myyn-
nin teRijand sitten palveluntarjoaja, vdlit-
tdjatoimija tai palkRattu asiantuntija.

12
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Kommentti:

Hinnoittelu- ja neuvottelukaytannot on yksi tarkeim-
mista kehitysteemoista, silla nykyisilla kaytannoilla
ala jarruttaa omaa kasvuaan.

Suuri osa palveluista voidaan hinnoitella avoimesti,
kun palvelut opitaan tuotteistamaan ja myymé&an digi-
taalisissa kanavissa. Fiksummilla prosesseilla molem-
mille osapuolilla jaisi enemmén aikaa oleelliseen.

Salli Raeste
Viestintdjohtaja, Gigle Oy
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Kasvua luovan alan palveluille = Myyntiosaaminen

Yrittdjien osuus tyollisistd

uovien alojen osaaminen perus-

tuu vahvasti sisdlléon tuotan-

non ja luovuuden hallitsemiseen.

Kasvun Rannalta liiketoiminta-
osaamisen Rehittdminen on Ruitenkin
tdrkedd.

Luovien alojen tekijoista merkittava osa, noin 25
% on yrittdjia, kun yrittajien osuus kaikista tyolli-
sistd Suomessa vuonna 2023 oli 12 %. Yrittdjien
ja freelancereiden osuuden ollessa nainkin suuri,
aloilla tarvitaan vahvaa liiketoimintaosaamista.

luovilla aloilla kaikilla aloilla

Kartoitimme kyselyssa tekijoiden osaamistasoa
monen nakokulman kautta. Kysymyksissa kasi-
teltiin muun muassa seuraavia taitoja: myynti,
markkinointi, datan hyddyntaminen, tuotteistus,
hinnoittelu ja viestinta.

Kyselyn mukaan valtaosa (80 %) ostajista tilaa
suoraan tekijaltd, mika tarkoittaa, etta tekijan
vastuulla on tehda palvelunsa nakyvaksi, mutta
my0s tuotteistaa ja hinnoitella ne oikein. Vaikka
tekijat haluavat vastata kysyntaan, osaamista-
so ja vahaiset resurssit saattavat estda myynnin
toteutumisen.

. N . alveluntarjoajista tekee myyntityota sys-
Vain kolmannes (30 %) myyjistd koki osaavansa P temaajlttiiesti ja séiéinrgllise);ti. y

myyda omaa ty6taan ja vain viidennes (20 %) oli
tyytyvainen saamaansa rahalliseen korvaukseen.
Ottaen huomioon, etta palveluntarjoajan tydajas-
ta merkittava osa menee sahkopostilla ja puheli-
mitse sopimiseen, myyjien kannattaa tarkastella
kriittisesti nykyista prosessiaan ja yrittaa loytaa

vaihtoehtoisia tapoja saada palveluistaan tyydyt- % %
tava hinta.

Merkittdva osa (76 %) myyjistd sanoi: “Voisin
panostaa myyntiin ja markkinointiin enemman”.
Vain viidennes (21 %) tekee myyntid systemaat-

tisesti ja sa@annollisesti. Taméa viittaa siihen, osaa myyda kaipaa ryhmapai-
ettd monilla on potentiaalia kehittdd myynti- omaa tyotaan ja netta, mentoria ta
osaamistaan. sparraajaa.

toimintaansa, mutta kaytdnndn toimenpiteet
ja suunnitelmallisuus puuttuvat. Systemaatti-
sempi lahestymistapa voisi auttaa heita pait-
si myynnin tehostamisessa my0s ansainnan

parantamisessa. % %
Tuotteistus ja hinnoittelu ovat tarkeita element-

tejda kestdavan ansaintamallin luomisessa. Vas-
tauksissa hinnoittelua tehdaan painvastoin, kun
mika olisi myynnin skaalaamisen kannalta jar-
kevaa: Yli puolet (58 %) myyjistd sanoi, ettad hin-

. . . e .. o kaipaa tukea tarvitsee tukea
noitteluun vaikuttaa eniten ty6hon kaytettava tuotteistamiseen. viestintan ja
aika ja vain neljannes (23 %) sanoi, ettéd ostajalle markkinointiin.
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tuotettu lisdarvo olisi eniten hinnoitteluun vaikut-
tava tekija.

Luovilla aloilla ansainnan maksimointi ei ole suu-
rin motivoiva tekija, mutta tyon tuottavuutta tulisi
silti parantaa. Myyjista 60 % tunnisti tarjoaman-
sa palvelut, jotka vievat paljon aikaa, mutta eivat
tuota tuloa. Tama on tyypillista silloin, kun proses-
sit ovat manuaalisia ja sisaltoja raataloidaan asia-
kaskohtaisesti. Tekijat kuitenkin tunnistivat erilai-
set tuottavuuserot omissa palveluissaan.

Kaiken kaikkiaan kyvykkyystasot monilla liiketoi-

minnan osa-alueilla ovat edelleen matalia luovilla

aloilla. Discen tutkimuksen Between labour mar-

kets and entrepreneurship: Entrepreneurial beha- palveluntarjoajista on tyytyvéisia saa-
viour in the creative economies (2022 ) mukaan maansa rahalliseen korvaukseen.
alaa vaivaa myos yrittdjyysvastainen ajattelu:

“Monet kieltdytyvdt samastumasta (klassiseen,
rahakeskeiseen) yrittdjdidentiteettiin, ja kayttavat
sitd pikemminkin anti-identiteettinddn rakentaes-
saan omaa luovaa (yrittdjé)identiteettidgdn. Tama

paljastaa merkittdvan paradoksin: raha on valtta- % %
matonta itsensé toteuttamiselle, mutta se muo-
dostaa samalla uhan - liukumisen kohti perinteis-

ta yrittdjyyttad.” (vapaa kaannos)

Kyselyn avovastauksissa erilaiset nakokulmat

tulivat hyvin esille. palveluntarjoajis- tunnistaa palvelut, jot-

o ) ) o ta voisi panostaa ka vievat aikaa, mutta
“Ei taiteilijoilta useimmiten osteta suoraan mitdan enemman myyntiin ja eivit tuota.
vaan rahoittajia on useita. Rahoitus tulee mm. apu- markkinointiin.

rahoina, toiminta- ja hankeavustuksina seka kulut-
tajilta. Ja kv-toimijoilta. Toki on kuvataiteilijoita,
jotka myyvat suoraankin...”

