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Tiivistelma

Opinnéaytetydn tavoitteena oli tuoda esille kiertueteatterituotannon hyvia kaytanteita, jotka vastaavat
nykypaivan vaatimuksiin. Tyon tarkoituksena oli kirjata teatterin ammattilaisten hiljaista tietoa ja verrata
sitd jo olemassa olevaan kirjalliseen tietoon, muodostaen nain yhtenaisen nakemyksen tehokkaasta
tuotannosta.

Tutkimuksen aineisto kerattiin haastattelemalla kiertueteatteria muodossa tai toisessa tekevia erilaisten
teatteriorganisaatioiden johtajia tai tuottajia. Haastateltuja tahoja oli yhteensa 7 ja heilta saatua tietoa
analysoitiin kvalitatiivisesti. Tahot edustivat ammatillisesti toimivia teattereita, joilla on aktiivista kiertue-
toimintaa.

Aineistosta saatuja yksityiskohtaisempia tietoja taydensi monipuolinen tietoperusta, joka rakentui opin-
naytetoista, tietokirjallisuudesta seké hankeraporteista. Lahteisté oli tulkittavissa selked ndkemys suo-
malaisesta teatterikentasta: Kahtiajakautunut teatterikentta on yhdistymassa, tyoroolit hybridisoituvat
resurssien niukkuudesta johtuen, kiinteiden tyontekijdiden sijasta palkataan yha enemman freelance-
reita, yhteistuotantoja ja vierailuesityksia kaivataan yha enemman, kiertue-esityksille on kysyntaa,
mutta tarjonta kattaa padasiassa vain Etela-Suomen.

Haastateltujen tahojen mielipiteet olivat padasiassa samassa linjassa tietoperustan kanssa. Muuta-
mista yksityiskohdista oli ndkemyseroja, mutta jokainen taho tunnisti teatterituotannossa taiteellisen
puolen ohella yha vahvemman taloudellisen paineen. Teatteri nahtiin yrityksend, jolla on tarjota erilaisia
tuotteita, jotka koostuvat esityksista ja niiden ymparille rakentuvista sisalldista.

Kiertueteatterin tekeminen nahtiin haasteena, mutta myds suurena mahdollisuutena: llman pysyviakin
toimitiloja voidaan saavuttaa kymmenié tuhansia katsojia kaudessa. Kiertueosaaminen todettiin myos
yksimielisesti erityiseksi osaamisalueeksi, joka kiertue-esityksia tuottavalla taholla tulee olla. Tuottajan
rooli néhtiin paaasiassa luovana tekijana yhdessa taiteilijoiden kanssa, mutta roolien néhtiin myds vaih-
televan organisaatio- ja toimintamallien mukaan.

Kiertue-esitysten tuottaminen on vahvasti nouseva esittavan taiteen muoto, joka todennakdisesti tulee
tyéllistamaan freelancer-taiteilijoita myos tulevaisuudessa. Teatterilaitokset voisivat tulevaisuudessa
toimia tydllistdjind lahes paaasiassa erilaisille freelancereille, omaamatta lainkaan talon omaa ensemb-
led. Talla tavoin vaihtuvuus ja esittavan taiteen monimuotoisuus sailyisivat myds jatkossa.

Tama opinnaytetyo perustuu alle kahdenkymmenen tahon nakemyksiin, ja linjaus on jo nékyvissé sel-
keasti: Lisdd osaamista ja tutkimusta kaivataan kiertue-esitysten ja yhteistuotantojen tuottamisesta
seka kiertuetoiminnan tukemisesta. Olisi hyodyllista tehdé néitéa kasitteleva tutkimus valtakunnallisesti
laajemmin, esimerkiksi 50-100 tahon kanssa.
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Abstract

The purpose of this thesis was to collect information on tour theatre production from profes-
sionals working on the field. The objective was to create an up-to-date checklist about produc-
ing a performance from an idea to an actual touring show.

The information was collected by interviewing 7 tour theatre professionals including producers,
art directors and founders. The interviews were designed to cover concrete policies of tour
theatre production while focusing on the economical side of the process.

The theoretical section explores things that are already established as guidelines in general
theatre production. The whole field of theatre in Finland is being analyzed through information
from research reports, theses, and barometers from Tinfo Theatre Info Finland. The theoreti-
cal section also provides insight on the changing working culture in theatres and the funding of
theatres subsidized by law and the groups outside the financing law.

The majority of the interviewed professionals believed that producing tour theatre is a specific
brand of production and thus requires expertise. It seems that there are some common poli-
cies that everyone agrees upon, although every production team has their own policies that
support their organizational structure and operation model.

Tour theatre is seen both as an enormous challenge and as a great opportunity: One can
reach tens of thousands of spectators without a stationary location to perform in. But in order
to succeed the tour theatre production needs a specialized producer with explicit insight on
tour theatre production.

In the future it would surely be possible that the city theatres and other large art institutes
could depend more on hiring freelancers, even to the state of not having an ensemble of their
own. Further research is required to gain more knowledge of tour production and the collabo-
ration between theatres. Additionally, a new way of subsidizing tour performances is gravely
needed.
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1 JOHDANTO

Olen toiminut teatterin parissa jo yli kymmenen vuotta. Ensimmainen teatteriko-
kemukseni lavan puolella oli ylaasteella The Sound of Music -musikaalissa. Olin
talldin 13-vuotias. Siita [ahtien olen ollut jatkuvasti mukana jossakin produktiossa:
syys- ja kevatkaudella nayttelin sisatiloissa, kesaisin kesateatterissa. Muutaman
vuoden sisalla tutustuin myos teatterin taustalla vaikuttaviin voimiin: Lavastajiin,

teatterin johtajiin ja tuottajiin.

Pikkuhiljaa siirryin pois perinteisen kivijalkateatterin lavalta kohti mainittuja taus-
tajoukkoja. Aloin saveltda musiikkia ja kiinnittdd huomiota tuotannollisiin seikkoi-
hin, kuten markkinointiin ja aikataulutukseen. Aikaisemmin teatteriesityksen te-
keminen oli mielesténi alkanut casting-tilaisuudesta tai ensimmaisista lukuharjoi-
tuksista. Tuolloin huomasin, kuinka paljon yleisélle ja tyéryhmalle nakymaténta

tyota tuotantotiimi tekee jo ennen nayttelijdiden kasaan haalimista.

Perustin vuonna 2010 oman esittdvan taiteen toiminimen ja aloin tehda kiertavia
esityskeikkoja yrittajana. Yrittdjastatus auttoi oman ammatti-identiteetin kehitty-
misessa ja uskalsin alkaa hyddyntdd omia vahvuuksiani musiikin ja teatterin
aloilta. Esittavan taiteen yksityisyrittdjana olen kuudessa vuodessa huomannut
esittavan taiteen asiakaspalvelumaisen ydinolemuksen. Esitys on palvelu, jonka
tulee palvella asiakkaan tarpeita ja olla mahdollisimman helppoa ostaa. Taiteen
soveltava kaytto ja kulttuuri liiketoimintana ovat kaksi kulttuurituottajan koulutus-

tani suuntaavaa karkea.

Opinnaytetyoni ndkdkulma teatterin tuottamiseen on asiakaspalvelukokemusta
seka taloudellista nakemysta painottava. Tavoitteenani on tuoda nakyvaksi tuo-
tantoprosessin aikajanne ja erityisesti sen olemus ennen varsinaista taiteellista
prosessia. Lisdksi kasittelen tuottajan roolia teatterissa myos taiteellisena toimi-

jana.



Kiertueteatterin, eli niin kutsutun "kdyhien teatterin” (Laukkanen 2016), tekemi-
nen on aiheena ajankohtainen. Maan taloudellisen tilanteen huomioon ottaen ke-
nellakaan valtion sdanndéllisen tuen ulkopuolella olevalla taholla ei valttamatta tu-
levaisuudessa ole varaa maksaa seinia tai muita kiinteitd kustannuksia. Kiinteis-
tomenoihin kuluu vuosittain 8—-19 % teattereiden kokonaisbudjetista (Tinfo 2014,
8), jolloin liikkumavaraa toiminnan kehittdmiselle on vahan. Lisaksi kaupungit
vaativat teattereiltaan yha nakyvampaa tulosta taiteellisen sisallon ohella, koska
teatteri nahdaan paikkakunnan imagon ja markkina-arvon ponkittajana (Hati-Kor-
keila 2010, 94). Rahoituslain ulkopuolelle jaaneiden teattereiden avustusten
maara on laskenut vuosina 2013-2015 16 %:sta 12 %:iin saaduista tuloista. Te-
attereiden omarahoitusosuutta on jouduttu tAman vuoksi nostamaan. Lisaksi ul-
kopuolisten rahoittajien 16ytyminen on vaikeutunut. (Tinfo 2014, 8.) Tama jattaa
erityisesti vapaan kentan teatterit ja ryhmat toimimaan yha enemman liiketalou-
dellisten lainalaisuuksien mukaisesti. On toimittava kustannustehokkaasti ja

suunnitelmallisesti yha pidemmalla aikajanteella pysyakseen pinnalla.

Vuosina 2011-2013 toteutetussa teatterin liikkkuvuutta ja yhteistoiminnallisuuden
kehittamista kasittelevassa TEKIJA-hankkeessa haastateltujen teatterijohtajien
mukaan yksi keskeinen haaste kiertuetoiminnan lisdémiselle on kiertavien teat-
tereiden ja ryhmien riittdmaton osaaminen ja kokemus kiertuetoiminnasta (Pek-
kala 2013, 59). Ammattimaisempaa kiertueosaamista tarvitaan esittdvan taiteen
tuotannoissa jo nyt, ja sen tarve tulee nahdakseni vain lisdéantymaan lahitulevai-

suudessa.

Oma esittdvan taiteen yritykseni toimii opinnaytetyossa tilaajatahona. Opiskelu-
jen aikana suuntautuessani esittavan taiteen ja erityisesti teatterin tuotantoon
huomasin, etté aiheesta on olemassa paljon hiljaista tietoa, mutta hyvin niukasti
mitaan konkreettista tai julkaistua. Oman ty6historiani ansiosta koin luonnollisena
suunnata opinnaytetyoni teatterin tuottamiseen liiketaloudellisesta nakokul-
masta. Kiertueteatteri on tyon keskitssa siita syysta, etta kiertueteatteria voidaan
tuottaa hyvin minimaalisin kustannuksin. Tydssa keskitytadn myads erityisesti lap-
sille suunnattu kiertueteatteriin, silla lapsille ja nuorille suunnattuun kulttuuriin ha-

lutaan selkeasti edelleen panostaa. Tama nakyy muun muassa vuosina 2011-



2013 toteutetun TEKIJA-hankkeen puitteissa toteutettujen vierailuesitysten koh-
deryhmissa: kaksi suurinta kohderyhmaa vierailuesityksille olivat lapset ja nuoret
(Moisio, Grundstrom & Pekkala 2013, 107). Tydssani esitettavat hyvat kaytanteet
ovat kuitenkin irrotettavissa tasta viitekehyksesta ja sovellettavissa (teatteri)esi-

tysten tuottamiseen myos yleisemmalla tasolla.

Teatterin tekemiseen liittyva suomenkielinen kirjallisuus keskittyy paaasiassa tai-
teelliseen prosessiin. Tutkimuksia on tehty erilaisista esittavan teatterin teorioista,
fyysisesta ilmaisusta, ohjaajan roolista, lavastustekniikoista ja draaman kaaresta,
mutta tuottajan tyohon keskittyvia kirjoja on kaytdnnodssa vain yksi. Useimmat Kir-
joitetut teokset ovat joko hyvin pinnallisia yleisteoksia, aihetta sivuavia teoksia,
vanhaa tietoa tai raportteja projekteista. Yksinomaan tuotantoon keskittyva ainoa
suomenkielinen kirja on Jukka Hytin vuonna 2005 kirjoittama perusteos "Teatte-
rituottajan opas”, joka on nyt siis jo yli 10 vuotta vanha. Taman lisaksi tuottami-
sesta on julkaistu muutamia hankeraportteja (mm. Kekélainen&Salomaa 2013)
ja lukuisia ammattikorkeakoulun opinnaytetéita (mm. Simonen 2010; Aarre-Ahtio

2013). Tama ty6 lisaa oman panoksensa viimeksi mainittujen joukkoon.

Kaytdnndssa Suomessa toimii useita satoja erilaisia ja itsenaisia hyvin toimeen
tulevia teatterirynmia, joiden kaytanteet vastaavat toisiaan toimintamallien moni-
muotoisuudesta huolimatta. Jokainen toimija on muodostanut omalle organisaa-
tiolleen sopivia toimintamalleja. (Salomaa 2013, 33.) Juuri tallaisen hiljaisen tie-

don nakyvéaksi saattaminen on opinnaytetyoni tarkoitus.

Pyrin vastaamaan tydssani seuraaviin kysymyksiin: Mita ovat ndma toimintamal-
lit? Mitd ovat ndma hyvaksi havaitut kaytanteet? Mita teatterituottajan tulee tietaa
nykypaivana? Miten kiertueteatteria on tehokasta tuottaa liiketaloudellisesta na-
kokulmasta, unohtamatta taiteellista prosessia? Mik& on ohjaajan ja tuottajan ero

teatterissa? Mika ylipdataan on teatterituottajan rooli? Enté tyotehtavat?

Haastattelin opinnaytety6tani varten erilaisia menestyksekkéaasti kiertueteatteria
Suomessa seka kansainvalisesti tekevien teattereiden perustajia, johtajia ja tuo-
tantopaallikoitd. Valintakriteerind olivat ndkyminen Teatterin tiedotuskeskus

Tinfo:n barometrissa, ammatillisuus tai selkea nakemys omasta toimintamallista.



Haastattelukysymykset suuntasivat keskusteluja taloudelliseen ja tuotannolli-
seen nakokulmaan teatterin taiteellisen olemuksen sijasta. Vertasin koostamaani
aineistoa jo olemassa olevaan kirjalliseen tietoon ja muodostin tehokkaan kier-
tueteatterin tuottamisen ohjeiston naiden lahteiden yhdistelmasta. Lopputulok-
sena on teattereiden seké tuottajan kaytt6on tarkoitettu kiertue-esitysten tuotta-
misen hyvien kaytanteiden tarkistuslista (Liite 2).

2 TIETOPERUSTA

2.1 Keskeiset kasitteet

Opinnaytetyon keskeiset kasitteet ovat VOS-teatteri ja vapaan kentan toimija,

Kiertueteatteri seka teatterituottaja.

VOS-teatterit ja vapaan kentéan toimijat

VOS-teatterilla tarkoitetaan teatteria, joka kuuluu teatteri- ja orkesterilain valtion-
osuusrahoituksen piiriin. Néille teattereille valtio takaa jatkuvan henkilétyévuosiin
sidotun vuosittaisen rahoituksen. (Teatteri- ja orkesterilaki 730/1992.) Teatteri- ja
orkesterilain valtionosuusrahoituksen ulkopuolella toimivista teattereista ja ryh-
mista kaytetdan taas laveaa nimitysta "vapaa kenttd” tai "lainsuojattomat”. Va-
paan kentan toimijoiden rahoitus rakentuu vuosittain haettavista harkinnanvarai-
sista avustuksista ja henkilokohtaisista apurahoista. (Hytti 2005, 16.) Toiminnal-
taan vapaan kentén toimijat ja VOS-teatterit voivat muistuttaa huomattavasti toi-
siaan, mutta rahoituksen vakaudesta johtuen taiteellisen suunnittelun ja esitysten
volyymin kohdalla |6ytyy eroja. Vuosittain haettavan rahoituksen vuoksi pitk&ai-
kainen suunnittelu on vapaan kentan toimijoille haasteellista (mt. 2005, 16) kun
taas VOS-teattereilla toiminnan suunnittelu voi ulottua jopa kolmen vuoden paa-
han (Helminen 2003, 196). VOS-teattereiden henkilétydvuosiin perustuvan valti-
onosuusrahoituksen ansiosta ne voivat pitaa vakituisessa tyosuhteessa useam-
pia ammattitaiteilijoita, kun taas vapaalla kentalla toimitaan paaasiassa produk-
tiokohtaisesti freelancer-pohjalta (Hytti 2005, 13, 16).
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Teatteri- ja orkesterilain piiriin kuuluu talla hetkella 58 teatteria (Tinfo 2015, 1) ja
piirin ulkopuolella vapaalla kentalla toimii ammatillisesti vuoden 2014 Teatteriti-
lastojen mukaan 64 ryhmaa (Tinfo 2014, 120). Suomalaisen esittdvan taiteen
kenttd on rahoitusrakenteiden kohdalla naiden kahden ryhméan kesken erittain
kahtiajakautunut. VOS-teatterit nauttivat vuodesta toiseen kohtuullisen turvatusta
taloudellisesta asemasta, kun taas vapaan kentan teatterit ja ryhmat toimivat kun-
tien ja valtion harkinnanvaraisten toiminta-avustusten ja kertaluontoisten projek-
tiavustusten turvin. (Pekkala 2013, 41.) Vastakkainasettelu nékyy vahvimmillaan
kiinteiden kustannusten kohdalla: Valtaosalla VOS-teattereista on kaytdssaan
oma harjoitus- ja esiintymistila, esitystekniikka ja vakaa rahoitus toimintaansa,
kun taas vapaan kentdn toimijat usein valiaikaisten tilojen seka rahoitusten
kanssa. Tarve kiertdmiseen ja uusien esiintymistilaisuuksien Ioytamiseen on nain

ollen vapaan kentan toimijoilla huomattavasti suurempi. (mt. 2013, 41.)