“Ei kukaan osta tanssitaideteoksia. Kuluttajat mak-

savat lippuhinnan tullessaan katsomaan tanssitai- %
deteosta. Nailla lipputuloilla katetaan nayttamo-

tilan vuokra ja maksetaan verot, joten mitdan ei

juurikaan kéateen jaa.”

“Esim. oma verkkokauppa taideteoksille tuntuu

nololta ja ty6l4élt4, jos arvaa ettei kukaan osta siel- tekee suurimman
td mitdan. Lisdksi pitdisi kyetd systemaattisem- osan myyntityosta
paan hinnoitteluun, koska samat teokset eivét voi sahkopostilla.
olla eri hinnoilla myynnissé eri paikoissa.”

On ymmarrettavaa, etta resurssien ollessa vahai-
set, on vaikea toimia taiteilijan, myyjan ja mark-
kinoijan roolissa samaan aikaan. Oli kuitenkin ilo
huomata, ettd vastaajat tunnistivat hyvin omat
heikkoutensa ja nimesivat monia asioita, joihin
kaipaisivat ulkopuolista apua.

Asenteissa sen sijaan oli jonkin verran hajon-
taa. Osa koki, ettd luovan alan tekijan pitaa
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voida keskittya vain taiteen tekemiseen ja osa
taas oli hyvinkin Kkiinnostuneita kehittamaan
myynti- ja datanhyddyntamistaitojaan myynnin
kasvattamiseksi.

Osuuskunta Lilithin toimitusjohtaja Tommi Viita-
mies muotoili asian nain: “Kiinnostus ei yleenséa
kohdistu ensisijaisesti palveluiden tai tuotteiden
myymiseen. Myynti ndhddan usein valttamatto-
maéna pahana, jota monet eivat haluaisi tehda lain-
kaan. Ne, jotka sita tekevat, ovat yleensa itse ope-
telleet taidon ja kehittavat osaamistaan jatkuvasti.
Myyntitaitojen hallinnan taso vaihtelee kuitenkin
huomattavasti.”

Selvityksessa tarkastelluissa organisaatioiden
strategioissa myynnilld ja digitalisaatiolla ei ollut
minkaanlaista, tai hyvin vahainen rooli. Erds luo-
van alan tekija kuvasi vastaavaa tilannetta nain:
“Omalla alalla tuntuu etta rahasta on vaikea puhua.
Olen aiemmin ollut yleishyodyllisen yhdistyksen
kehitys- ja tapahtumahommissa. Myyntity6td ei
tunnistettu, eikd osattu arvostaa.”

Gaolcle

Asiantuntijahaastatteluissa nousi esiin se, etta
alan tekijat kaipaavat tukea ja rohkaisua hinnoitte-
luun ja digitaaliseen siirtymaan. Asiantuntijat alle-
viivasivat my0s sitg, etta alalle pitaisi saada huo-
mattavasti asiakaslahtoisempaa ajattelua.

“Miten se (ostopolku) saataisiin rakennettua osta-
jan nakokulmasta? Hirvean helposti rakennetaan
muotoilijoiden omasta nakokulmasta naita polku-
ja, ja siind me menndaéan nyt vikaan”, sanoo Sonja
Lehtomaki, muotoilutoimisto Hathuntersista.

Vaikka digitaalinen myynti mahdollistaa palvelui-
den skaalaamista ja prosessien automatisointia,
alan toimijoilta vaaditaan tulevaisuudessakin lii-
ketoimintaosaamista. Voidakseen tarttua tulevai-
suuden mahdollisuuksiin, on opeteltava jatkuvasti
uutta ja nahtava yrittdjyys ja myynti positiivisina,
kulttuurialaa vahvistavina asioina.
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Kysyimme:

Miten

hinta muodostuu?

Jokainen palvelukokonaisuus on omansa
ja kahdenvalinen sopimus.

Meille tulonmuodostus on suurimmilta
osin edelleen apurahapainotteista, joten
hinnoittelu on voimakkaasti subventoitua,
joskus ilmaista saavutettavuuden nimissa.

En osaa hinnoitella omia teoksiani.

Riippuu siita, tuleeko perustyohon mitaan
tukea eli onko mahdollista saada palk-
kaa. Useimmiten ei ole.

Gaolcle 18
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Kommentti:

Globaalisti kaksi kolmasosaa kaikesta myynnista teh-
daan nykyaan digitaalisissa kanavissa.

Luovilla aloilla on tassa digitaalisen myynnin murrokses-
sa selkedasti kirittavaa. Lisdksi tekodly saattaa pian kor-
vata Googlen tarkeimpana hakukanavana. Luovan alan
tekijan on hyva pysya kartalla siita, mista asiakas halua-
mansa palvelun tulevaisuudessa etsii, ja miten oman
osaamisen saisi esille vaivattomammin.

Ilkka Happonen
CGO, Gigle Oy
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Kasvun avaimet: Myyntiosaaminen
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Luovaa palvelua on vaikea myydd, jos sille
ei ole todennettua kysyntaa.

Luovan tyoén lisdarvo pitdd pystyd kom-
munikoimaan, jotta siitd halutaan
maksaa.

Tyon tuottavuus liittyy suoraan myds teki-
joiden jaksamiseen. Senkin vuoksi siitd
tulee puhua enemman.

Yrittdjyys- ja kasvuhaluRRuutta tulee
tukea RaiRilla tasoilla.

Asenne ansainnan tavoitteelliseen raken-
tamiseen tulisi olla alan Roulutuksen
ytimessd.
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Asenteet
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hteiset asenteet vaikuttavat

paljon siihen, miten luovilla

aloilla suhtaudutaan Rasvuun.

Alalla on pitkd historia, ja
monesti toimintatavat ja asenteet siirty-
vdt sukupolvelta toiselle. Mikddn Rehi-
tystyd et voi onnistua, jos asenteet estd-
vdt uusiutumisen ja muutoksen.

Asenteiden muutos ldhtee usein yksilosta — siita,
miten puhumme luovasta alasta ja omasta osaa-
misestamme. Tama on tarkeda ymmartaa niin
yksittaisen tekijan kuin tukirakenteiden osalta.

Asennekysymyksilla tunnusteltiin luovan alan
tekijoiden ja valittajien asennetta kasvun luomi-
seen. Asenteita mitattiin esittamalla vaittamia,
joihin vastaajat vastasivat olevansa joko samaa
tai eri mielta.

Vaittamat perustuivat osittain todellisissa tilan-
teissa kuultuihin lausahduksiin. Vaittamien lisak-
si asenteet tulivat esiin myds muiden kysymyso-
sioiden avovastauksista.

Selvityksessa kavi ilmi, etta toimijat suhtautuvat
myonteisesti digitaalista myyntia ja tekemista
kohtaan. Tama on tarkea askel eteenpain.

Merkittava osuus (77 %) luovan alan tekijoista oli
taysin tai melko eri mielta siita, etta puhe rahas-
ta vie taiteen uskottavuuden pois. Vain pieni osa
(4,1 %) oli taysin tai jokseenkin samaa mielta vait-
tdman kanssa. Oli kiinnostavaa kuulla, miten suu-
ri otanta alan tekijoita kokee rahapuheen, silla jul-
kista keskustelua saattavat helposti dominoida
yksittaiset ulostulot puolesta tai vastaan.

Kysymyksessa “llman apurahoja on mahdotonta
tehda tata tyotd” hajontaa oli enemman. 30 % oli
taysin tai melko samaa mieltd, 40 % oli taysin tai
melko eri mieltg, ja loput eivat osanneet sanoa.
Tama hajonta osoittaa, ettd apurahojen merki-
tys tyon mahdollistajana vaihtelee huomattavasti
vastaajien keskuudessa.

Vain pieni osa (13 %) vastaajista oli eri mielta
vaitteen kanssa: “Kaupallisista yhteistdista tay-
tyy puhua kriittisesti, koska taiteilijoille maksetaan
aina liian vahan.” Tyytymattomyys ansaintaan tas-
sa kysymyksessa oli linjassa kyselyn muiden tuloi-
hin ja hinnoitteluun liittyvien kysymysten kanssa.

Vain harva vastaaja (8 %) oli samaa mielta vaitta-
man kanssa: “Luovien alojen taloudellinen kasvu

Gaolcle

palveluntarjoajista ajattelee, ettd rahasta
puhuminen ei vie taiteelta uskottavuutta.

Vdite: Ilman apurahoja on
mahdotonta tehdd tata tyotd.

Samaa mielta

Eri mielta
\
53% 8%
kokee, etti voi itse ajattelee, ettd luovien
vaikuttaa menestyk- alojen kasvu ei koske-
seensa ja tuloihinsa. ta heita.
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ei kosketa minua.” Koska kyselyn saatteessa pai-
notettiin kasvua ja myyntia, on mahdollista, etta
aiheesta vahemman Kkiinnostuneet jattivat vas-
taamatta. Vastaajista valtaosa kuitenkin selvasti
ymmartaa taloudellisen kasvun mahdollisuudet ja
nakee itsensa osana tata kehitysta.

Yli puolet vastaajista (53 %) koki voivansa vaikuttaa
omaan menestykseensa ja tuloihinsa, kun taas vain
10 % koki, ettei heilla ole mahdollisuutta vaikuttaa
ndihin asioihin. Tama on erityisen kiinnostavaa, kun
sita tarkastellaan apurahojen ja tukien roolin nako-
kulmasta ansainnan kokonaisuudessa. Se herattaa
kysymyksen, miten oma tekeminen ja ulkopuoliset
tukimekanismit tasapainottavat toisiaan luovilla
aloilla.

llahduttavaa oli, ettd merkittdva osa (69 %) oli tay-
sin tai melko eri mieltd vaittamasta: “Innovaatio
kuulostaa bisnespuheelta, se ei kuulu taiteeseen.”
Tallaista ajattelua tarvitaan, silla talla hetkella esi-
merkiksi TKI-rahoituksia pyritddan saamaan enem-
man luovien alojen kayttoon.

Kyselyn avovastauksista valittyi pdaosin positiivi-
nen tai neutraali asenne kasvuun. Mukana oli kui-
tenkin myds vastauksia, jotka ilmaisivat toivotto-
muutta ja epareiluuden kokemuksia.

Suuren vastaajamaaran ja kyselyn herattaman vah-
van resonoinnin perusteella voidaan kuitenkin tode-
ta, etta ala on vastausten valossa hyvin avoin kehit-
tymiselle ja kasvulle. Tama antaa vahvan pohjan
keskustelulle ja toimenpiteille alan tulevaisuuden
rakentamiseksi.

Gaolcle

Vdite: Innovaatio kuulostaa
bisnespuheelta, se ei Ruulu taiteeseen.