Vastakkaisasettelu voidaan toisaalta nahda myos rikkautena. Kiinteat VOS-teat-
terit kaipaavat uutta ennendkematonta ohjelmistoa alueelleen; sellaista, jota he
eivat itse pystyisi resurssien puutteesta johtuen itse tuottamaan. Kiertue-esityksia
tuottavat vapaan kentan toimijat taas tarvitsevat toimitiloja ja uusia esiintymisti-
laisuuksia. (mt. 2013, 41.)

Kiertueteatteri

Kiertueteatteri eroaa tavallisesta teatterista siten, etta kiertueteatterin toiminta
koostuu nimensa mukaisesti kiertavista teatteriesityksista. Kiinteita toimitiloja ei
tarvita perinteisen teatterin tapaan ymparivuotisesti, vaan l&ahinna harjoituskau-
den aikana. Kiertueelle lahetetd&n vuosittain resursseista riippuen yksi tai use-
ampi teatteriesitys. Jotkut sadnnollisesti kiertue-esityksia tuottavat tahot pitavat
samaan aikaan ohjelmistossaan useita erityylisia esityksia, jolloin samalle kiertu-
eelle voidaan tarjota monia erilaisia tuotteita. (Pekkala 2013, 61.) Kiertuetoimin-
nalla halutaan tavoittaa uusia yleis6ja seka pidentaa yksittaisten esitysten elin-
kaarta saaden nain yksittaisesta tuotannosta mahdollisimman paljon irti (Salo-
maa 2013, 27).



11

Kiertuendkodkulma tulee ottaa huomioon esityksen suunnittelusta lahtien, jotta
kiertueen muodostuminen olisi mahdollista. Tarvitaan suurta motivaatiota koko
tuotannolliselta ja taiteelliselta organisaatiolta, jotta kiertue-esityksesta tulee seka
laadukas, etta kustannustehokas. (Pekkala 2013, 59.) Suunnittelun lisdksi tuo-
tantotiimiltéa vaaditaan myds paattavaista toteuttavaa tyota, kuten myyntia logisti-
sesti jarkeviin paikkoihin, asiakassegmentteihin tutustumista, hyvaa verkostoitu-

mista ja esitysten tuotteistamista (Hati-Korkeila 2010, 238).

Kiertueteatteri ja vierasesitykset ovat jo pitkdan olleen osa kiinteiden teattereiden
ja tanssiteattereiden ohjelmistoa. Moni tana paivana paikkansa ammattikentalla
vakiinnuttanut esittavan taiteen toimija on aikanaan aloittanut toimintansa kiertue-
esitysten tuottamisesta. (Pekkala 2013, 39.) Nykyaan ketterien kiertue-esitysten
tuottaminen on erityisesti vapaalla kentalla toimiville pienille ja keskisuurille teat-
tereille ja ryhmille jopa valttaméattomyys, silla kiinteiden kulujen kustantamiseen
ei yksinkertaisesti ole varaa: Harjoitus- ja esiintymistilat ovat vapaan kentan teat-
tereilla ja ryhmilla usein valiaikaisia, eika vakaata vuosittaista rahoitusta ole nii-
den kustantamiseen. (mt. 2013, 41.) Naiden tahojen rahoitus on usein projekti-
kohtaisten ja pienempien kertaluontoisten avustusten summa, joten pitkan tah-
taimen suunnittelu on haasteellista: Mikali vapaalla kentélla toimivien teattereiden
energia kuluu toiminnan jatkuvuuden varmistelemiseen, ei pitkdn tahtaimen

suunnittelemiseen ja kehittamisen riita resursseja (Tinfo 2014, 18).

Kiertue-esityksia vastaanottavia keskeisia tahoja ovat ammattimaiset teatteri- ja
esittdvan taiteen festivaalit seka —taidelaitokset (Pekkala 2013, 41). Vierailuesi-
tysten tulee olla ajankohtaisia ja kiinnostavia, ja niiden teeman tulisi puhutella
tilaavan tahon kohderyhmé&a. Jos tilaavana tahona on yleisdhy6dyllinen organi-
saatio tai yksittaisen kohderyhman edunvalvontaan keskittyva taho, on esityksen
palveltava teemallisesti seka tilaajatahoja etté kyseisia kohderyhmia. Mikéli tilaa-
vana tahona on itsekin teatteria tuottava organisaatio, on esityksen teeman ol-
tava linjassa organisaation tyylisuunnan seka taiteellisen laadun kanssa, koska
vierailuesitys nayttaytyy usein yleisolle vastaanottavan teatterin omana tuotan-
tona. (mt. 2013, 45.)
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Tilattavaa vierasesitysta ei kuitenkaan haluta kilpailemaan talon oman tuotannon
kanssa, joten sen on siséllettava jotakin, mitd vastaanottava teatteri ei itse pysty

syysta tai toisesta tuottamaan (mt. 2013, 59).

Kiertue-esityksia vastaanottavat tahot tarvitsevat tasmallisia tietoja tilattavista
esityksista. Ne tulee tarjota tiiviisti ja helposti ymmarrettavassd muodossa taho-
jen tarpeet huomioon ottaen. (mt. 2013, 64.) Tallaisia ostajataholle merkittavia
tietoja ovat ainakin esittavan tahon yhteystiedot, esityksen yksiselitteinen hinta,
tydryhman kokoonpano, tekniset vaatimukset, mahdolliset ajankohdat vierailuille,
muut kiertueen paikat sekd kuva- ja videomateriaali (mt. 2013, 50). Tarjottavan
esityksen tulee lisaksi soveltua teknisesti tilaajan tarjoamaan esitystilaan. Sen on
oltava tilaajatahon kannalta tuotannollisesti mahdollisimman kevyt. Esitys on voi-
tava pystyttaa, esittda ja purkaa nopeasti luvatussa ajassa. (Moisio & Grundstrom
& Pekkala 2013, 107-108.)

2.2 Kiertueteatterin toimintaymparistt ja haasteet

Suomi on teatterimaa (Hytti 2005, 9). Suomessa toimii valtionosuuslainsaadan-
non piirissa 57 teatteria ja sen ulkopuolella tilastoinnin piirissé 64 teatteria. Lisaksi
kentalla toimii runsaasti ammattimaisia ja harrastajavetoisia teattereita ja ryhmia,
yksittdisia ammatinharjoittajia, produktiokohtaisia tydryhmia ja palvelutuotantoja,
jotka eivat ole tilastoinnin saavutettavissa resurssien puutteen ja tyon sirpaleisuu-
den vuoksi. (Tinfo 2014, 5.) On arvioitu, ettd Suomessa toimii yli 600 suhteellisen
saannollisesti toimivaa harrastajateatterirynmad, joista osa on ammattivetoisia
(Hytti 2005, 17). Suomen Kuntaliitto on tehnyt vuonna 2004 selvityksen, jonka
mukaan lahes 90 prosentissa kunnista on teatteritoimintaa. Teatteritoimintaa on
siis Suomessa enemman kuin mitddn muita taide- tai kulttuuripalveluita. (Hati-
Korkeila 2010, 83.)

Teatterikentan kokonaisvolyymi ja kattavuus on siis suuri. Teatterissa kaynti on-
kin yksi suomalaisten suosituimpia kulttuuriharrastuksia: viimeisen kahden vuo-

den aikana jopa kaksi kolmesta suomalaisesta on kaynyt teattereissa. (Tinfo
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2014, 12.) Tinfon Teatteritilastossa mukana olevien teattereiden ja ryhmien teat-
teri-, tanssi-, ooppera-, ja sirkusesityksia jarjestettiin vuonna 2014 yhteensa
21859 kappaletta ja niissa oli katsojia yhteensa noin 3,6 miljoonaa. Tahan lukuun
eivat sisally tilastojen ulkopuolella olevien satojen teattereiden ja ryhmien katso-
jaluvut, joten teatterin saavuttama kokonaisvolyymi on todellisuudessa vielakin
suurempi. (mt. 2014, 24.)

Teatteri tyollistdd VOS-teattereissa vakituisessa tydsuhteessa olevia talla het-
kella 1982 henkil6a ja rahoituslain ulkopuolisissa tilastoiduissa teattereissa 61
henkiloa. Lisaksi freelancereita palkattiin vuonna 2014 862 kappaletta. (mt. 2014,
8-9.) Teatterialalla tydskentelee freelancereina talla hetkella noin 3000 ammatti-
taiteilijaa, joista VOS-teattereihin on tyollistyneena 647. Suomen Nayttelijaliiton
ja Teatteri- ja mediatyontekijéiden liton mukaan noin 60 % nayttelijoista on free-
lancereita, kun taas muissa taiteilija-ammateissa luku on 80 %. (mt. 2014, 9-10.)
Kaikista teatteri-esityksistd vuonna 2014 85 % esitettiin kotikunnassa ja 15 % oli
kiertue-esityksia. Kiertue-esitysten lukumaara on noussut pelkastdan puheteat-
tereissa 17,3 % vuodesta 2013. (mt. 2014, 85.) Nahtavissa on kaksi kehityssuun-
taa: ammattikentan freelancer—painottumisen kasvu seka kiertue-esitysten yleis-

tyminen.

Taiteen ja kulttuurin symbolinen arvo on pysynyt vuosien saatossa ennallaan,
mutta rinnalle ovat nousseet kunnallisella tasolla taloudelliset, viestinnalliset seka
sosiaalipoliittiset tehtavat. Teatterista on tullut viihteellisen esittéavan taiteen li-
saksi osa paikkakuntien markkinointia, jolla kaupungit ja kunnat houkuttelevat
paikalle yrityksid, asukkaita ja matkailijoita. (Cantell 2001, 49.) Kaupunkiomistuk-
sessa olevilta teattereilta yha enemman nakyvaa tulosta: rahoitusraameissa on
pysyttava, omarahoitusosuutta kasvatettava ja katsojalukuja nostettava. Liséksi
on kyettava uudistumaan ja tuottamaan markkina-arvoa ja viihtyvyystekijoita kau-
pungille. (Hati-Korkeila 2010, 94.) Teatteria ei naista taloudellisista paineista huo-
limatta kuitenkaan katsota voittoa tuottavaksi laitokseksi, silla nykyisen kaltaista
teatteritoimintaa ei olisi mahdollista toteuttaa ilman tukea (mt. 2010, 52). Kaupun-
ginteattereiden rahoitus koostuukin p&aasiassa kolmesta suuresta osasta: laki-
saateisesta valtionosuudesta, kunnan osuudesta ja omarahoituksesta (mt. 2010,
51).
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Ammattien roolit teatterissa ovat muuttumassa. Perinteinen jaottelu yksittaisiin
tyonkuviin on kohtaamassa saman murroksen kuin muillakin tydkentilla: tyénku-
vat hybridisoituvat ja syntyy ns. uusammatteja. (Helavuori 2014, 18.) Ei enaa riita,
ettd nayttelija hoitaa tiukasti nayttelijan tyota, tuottaja tuottajan tyota tai ohjaaja
ohjaajan tyota. Osaamisalueet risteavat resurssien puutteesta johtuen ja yha
useamman alueen osaamista vaaditaan yksittaiseltd ammattilaiselta. Tinfon joh-
taja Hanna Helavuoren arvion mukaan taiteilijoiden on kyettava luomaan tulevai-
suudessa itselleen ty6tilaisuuksia yha erilaisemmissa tydymparistoissa ja -olo-
suhteissa. Hanen mielestdan yha useammat teatterin ammattilaiset tulevat toimi-
maan freelancereina tulevaisuudessa. On samaan aikaan pystyttava olemaan
laaja-alainen ja vahvan erityisosaamisalueen omaava selkean tekijaidentiteetin

kautta toimiva ammattilainen, Helavuori painottaa. (mt 2014, 18.)

Kiertueteatterin haasteet

Haasteet kiertue-esitysten tuottamisessa voidaan jaotella karkeasti neljaan kate-
goriaan: vastaanottaviin tahoihin, kiertaviin teattereihin, kulttuuripoliittisiin seké
toimintaymparistdon ja tapoihin liittyviin haasteisiin (Pekkala 2013, 56). Vastaan-
ottavien teatteritahojen ohjelmistosuunnittelu ulottuu keskimaarin kahden vuoden
paahan, joka taas on kiertue-esityksia tuottavalle vapaan kentan toimijalle haas-
teellista (mt. 2013, 55). Muiden kuin teatteri- tai festivaalitahojen kannalta kiertue-
esitysten markkinointi eteenpain on haasteellista, silla esityksista saa harvoin tar-
peeksi oleellista tietoa markkinointia varten (mt. 2013, 58). Toisaalta myos tilaa-
jatahojen esitystiloista ja teknisistd valmiuksista on harvoin tarpeellisia tietoja
saatavilla, joten informaation kulku on yksi keskeisista haasteista kiertuetoimin-

nan toteutumisessa (mt. 2013, 49, 58).

Kiertuetoimintaa tarjoavilla vapaan kentén tahoilla on myds usein henkil6store-
sursseista johtuvia haasteita koskien erityisesti kiertueiden koordinointia ja logis-
tiikkaa. Kiertuetuottaminen on erityinen tuottamisen osa-alue, johon vaaditaan
erikoistunutta osaamista. (Salomaa 2013, 19.) Vapaalla kentalla toimivan teatte-

rin piirissa tuottajan ja tuotannollisen tydn merkitys nahdaan kuitenkin vahaisena:
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l&hes kaikki rahoitustahot myodntavat rahoitusta ainoastaan teatterituotannon tai-
teelliseen tydskentelyyn, eivat tuotannolliseen tyéhon (Rautavuoma. 2015, 113).

Suomen ammatillinen teatterikenttd on jakautunut kahteen leiriin: VOS-teatterei-
hin ja vapaan kentan teattereihin. Rahoitusta koskevissa asioissa kahtiajakautu-
minen on kaikista raikeinta (Salomaa 2013, 32). Kiertuetoiminnan suurimpana
esteena nahdaan seka tilaavien tahojen, etta kiertue-esityksia tarjoavien tahojen
nakokulmasta kiertuerahoituksen puuttuminen (mt. 2013, 27). Kotimaista liikku-
vuutta tukevan kiertuerahoituksen luominen mahdollistaisi kiertue-esitysten laa-
jemman levikin ja sita kautta parantaisi teatterin saavutettavuutta (Tinfo 2014,
13).

Vierailuesityksisséd kohtaavat kahden eri organisaation toimintakulttuurit. Vierai-
levan ja vastaanottavan tahon odotukset vierailujen hoitamisesta voivat menna
helposti ristiin (Aarre-Ahtio 2013, 32). Vierailuesitysten tuottaminen erityisesti
muille teattereille on tdssa mielessa haasteellista. Tyotavat vaihtelevat suuresti
teatterista toiseen, mutta silti olisi tehtava yhteistyota. (Hati-Korkeila 2010, 142.)
Odotukset kaytannon asioiden hoitamisesta ja vastuista voivat olla herkasti eria-

vat, mikali asiasta ei kdyda avointa dialogia (Paavola 2013, 32).

Esityksen liikkkuvuudesta koituu myds aina lisdkustannuksia. Hinnassa nakyy
yleensé tuotannollis-taiteellisen tyon ja normaalien henkilostokulujen liséksi mat-
kustus- ja majoituskuluja, mahdollisia rahtikuluja seka péaivarahoja. (Pekkala
2013, 60.) Vuosina 2011-2013 toteutetun teatteri-esitysten liikkuvuuden edista-
miseen seka teatterikentan yhteistoimintamallien kehittdmiseen tahtdavan TE-
KIJA-hankkeen puitteissa toteutettujen kiertue-esitysten perusteella havaittiin,
ettd likkuvuuskulujen osuus muodostaa keskimaarin kolmasosan vierailuesitys-
ten kokonaiskuluista (Salomaa 2013, 14,18). On siis kyse huomattavasta teki-
jasté esityksen budjetin kannalta. Mitd enemman esityksen mukana liikkuu ihmi-
sia, tekniikkaa ja lavasteita, sita kallimmaksi liikkuvuuskulut luonnollisesti nouse-
vat. Jos liikkkuvuutta ei huomioida jo taiteellisessa ja teknisessa suunnittelussa,

saattaa esityksen logistiikka tehda kiertamisen tyolaaksi ja lopulta liian kalliiksi
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tilata. (mt. 2013, 31; Pekkala 2013, 58.) Tuotannollisesti kiertuetoiminnan liikku-
vuuden minimointi per esitys on jarkevaa: esitysten sijoittaminen kiertueella mah-

dollisimman tiiviisti toisiinsa nédhden laskee kustannuksia (Autio 2007, 238).