37 }
32
17
Taysin eri En osaa Taysin samaa
mielta sanoa mielta

Vdite: Kaupallisista yhteistoistd tay-
tyy puhua Rriittisesti, Roska taiteili-
joille maksetaan aina liian vahan.

27 ;
23 24
12
Taysin eri En osaa Taysin samaa
mielta sanoa mielta
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Kommenttti:

Useat organisaatioiden johtajat ja yksittaiset tekijat sano-
vat, ettd he eivat uskalla puhua myynnista tai kasvusta,
vaikka se on elintdarkeda alan kehittymiselle. On haitallis-
ta yllapitaa tallaista ilmapiiria, joka estdéa néista teemoista
puhumisen.

Miten voimme nahda kasvun ja myyntitaitojen kehit-
tymisen isona mahdollisuutena, joka ei uhkaa taiteen
itseisarvoa?

Inkeri Borgman
Perustaja, hankejohtaja, Gigle Oy
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Asenteet

Kasvun avaimet: Asenteet
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Ennakkoasenteesta, ettd luovat alat ovat
huonoja tai haluttomia oppimaan liiketoi-
mintataitoja, on padstettdva irti.

Suurin osa hkokee voivansa vaikuttaa
omaan menestykseensd ja talouteensa,
vaikka apurahoillakin on tdrked rooli.

Alan kehityshaluRRuuteen kRannattaa nyt
tarttua, silld innovaatiot ja kasvu Riinnos-
tavat alan toimijoita.

Rahapuhetta ei tarvitse peldtd, silla se ei
vie taiteen uskottavuutta.

Positiivinen asenne myyntiin ja Rasvuun
el saa vihentdd taiteilijan tai luovan alan
teRijdn arvoa.
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NdrokRulma

“AiInaon

tehty nain.”

Estdvatko vanhat ajatusmallit luovan alan kasvun?

Pia Houni
Dosentti

utiinit tuovat sujuvuutta ja

turvaa, mutta voivatRo ne

samalla estdd luovien alojen

RehityRsen? Kun taiteilijat ja
luovat yrittdjat pohtivat tyénsd arvoa
ja taloudellista tulevaisuutta, onko aika
Ryseenalaistaa, miksi ‘'ndin on aina teh-
ty’ - ja mitd tapahtuu, jos uskallamme
toimia toisin?

Luovien alojen arjessa ollaan juuri nyt jannitta-
vassa risteyskohdassa: pidetaan kiinni hiljaisesti
muovautuneista kasityksista, mutta samanaikai-
sesti on tarpeellista tarttua uusiin kaytantoihin,
jotta alan tulevaisuus olisi kestavalla pohjalla.

Uusien toimintatapojen ja ajatusmallien omak-
suminen ei kuitenkaan ole helppoa. Muutok-
sia ja kehittamista jarruttavaa mieltd kuvataan
kasitteelld emotionaalinen inertia (ks. Koval et
al. 2021). Kyse on erilaisten tunteiden hitaudes-
ta joustaa paatoksenteon tai uuden omaksumi-
sen aarella. Nama tekijat saattavat ohjata mei-
ta yksittaisissa tyotilanteissa, kun pitaisi tehda
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ratkaisuja, lahdetaankod kokeilemaan uutta. Pol-
kuriippuvuudella taas kuvataan muutoksen hidas-
ta etenemista.

Kyselyn tuloksissa murros nakyi selvasti: halu-
taan pitaa kiinni vanhasta, mutta toisaalta muu-
tosta pidetaan valttamattomana. Taidesisaltojen
parissa tyoskentelevilla vanhaan toimintatapaan
tukeutuminen on erityisen yleista: mita enemman
ollaan taidesisallon kanssa tekemisiss3, sita vah-
vemmin konventiot saattavat ohjata ajattelua —
“aina on tehty nain”. Tama ei valttamatta osoita
oikeaa tapaa, vaan on totuttu kaytanto.

MiRA estdd muutoksen?

Kyselymme lahtdokohtana oli digitaalisen myyn-
nin kehittaminen. Vastaajamaara oli poikkeuk-
sellisen korkea, mika kertoi kyselyn paitsi tavoit-
taneen hyvin kohderyhméanséa, myds taloudellisen
kasvun olevan my0s tarkea aihe vastaajille. Luo-
villa aloilla taloudellisen toimeentulon haitari on
varmaan laajempi kuin millaan muulla toimialalla.
Skaalaa on mahdotonta tasoittaa, mutta mahdol-
lisuuksien luominen ammattilaisille on tarkeaa.
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Kyselysta ilmeni vastaajien myodnteinen asen-
ne taloudellisten resurssien kehittamiseen oman
tyon kautta. Apurahat nahtiin tukena, mutta ei toi-
minnan perustana. Vastaajista 53 % koki voivan-
sa itse vaikuttaa menestykseensa ja tuloihinsa, ja
77 % katsoi, ettei rahasta puhuminen vahenna tai-
teen autenttisuutta tai arvoa.

Kyselyyn vastanneet osoittivat selvasti halua
astua tulevaisuuteen. Vastauksista kavi ilmi
mydnteinen asenne digitaalisen myynnin mahdol-
lisuuksiin ja kehittymiseen. Yhtend esimerkkina
tasta voidaan pitaa uusien asiakkaiden |oytymis-
ta. Yli puolet (63 %) vastaajien asiakaskunnasta
on olemassa olevaa ja tuttua.

€€ On mahdollista, ettd Rokemus omien
taitojen puutteesta luo jarruttavia
asenteita ja epdvarmuuden pelkoa.

Vastaajien kommentit omasta osaamises-
taan, erityisesti myynnin ja osaamisensa naky-
vaksi tekemisen osalta, kuvastivat mainitsemaa-
ni risteyskohtaa. Vastaajat myos tunnistivat, ettei
omat palvelut ole oikeassa suhteessa niista saa-
tavan rahallisen korvauksen kanssa. Vastauksis-
sa korostui epdvarmuus ja tarve lisdtd osaamis-
ta. On mahdollista, etta kokemus omien taitojen
puutteesta luo jarruttavia asenteita ja epavarmuu-
den pelkoa. Tiedetaan, etta kielteiset ajatukset —
kognitiiviset vinoumat - vaikuttavat mielialaan,
oppimisprosessiin ja paatoksentekoon.

Luovien alojen taloudellisten haasteiden aarella
on tarkeda ymmartaa alan erityispiirteita. Kasilla
olevan kyselyn mukaan luovien alojen yhdistava
piirre on uniikki sisalté, mutta tekijoiden verkos-
toituminen suhteessa ostajiin on erilaista. Monet
raataloivat sisallon ja neuvottelevat hinnan asiak-
kaiden mukaan.

Luoville aloille on tyypillistda myos kertaluontoi-
suus: toiden kiertokulku saattaa olla pitk3, ja tuot-
teistaminen on haastavaa. Olisi jarkevaa analy-
soida, millainen on tuotteen elinkaari ja miten
vahvistaa oman alansa tavoitteiden ja saavutus-
ten valista kohtaamista.
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Osataanko luova sisdltd ja talous
ndhdd yhdessd?

Rahapuheen kohdalla mietin luovien alojen sisal-
toja ostavien asenteita. Mihin perustuu kasitys,
etta palveluita tai tuotteita pitdisi saada edullises-
ti? Miksi firman pikkujoulujen bandille maksetaan
alle suositusten? Tai miksi kulttuurialan ammatti-
laisille ehdotetaan ilmaisen taidetuokion vetamis-
ta? Ostajien nakokulma on jaanyt pimentoon, ja
asenteita on tutkittu luovien alojen suhteen liian
vahan.

Samaan aikaan alan toimijat itse ovat valmiita
katsomaan eteenpadin ja tarttumaan kehityksen
mahdollisuuksiin, mika nakyy rohkeassa suhtau-
tumisessa uudenlaisiin toimintatapoihin. Kyselyn
perusteella voi todeta, ettd monet luovien alojen
toimijat tarkastelevat tyotaan rohkeasti kehittami-
sen, talouskasvun ja digitaalisten mahdollisuuk-
sien kautta. Vastaajat suhtautuivat avoimesti
teknologian myonteisiin vaikutuksiin myynnissa.
Hyva nain. Kehityskulku voi vieda koko alan mah-
dollisuuksia eteenpain.

‘ Miksi firman piRRujoulujen bdndille
maksetaan alle suositusten?”

Luovien alojen tyossa syntyy harvoin

epdeettinen suhde rahaan, koska se ei
yleensa ole paamaara. Kulttuuritaloustieteessa
tunnistetaan vaikuttavuuden liike yksittdisen tai-
teilijan tydn myynnista aina pelialan yritykseen.
Sisallontuotannon ja talouden “yhdessd néke-
minen” osana kestavaa kehitysta ja systeemis-
td muutosta on vahva kehityspohja. Nakékulman
vaihtaminen edistdd muutosta. Talouden nako-
kulmasta ei kannata unohtaa, miten vahvasti kult-
tuuri vaikuttaa institutionaaliseen kehitykseen,
innovaatioihin ja teknologiaan.

Ajattelen, ettd olemme talla hetkella “havahtumi-
sen aikakaudessa”. Meidan kannattaa siis kysya:
kuinka pitaa kiinni luovan sisdllon laadusta ja
arvostuksesta, mutta samalla edistaa tyon talou-
dellista sujuvuutta?
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igitaalisuuden ja datan tee-
massa halusimme ymmadartdd,
miten myyntid ja vdlittdmis-
td voisi helpottaa digitaalisil-
la ratkaisuilla ja miten niiden hyddyntd-
miseen suhtaudutaan. Halusimme myos
hahmottaa toimijoiden digiRyvyRRyytta.

Datalla tarkoitetaan tassa esimerkiksi myynti- ja
markkinointilukuja, asiakkaiden demografiatietoja
ja sivustokavijoita. Digimyynnilla tarkoitetaan digi-
taalisia alustoja ja kanavia, ei digitaalista sisaltoa.

Vastauksissa nakyi halu kasvattaa myyntia ja 16y-
dettavyytta digitaalisten ratkaisujen avulla, mut-
ta niissa nakyi myos varautuneisuus uusia asioita
kohtaan.

Kyselyssa tunnustelimme mahdollisuutta auto-
matisoida myyntityota ja siihen liittyvia proses-
seja teknologian tarjoamilla keinoilla. Noin puolet
vastaajista (55 %) koki, ettd osaa palveluista voisi
myyda digitaalisesti ilman ihmiskontaktia. Viiden-
nes (21 %) ei kokenut sen olevan mahdollista.

Reilu kolmannes vastaajista (36 %) koki teknolo-
giaratkaisujen kehityksen vaikuttavan positiivises-
ti myyntiin. Léhes puolet (47 %) ei osannut muo-
dostaa selkedaa mielipidetta, mutta heista suuri
osa kallistui samaa mielta olevien suuntaan. Kui-
tenkin vain reilu neljannes (26 %) toivoi, etta ala
siirtyy digitaaliseen myyntiin ja kolmannes (32
%) ei toivonut sellaista muutosta. On hyva poh-
tia, minka asioiden esimerkiksi laskutuksessa tai
sopimuksenteossa pelataan katoavan automaati-
on korvatessa ihmiskontaktin ja mika prosessissa
on sailyttdmisen arvoista?