2.3 Teatterituottaja

Teatterituottaja on ammattimainen moniosaaja, jonka on pystyttava kartoitta-
maan kunkin tytpaikkansa tilanne seké tuottajan roolin muoto. Tata kautta tuot-
taja maarittelee suurelta osin myos itse oman toimenkuvansa. (Hytti 2005, 9.)
Mitd pienemmassa organisaatiossa teatterituottaja toimii, sita tarkeammaksi ko-
rostuu héanen johtajuustydnsa, Hytti painottaa. Yleisimmin tuottaja kuitenkin vas-
taa teatteriorganisaatiossa keskijohtoa: alapuolella ovat teatterin taiteellinen ty6-
ryhma, ylapuolella taas teatterin johto tai ulkopuoliset rahoittajatahot. Kiinteasséa
ammattiteatterissa tyoskentely onkin tuottajalle vakain tydymparistd toimia, silla

rahoitus, tyotavat ja tyotehtavat ovat selkeampia. (Rautavuoma 2015, 72.)

Teatterituottajan tyota voi teoriassa tehda kuka tahansa "kohtuullisella maalais-
jarjella varustettu” ihminen (mt. 2015, 73). Yksinkertaisimmillaan perustuottajalla
on oltava kyky ratkoa kaytannon asioita ja reagoida ilmaantuviin tilanteisiin. Hyva
tuottaja kykenee Rautavuoman mielestéd hahmottamaan kokonaisuuksia ja sovel-
tamaan edella mainittuja perustaitoja teatterin viitekehyksessa (mt. 73-74). Hyva
siséltbosaaminen teatterikentaltéa on pakollista ammattimaiselle teatterituottajalle
(mt. 2015, 73). Mikali tuotannollista ty6ta ei toteuteta teatteriorganisaatiossa, voi
se pahimmillaan halvauttaa koko teatterin kyvyttomaksi toteuttaa perustarkoitus-
taan, eli esitysten valmistamista. Teatteri on kulttuurimuotona ja organisaationa
olemassa ainoastaan esitystoimintansa kautta. (Hati-Korkeila 2010, 82.) Teatte-
rin paaasiallinen tuote on esitys, ja tavoitteena on saada se myytya siten, etta

jokaisessa esityksessa on mahdollisimman monta katsojaa (mt. 2010, 222).
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Tuottajan tydnkuva

Tuottajan ty6t voidaan jakaa teatterissa karkeasti seuraaviin osa-alueisiin: tuo-
tantosuunnittelu, produktiotuotannot, henkiléstdhallinto, taloushallinto, muu hal-
linto, tiedotus, markkinointi ja myynti (Rautavuoma 2015, 66). Naiden kattoter-
mien alle mahtuu lukematon maara erilaisia tyotehtavia, jotka maarittyvat tuotta-
jalle aina organisaatiokohtaisesti. Tuottajan toimenkuvia on siis yhtd monta kuin
tekijoitékin. Keskeista on pitaé projekti koossa ja sovitussa aikataulussa seka var-
mistaa, etta taiteellinen tydryhma voi keskittya taiteelliseen sisaltoon taysipainoi-
sesti. (Hati-Korkeila 2010, 250.) Liséksi tuottajalle kuuluu nippu sekalaisia toimis-
totoitd, kuten tilastointia, arkistointia, tuotantopuhelimeen vastaamista, sidosryh-
mien kontaktointia, uutiskirjeita, laitehankintoja, tilaisuuksien kaytannoénjarjeste-

lyja seka erilaisia tyopaikan kehittamistehtavia (Rautavuoma. 2015, 66).

Homman kustessa ei auta jadda seinien vierelle hiipparoimaan ja
saalia kerjaamaan, vaan on etsittava vuotokohta nopeasti, paikat-
tava se heti vaikka purukumilla tai jeesusteipilla valiaikaisesti, ja sit-
ten etsittava sellainen varma tappi, etta sen kun siihen jymayttaa niin
sen on sit siind. (Kristian Smeds tuottajan vastuusta, Hytti 2005, 47)

Tuotannollisen ja taiteellisen tyon ero on tapauskohtainen ja hailyva. Se riippuu
kunkin teatteriorganisaation toimintamallista, henkiléresursseista ja henkildston
taustoista. (Rautavuoma 2015 109-110.) On tapauskohtaisesti maariteltava, mi-
hin tuottajan valta loppuu ja mista ohjaajan tai muun taiteilijan valta alkaa (mt.
2015, 74). Kaikki teatterity® olisi lahtokohtaisesti maariteltava taiteelliseksi tyoksi,
sitten vasta erilaisiksi taiteellisen tydn osa-alueiksi, kuten tuotannollinen, tekninen
tai esittava teatterityd (mt. 2015, 109). Tuottaja joutuu tydsséan jatkuvasti teke-
maan paatoksia, jotka vaikuttavat valillisesti tai suoraan taiteelliseen sisaltoon
(mt. 2015, 112-113). Samoin myds ohjaaja tekee tydssaan tuotannollisia paatok-
sid, jotka vaikuttavat esimerkiksi taloudellisesti tai logistisesti. Tuottaja on aktiivi-
nen toimija, joka yhtena tekijoista konkreettisesti osallistuu taiteellisen tuotoksen
tekemiseen. (Hyytia 2004, 67.)

Tuotannollisen ja taiteellisen ndkemyksen yhteisymmarrys on tuottajan aseman
suurin etu ja tarkein tavoite. Tuottajan tulisi olla mahdollisimman paljon lasna te-

atterin taiteellisessa prosessissa, jotta hanella olisi jatkuvasti ensikaden tietoa
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produktiosta. Tuottajan tulee olla suoraan yhteydessa taiteelliseen ty6hon ja
kommunikoida selkeasti eri tahojen tarpeista ja rajoituksista. Sujuvampaan tyos-
kentelyyn paastaan lisaksi siten, etta tuottajalla on sisallollistd ymmarrysta teat-
terin taiteellisesta prosessista ja luottamus taiteelliseen tyéryhmaan. (mt. 2015,
82-84.)

Teatteri tuotteena

Teatterin toiminnan ytimessa on esitys, ja teatteri on ollut pddasiassa olemassa
vain esitystoiminnan kautta (Hati-Korkeila 2010, 82). Hati-Korkeilan mukaan te-
atteri on yritys siind missa muutkin ja sen yrityksen tuotteena on esitys. Tavoit-
teena on saada myytya jokaiseen esitykseen mahdollisimman monta paasylip-
pua. Kari Arffman kertoo teatterinjohtaja Heikki Vihisen kuvanneen teatteriesityk-
sen luonnetta osuvasti seuraavin sanoin: "Teatteriesitys on niin kauan tuote, kun

esirippu aukeaa, ja sitten se vasta muuttuu taideteokseksi". (Arffman 2008, 222.)

Teatterissa tuotteita ovat padasiassa esitykset. Esityksista koostuvaa valikoimaa
kutsutaan teatterin ohjelmistoksi. Teatterin ohjelmistoa suunniteltaessa on selvi-
tettavd oman kohderyhman tarpeet ja kiinnostuksen kohteet seka se, miten niihin
aiotaan vastata. Tuotevalikoimassa voi olla esityksista koostuvan ohjelmiston li-
séksi mya0s erilaisia toiminnallisia siséltdja: tydpajoja, palveluita ja elamyksia. Tal-
|6in teatteri pystyy vastaamaan mahdollisimman kattavasti erilaisten kohdeylei-
sojen tarpeisiin. (Aarre-Ahtio 2013, 5.)

Teatterin tuote on luonteeltaan palvelu, ei niink&&n ostettava ja myytava tavara
(Hytti 2005, 85). Palvelutuotteesta puhuttaessa pelkka laadukas ydintuote, eli tai-
teellisesti laadukas esitys, ei riita. Sen lisdksi tarvitaan nakemystéa laajennetusta
tuotteesta. Laajennettu tuote voi sisadltad kaikki esityksen katsomista edeltavat
seka sen aikaiset ja jalkeiset lisdpalvelut: markkinointi, ostotilanne, lippujen saa-
minen, kulkuyhteydet, pysakointimahdollisuudet, k&siohjelma, vaatesailytys, kul-
keminen teatteritiloissa, asiakaspalvelu teatterissa, omille paikoille 16ytamisen
ohjeistus, valiaikatarjoilu seka paikalta poistumisen sujuvuus. (Aarre-Ahtio 2013,
7)
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f Hinnoittelu
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- Tarina
- Ostamisen i
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Kuvio 1: Ydinpalvelun ymparille tuotettavat lisdpalvelut, mukaillen Parantainen
2008, 106.

Teatterituottaja toimii esityksen tuotteistajana. Tuottaja kokoaa ydinpalvelun, eli
esityksen, ymparille kerroksen lisapalveluita, jotka erottavat teatterin muista pal-
veluntarjoajista ja muuttaa esityksen tarjoamisen kokonaiseksi palveluksi (Paran-
tainen 2008, 106). Palvelutuotteen muotoilusta teatterissa voidaan ajatella tyon-
jaollisesti niin, ettd taiteellisen tydryhmén vastuulla on ydintuotteen valmistami-
nen, kun taas konkreettisen laajennetun tuotteen valmistaminen on teatterinjoh-
don ja tuottajien vastuulla (Sorjonen 1984, 8). Mikali asiakas on ollut tyytyvainen
saamaansa palveluun, han todennakoisesti kayttdd saman teatterin palveluita
viela uudelleen (mt. 1984, 5).

Yleison mielenkiinnon heréttgjind toimivat Aarre-Ahtion tekemien haastattelujen
perusteella ensisijaisesti mielenkiintoinen aihe, tekijoéiden tai teoksen tuttuus seka
teoksen julkisuus (Aarre-Ahtio 2013, 17-18). Jos aihe on ajankohtainen ja Kiin-
nostava, myos aiheesta tehty esitys kiinnostaa. Lisaksi tutut nayttelijat, ohjaajat
tai kirjailijat houkuttelevat yleis6a teattereihin. Teoksen nékyvyys mediassa vai-
kuttaa my0Os ostopaatokseen, oli ndkyvyys minkalaista hyvansa. Haastatteluissa
ilmeni, ettei esimerkiksi kriitikkojen negatiivisilla mielipiteilla ole juurikaan merki-
tysta ostopaatoksiin, mikali aihe tai teos kiinnostaa muuten. Nakyvyys nahdéaan

ainoastaan positiivisena vaikuttimena. (mt. 2013, 17.)

Mielenkiinnon herattdmisen jalkeen monille oli em. haastatteluissa tarkeaa esi-
tykseen saapumisen helppous, eli ostotilanne, likenneyhteydet tai parkkipaikat

ja saavutettavuus.
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Sen sijaan yllatyksellisesti lipun hinnalla ei nayttanyt juuri olevan suoraa vaiku-
tusta teatterissa kayntiin. (mt. 2013, 18.) Satunnaisesti teatterissa kayvat ihmiset
olivat sitd mielta, etta kerran kun kaydaan, niin ei hinta ole este. Aktiiviset kavijat
taas nékevat esityksen erityisyyden ja kiinnostavuuden merkittdvampana tekijana
kuin hinnan. Sopivaksi hintahaarukaksi spontaanille teatterikaynnille tuli haastat-
teluissa ilmi 20-30€. Kallimmat liput, kuten Kansallisbaletin ja Kansallisoopperan
yli 70€ liput koettiin jo turhan korkeiksi. (mt. 2013, 18.)

Yleisotyo

Esitystoiminnan ohelle on viime vuosina tullut erilaisia kohderyhmia sitouttava
yleisotyotoiminta. Yleisotyd on naytoksen oheen muodostettua taidetoimintaa,
joka toteutetaan yleison ja palveluntarjoajan valilla. Tama voi tarkoittaa teemaa
avaavia tempauksia tai tydpajoja. (Sirén 2015, 128.) Yleiso voi olla muutakin kuin
puhdas toiminnan kohde, jolta odotetaan vain kuluttamista ja paikallaoloa. Yleiso
on lopulta joukko kyvykkaita ja alykkaita yksiloita, jotka voidaan osallistaa koke-
maan, muokkaamaan ja jakamaan kokemiaan sisaltoja. (Jarvi & Laitio 2010, 46-
48.) Kiertue-esityksien esitysjaksoja tulisikin pyrkia tdydentdmaan mm. esityk-

seen liittyvien yleis6tydpajojen avulla (Kuukorento 2013, 74).

Erilaiset yleisotyon muodot nahdaan TEKIJA-hankkeen puitteissa toteutetun ryh-
mahaastattelun perusteella erittdin mielenkiintoisina ja tarpeellisina (Aarre-Ahtio
2013, 27). Haastattelujen perusteella huomattiin, ettd erityisesti uusien teosten
ennakkoesittelyt seka esityksen jalkeen tapahtuvat paneelikeskustelut ja taiteili-
jatapaamiset olivat suosittuja. Ystavien kanssa kaydaan joka tapauksessa kes-
kustelua juuri koetun esityksen teemoista ja sen herattdmista tunteista, joten heti
esityksen jalkeinen keskustelutilaisuus olisi luonnollinen tapa purkaa ja kasitella
kokemustaan. Haastatteluissa ilmeni tarve taméan ohella erityiselle paneelikes-

kustelulle naytelmén tydoryhman kanssa erilaisten teemailmojen puitteissa.
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Liséksi esityksen valmistumisen ja suunnittelun seuraaminen oli koettu hyvin mie-
lenkiintoiseksi: haluttiin nahda miten kohtauksia kaydaan lapi, miten valoja suun-
nitellaan seka miten lavastukset rakentuvat ja toimivat. Yleisélle avoimet harjoi-
tukset ovat siis tehokas, kevyesti jarjestettava seka matalan osallistumiskynnyk-

sen omaava yleis6tyon muoto. (mt. 2013, 27-28.)

Ennen naytosta Néytoksen jalkeen
Avoimet harjoitukset Tutustuminen lavasteisiin ja tiloihin
Teemaan perehdyttiva Taiteilijatapaamiset
keskustelutilaisuus tai ty6paja Paneelikeskustelut

Yleisod osallistava tehtdva tai kilpailu
Teosesittelyt

Teemaillat tyoryhmén kanssa
Puvustuskokeilut

Kuvio 2: Yleisotyon mahdollisia muotoja ennen ja jalkeen naytdksen,
mukaillen Aarre-Ahtio 2013, 27-28

Yksinkertaisin keino kokonaisvaltaisen teatterikokemuksen tarjoamiseksi on kat-
tavien kasiohjelmien laatiminen. Yleison tarve saada lisétietoa esityksesta on sel-
ked, joten kasiohjelmiin on syyta panostaa. (mt. 2013, 24-25.) Kasiohjelman tulee
olla visuaalisesti kaunis, mutta informatiivinen. Pelkat kuvat eivat riitd. Hyvan ka-
siohjelman tulee siséltaa ajatuksia ja taustatietoa esityksestd, esityksen seka tyo-
ryhman tiedot seka kuvaus teoksen syntymisen vaiheista.

Kasiohjelman merkitys on kaksiosainen. Se avaa esitystilanteessa naytelman
teemoja paastden katsojan syvemmalle teoksen teemoihin. Esityksen jalkeen
kaunis ja informatiivinen k&siohjelma toimii muistona hyvasta esityksesta. Ka-
siohjelmia saatetaan kerété ja niista keskustellaan ystavien kanssa jalkikateen.
(mt. 2013, 25.)

Markkinointi

Hyva markkinointiviestinnan keino teatterille on kattavat ja informatiiviset nettisi-

vut. Lisdksi sdanndllisesti sdhkodpostitse lahtevat uutiskirjeet seka fyysiset posti-

tettava mainoslehdet ovat tehokkaita teatterin kohderyhman tavoittamiseen.
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(Aarre-Ahtio 2013, 20.) Painettavassa kauden alussa lahetettdvassa mainosleh-
dessa tulee olla kattavasti esiteltynd koko kauden ohjelmisto. Uutiskirjeet taas
voivat lahted useammin ja niiden sisélto voi olla yksiloidympaa, esimerkiksi teos-

kohtaista informaatiota tai ensi kauden uutuuksien esittelya. (mt. 2013, 20.)

Aarre-Ahtion tekemien haastatteluiden mukaan suorassa myyntiin tdhtdavassa
markkinointiviestinnassa sahkodposti on ylivoimainen valine. Se ei paase hukku-
maan, toisin kuin painetut mainoslehtiset tai —postit. Teatterin omaa markkinoin-
tisdhkopostia myodskin arvostetaan enemman, kuin esimerkiksi Lippupalvelun tai
muiden lipunmyyntipalveluiden massasahkodposteja. (mt. 2013, 20.)