Monivalintakysymyksessa suosituimmat kanavat
myyda palveluita olivat: omalta sivustolta (61 %),
somen kautta (48 %), digitaalisen alustan kautta
(41 %) ja valittajan tai ohjelmatoimiston kautta (37
%).

Kysyttdessa: “Haluaisitko palvelusi myyntiin yhtei-
selle alustalle?” vain 3 % vastasi kieltavasti. Mui-
hin alustoja koskeviin kysymyksiin suhtauduttiin
vaihtelevasti. Moni halusi mahdollisimman isolle
alustalle, mutta tarkeana pidettiin myds tekijoiden
samankaltaisuutta sekd huolellista kuratointia.
Vastauksiin saattavat vaikuttaa tekijoiden aiem-
mat kokemukset tai tiedot erilaisista alustoista.

Gaolcle

myyjista ei halua kayttaa digitaalisia
kanavia lainkaan.

Haluan jatkossa myydd palveluitani...

Alustan
kautta

Omalta Somen kautta

sivustolta

Vilittajan
kautta

-
15

ei halua mukaan
yhteiselle
myyntialustalle.
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Datan merkitys kasvaa, kun toimitaan digitaali-
sissa kanavissa, silla sen ymmarrys auttaa toimi-
maan tavoitteellisesti. Kysymykseen: “Keraatko tai
hyddynnétko dataa?” vain 18 % vastasi kerddavansa
ja hyodyntavansa, mutta 25 % haluaisi pystya sii-
hen paremmin.

Yli kolmannes (38 %) hyodyntaa tekoalya tyossaan
ja vain pieni osa (6 %) ei ollut ollenkaan kiinnostu-
nut hyédyntamaan sitd. Kysymyksenasettelussa
ei tarkennettu, mihin tekodlya kaytetaan. Sita voi-
daan kayttaa esimerkiksi luovan sisallon tuotan-
toon, tutkimukseen, sekd myynti-, markkinointi- tai
viestintaapurina.

Ostajat sen sijaan suhtautuivat varauksella teko-
alyn ja digitaalisten kanavien hyodyntamiseen
myyntiprosessin automatisoinnissa, vaikka se voi-
si helpottaa ostoprosessia. Tama saattaa liittya
tarpeeseen neuvotella hintaa alas ja varmistua
tekijan luotettavuudesta. Julkisella sektorilla han-
kintalaki ja muut saadokset voivat asettaa rajoi-
tuksia digitaalisten tai automatisoitujen kanavien
kaytolle.

Eras yritysostaja kertoi yrityksen rakentaneen
oman digitaalisen alustan palvelujen tilausten
helpottamiseksi. Ty6ajan sdasto onkin hyva syy
digitaalisten kanavien hyodyntamiseksi. Kyselys-
ta saamamme datan pohjalta laskettuna yritys-
asiakas voi kayttaa vuosittain tyétunteina jopa 15
000<€ kulttuuripalveluiden etsimiseen. Lisaksi hin-
nan neuvottelemiseen kaytetty aika saattaa tulla
kalliiksi.

Kaiken kaikkiaan vastauksissa nakyi ristiriitaisuut-
ta teknologiaa kohtaan, mika voi johtua siita, etta
tulevaa voi olla vaikea ennustaa, kun siita ei vie-
|a ole kokemusta tai kokemus vajavaisesti toimi-
neesta alustasta vaikuttaa asenteeseen. Voi myos
olla, etta vastaajilla ei ole tarpeeksi tietoa digi-
myynnista osatakseen arvioida sen hyotyja.

Creative Finlandin verkostojohtaja Anu-Katriina
Perttunen toteaa, ettd luovien alojen hidas digita-
lisaation omaksuminen johtuu “resurssien puut-
teesta”, eika niinkaan kiinnostuksen puutteesta.

Tata ajatusta tukee Lilithin Tommi Viitamies, joka
mainitsee rajalliset resurssit keskeisena tekijana
osuuskunta Lilithin kamppailussa pysya mukana
digitaalisessa kehityksessa. Haastetta pahentaa
luovien alojen monimuotoisuus, jossa yksittaisil-
|a taiteilijoilla ja pienyrityksilla ei usein ole kapa-
siteettia investoida tehokkaan digitaalisen toimin-
nan edellyttamaan koulutukseen, teknologiaan ja
tukijarjestelmiin.
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Vdite: Osaa palveluistani voisi myyda
ilman ihmiskontaktia.

Samaa mielta

' Eri mielta

Vdite: Toivon, ettd ala siirtyy
digitaaliseen myyntiin.

h» Samaa mielta

Eri mielta

KerddtRo tai hyédynndtké dataa?

b

Keraan ja hyodynnan

Keraan mutten
hodynna

Haluaisin kerata ja
hyodyntaa

XC

hyodyntaa tyossaan
tekoalya.

ei ole ollenkaan kiin-
nostunut tekoalyn
kaytosta.
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Alalla kaivataan myos konkretiaa uusien asioiden
omaksumiseksi. “Sana digitaalinen on niin abstrak-
ti monelle. Se on vahdn sama kun nyt on tullut uusi
sana tekoaly. Se on edelleen ihan mysteeri aina-
kin pienemmille toimijoille, ettd onko tdéa nyt joten-
kin muka totta, ettd voinko ma tata hyoédyntaa ja
miten ma sitd hyddynnan? Erityisesti “alkutuotan-
non” toimijat kokevat vaikeuksia muovailla omaa
toimintaansa. Luova talous ja digitaalisuus on toki
ymmdrretty osalla toimialoista, esimerkiksi musii-
kissa, muodissa ja designissa”, sanoo yrittajyysasi-
antuntija Jari Myllymaki, Ensimetri Oy:sta.

Gaolcle
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Kysyimme:

Mita pitaisi tapahtua,
jotta iso osa myynnistd tapahtuisi
digitaalisia Ranavia pitRin?

Asennemuutos alalla, taytyy hyvaksya, etta ajat
muuttuvat ja asiakkaat ovat yha enemman on-
line. Digitaalisissa kanavissa ei ole mitaan pelat-
tavaa, eivatka ne millaan tapaa vahenna taiteen
arvoa tms.

Luottamus pitdisi saada jotenkin muuten luotua
kuin verkostoilla.

Asiakkaiden pitaisi Idytaa minut eika toisinpain.

Asiakaspaassa pitaisi tottua kayttamaan digi-
taalisia kanavia ostamiseen. Siihen liittyen myos
kanavien / alustojen pitaisi olla hyvin suunnitel-
lut ja toimivat.

Laajempaa ymmarrysta mista on kysymys.
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Kommentti:

Teimme suuren osan tadmaén raportin kuvituksista gene-
ratiivisella tekoélyllé ja tama on se Kilpailu, joka luovan
alan tekijoita odottaa. Yhtdkkid on mahdollista luoda
riittdvan’ hyvia kuvia, videoita, teksteja, taustamusiikkia,
daniefekteja tai koodia. Nopeasti. Lahes ilmaiseksi.

Etenkin luovalla alalla, ndind murroksen vuosina, kan-
nattaa rohkeasti kokeilla ja itseopiskella uusia digitaa-
lisia tybkaluja, toimintatapoja ja datataloutta. Kaikkea
uutta ei tarvitse ottaa omaan paivarutiiniin, mutta esi-
merkiksi generatiiviseen tekoalyyn tutustuminen voi
nostaa tybn tuottavuutta — ja lisdksi se on hauskaa!

Janne Matilainen
Perustaja, CPO, Gigle Oy
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Kasvun avaimet: Digitaalisuus ja data

16
1/
16
19
20
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Digitaalisen myynnin tulee olla jokaisen
palveluja tarjoavan toimijan strategias-
sa, silld muuten ala jad jalkeen myynnin
murroRsessa.

Mikddn teknologia ei auta, jos palvelut
eivdt tuota riittdvdsti lisdarvoa asiakkaalle.

On tdrkedd ymmadrtdad, millaisilla alustoil-
la toimijat haluavat olla tai millaisia digi-
myynnin malleja tulee ottaa Rayttdon. Eri
Rayttdtarpeisiin eri Rohderyhmille sopivat
erilaiset ratkaisut.

Tarvitaan alalle radtdldityd Roulutusta ja
muuta tukea. Ndin jokainen alan toimija
voi matalalla kRynnykselld ottaa kayttéon
digitaaliseen myyntiin, vdlittdmiseen ja
mittaamiseen kehitettyjd tyokaluja.

On tdrkedd oppia ndRemddn uusien tekno-
logioiden Roko Rirjo ja niiden arvo omal-
le toiminnalle. Uhkien lisdksi ne tarjoavat
paljon mahdollisuuksia, joista luova ala voi
hyotyd.
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Visio 2040

Vuonna 2040 luovat alat tarttuvat rohReasti ja toisiaan
Rannustaen uusiin mahdollisuuRsiin. Alan eRosystee-

mi rakRentuu monimuotoisesta ruohonjuuritasosta, uutta
luovasta vapaasta kentdstd ja Raupallisesti menestyvastd
yrityskerroksesta.

TdrkRein muutos alkaa omasta asenteesta — me RaikRki
voimme olla vaikuttajia.

Miten edistdd muutosta?

muiden yrittajien kanssa.

Valittaja: Tunnista asiakkaiden kipukohdat seka yrittdjien
osaamistarpeet ja tuo entista selkeammin esille tarjoama-
si lisaarvo.

Rahoittaja: Uudista onnistumisen mittarit, jotta alalla opi-
taan mittamaan myo6s euroja. Kommunikoi selkeasti, mika
rahoituksen rooli on suhteessa muuhun julkiseen ja yksityi-
seen tukeen.

Koko ala: Tarkkaile omaa tapasi puhua myynnista, kas-
vusta ja uusista mahdollisuuksista. Yhdessa voimme luo-
da avoimen ja inspiroivan toimintaympariston kasvusta
kiinnostuneille.
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Aineisto

Miten ja milloin Ryselyd jaettiin?

Kyselya jaettiin kolmen kuukauden ajan (13.5. -
14.7. 2024) useissa eri digitaalisissa kanavissa.
Kyselylinkin jakamisessa hyodynnettiin toimiala-
jarjestdjen ja muiden sidosryhmien uutiskirjeita ja
sosiaalisen median kanavia. Linkkia jaettiin myos
useisiin Facebook-ryhmiin. Giglen omista kanavis-
ta hyodynnettiin uutiskirjeita, sosiaalisen median
kanavia, verkkosivua www.gigle.fi, suoria sahko-
posteja, seka maksettua somemainontaa.

Kyselyssa oli myos kannustin — osallistujat voivat
halutessaan osallistua arvontaan, jossa arvottiin
Giglen digimyyntikoulutus ja hankekumppaniem-
me elamyslahjakortteja.

Ketkd vastasivat kyselyyn?

Kaytimme kyselyssa itsevalikoituvaa otantaa.
Saimme kyselyyn 1068 vastausta, ja kyselysi-
vua kaytiin katsomassa yli 4000 kertaa. Vastauk-
sia tuli kaikista maakunnista ja 18:lta toimialal-
ta. Kyselyyn vastanneiden lisdksi selvitystyossa
on haastateltu yritysostajia, valittajatoimijoita ja
asiantuntijoita. Heilta saatu tieto ei ole mukana
alla olevissa prosenttiluvuissa, mutta on linjassa
kyselytulosten kanssa.