Puskaradiolla on valtava merkitys esityksen markkinoimisessa ja myynnillisessa
menestymisessa. Vertaisarvio on tehokkain markkinointikeino yksilén mielenkiin-
non herattdmisessa: jos esityksesta kuulee ystavalta tai tuntemattomalta taholta
hyvaa, se alkaa kiinnostaa vaikka esitysta ei ollut alun perin aikomustakaan
kayda katsomassa. Medianékyvyys tai positiiviset kriitikkojen antamat arvostelut
olivat vertaisarvion jalkeen tehokkaimmat keinot myynnin edistdmisessa. (mt.
2013, 21))

3 MENETELMAT

Opinnaytetyossani kaytetyt menetelmat ovat benchmarking ja haastattelu. Tutki-
muksen lahestymistapa on toiminnan luonteen vuoksi konstruktiivinen. Konstruk-
tiivinen lahestymistapa on perusteltu projektissa hiljaisen tiedon kirjaamisen, uu-
den tiedon luomisen sekéa kaytannon tydkalun kehittémisen vuoksi (Ojasalo ym.
2014, 37-38, 65).
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3.1 Aineiston hankkiminen

Projektin alussa ennen haastatteluja kartoitin benchmarkingin avulla muita pai-
kallisesti ja valtakunnallisesti samalla alalla toimivia yrityksia, jotka tekevat tyota
Suomessa tai kansainvalisessd ymparistossa. Benchmarking tapahtui joulu-
kuussa 2015 ja sen tavoitteena oli kartoittaa ammatillisesti toimivia teattereita,

joiden rakenteet ovat keskenaan erilaisia ja esitysten volyymi korkea.

Kartoituksen jalkeen aloin ottaa yhteyttd muutamiin potentiaalisimpiin toimijoihin
ja pyysin heiltd haastattelua. Ensimmaiset sdhkdpostikontaktit tapahtuivat helmi-
kuun 2016 alussa. Haastattelut oli tarkoitus tehda kasvotusten maksimaalisen
hyodyn takaamiseksi. Osa kontaktoiduista tahoista ei vastannut ja osa ei hyvak-
symisesta huolimatta osallistunut itse haastatteluun. Suurin osa haastatteluista
jouduttiin kuitenkin kireiden aikataulujen vuoksi lopulta tekem&an puhelimitse.
Haastattelut alkoivat helmikuun lopussa ja viimeiset suoritettiin maaliskuun puo-

lessa valisséa.

Haastattelin Nukketeatteri Sytkyjen Juha Laukkasta, kiertueteatteri Teatteri Eu-
rooppa Neljan vastaavaa tuottajaa Ville Laitista, TOTEM-teatterin tuottajaa Tiina
Piispaa, Teatteri Taimineen perustajaa CG Wenzelia, IdeaTeatterin perustajaa
Jaakko Loukkolaa, Pop Up —teatterin johtajaa Sami Rannilaa sekéa Taide- ja tie-
deosuuskunta Tenhon toimitusjohtajaa Mikko Kalliota. Haastateltavat tahot on
valittu péaasiassa samalla toimialueella olevien saman alan yritysten joukosta
kauden aikana tehtyjen esitysten maaran perusteella (Tinfo 2014, 125-126). Ta-
voitteena oli saada kartoitettua hyvia kaytanteita ja toimintamalleja erilaisista jo

tehokkaasti toimivista yrityksista.

Haastattelut olivat puolistrukturoituja, joten myds vapaalle keskustelulle jai tilaa.
Jokainen haastattelu lahti samoista kysymyksista, mutta keskustelun suuntaan
vaikuttivat jokaisen haastateltavan oma henkilékohtainen nékdkulma teatterin
tuottamiseen. Haastattelurunko (Liite 1) on rakennettu vastaamaan opinnayte-
tyon nékdkulmaa. Kysymykset johdattivat keskustelua tuotannolliseen ja talou-
delliseen nakodkulmaan, mutta keskusteluissa tuli myds vahvasti ilmi tuottajan

roolin taiteellinen puoli.
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Lopputuotoksena oleva tarkistuslista (Liite 2) on suunniteltu teatteriorganisaation
hallinnolle tai muutoin johtavalle taholle tuotantotiimissa. Tuottajaa kaipaava taho
voi kayttaa listaa maaritellen oman tuotannollisen tyon tarpeensa ja tata kautta
paattaa tarvitaanko tuottajaa, myyjaa vai kenties teatterisihteeria. Tuottajalle tar-
kistuslista toimii tyovalineena esitysten ja kiertueiden rakentamisessa. Listan
kautta voi rakentaa organisaation ohjelmistosuunnittelun kanssa kasi kadessa
kulkevan tuotannon vuosikellon, johon merkitdan esimerkiksi markkinointiaika-
taulut ja taiteellisen tyon deadlinet. Tarkistuslista on koottu opinnéytetytn tieto-
perustan, haastatteluiden seka tydn tekijan oman hiljaisen tiedon pohjalta.

3.2 Aineiston analyysi

Kaikki haastattelut nauhoitettiin kokonaisuudessaan, tapahtuivat ne sitten kasvo-
tusten tai puhelimitse. Nauhoitus tehtiin, jotta myo6s jalkeenpéin saataisiin mah-
dollisimman tarkka ja taydellinen kuva haastateltavan antamista tiedoista. Aineis-
toa analysoitiin laadullisesti. Haastatteluissa pyrittiin saamaan vastauksia ennalta

muotoiltuihin kysymyksiin seké opinnaytetydn tavoitteisiin.

Kirjoitin nauhoitteiden pohjalta keskustelut yhdeksi tekstimatoksi, jonka jaottelin
ylakategorioiden alle. Kategoriat tulivat joko asettamistani kysymyksista tai kes-
kusteluissa esiin nousseista teemoista. Tein jaottelun jokaisen henkilén tekstima-
ton kohdalla ensin yksitellen. My6hemmin jarjestelin haastateltujen tahojen lau-

sunnot yhteisten ylékategorioiden alle.

Vertasin talla tavalla haastattelujen aineistoja toisiinsa ja etsin hyvien kaytantei-
den yhtymé&kohtia. Mikali useampi taho on paatynyt kaytannén kautta samaan
lopputulokseen, on kaytantd todennékdisesti hyva. Myos eridvat mielipiteet on
otettu analyysissa huomioon, sill& organisaatiot ovat toisistaan kuitenkin erilaisia.

Mika toimii yhdelle, ei valttamatta toimi toiselle.
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4 ANALYYSI

Aineisto on teemoitettu ylakategorioihin, jotka ovat luvun 4 alaotsikoita. Aiheet on
teemoitettu kuuteen ylakategoriaan: teatterien toiminnan vahvuuksia, tehokas
kiertuetuotanto, tuotantoprosessi, ydintermien erityispiirteet, asiakaskontakti ja
myyntityd seka kiertueen rakentaminen. Teemat on valittu sekéa haastatteluissa
ilmi tulleiden tuotannon kriittisten pisteiden seka opinnaytetydn nakékulmaa myo-

taillen.

4.1 Teattereiden toiminnan vahvuuksia

Teatterilla voi olla useita erilaisia toiminnan vahvuuksia tai karkia, kuten milla ta-
hansa muullakin yrityksella. Teatteri on yritys, ja tuottajan on johdettava sita sa-
moin kuin yritysta johdetaan: suunnitelmallisesti ja kestavasti. (Kallio 2016; Laiti-
nen 2016.)

Toiminnan on hyva perustua kokemukseen siséltdosaamisen varmistamiseksi ja
sudenkuoppien valttdmiseksi (Rannila 2016; Laukkanen 2016). Kokemuksen tu-
lee myds olla monipuolista, jotta perspektiivi on mahdollisimman laaja. Teatterin
toiminta ei voi nojata yhden ihmisen suunnattomaan ammattitaitoon, vaan tuo-

tantotiimi on rakennettava erilaisista osaamisalueista. (Kallio 2016.)

Esitysten on oltava laadukkaita ja asiakkaalle on jaatava hyvin palveltu seka tyy-
tyvainen olo. Luottamus rakentuu pitkgjanteisen toiminnan sek&a asiakaskoke-
muksen positiivisuuden kautta. (Wenzel 2016.) Lampimat kontaktit suurten tilaa-
jatahojen kanssa on usein paras keino tilausten varmistamiseksi (Laukkanen
2016).

Tunnetut brandit, joko esityksilla tai tekijoilla, ovat todella tehokas valine myynnin
tehostamiseen ja luottamuksen syntymiseen tilaajatahon kanssa (Laitinen 2016;
Laukkanen 2016). Jos esitykselld on kuuluisa tekija tai teos on tunnettu, on asi-

akkaalla matalampi kynnys tilata esitys, silla hAnen oma paineensa markkinoida
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esitys katsojakunnalle pienenee. Toisaalta, myds kantaesitysten tuottaminen voi
olla vahva myyntivaltti teatterille. (Laukkanen 2016; Wenzel 2016.) TallGin esitys-
ten myyminen saattaa olla aluksi hankalampaa, mutta jokainen esitys on asiak-
kaalle taatusti uusi, eikéd esimerkiksi jalleen uusi versio Tuhkimosta (Wenzel
2016).

Esityksen elinkaaren valitsemisella on my6s merkitysta. Yhden nékdkulman mu-
kaan toiminnan fokus on selkeéa kun toimitaan yhden esityksen periaatteella. Tal-
I6in myOs kaikki resurssit voi suunnata yhden esityksen tuotantoon. Kun esitys
on tayttanyt tavoitteensa, voidaan se poistaa ohjelmistosta, jossa se vie turhaan
energiaa ja panostusta seuraavilta projekteilta. (Loukkola 2016; Piispa 2016.)
Toisen nakdkulman mukaan tuotetuista esityksista kannattaa ottaa kaikki irti kun
ne kerran on saatu kasaan. Paineet putoavat myynnista kun budjetilliset tavoit-
teet on taytetty ja tdman jalkeen esityksen voi asettaa "reserviin”, josta sita voi
tarjota asiakkaalle (Wenzel 2016). Kiertueteatterin esitykset ovat padasiassa niin
kevyita, etta niiden sailyttaminen ohjelmistossa ei vaadi suuria panoksia. Teori-
assa esityksia voidaan jattaa pitkaksikin aikaa tuotevalikoimaan, koska ne toimi-
vat hyvina takyina uusille ja vanhoille asiakkaille. (Laukkanen 2016.)

Teatteri tulee nahda valineena, joka palvelee aina jotain suurempaa kokonai-
suutta. Oli kokonaisuus sitten moraalinen, oivalluttava tai konkreettinen, esimer-
kiksi opetussuunnitelmaan soveltuva, on teatteri ndhtava keinona sen palvele-
miseksi. Erityisesti lastenteatterissa on hyva valittdéd jonkinlainen opetus, joka on
lapsille sopivassa paketissa, esimerkiksi sadutettuna. (Loukkola 2016; Laukka-
nen 2016; Wenzel 2016.) Esitys ilman mink&&nlaista tarttumapintaa, niin sanottu
“taidetta taiteen vuoksi” -ajattelu, on asiakkaan hyddyn nékokulmasta hankala
ymmartaa (Kallio 2016).

4.2 Tehokas kiertuetuotanto

Liiketaloudellinen nakodkulma on tuottajan kannalta tarkein valine teatteriproses-

sissa. Tuottaja on se, joka teatterissa mahdollistaa taiteellisen tyon ja pitaé esi-
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tyksen toteutettavana koko prosessin ajan. (Kallio 2016.) Rahan on tultava josta-
kin: yhteistyokumppaneilta, hankkeista, rahoittajalahteista, lipputuloista, oheistoi-
minnasta. Rahoitus kannattaa varmistaa ennen projektin aloittamista. Samalla
voi koettaa projektin kiinnostavuutta. (Loukkola 2016; Rannila 2016.) Projektin
VoI ottaa asiasanoina ja ideoina tyopoydalle rahoituksen hakemisen ajaksi, mutta
ennen kuin rahoitus on kasassa, ei kenenkdan saisi antaa tehda liikkaa tyotunteja
sisaan. (Kallio 2016.)

Tarkeinta on pitdd kustannukset pienind, jotta toiminta pysyy tehokkaana. Kus-
tannusten minimoinnissa organisaatiorakenne nousee tarkeaksi kysymykseksi.
Mitd pienempina paloina raha tulee teatteriin sisaan, sitda vahemman on varaa
maksaa kiinteitéa kustannuksia, kuten henkildstdkuluja ja seinia. Haastateltavien
tahojen organisaatioissa lahes kaikissa (kuudessa seitsemasta) oli alle viisi kiin-
tedssa tyosuhteessa olevaa tyontekijad. Useimmilla (viidella seitsemasta) haas-
tateltavista organisaatioista on ainoastaan toimistotilat. Omaa nayttamaoa tai omia
harjoitustiloja oli ainoastaan kahdella organisaatiolla. Muutaman ydintydntekijan,
yleensa tuottajan ja/tai taiteellisen johtajan, liséksi teatterin on hyva palkata free-
lancereita tarpeen mukaan. (Loukkola 2016; Kallio 2016.) Teatterilla on hyva olla
lista hyvista vakio-freelancereista, jotta hyvien ehdokkaiden etsimiseen ei kulu
likaa aikaa (Piispa 2016).

Suurin ero harrastelemiseen ja ammattimaiseen tekemiseen on se,
ettd kaikki maksaa. Mitaan ei saa ilmaiseksi. Kouluaikana oli niin
helppoo tehda kaikkee kun oli resursseja, tilat ja laitteet ja kaikki, eika
mitéaan tulostavotteita ollu. Ei tarvinnu maksaa kellekaan mitaé. Ei-
han se 0o missdan suhteessa mahdollista mitenkaan. (Piispa 2016)

Ydintoiminnan, eli esitysten, ympaérille rakennettavien palveluiden kysynté on jat-
kuvassa nousussa (Piispa 2016). TyOpajatoiminta, aihealueeseen perehdyttava
toiminta ja muu yleisoty0 laajentavat teatterin palveluvalikoimaa ja toimivat tilaa-
misen kynnysta madaltavina elementteind (Loukkola 2016; Piispa 2016). Esimer-
kiksi jos yksittaisille tilaajatahoille myyd&aan esitys, joka kasittelee alaikaisten
paihteidenkayttod, voidaan sen ohella tarjota aihetta kasitteleva tyopaja vanhem-
mille. Talla tavoin yksittdisesta esityksesta rakentuu kokonaisuus, joka palvelee

asiakasta huomattavasti laajemmin. (Loukkola 2016; Rannila 2016.)
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Kiertavia esityksia valmistavien teattereiden kannattaa hankkia vahvoja yhteis-
tyokumppaneita. Yhteistuotannot laskevat molempien tahojen kuluja ja tuovat yh-
talailla enemman hyotyja tehokkaammin. Yhteistuotannossa ulkopuolinen teatte-
riryhma voi vastata sisallontuotannosta samalla kun sisalléntuotantopalvelun os-
tanut teatteritalo hoitaa markkinoinnin sek& myymisen ja tarjoaa tilat. (Laukkanen
2016.)

Esitysten on oltava helposti liikuteltavissa ja nain ollen myés muokattavissa asi-
akkaiden tarpeisiin (Wenzel 2016; Loukkola 2016; Laitinen 2016). Kiertue-esityk-
sen logistiikka on mukautettavan ohjauksen ohella olennainen osa tuotantopro-
sessia. Sama esitys on pystyttava esittamaan seka koulun luokkahuoneessa
kuudelle ihmiselle etta teatteritalon péaalavalle 250 hengelle. (Loukkola 2016.)
Esityksen muokattavuus tilanteen mukaan on myds téarkeé osa tilaajatahon pal-
velukokemusta. Asiakasta on palveltava palveluntarjoamisesta myyntiprosessin
kautta esityksen pakkaamiseen asti, missaan vaiheessa ei saa pudottaa hyvan
asiakaspalvelun fokusta. Asiakaspalvelunakemys voi erottaa kaksi lahes ident-

tistd palveluntarjoajaa toisistaan kuin yon ja paivan. (Wenzel 2016.)

4.3 Tuotantoprosessi

Esityksen tuotantoprosessin olisi optimitilanteessa hyvéa alkaa jo vuosia ennen
harjoitusten alkamista (Laitinen 2016; Rannila 2016; Loukkola 2016; Kallio 2016,
Wenzel 2016; Piispa 2016; Laukkanen 2016). TAh&n on useita syita: budjetointi,
idean ja teeman hiominen, rahoituksen hakeminen, kasikirjoittaminen, tuotanto-
tiimin kasaaminen ja suunnitelmallisuus. Kun toimeen tuleminen on yhé& epavar-

mempaa, on my6s suunnittelemisen painoarvoa kasvatettava.

Kaikki haastatelluista tahoista ovat sitd mielta, etta tuotantoprosessi tulee aloittaa
noin vuodesta kahteen vuoteen ennen ensi-iltaa, oli lahtokohta mika tahansa.
Erityisesti kantaesityksia tehdessa on ajateltava vuosia eteenpain kasikirjoitus-
prosessin pitkgjanteisyyden vuoksi (Wenzel 2016). Tuotantojen ensimmaiset as-
keleet riippuvat kuitenkin huomattavasti organisaation toimintamallista ja nako-

kulmasta teatterin tekemiseen.



29

Haastateltujen tahojen tuotantoprosessi on paasaantdisesti aihelahtdinen, el
tuotannossa esityksen idea tai teema tulee ensin. Aiheldhtbisessa prosessissa
ensin ydintydryhma, eli taiteellinen johtaja tai ohjaajan ja tuottaja, pallottelevat
teemoja ja ideoita. Ideoita voidaan kehittaa pidemmalle etsimalla ideoiduille esi-
tyksille tarve kohdeyleisosta. Esityksen arvo on pystyttadva perustelemaan "tyl-
silla”, kovilla arvoilla taiteellisten sijasta. (Loukkola 2016; Wenzel 2016.) Lahto-
kohta on se, etta esitysta ei kannata toteuttaa ainoastaan omista intresseista,
vaan sen taytyy palvella jotain suurempaa kokonaisuutta (Kallio 2016; Wenzel
2016; Piispa 2016; Laukkanen 2016). Esitykselle on oltava maariteltavissa selkeéa
tarve, kysyntd, yleiso, tilaus tai erikseen suunnattuja maararahoja (Loukkola
2016).

Toimintamallista riippuen aihevalinnan jalkeen voidaan menn& moneen suun-
taan: hakemaan yksittaiselle projektille erillista rahoitusta, alkaa tydstamaan no-
peasti valmiista tekstista esitysta, aloittamaan uuden teoksen kasikirjoituspro-

sessi tai myymaan esitysta ideatasolla yhteistuotantotaholle tai tilaajalle.

Lahdettdessd hakemaan yksittaiselle tuotannolle rahoitusta, prosessin pituus
kasvaa huomattavasti. Suurin osa rahoituksista kulkee puolen vuoden sykleissa
hakuajoista paatoksiin, joten pelkastaan ideointiin ja rahoitusten hakemiseen ku-
luu helposti vuosi. (Kallio 2016; Loukkola 2016.) Ennen rahoituksen varmistu-
mista on pidettava henkilokustannukset minimissd. On turha kayttaa liikaa re-

sursseja heti ensimmaisen syntyvan idean viimeistelemiseen.

Tuottaja on tuotantoprosessin alkuvaiheessa usein se henkild, joka tekee riskilla
t6itd uuden projektin eteen. Kasikirjoittajaa tai muuta tyéryhmaa ei kannata osal-
listaa tybhon ennen varmistusta projektin aloittamisesta. (Wenzel 2016; Kallio
2016.) Prosessin alun kevyena pitamisen keino on lahted hakemaan rahoitusta
tai kohdeyleison tarvetta pitaen esityksen idean tyopoydalla pelkastddn asia-
sanoina. Koko prosessia ei kannata suunnitella alusta loppuun pieninta yksityis-
kohtaa mydten. (Loukkola 2016.)
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Jokaisella tuotannolla on budjetissa laskettu "kipuraja”, eli omille padsemisen mi-
nimi, jonka lahelle taytyy ennakkomyynnilla paasta. Asettamalla esityksen teke-
malle tuotoille selkea minimi, joka kattaa juuri ja juuri kulut, voidaan tarkastella
projektin kannattavuutta tuotantoprosessin eri vaiheissa. (Kallio 2016.) Mikali riit-
tavan lahelle kipurajaa ei paasta ennakkomyynnilla, on joko tehostettava myyntia,
keksittava uusia tulonlahteitéa esimerkiksi oheistuotteilla tai peruutettava tekeilla
oleva tuotanto tappioiden minimoimiseksi. Teatterituotannon toteutumisessa on
luonnollisesti kyse rahoituksesta. Ulkoinen rahoitus ei kuitenkaan aina voi kattaa
kaikkia kuluja. Tall6in myynnilla ja yhteisty6sopimuksilla voidaan varmistaa kulu-
jen peittyminen. Esimerkiksi julkisen sektorin kanssa voi tehd& sopimuksia avoi-
mista esityksista, joita kyseinen tilaajataho voi tarjota omalle kohderyhmalleen.
(Piispa 2016.)

Valmiin esityksen tekemisessé idean ja aiheen méaarittelyn jalkeen etsitdan naihin
sopivaa tekstia ja hankitaan luvat sen esittdmiseen (Laitinen 2016). Kun teksti on
saatu lyotya lukkoon, voidaan selkeaan produktioraamiin etsia tydoryhma. Kun

tyoryhma on kasassa, voi taiteellinen tuotantoprosessi alkaa.

Kantaesitysta tuotettaessa ideointi- ja rahoitushakemusvaiheen jalkeen etsitaan
sopiva kasikirjoittaja. Idean on inspiroitava kasikirjoittajaa, ja hanen tyylinsa kir-
joittaa on oltava sopiva ideaan nadhden. (Wenzel 2016; Piispa 2016.) K&sikirjoi-
tusvaihe saattaa kestaa puolesta vuodesta vuoteen ja vaatia viidestd kymme-
neen tapaamista kasikirjoittajan ja tydryhman kesken. Talla tavoin varmistetaan,
ettd kasikirjoitus vastaa ideaa ja teatterin tyylisuuntaa. (Wenzel 2016.) Vaihtoeh-
toisesti kasikirjoittajalle voidaan antaa prosessiin my6s vapaammat kadet, jolloin

saadaan enemman kirjailijan henkilokohtaista nakokulmaa ideaan (Piispa 2016).

Teatterin toimiessa péaaasiassa sisallon tuottajana, voidaan ideatasolla oleva esi-
tys myyda yhteistuotantotaholle, esimerkiksi taidelaitokselle tai tapahtumaorgani-
saatiolle (Laukkanen 2016). Tall6in odotetaan rahoitushakemusten paatosten si-
jaan hyvaksyvaa paatosta esityksen tuottajataholta. Kun hyvéksyva paatés on

saatu, voidaan aloitta taiteellinen prosessi ja valmistaa esitys.
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Tuotantotaho huolehtii tdssa mallissa teknisen tuotannon ja markkinoinnin. Tal-
laisessa toimintamallissa voidaan my6s myyda suoraan tilaajalle raataloityja esi-
tyksid. Esimerkiksi jos kesdksi on suunnitteilla suuret keskiaikafestivaalit, voidaan
sen tuotanto-organisaatioon ottaa yhteytta ja myyda esitys ideatasolla heille. Mi-
kali organisaatio innostuu ideasta ja tilaa sarjan esityksia, voidaan aloittaa teok-
sen valmistaminen. (em. 2016.) Alun perin yksittaiselle taholle valmistettu esitys
jaa tilatun esityskauden jalkeen teatterin ohjelmistoon, josta sita voi myyda va-

paasti eteenpain.

Haastatteluissa kriittisimmiksi osiksi tuotantoprosessia nousi kaksi suuntaa: pro-
jektinhallinta ja taiteellinen prosessi. Projektinhallintaan sisaltyy riskienhallinta
seka talousasiat, taiteelliseen prosessiin taas esityksen idea ja tarve, tyostettava
teksti ja kohderyhma seka tyéryhmén valinta. Molemmat tulee ottaa vahvasti huo-
mioon tuotantoprosessin alusta asti. Projektinhallinta kulkee mukana esityskau-
den loppuun, taiteelliseen prosessiin liittyvat tehtavat taas sijoittuvat tuotantopro-

sessin alkuvaiheille, ennen ensi-iltaa.

Projektinhallinnassa tulee olla tarkkana. Tuottajan on pidettava huolta siitd, etta
projekti pysyy toteuttamiskelpoisena koko prosessin ajan (Kallio 2016). Tyopoy-
dalla tulee olla koko ajan olla puolivalmiit A-, B- ja C-vaihtoehdot eri rahoitustilan-
teille. Niitd tulee kuljettaa mukana ja kehittd& aina siihen asti, kun rahoitus on
lyoty lukkoon. (Piispa 2016.)

Taiteellisen prosessin ytimessa on tyostettava teksti. Se joko tuotetaan itse tai
valitaan valmiista teoksista. Teksti on ainoa konkreettinen lahtokohta taiteelliseen
prosessiin ja sen ymparille muodostuu taiteilijoiden tyon tulos, eli valmis esitys.
(Wenzel 2016.)

4.3 Ydinkasitteiden sisaltamat erityispiirteet

Opinnaytetyoni keskitssé ovat kiertueteatteri suhteessa kivijalkateatteriin, las-

tenteatteri, seka teatterituotanto ja sen sisaltdmat roolit. Suoritettujen haastatte-

lujen perusteella alle on koottu nakdkulmia kuhunkin liittyen.
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4.3.1 Kiertueteatterin erityispiirteet

Kiertueteatterin ilmeisin ero kivijalkateatteriin on se, etta kivijalkateatterissa yleiso
likkuu esityksen luokse ja kiertueteatterissa esitys liikkuu yleison luokse (Rannila
2016; Kallio 2016). Tallgin puhutaan teatterin asiakaspalvelullisesta luonteesta.
Kiertueteatterissa voidaan myds ajatella, etta seka yleiso etté esitys liikkuvat. Tal-
|6in logistinen tyd on tavallaan kaksinkertainen. Mitd kauemmas lahtee viemaan
esitysta, sita tarkeammaksi paikallisten yhteisty6tahojen |6ytaminen muodostuu.
(Laitinen 2016.)

Kiertueteatteria tehdaan asiakaslahtoisesti, niin fyysisesti kuin aihepiirillisesti
(Kallio 2016). Aikataulut ja sisallot voidaan kiertue-esityksissa sovittaa paremmin
kunkin asiakkaan tarpeisiin, varsinkin jos tuotevalikoima on riittavan laaja (Laiti-
nen 2016).

Myynnillisesti suurin ero kiertueteatterin ja kivijalkateatterin valilla on se, etta ki-
vijalkateatterissa myydaan lippuja, kiertueteatterissa esityksia (Loukkola 2016).
Jos teatterisalin myyminen loppuun vaatii esimerkiksi 200 onnistunutta asiakas-
kontaktia, kiertue-esityksen myyminen vaatii vain sen yhden onnistuneen. Myyn-
titapahtuman jalkeen esityksen paine laskee, silla vastuu katsojien hankkimisesta

siirtyy tilaajalle. (em. 2016.)

Sisallollisesti kiertue-esityksen rakentaminen eroaa my6s suuresti yhteen paik-
kaan sidotusta esityksesta. Esitys on oltava logistisesti jarkeva, nayttelijoiden tu-
lee olla mukautuvia erilaisiin tiloihin ja ohjauksessa taytyy jattaa tilaa lennossa
muokkaamiselle (em. 2016). Yhteen lavaan sidottujen esitysten visuaalisuus on
pystyttava kiertue-esityksissé luomaan joka esityksessa uudelleen uuteen tilaan
sovitettuna. On mietittava, mitk& elementit toimivat misséakin tilassa. (Laukkanen
2016.) Se, mika toimi edellisella esityspaikalla, ei valttaméatta toimi seuraavassa.
Esityspaikat voivat vaihdella luokkahuoneesta teatteritalon paalavalle, joten jo-

kainen esitys uudessa esityspaikassa on yksil6. (Loukkola 2016.)
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4.3.2 Lastenteatterin erityispiirteet

Lastenteatterilla voidaan tarkoittaa mita vain 0-10 —vuotiaille suunnattua teatteria
(Laukkanen 2016). Aiheiltaan se ei valttamatta eroa aikuisten teatterista, mutta
kohderyhman kognitiivinen kehitysvaihe on otettava huomioon (Rannila 2016;
Loukkola 2016). Lastenteatterissa voidaan kayda rankkojakin aiheita tai teemoja
lapi, kunhan ne kasitellaan kevyesti ja lasten hahmotuskykyjen rajoissa (Laukka-
nen 2016).

Kun aikuinen kattoo esitysta eika saa irti jotain, niin han ottaa asen-
teen, etta taa on taidetta enka tajua... ja ne on hiljaa. Kun taas nuo-
ret, ne tekee painvastoin. Ne ilmoittaa saman tien, jos ei 00 miele-
kasta. Ja se ei tarkoita sita, etta se voi olla ainoastaan viihdetta. Voi
tehda taidetta, mutta siina tulee olla selked sanoma ja selkea kon-
teksti. (Wenzel 2016)

Kehityskaaren vaihe tulee ottaa tarkasti huomioon. Se mika kay 1-2 —vuotiaille,
ei valttamatta sovellu 6-9 —vuotiaille. 1-2 -vuotiaille voi esittda lahes mita vain,
kunhan se on visuaalista ja helposti seurattavaa. 3-5 —vuotiaat ovat satuidssa,
jolloin voidaan kéasitelld jo kevyita teemoja. 6-9 -vuotiaille voi jo tehda jotakin vaih-
televan juonellista, rajummilla teemoilla ja opetuksilla. (Laukkanen 2016.) Lasten
juonellinen kasityskyky on rajallinen, mutta toisaalta mielikuvitus paikkaa tehok-
kaasti aukkoja siind, missa ymmarrys ei riita (Loukkola 2016). Taméa tarkoittaa
sita, etta esityksessa ei tarvitse selittéd kaikkea auki, vaan antaa lapsen uskoa
“teatterin taikaan” (Wenzel 2016; Loukkola 2016).

Esityksisséa tulee olla jokin opetus, joka on puettu lapsille ymmarrettdvadn muo-
toon, saduksi. Lapset oppivat aina teatterista, joten vdlitettdvan viestin kanssa
taytyy olla tarkkana. (Laukkanen 2016; Wenzel 2016.) Lapsia ei tule aliarvioida
katsojina. He &anestavéat kuuluvasti jaloillaan ja k&sillaan mikali sisélto ei ole kiin-
nostava tai on suunnattu vaaralle ikaryhmalle (Loukkola 2016). Taiteellinen linja
voi olla vahva ja esityksen itsessaéan tulee olla laadukkaasti tehty. Lastenteatteria
tekeva taiteilija on yhta lailla taiteen ammattilainen, kohderyhméa on vaan eri kuin

esimerkiksi aikuiset tai nuoret. (Piispa 2016.)
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Myymisen kannalta lastenteatterissa tulee ottaa huomioon se, etta vaikka sisaltd
on muotoiltu lapsille, niin ostopaatdksen tekee aikuinen. Paketti on siis pystyttava
rakentamaan sisaltd pehmeaksi ja paalta kovaksi: Hassun satunaytelméan hyodyt

pitdd pystya perustelemaan konkreettisilla hyddyilla ja arvoilla. (Loukkola 2016.)

4.3.3 Teatterituottajan roolin erityispiirteet

Teatteri organisaationa on yritys, siind missa muutkin, ja sen ydintuotteita ovat
esitykset. On tuotettava tulosta ja oltava vuodesta toiseen parempi kuin kilpailijat.
(Laitinen 2016.) Teatterin tuottaminen on kaytanndssa teatterissa tapahtuvan tai-
teellisen tydn mahdollistamista, eika pohjimmiltaan eroa muiden palveluyritysten
tuottamistydsta juuri lainkaan (Kallio 2016; Loukkola 2016). Tuottaminen ei si-
salla suoraan taiteellista tyota, mutta useat tuottajan tekemaét ratkaisut vaikuttavat

valillisesti myds taiteelliseen sisaltoon (Rannila 2016).

Tuottaja tekee sopimukset, laskee budjetit ja vaikka ei valttamatta
rekrytoi niin se hoitaa ne ihmiset sinne. Ja se jos joku on taiteelliseen
tyohon vaikuttamista. Tuottaja ei suoraan ehka niin siihen taiteelli-
seen lopputulokseen vaikuta, mun mielestéa, mutta silla on kaikki va-
lineet vaikuttaa siihen koko ajan. (Loukkola 2016)

Tuottajan ja ohjaajan roolit limittyvat teatterissa kaytanndssa koko ajan. Riippuu
taysin teatterin organisaatiokulttuurista ja tekijoiden kokemustaustasta, kuinka
paljon suoraa tyonjakoa tehdaan. (Rannila 2016; Kallio 2016.) Varsinkin suurem-
missa organisaatioissa on olemassa puhtaasti tuotannollisella puolella olevia
tuottajia, jotka huolehtivat ainoastaan jostakin yhdesta ei-taiteellisesta osuudesta
tuotannossa, esimerkiksi yhteistybkumppaneiden hankkimisesta. Mutta mité pie-
nempia organisaatioita tarkastellaan, sitd monipuolisemmaksi tuottajan tyd muut-
tuu ja sitA enemman ohjaaja ja tuottaja toimivat limittain. Valilla ohjaaja tekee
epéasuorasti taloudellisia paatoksia ja toisinaan tuottaja taas epasuorasti taiteelli-
seen sisaltéon vaikuttavia paatoksia. (Kallio 2016.) Vaikka tuottaja ei ole suoraan
taiteellinen tekija tydryhmassa, on hanen kuitenkin oltava luova omalla alueel-
laan. Samat keinot eivét toimi vuodesta toiseen. On pysyttava ajan hermolla ja
luoda uusia keinoja esimerkiksi markkinointiin tai viestintaan. (Wenzel 2016; Lai-
tinen 2016; Piispa 2016.) My6s Rautavuoma on sita mielta, etta tuottajaa ei saisi
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teatterissa erottaa taiteellisesta tydsta kasitteellisesti eika fyysisesti. Tuottaja te-
kee taiteellista tyota siind missa muutkin ja tuotannollinen tyd on yksi taiteellisen
tyon osa-alue. (Rautavuoma 2015, 109-112.)