Vastaajaprofiilit paapiirteissaan:
Myyjat ja valittajat (N = 913)

Alalle tyypillisesti myyjien ja valittajien roolit ja toi-
minnan muoto ovat moninaisia, ja yhdella vastaa-
jalla voi olla monta eri roolia erilaisissa yrityksis-
sd ja organisaatioissa. Palveluntarjoajaksi itsensa
tunnisti valtaosa (74,8%), loput olivat tuottajia, joh-
tajia ja valittdjia. Valtaosa vastaajista (67,5%) oli
ialtaan 41-64-vuotiaita. Alle 40-vuotiaita oli hie-
man vajaa kolmasosa (27,1%) ja 65-vuotiaita vahi-
ten (5,4%). Suurin osa vastaajista asui kaupungis-
sa (80%). Hieman alle puolet vastaajista (44,9%)
toimi Uudellamaalla ja loput jakaantuivat tasai-
sesti muille alueille. Myyjien ja valittajien toiminta
oli monipuolisesti seka alueellista, valtakunnallis-
ta ettd kansainvalista.

Ostajat (N = 153)

Vastaajista 31,5% kertoi olevansa oli yksityishen-
kiloita ja 51,5% julkisen puolen toimijoita. Lisak-
si vastaajissa oli yhdistysten (17,8%) ja yritysten
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edustajia (28,8%). Vastaajista hieman alle puo-
let (45,9%) toimi Uudellamaalla. Muut jakautuivat
tasaisesti eri alueiden kesken. Vastaajia oli kaiken
kokoisista kaupungeista ja kunnista. Vajaa puo-
let (48,2%) tilasi 1-5 palvelua vuodessa ja pieni
osa (6,25%) tilasi paljon, eli 30-90 palvelua vuo-
dessa. Palveluiden ostoon kaytetyt vuosibudije-
tit vaihtelivat valilla 100€ — 200 000€. Ostaja-ky-
selyyn vastanneista valtaosa (73,3%) oli idltaan
41-64-vuotiaita. Vajaan kolmanneksen muodosti-
vat alle 40-vuotiaat (14,7%) ja yli 65-vuotiaat (12%)
yhteensa.

Miten tietoja on analysoitu?

Kyselyaineistoa analysoitiin monipuolisilla mene-
telmillg, jotta saatiin syvallinen ymmarrys vastaa-
jien kayttaytymisesta ja nakemyksista. Keskeiset
analyysivaiheet ja -metodit olivat ristiintaulukoin-
ti eri kyselyiden valilla, yhdistava analyysi kyselyn
sisdlla, yksittaisen profiilin tarkastelu, seka tulos-
peilaus trendeihin ja yhteiskunnallisiin muutoksiin.

Tyoryhma

Selvitystyon kyselya ovat olleet koostamassa Gig-
len tiimin lisaksi yhteistyokumppanit Teatterikes-
kus, muotoilutoimisto Hathunters, improvisaatio-
teatteri Stella Polaris ja Luckan Raseborg. Kyselyn
muotoilussa ja analyysissa olivat mukana dosent-
ti Pia Houni ja ohjelmistoliiketoiminnan emeri-
tusprofessori Jyrki Kontio.

Miten tietoja hyddynnetddn kehi-
tystydssa?

Kyselyn tulokset ovat merkittavia luovien alojen
kasvumahdollisuuksien ymmartamisessa, silla ne
antavat yksityiskohtaista tietoa asenteista, kyvyk-
kyydesta ja kehitystarpeista. Tulosten pohjalta
voidaan tunnistaa, mitka toimijat ovat halukkai-
ta kasvuun ja milla askelmerkeilla voidaan saada
konkreettista muutosta nykytilanteeseen. Luovilla
aloilla on mahdollisuus olla samalla kasvupolulla
kansainvalisten ennusteiden kanssa.

Kaytamme kyselyn ja selvitystydon myota saatu-
ja tietoja kaikille avoimen digitaalisen myynnin ja
valittamisen mallin rakentamiseen.
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Kiitokset

Taman raportin tiedot on keratty Gigle Oy:n toteuttaman Kasvua luovan alan
palveluille -selvityksen aikana. Kyselyyn osallistui yli 1000 luovien palveluiden
tarjoajaa ja heidan asiakastaan kesélla 2024. Kysely on osa OMA-hanketta,
josa kehitetaan luovan alan palvelujen digitaalista myyntia ja valittamista.

Rahoittajat:

Opetus- ja kulttuuriministerio ja EU Next Generation

Kiitokset kumppaneille:

Teatterikeskus, muotoilutoimisto Hathunters, improvisaatioteatteri Stella
Polaris, Luckan Raseborg, Turun Taiteentalo, Suomen Yrittajat ja lukuisia mui-
ta tahoja. Selvitystyon kyselya ovat olleet koostamassa kumppanien ja Giglen
tiimin lisaksi dosentti Pia Houni ja ohjelmistoliiketoiminnan emeritusprofes-
sori Jyrki Kontio.

Valokuvat: Reino Merildainen

Kuvitus: Janne Matilainen. Raportin kuvituksessa on kaytetty generatiivista
tekoalya.

Tilaa uutisRirje

Mietitko, miten loytaa selkea suunta ansainnan rakentamiseen muuttuvas-
sa maailmassa?

Autamme sinua onnistumaan! Tilaa kasvua luovan alan palveluille -uutiskirje.

*  Tulevaisuuden mahdollisuudet
«  Ammattilaisten vinkit markkinointiin ja myyntiin
« Tosieldman menestystarinat

Kaikki, mitd haluat tietdd luovan alan palveluiden fiksusta myynnista ja
vélittdmisesta.

www.gigle.fi/uutiskirje
www.gigle.fi
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