Ohjaajan paatdsvaltaan kuuluvat kuitenkin lopulta enemman taiteelliset kysymyk-
set ja tuottajalle kaytdnnon asiat. Tuottajan tehtava on katsoa, ettad taiteellinen
tyo on jollakin tavalla myytavissa, tai etta silla on markkina-arvoa. (Laitinen 2016.)
On ymmarrettava teatteria sisallollisesti, ja tiedettava, milla karjella mitakin pro-
jektia kannattaa mainostaa ja kenelle. Vaikka ohjaajan ja tuottajan tydtehtéavat
ovat osittain selkedsti eroteltavissa, on suurista paatoksista silti sovittava yh-
dessa. (Rannila 2016.)

Valtio ja kunnat tukevat nimenomaan taiteen tekemista, ei itsetar-
koituksellisesti sita, etta tuotanto saa palkkansa. Siihen on kuitenkin
menty. Taide ja tuotanto kulkevat kuitenkin niin kasi kadessa, etta
molempien alueiden ihmisten taytyy uskoa toistensa visioihin ja
luottaa toistensa ammattitaitoon ja kykyyn antaa tilaa ajattelulle.
(Rannila 2016)

Valta teatterituotannoissa on valunut pikku hiljaa taiteellisilta johtajilta tuottajille
suurimmassa osassa teattereita (em. 2016). Tama johtuu siitd, etta nykyaan
markkinatalous ja kulttuuri kulkevat yha lahemmin yhdessa. Tuottaja toimii teat-
teriorganisaatiossa realismin &&nené, silloin kun taiteellinen tyo alkaa karata liian
kauas realiteeteista. (Laitinen 2016.) Haaste syntyy tdssa tapauksessa rahoitus-
ten kanssa, koska rahoituksia myénnetaan paaasiassa taiteelliseen ty6hon, ei
suoranaisesti tuotantoon (Rannila 2016; Rautavuoma 2015, 113). Molempien
osa-alueiden tekijoiden tulee siis luottaa toistensa ammattitaitoon ja visioihin, silla
ilman kumpaakin toinen on huomattavasti tehottomampi, tai jopa hyédyton (Ran-
nila 2016).

Teatterituottajan tarkeat ominaisuudet

Tuottajalle tarkeitd ominaisuuksia ovat haastateltujen tahojen mukaan sisalto-

osaaminen, projektinhallinnan taidot sekd luovuus (Loukkola 2016; Laitinen
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2016; Piispa 2016). Lisdksi tulee olla ihmislaheinen, neuvottelukykyinen, asia-
kaspalveluhenkinen, kurinalainen ja tyota pelkaamaton (Kallio 2016; Wenzel
2016).

Sisdltbosaaminen on ensisijaisen tarkeaa tuottajalle, jotta h&n osaa ymmartaa,
minké&laisista palasista esitys rakentuu (Piispa 2016; Loukkola 2016; Kallio 2016).
Mika tahansa teatteriin liittyvan osa-alueen kokemus on hyvéksi tuottajalle, mutta
optimitilanteessa hanen tulisi tietdd vahan jokaisesta osa-alueesta. Tama helpot-
taa kokonaisuuden hahmottamista sek& resurssien organisoimista. (Piispa
2016.)

Projektinhallinnan taidot pitavat sisallaan taloudellista osaamista, organisointiky-
kya seké pitkgjanteisyytta. Tuottajan on ndhtava teatterin tuotanto prosessina,
jonka on pysyttava toteutuskelpoisena alusta loppuun. (Kallio 2016.) On tunnet-
tava prosessin vaiheet ideoinnista harjoituskauden alkamiseen ja ensi-illasta esi-
tyksen elinkaaren loppuun. Hermot on pidettava kylmina tilanteesta riippumatta.
Tuottaja on tuotantoprosessin kulmakivi, jonka ei tule horjua vaikka tilanne nayt-
taa pahalta. (Piispa 2016.) Mita paremmin prosessin tuntee, sita paremmin tie-
dostaa myds tuotannon sudenkuopat ja tietdd, miten ne voidaan valttada (Kallio
2016).

Usein tuottaja on se osa, joka organisaatiosta nakyy ja kuuluu asiakkaille. H&n
on se, joka vastaa sahkodposteihin ja istuu toimistolla vastaamassa puhelimeen.
(em. 2016.) On siis kyettdva asiakaspalveluhenkisyyteen ja neuvotteluasentee-
seen. Asiakasta tulee kuunnella ja pyrki& palvelemaan jokaista yksilona. (Wenzel
2016; Laitinen 2016.) Tuottajan ty6 on raakaa, toisinaan yksitoikkoista ja itsedan
toistavaa tyota. Se kuitenkin palkitsee, kun viimein nékee lopputuotteen eli esi-
tyksen. On tartuttava kurinalaisesti paivasta toiseen puhelimeen ja vietava asioita

suunnitelmallisesti eteenpéin. (Wenzel 2016.)
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4.4 Asiakaskontakti ja myyntity®

Haastatteluissa tuli ilmi erilaisia tapoja olla asiakkaisiin yhteydessa ja siitd, min-
kalainen hyvan myyntipaketin tulisi olla. Lisaksi kasiteltiin myynnille otollisia koh-
teita ja kullekin sopivaa myyntihetke&. Luku on jaettu ndiden teemojen mukaan
alaotsikoiksi.

4.4.1 Tarkeitd huomioita asiakaskontaktista

Ennen ainuttakaan asiakaskontaktia on oltava ensin tiedossa kaikki tarpeellinen
tarjottavasta tuotteesta. Kenellakaan ei ole aikaa kuunnella empivaa myyntipu-
hetta. On oltava selked, lyhyt ja ytimek&s. Oma asia on pystyttava selittAmaan
kahdessa lauseessa ja tarjottava heti mahdollisuutta tilata. (Wenzel 2016; Ran-
nila 2016; Loukkola 2016.)

Myyntiprosessia ei pida kuitenkaan nahda ainoastaan puhelinmyynting, vaan asi-
akkaan henkilokohtaisena palvelemisena. Asiakkaalle tulee tehda ostamispro-
sessi mahdollisimman helpoksi ihan ensimmaisesta kontaktista sopimuskaytan-
teiden kautta esityksen loppumiseen asti. (Wenzel 2016.) Jos ensin tarjottu tuote
ei palvele asiakkaan tarpeita, voidaan tarjota tuotevalikoimasta jotakin muuta.
Taytyy pyrkia l[oytamaan asiakasta palveleva tuote. Jos asiakas esittaa omasta
aloitteestaan toiveen tuotteesta, kannattaa sanoa heti kylla ja valmistaa tuote
myohemmin. (Laukkanen 2016; Parantainen 2008, 95.) Asiakkaan toiveita tulee

kuunnella ja muuttaa kaikki esiintyvat haasteet ratkaisuiksi (Rannila 2016).

Ennen kontaktoimista on myds maariteltava tarkka asiakasprofiili. Yksi tuote ei
monipuolisuudestaan huolimatta valttamétta sovi jokaiselle taholle. (Loukkola
2016; Kallio 2016.) Profilointia helpottaa tilaajatahojen profiloimisen lisdksi myds
esityspaikkojen profiloiminen. Minne olisi helppo jarjestaa esitys ja kuka sen
sinne tilaisi? Talla tavalla asiakkaan itsensa huolehdittavaksi ja& yh& vdhemman,

mika taas madaltaa ostamiskynnysta. (Loukkola 2016.)
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Asiakaskontaktia tekevan henkilon tulee tietaa paitsi omasta tuotteestaan, myos
kontaktoitavasta tahosta. On pystyttava tarjoamaan kontaktoitavalle taholle sopi-
vaa palvelua oikeilla karjilla. Esimerkiksi valtion tukea nauttivan laitoksen priori-
teetti on rahoituksen tavoitteiden tayttaminen, kun taas yritysten prioriteetti on
padasiassa taloudellinen ja imagollinen hyoty. (Kallio 2016.) Myyntityota teke-
vélle henkilolle on valmistettava tarkeimmat myyntivaittamat, palvelun toimitussi-
salto, selkeat hinnat ja mahdolliset toimitusajat. Ennen kontaktia tulisi myos pyr-
kia vastaamaan itse yleisimpiin vastavaitteisiin, joita asiakkailta luultavasti kuu-
lee. Myyntity6ta helpottaa myos valmis, selk& tarjouspohja. (Parantainen 2008,
229.)

Ydintuote, eli esitys, on kaytdnnossa jokaiselle lopulta taysin sama. Siita tulee
kyeta loytamaan jokaista tahoa erikseen palvelevia puolia. Esityksen on palvel-
tava suurempaa kokonaisuutta, myynnin karki on harvemmin pelkk& viihdytta-
vyys, ellei puhuta komiikasta. (Loukkola 2016; Laitinen 2016.) Suurempi koko-
naisuus voi olla opetussuunnitelma, varhaiskasvatussuunnitelma, ideologia, eet-
tiset arvot tai esimerkiksi tilaajatahon intressiryhma@, kuten esimerkiksi paihdeon-

gelmaiset nuoret (Loukkola 2016).

Suuremman kokonaisuuden palvelemisen ohella toinen tehokas karki on tunnettu
brandi, joka voi olla joko henkil6- tai yritysbrandi (Laukkanen 2016). Henkildbran-
dilla tarkoitetaan tunnettuja nayttelijoita tai hahmoja, yritysbréandilla taas tunnetun
vakiintuneen organisaation rakentamaa mainetta asiakkaiden keskuudessa
(Loukkola 2016). Kontakti on automaattisesti lampimampi, jos asiakas tuntee esi-
tysta tarjoavan tahon tai tuotteen entuudestaan. Yrityksen maine ja edelliset asia-
kaskokemukset ovat aarimmaisen tarkeassa asemassa kontaktia tehdessa. (Lai-
tinen 2016.)

4.4.2 Asiakassegmentit ja myynnin aikataulu

Eniten lasten esityksia tilaavat tahot, jotka toimivat jo valmiiksi lasten kanssa.

Heille ei erikseen tarvitse perustella lasten saamaa hyotya. Lisaksi kulttuuria ja

viihdetta toimintaansa muutenkin sisallyttavat tahot ovat otollisia asiakkaita, silla
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he ovat jo tottuneet esittavan taiteen kulttuuriin ja sen tilaamiseen. (Rannila 2016;
Loukkola 2016.)

Maaritelmallisesti lastenteatterin tilaajatahoja ovat kaikki yhdistykset, jarjestot,
yritykset, teatterit, kunnat, koulut, kulttuuritoimet ja tapahtumat Suomessa ja ul-
komailla. Lahemmin tarkasteltuna on kuitenkin kannattavaa keskittya esimerkiksi
yhdistysten ja yritysten kohdalla siihen, etta kontaktoitavalta taholta |6ytyy intressi
kulttuuripalveluiden kayttamiseen tai ylipaataan lapsiin. (Kallio 2016; Rannila
2016; Wenzel 2016.) Yleishyddylliset tahot, kuten vanhempainyhdistykset ja hy-
vantekevaisyysjarjesttt sekd MLL ja Lions Clubit, Rotaryt ja muut selkeasti jonkin
kohderyhman etujen ajamiseen keskittyneet tahot ovat helposti profiloitavissa.
Kyseisille tahoille on selkeésti osoitettavissa heidan esityksesta saamansa hyoty.
(Loukkola 2016; Rannila 2016.)

Myynti pitdisi aloittaa aina nyt. Riippumatta vuodenajasta niin se on
aina nyt. Mutta siis jos oot tekemassa kesaks jotain, niin suunnillee
siis taytyy viimeistaan helmikuussa alottaa. Mut siis vaikka sité tekis
mieli alottaa myymaan loka-marraskuussa, niin tilanne on silti se,
ettd sa et voi oikeestaan myyda sinne. Koska jos myyt tapahtumiin
niin ne ei kiinnita viela. Jos myyt yhdistyksille, niin ne ei tieda mika
niiden budijetti on siina tulevana vuonna. (Kallio 2016)

Vapaaehtoisvoimin pydrivien tahojen paatoksenteko kestaa keskimaarin 1-3kk,
silla paatdsvaltaisia kokouksia saatetaan jarjestad kerran kuussa tai harvemmin
(Laitinen 2016; Kallio 2016; Piispa 2016; Loukkola 2016). Kyseisten tahojen
kanssa on muistettava ja jaksettava olla aktiivisesti kontaktissa, jotta he ottaisivat
asian esille seuraavassa kokouksessa (Piispa 2016). Ensimmaisestéa kontaktista
ostopaatokseen saattaa kestda muutama kuukausi ja siitd taas tilatun esityksen
ajankohtaan taas seuraavat pari kuukautta. Myynti néille tahoille tulisi siis aloittaa
keskimé&éarin puolta vuotta ennen ensi-iltaa. (Loukkola 2016; Rannila 2016; Kallio
2016; Laukkanen 2016; Laitinen 2016.) Sen sijaan tydsuhteessa olevat yksittais-
ten tahojen johtajat, kuten kulttuuritoimen johtajat tai rehtorit, voivat tehda paa-
toksia nopeallakin varoitusajalla (Piispa 2016). Samoin kuin teatteritahoille kier-
tue-esityksid myytadessa teatterin johtaja voi tehda tarvittaessa nopeastikin paa-
toksen tilata esityksen (Pekkala 2013, 43).
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Myyntid suunnitellessa taytyy myds ottaa huomioon kontaktoitavien tahojen oma
rahoitusmalli. Paaasiassa yhdistykset ja yritykset muodostavat vasta tammi-hel-
mikuussa budjettinsa, joten kontakti loppuvuodesta voi olla néille tahoille véhem-
man tehokas. (Rannila 2016; Kallio 2016.) Asiakkailla voi myds olla ulkopuolinen
rahoittaja, kuten vanhempainyhdistyksen takana voi toimia rahoittavana tahona
jokin saatio tai jarjestd. Vanhempainyhdistys voi myos itse toimia jonkin tahon
rahoittajana. Naissa tilanteissa on oltava myyntiprosessissa tarkkana, koska kah-

den osapuolen sijasta osallistuvia tahoja onkin kolme. (Loukkola 2016.)

4 .4.3 Asiakaskontaktin muoto

Haastateltujen tahojen mukaan yleisin tapa ottaa kontaktia potentiaalisiin tilaaja-
tahoihin on puhelu (seitseman seitsemasta), seuraavaksi yleisin on sahkoposti

(kuusi seitsemasta) ja ainoastaan yksi taho kayttaa fyysista postia.

Erilaisten kontaktimuotojen kayton jarjestys vaihtelee eri tahojen kohdalla. Kaksi
tahoa lahettda ensin sahkdpostimarkkinointia ja soittaa potentiaalisimmat tahot
lapi. Kaksi tahoa taas kayttaa paaasiassa sahkdpostimarkkinointia ja puhelu ote-
taan kayttoon vasta tasmamyynnissa. Yksi taho soittaa ensin ja lahettaa kiinnos-
tuneille markkinointipaketin séhkdpostitse ja yksi taho lahettda ensin fyysista pos-
tia ja sen jalkeen soittaa perdaan. Jokainen taho kokee oman tapansa toimivaksi,
joten vastausten perusteella ei ole vedettavissa erityisia johtopaatoksia jarjestyk-
sen tai muotojen paremmuudesta. S&hkoposti, fyysinen posti ja puhelut ovat paa-

asialliset kontaktin valineet.

4.4.4 Hyva myyntipaketti

Myyntipaketilla tarkoitetaan tdssa opinnaytetytssa sita kokonaisuutta, joka anne-
taan myyntitilanteessa asiakkaalle. Paketti on tiivis, tuotteistettu ja selked, ja si-
saltda kaiken tilaamiseen tarvittavan tiedon selke&sti ilmaistuna. Hyva myyntipa-
ketti herattaa kiinnostuksen, vastaa kaikkiin asiakkaan mieleen heraaviin kysy-
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myksiin ja sisdltaa konkreettiset ohjeet tilaamisprosessiin. (Rannila 2016; Louk-
kola 2016.) Tavallaan myyntipaketti on siis ytimek&s myyntipuhe selkeasti ylos

Kirjoitettuna.

Valtaosa haastateltavista (kuusi seitseméasta) on sitd mielta, ettd myynti on aloi-
tettava noin puoli vuotta ennen esityskauden alkamista. Myyntipaketti on siis
muotoiltava ennen harjoitusten alkamista. Talléin kaytossa ei valttamatta ole val-
miita mainoskuvia tai edes lopullista kasikirjoitusta. Sen sijaan paketissa olisi
hyvé olla haastateltujen tahojen mielesté seuraavia elementteja: selkea hinnoit-
telu, asiakkaan tarpeen esille tuominen, brandin viesti, juuri taman esityksen eri-
tyisyys, myynnin aikaikkuna, lisdmyynnin mahdollisuudet, synopsis, suuntaa an-
tavaa grafiikkaa ja visuaaleja, videota, aanta ja kasiteltava teema tai opetussi-

saltd avattuna.

Myyntipaketin tekstiosuuden tulee olla helposti ymmarrettavissa, ja nopeasti lu-
ettavissa. Selked ja informatiivinen A4-kokoinen esite on sopivan mittainen.
(Loukkola 2016; Piispa 2016; Kallio 2016.) Pelkka teksti ei kuitenkaan nykyaan
riitd, vaan jokaiselle aistille olisi hyva olla jokin arsyke: grafiikkaa, mainoskuvia,
aaninauhaa, trailereita, tuoksuja, huomiota herattavan tuntuista materiaalia. Ta-

voite on jadda mieleen ja yllattaa positiivisesti. (Laitinen 2016.)

Koska myynti on aloitettava hyvissa ajoin ennen harjoitusten alkamista, on sopi-
vien grafiikoiden I6ytdminen tarkeaa. Esityksen visuaalinen ilme voidaan paattaa
jo hyvin varhaisessa vaiheessa, ja sen pohjalta graafikko voi luoda mainoskuvi-
tusta. (Piispa 2016.) Kuvittajan tekemé& grafiikka on hyva ja yksinkertainen rat-
kaisu, jotta asiakasta ei johdettaisi harhaan. Jos mainoskuvissa nakyy jokin
hahmo tai selkea elementti, on sen myos nayttava esityksessa. (Wenzel 2016.)

Myynnin perimmainen tarkoitus on saada asiakas ymmartdmaan oma tarpeensa
ja toimimaan sen pohjalta (Kallio 2016). Téahan tavoitteeseen paasee siten, etta
muotoilee eri asiakasprofiileille erilaisia karkia samasta tuotteesta. Myyntipake-
tissa on tuotava esiin selked konkreettinen hyoty jokaiselle asiakasprofiilille, oli
se sitten imagollinen, taloudellinen, pedagoginen, eettinen tai periaatteellinen. Ei
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kannata lahted soittelemaan myyntipuheluita kylmasti puhelinluettelosta 16yty-
neeseen numeroon, vaan jokaisen asiakkaan kohdalla on tehtava erikseen taus-
tatyotd. (Rannila 2016.)

4.5 Kiertueen rakentaminen

Kiertueteatterissa tuottajan rooli kiertueen rakentajana on olennainen osa tyota.
On osattava ajatella taloudellisten seikkojen ohella my6s kiertueella olevien nayt-
telijoiden resursseja. (Loukkola 2016.) Tuotteen on oltava joka kerralla yhta hyva
ja pysyttava laadukkaana ensi-illasta esityskauden loppuun, joten varsinkin pi-
demmilla kiertueilla olisi hyva jattaa esitysten valille palautumisaikaa (Wenzel
2016).

Kiertue-esityksia voidaan myyda liikkuvalla tai kiintealla hinnoittelulla. Kiintea hin-
noittelu tarkoittaa sita, etta esityksen tilaaminen maksaa saman verran Helsinkiin
ja Utsjoelle. (em. 2016.) Yhtaldainen hinta ympari Suomen perustuu talléin kiertu-
eiden rakentamiselle: kauas pyritddn myymaan aina sarja esityksia, jotta mat-
kasta tulee kustannustehokas. Jos asiakas tilaa kerralla monta esitysta, voidaan
yksittdisen esityksen hintaa myds laskea. Erityisesti jos odotettava tuotto on al-
hainen, ei esitystd voida myyda asiakkaalle "varmalla tappiolla”. (Laukkanen
2016.) Hinta onkin aina myyntitilanteessa suhteutettava arvioituun tuottoon (Moi-
sio & Grundstrom & Pekkala 2013, 108).

Kiinte& hinta voidaan myos laskea hieman kuluja korkeammaksi l&hialueille teh-
tya esitysta varten, mutta hieman alle kulurajaa jdadvéaksi taas kauemmas tehta-
vaa esitysta varten. Talléin kaukana tehtyjen esitysten kustannukset tasaantuvat
l&hialueille tehtyjen esitysten ylimaaraisilla tuloilla. (Loukkola 2016.) Myds Rau-
tavuoma ja Salomaa painottavat, etta kiertue-esityksen nyrkkisdantona olisi pi-
dettava, ettd matkakustannukset on laskettu jo esityksen suunnitteluvaiheessa
hinnoittelun sisédén, ei lisdnd muun budjetin paalle (Rautavuoma 2015, 107; Sa-
lomaa 2013, 33).
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Liikkuvaa hinnoittelua voidaan harjoittaa joko tilauskohtaisesti neuvotellen tai esi-
merkiksi maakuntarajojen mukaisesti. Mita kauemmas lahdetd&n viemaan esi-
tystd, sitd enemman tilaaminen maksaa asiakkaalle. (Piispa 2016; Laukkanen
2016.) Hintaan voidaan talloin lisata henkiloston paivarahat, majoituskustannuk-
set ja kilometrikovaukset (Hytti 2005, 62-63).

Kiertueteatteria on mahdollista toteuttaa paikallisesti kiertamalla ainoastaan lahi-
alueilla. Mutta saadakseen kaiken irti kiertuemuotoisesta teatteriesityksestéd, on
my0s valmistauduttava kdyméaan maakuntarajojen ulkopuolella, jopa toisella puo-
lella Suomea tai ulkomailla. (Loukkola 2016; Wenzel 2016.) Mikali toiselta puo-
lelta Suomea tilataan yksittdinen esitys, voidaan asiakkaalle sanoa alustavasti
kylla ja tehda kalenteriin alustava varaus. Asiakkaalle ilmoitetaan talloin yksittai-
sen esityksen hinta ja matalampi hinta, mikali alueelle saadaan synnytettya kier-
tue. (Wenzel 2016; Loukkola 2016; Piispa 2016.) Talldin my0ds asiakasta voi pyr-
kia sitouttamaan esityksen markkinoimiseen lahialueiden toimijoille, silla han saa
esityksen halvempaan hintaan, mikali kiertue syntyy (Laukkanen 2016). Paikalli-

nen yhteistybkumppani onkin usein paras ase kiertueen myyntiin (Laitinen 2016).

Kun alustava varaus on tehty yksittaisen tilaajan kanssa, aletaan tehda tasma-
myyntid ymparoivalle alueelle sekd matkan varrelle (Piispa 2016; Loukkola
2016). Kiertue kannattaa toteuttaa vasta, kun saadaan myytya kulut peittava
maara esityksia. Taméa voi olla kustannuksista riippuen 4-10 esitysta viikossa.
(Laukkanen 2016; Piispa 2016; Wenzel 2016.)

Asiakasrekisterissa kannattaa pitaa kirjaa siita, mita esitysta on milloinkin myyty
millekin taholle (Piispa 2016; Wenzel 2016). Talloin voi tarkastella kunkin alueen
asiakkaiden ostokayttaytymista ja mahdollisia intresseja tilata kiertueen tayt-
teeksi esitys. Liséksi talla tavalla toimiessa ei tule tukahdutettua kysyntaa yksit-
taiselle alueelle tai unohdettua jotakin aluetta kokonaan. (Wenzel 2016; Piispa
2016.)
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5 YHTEENVETO

5.1 Hyvat kaytanteet teemoittain

Tassa luvussa olen yhdistanyt tietoperustan, aineiston, seka oman hiljaisen tie-
toni. Tiivistin alaotsikoiden alle opinnaytetydn tuloksena olevat hyvat kaytanteet
ja konkreettiset toimintamallit. Ne ovat sovellettavissa myds kiertueteatterin viite-

kehyksen ulkopuolelle.

5.1.1 Teatteritoiminnan vahvuudet ja toimintamalli

Teatteritoimintaa aloitettaessa on ensin maariteltdva tuotantotiimin henkildston
resurssit seka vahvuudet. On hyva kirjata ylos esimeriksi se, minkalaista koke-
musta, erityistaitoja tai verkostoja henkilostolta 16ytyy. Kaikkien osaaminen tulee
tuoda nékyvaksi muille, jotta henkiloston koko potentiaali tulisi kaikkien kayttoon

mahdollisimman laajasti.

Tama tarkoittaa esimerkiksi tilanteita, joissa jouduttaisiin tilaamaan grafiikkaa kal-
lina ostopalveluna, mutta tuotantotiimista I6ytyikin sivutoimisesti mainostoimis-
tossa taittamista ja grafilkkaa tehnyt henkild. Vahvuuksien kirjaamisen jalkeen

niiden pohjalta muotoillaan oman toiminnan selkea karki seka toimintamalli.

Toimintamallit

Henkiloston resurssit

Kuvio 4: Teatterin aloittamisen askeleet ja toimintamallien muodostuminen



45

Oma toimintamalli voi perustua esimerkiksi yhteen tai useampaan seuraavista:

Vahvaan henkildston kokemuspohjaan

Tunnettuun henkil6- tai tuotebrandiin

Laajaan tuotevalikoimaan tai yhden esityksen vuosikiertoon
Asiakaspalvelunakemykseen

Teatterin soveltavaan kayttoon

Liiketaloudelliseen nakdkulmaan

Kantaesitysten luomiseen

Kiertuetoimintaan

Y hteistuotantoihin

Selkeaan erityiseen kohderyhmaan tai —teemaan

5.1.2 Tehokas kiertuetuotanto ja aikataulut

Rahoitus ja
Tydstettavan budjetointi [deaan ja teemaan
tekstin hankinia liittyvat tyot

Tyoryhmdn Esityskausi
kasaaminen . alkaa

o Teatleri- o
Asiakkaiden tuol Printtimateriaa-
segmentointi uo ‘ilIlIl[}Il lin painaminen

vaiheet

Myynti ja Harjoitukset

markkinointi alkaa alkavat
Kaytannon asiat Median

harjoituskaulta Sf‘-llf_dd‘-’_ﬂﬂ kontaktointi
varten projektin
ideointi

Kuvio 5: Teatterituotannon vaiheet

Noin kaksi vuotta ennen ensi-iltaa

Teatteriesityksen tuotanto on hyva aloittaa noin 1,5-2 vuotta ennen suunniteltua

ensi iltaa. Pitkan aikajanteen suunnitelmallisuus mahdollistaa monipuolisemman

rahoituspohjan esimerkiksi yhteisty6kumppanien tai avustusten kautta. Toisaalta

pitkajanteisessa tuotannossa on myds varottava liiallista tyGtuntien kasaantu-
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mista ennen projektin laukaisemista ja lukkoon lydmista. Liian massiivinen suun-
nittelusta aiheutunut henkiléstokulutaakka saattaa kaataa tuotannon ennen esi-

tyksen valmistumista.

Ensimmaiset askeleet tuotantoprosessissa tekee tuottaja joko yksin tai pienen
ydintyéryhman kanssa. Ydintyéryhmaan kuuluu tuottajan lisdksi yleenséa ohjaaja
tai taiteellinen johtaja. Tuotanto suunnitellaan ideatasolla, esimerkiksi kasitelta-
vien teemojen kautta. Tyoryhma seuraa jatkuvasti aktiivisesti teatterikenttaa ja
poimii mahdolliset kysynnan ja tarjonnan trendit. Naiden perusteella hahmotel-
laan tulevan esityksen suuntaviivat, muodot ja mahdolliset yhteistyokumppanit,

rahoittajat ja kohderyhmat.

On myds paatettava esityksen muoto ja otettava huomioon mahdolliset logistiset
seikat. Mikali [ahdetdan tekemé&an lahtokohtaisesti kiertueelle suunniteltua esi-
tystd, on se otettava huomioon heti suunnitelmatasolta lahtien, jotta lopputulok-
sesta voisi tulla taloudellisesti kannattava kiertue-esitys. Samalla kannattaa maa-
ritella esityksen elinkaari: onko esityksesta tulossa jatkuvasti ohjelmistossa séi-
lyva teos, yhden kesén festivaaleilla ja tapahtumissa kiertava tuote vai monen

vuoden paahan suunnitteilla oleva yhteistuotanto kiinteilla esiintymispaikoilla?

Rahoitusta voidaan hakea jo hyvin varhaisessa vaiheessa ideatasolla. Esityk-
sesta voidaan tehda muutamia erilaisia luonnoksia, joille haetaan jokaiselle erik-
seen rahoitusta. Rahoitushakemuksen taytyy olla esitysten hailyvan idean ohella
kuitenkin tiiviiksi rakennettu, ikaan kuin kaikki olisi selvaa ja projekti olisi valmis

alkamaan heti rahoituksen varmistuttua.

Mikali idealle ei mydnneté rahoitusta tai se ei herata mielenkiintoa yhteistyokump-
paneissa, kannattaa koko ideaa viel& muokata ja pyrkia seuraavaan rahoitusha-
kemus-aaltoon. Lippuriskilla ja epavarmalla rahoituksella ei kannata aloittaa pro-
jektia, jossa ammattilaisten elanto riippuu saatavista tuloista. Lisaksi, palkkaa on
saatava jo pitkalta ajalta ennen varsinaisten harjoitusten alkamista, joten esitys-

toiminnasta saatavat lipputulot tulevat liian myoh&an.
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Budjetti on hahmoteltava jo rahoitushakemukseen. Budjetissa olisi hyva olla las-
kettuna kaikki tuotannosta aiheutuvat kulut henkildstékuluista mahdollisen kiertu-
een paivarahoihin. Liséksi tulee maaritella saavutettavan tuloksen kipuraja, eli se

piste, jossa myynnilla saavutetaan minimissaan nollatilanne.

Kun teema ja kohderyhma on valittu ja rahoitus varmistettu, voidaan alkaa etsia
joko valmista tekstia, kasikirjoittajaa tai tyoryhmaa devising-tekniikalla, eli tyoryh-
masta lahtevan ideoinnin kautta luotavalle esitykselle. Lisdksi voidaan alkaa etsia
muuta mahdollista taiteellista tydryhmaa, kuten lavastajia, puvustajia, ohjaajia,
yleisotyon tekijoita, visualisteja, nukenrakentajia, koreografeja, valo- ja &&nisuun-
nittelijoita jne. Tyoéryhman jasenten kanssa kannattaa tehda heti sopimukset,
joissa maaritellaan tarkkaan tyésuhteen luonne, ty6tehtavat, vastuut ja valtuudet

seka kaytossa olevien tyotuntien maara.

Noin vuosi ennen ensi-iltaa

Kun tydoryhm& on kasassa ja teos joko valittu tai tekeilla oleva, voidaan alkaa
segmentoida asiakasryhmia ja luomaan tuotannon yhteista asiakastietokantaa.
Tietokantaa voidaan luoda joko manuaalisesti kerdamalla internetista eri asia-
kastahojen yhteyshenkildiden yhteistietoja, tai jarjestamalla esimerkiksi kilpailun
tai kyselyn, jonka kautta kerrytetddn omaa osoitteistoa.

Kyselyn tai kilpailun kautta saadut yhteystiedot ovat usein tehokkaita, silla osal-

listunut ihminen on jo kerran osoittanut olevansa kiinnostunut aiheesta.

Hyvin segmentoitu ja yksityiskohtaisella informaatiolla varustettu asiakastieto-
kanta on tehokkain myynnin véline. Asiakastietokannassa tulisi olla esimerkiksi
seuraavia asioita:
- Asiakkaat jaoteltuna erilaisiin segmentteihin

o Maantieteellisesti

o Ostoprofiilien mukaisesti

o Rahoitusmallien mukaisesti

o Tahojen organisaatiomallien mukaisesti

o Asiakashistorian mukaisesti
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- Asiakkaiden tiedot
o Kontaktihistorian paivamaarat, muodot ja yhteyshenkilén nimi
o Kontaktoitavan henkilén nimi, titteli ja yhteystiedot
o Tilaushistoria: mitd myyty ja kuinka paljon, milla hinnalla
o Mahdolliset merkinnat kontaktikielloista tai —kehotuksista

Noin puoli vuotta ennen esityksen ensi-iltaa

Myynti on hyvé aloittaa noin puoli vuotta ennen ensi-iltaa. Myyntia varten myyn-
tipaketin tulee olla kasassa. Paketin sisaltdma markkinointimateriaali on
muotoiltava siitd materiaalista, jota ennen esityksen valmistumista tai edes har-
joitusten alkamista on olemassa. Kaytannossa se tarkoittaa tdsséa vaiheessa sy-
nopsista, teeman ja kasiteltavien aiheiden kuvausta seka esitykseen liittyvaa gra-
fiikkaa.

Yksittaisten esitysten myymisen ohella kannattaa pyrkid myyméaan usean esityk-
sen sarjoja eri tahoille, esimerkiksi festivaaleille tai laitosteattereille. Liséksi vuo-
den aikana voi pyrkid sopimaan kiinteiden esitysten pitkéaaikaisia sopimuksia eri
tahojen kanssa. Tama tarkoittaa sita, ettd esimerkiksi julkisen sektorin laitosten,
eli koulujen, kirjastojen tai paivéakotien, kanssa tehdaan sopimus, jossa teatteri
tarjoaa jollain sopivalla alennuksella aina uusimman naytelméa pari kertaa kau-

dessa nahtavaksi.

Tuottajan on varattava esityksen harjoituskautta varten harjoitustilat, mikali omia
tiloja ei I0ydy. Tilat tulee olla varattuna hyvissa ajoin, jotta tila on kaytéssa juuri
tuotannon aikatauluun sopivassa vaiheessa. Harjoitustilan kriteereistd vastaa
yleensa ohjaaja tai muu taiteellisesta sisdllontuotannosta vastaavan tyéryhméan
jasen. Kriteereista riippuen harjoitustilan tulee olla tarpeeksi iso, eristettavissa
oleva mielelladan mahdollisimman hairiéton tila, jonne voi mahdollisuuksien mu-

kaan jattaa tavaroita ja lavasteita seka kasata tekniikkaa.
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Harjoituskauden alussa

Esitysta ei kannata antaa paasta harjoituskauteen, eli suurimpien henkilostoku-
lujen vaiheeseen, ellei myyntia ole jo tehty. Esityksen tuottojen kipuraja on maa-
ritelty aikaisemmassa vaiheessa, ja harjoituskauteen mennessa olisi hyva, jos
ennakkomyynnilla oltaisi paasty lahelle sita. Mikali yhtaan esitysta ei ole myyty
tdhan mennessa, tuotantotiimisséd voidaan miettid projektin toteuttamista viela

uudelleen.

Harjoituskauden alussa myos kannattaa viimeistaan aloittaa naytdoskauden aikai-
sen markkinoinnin suunnitteleminen. Markkinoinnin ponnistukset kulminoituvat
ensi-illan alle, mutta eivat suinkaan jaa siihen.

Koko esityskauden on voitava viestid toiminnasta ja esityksista. TAh&n on hyva
maaritella selkeat vastuuhenkiltt, olivat ne sitten nayttelijdita, tuottajia tai ulko-

puolisia markkinointihenkil6ita.

Naytelman mahdolliset kiertueelle lahtevat materiaalit, kuten julisteet ja kasioh-
jelmat, olisi hyva olla suunniteltu valmiiksi harjoituskauden alussa. Harjoituksista
saadaan viela viimeiset viralliset valokuvat markkinointia varten. Tekstit, yleinen

graafinen ilme ja taitto voidaan jo tehda etukéateen.

Harjoituskaudella on myds hyva viimeistaan kontaktoida median edustajia. Ensi-
kontakti voidaan tehda jo aikaisemmin, mutta harjoituskaudella on nayttdd me-
dian edustajille jo jotakin konkreettista. Kontakti kannattaa ottaa paikallisiin ja
kansallisiin radiokanaviin, lehdistoon, paikallisjulkaisuihin sek& aihetta sivuaviin
bloggaajiin. Myos virallisen lehdistotilaisuuden voi jarjestdd, mutta journalistien
resurssit harvoin riittavat tilaisuuksiin saapumiseen. Tehokkainta on lahettda
mahdollisimman kattava ja sujuvasti kirjoitettu tiedote, jossa on esitelty tarpeelli-
set tiedot houkuttelevasti. Lisaksi tiedotteessa on hyva olla myds muutama kuvi-

tuskuva seka projektin yhteyshenkilon nimi lisatietoja ja haastatteluja varten.

Seuraavan produktion suunnitelmat ideatasolta olisi hyva aloittaa esitysten elin-
kaaresta riippuen viimeistaan tassa vaiheessa. Mikéali esityksen elinkaari on noin

vuosi, seuraavan produktion suunnittelun tulisi olla jo hyvassa vaiheessa, kun
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taas parin vuoden elinkaarella olevan esityksen kohdalla harjoituskauden alussa
voidaan keskittya ideointiin.

Ensi-illan alla

Ennen ensi-iltaa otetaan viralliset promootiokuvat niiden puvustusten, maskien ja
lavasteiden kanssa, jotka jadvat esitykseen. Naiden kuvien ja mahdollisten vide-
oiden avulla taydennetaan lopullinen myyntipaketti. Jos ensimmainen asiakas-
kontakti on tehty puoli vuotta sitten keskenerdisilla tiedoilla, voidaan nyt lahettaa
uusi aalto kontaktiviesteja taydellisilla tiedoilla ja komeilla virallisilla kuvilla.

Kaiken painomateriaalin tulee olla painettu ennen ensi-iltaa. Hyvin suunniteltu ja
luotu kasiohjelma on seka tehokas teatterielamyksen syventgja etta lammittava
muisto ja taten myos jatkomarkkinoinnin valine. Kasiohjelmasta voi kulujen mini-
moimiseksi pyytda pienen maksun, mutta silloin sen taytyy olla laadukkaasti

tehty. Kukaan ei halua maksaa parista kuvasta A4-paperilla.

Hyvan kasiohjelman tulisi olla
- Informatiivinen
- Visuaalinen
- Tybryhman ja teoksen esitteleva
- Teemoja avaava seka syventava
- Ajatuksia herattava ja mielenkiintoinen

- Lisdarvoa antava

Esityskaudella tulisi toteuttaa valmistettua esityskauden markkinointisuunnitel-
maa, joka on luotu aikaisemmassa vaiheessa. Markkinointisuunnitelmaan voi si-
saltya esimerkiksi sosiaalisen median strategia, markkinointitempaukset tai be-
hind-the-scenes —materiaalia kiertueilta. Tuottajan on oltava luova keksiessaan
markkinointikeinoja ja kiertuetoiminnan markkinoinnissa on siihen paljon hyvia

mahdollisuuksia.
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5.1.3 Kiertueteatteri ja kiertueen rakentaminen

Kiertueteatterissa logistisesti kevyt teatteriesitys kiertdad tilaajatahojen luona.
Kiertueella mukana olevat henkilot ovat kiertueen etaisyydesta riippuen joko koko
ajan mukana tai kayvat esitysten valissa kotona. Jos yksittaisia pistokeikkoja
asettuu tarpeeksi monta kappaletta riittdvan tiiviisti, muodostuu niistéd yhdessa

kiertue.

Mikali yksittainen asiakas tilaa yhden esityksen jonnekin kauas, voidaan héanelle
iimoittaa alustavasti, etté esitys onnistuu. On hyva olla avoin ja rehellinen asiak-
kaiden kanssa alusta lahtien: ilmoitetaan yksittdisen toteutuneen esityksen hinta
ja oheen esityksen alhaisempi hinta kiertueen toteutuessa. Asiakas ymmartaa
kylla, etta ei ole taloudellista kummallekaan taholle 1&hted monen sadan kilomet-
rin paéhéan yhden esityksen vuoksi.

lImoittamalla selkean hinnan yksittaiselle ja kiertueen toteutuessa tapahtuvalle
esitykselle voidaan myos osallistaa asiakasta markkinoimaan esitysta omille ver-
kostoilleen. Mikali asiakas saa toisen tahon tilaamaan oman esityksen, muuttuu
hanen oma tilauksensa my6s halvemmaksi. Asiakkaalle voidaan my6s tarjota

sarja esityksia, jolloin yhden esityksen hinta laskee.

Kun alustava tilaus on tehty, aletaan suorittaa tdsmamyyntia tilatun yksittaisen
esityksen lahialueiden tahoille. Lisdksi myyntid voidaan tehda matkan varrelle:
Esimerkiksi Turusta Ouluun tilatun esityksen kiertue voisi kulkea lansirannikkoa
pitkin, vieraillen matkalla Porissa, Vaasassa sekd Seinajoella. Tuotantotiimi on
maaritellyt kiertueen toteutumisen rajan budjetointivaiheessa. Tama tarkoittaa
kiertueen toteutumiseen tarvittavien esitysten maaraa. Kiertueelle tarvittavien
myytyjen esitysten maara on monien muuttujien summa, mutta aineiston perus-

teella 4-10kpl esityksia viikossa on keskimaarin riittava maara.
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Kiertue-esityksissa esityksen logistiikka on hyva ottaa alusta pitden huomioon.
Tama tarkoittaa sita, etta kiertueen toteutumisesta aiheutuneet lisékulut on sisal-
lytetty esityksen hintaan. Naita lisdkuluja ovat mm. henkiloston paivarahat, ma-
joitus sekd matkakulut ja ne voivat muodostaa jopa kolmanneksen esityksen hin-

nasta.

5.1.4 Teatterituottaja

Tuottaja on teatterissa taiteellisen tydryhmaéan jasen, vaikka han ei harjoituksissa
osallistuisikaan varsinaiseen luomistyéhon. Tuottaja tekee taiteelliseen lopputu-
lokseen epasuorasti vaikuttavia paatoksia paivittain esimerkiksi sopimuskaytan-

teiden, rahoituskanavien ja budjetoinnin kautta.

Jokaisen organisaation kohdalla tuottajan rooli on erilainen, ja haneen kohdistuu
organisaation puolelta erilaisia odotuksia. Siksi onkin tarkeaa maaritella tuottajan

rooli ja ty6tehtavat mahdollisimman tarkasti heti alkuvaiheessa.

Ensi tilassa tuottajan ja teatteriorganisaation tulisi kdyda dialogia ainakin seuraa-

vista asioista:

Tuottaja tarve organisaatiossa

Tuottajan tyGtehtavat ja niihin varatut aikaresurssit
o Mika on riittavaa, tarpeellista, toivottavaa tai kehittavaa?
- Tuottajan rooli
o Talouspaallikkod, markkinointijohtaja, teatterinjohtaja, luova tuottaja,
tekninen tuottaja, teatterisihteeri vai kenties kaikkia naita?
- Tuottajan omat taidot ja vahvuudet seka intressit
- Tuottajan valta ja vastuut
- Perehdytys organisaation toimintamalliin, historiaan seka ideologiaan
- Organisaation perehdytys tuottajuuteen

- Kiertuetoiminnan malli
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Tuottajan kannattaa olla rehellinen omaa toimenkuvaansa maariteltdessa. Mikali
paljastuu, etta teatteri kaipaa paéaasiassa esimerkiksi myyjaa, kannattaa suosi-
tella heille ammattimyyjaa. Tuottaja on moniosaaja omalla alallaan, mutta mikali
tyotehtaviin kuuluu paaasiassa myyntityo tai vaikka toimiston yllapito, kannattaa
kayda dialogia organisaation tuottajan tarpeesta. Lisaksi tulee olla tarkkana ty6-
tehtavien ja niihin resursoidun ajan ja palkkauksen tasapainosta. Tuottaja paatyy
moniosaamisensa vuoksi usein ylityollistettyyn tilanteeseen, jolloin mikdan osa-
alue ei saa ansaitsemaansa huomiota. Tarkka maarittely tehtavista ja niihin kay-

tettavasta ajasta auttaa ehkaisemaan konfliktitilanteita.

5.1.5 Asiakaskontakti ja myyntity®

Tehokkaimmat myyntitydn valineet ovat hyvin muotoiltu myyntipaketti seka ajan-
tasainen ja kattava asiakastietokanta. Tall6in myyjalla on kontaktoidessa kaytos-
saan kaikki tarvittava materiaali esityksesta seka kattavat tiedot asiakastahosta.
Kun taustaty6 on tehty tarpeeksi perusteellisesti, myyminen on tehokasta ja ket-
teraa.

Hyvan myyntipaketin tulisi siséltda seuraavia elementteja:

- Esityksen sisalto ja kasiteltava aihepiiri, teema

- Asiakassegmentille yksilGity tarve ja vastaus tarpeeseen

- Selkea hinta tai hintaluokat

- Visuaalinen arsyke: Kuvat, videot, grafiikka

- Auditiivinen arsyke: Tunnusmusiikki, &aniefektit (séhkoisessa materiaa-
lissa)

- Tuntoaistin arsyke: Laadukkaat materiaalit (fyysisessa materiaalissa)

- Esityksessa olevat mahdolliset tunnetut brandit ja nimet

- Tarkkaan maaritellyt edellytykset asiakkaan puolelta: Esitystila, aikataulut,
lampio, tekniikka

- Myynnin aikaikkuna: Mille aikavélille esitys on mahdollista tilata

- Yksinkertainen ja selke& sopimusmenettely
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Asiakastietokanta on virtuaalinen listaus vanhoista, uusista ja potentiaalisista asi-
akkaista. Jokaisen asiakkaan kohdalta tulee I0ytya yhteystietojen lisaksi kattavat
tiedot asiakashistoriasta seka aikaisemmista tilauksista. Kattavasti taytetysta
asiakastietokannasta tulisi saada yhdella silmayksella selville kaikki tarvittava
tieto lampiméan kontaktin muodostumiselle, vaikka myyntia tekeva henkil6 ei olisi
ollut itse ennen tekemisissa ennen kyseisen asiakastahon kanssa. Asiakkaan tu-
lee pystyéa ajattelemaan olevansa jatkuvasti saman ja tutun tahon kanssa teke-

misissa.

Tietokantaan kannattaa luoda erilaisia asiakassegmentteja esimerkiksi kayttaen
aihetunnisteita tai jaottelemalla asiakastiedot erilaisten valiotsikoiden alle. Luokit-
telua voidaan tehda esimerkiksi maantieteellisten alueiden, organisaatiomallien,
rahoitusmallien, kulttuuripalveluiden kayttbasteen tai asiakashistorian perus-
teella.

Asiakasta kontaktoitaessa tulee ottaa huomioon asiakastahon taustojen liséksi
my0s vastaavan henkilon tilanne ja asema. Mikali vastaava taho on johtohenkil6,
esimerkiksi teatterinjohtaja tai rehtori, on hanelld ihan eri valtuudet neuvotella ti-
lauksista kuin esimerkiksi kanslistilla tai yhdistyksen sihteerilla. Liséksi tulee ottaa
huomioon asiakaspalveluhenkisyys: tunnistetaan vastaavan tahon energia, ylei-

nen mieliala ja keskustelulle otollinen tilanne.

Mikali ensiksi tarjottu tuote ei miellytd, voidaan asiakkaalta kysya siihen suoraan
syyta. Kieltaytyneiden tahojen perustelut ovat &arimmaisen hyodyllista materiaa-
lia jatkotuotteistamista ja myynnin kehittamista varten. Lisaksi kysymyksella var-
mistetaan se, etta asiakas on ymmartanyt tarjottavan tuotteen oikein. Perustelu-
jen kysymisen kautta saadaan myos tietdd asiakkaan odotuksista ja tarpeista,
mink& perusteella voidaan tarjota mahdollisesta tuotevalikoimasta myos jotain

muuta.

Asiakkaalle on tehtava mahdollisimman helpoksi kulkea polku kiinnostumisesta
myynnin kautta sopimuskaytantdihin ja varsinaiseen esitykseen. Myytava tuote
on palvelu myos esityksen ulkopuolella. Valmiit sopimuskaytannot ja selvat kay-
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tannot esityksen saapumiselle, tarpeille seka poistumiselle auttavat. Liséksi toi-
mitetun palvelun jalkeen on hyva muistaa asiakasta esimerkiksi joulukortilla tai

muulla mukavalla ja yllattavalla tavalla.

5.2 Onnistumisen arviointi

Tietoperustan kasaaminen oli hyvin tydlasta. Suoraan teatterin tuottamiseen liit-
tyvia kirjoja tai muita julkaisuita on vahan, vaikka aihetta sivutaankin useissa eri-
laisen fokuksen omaavissa teoksissa. Hain esimerkiksi kaupunginteatterin johta-
mista kasittelevasta kirjasta muutamia teatterituotannolle oleellisia asioita. Tama
oli kuitenkin hyodyllista, silla koen vapaan kentan teatterin tuottajan olevan orga-
nisaatiossaan kaupunginteatterin johtajaa vastaavassa asemassa. Kokoomate-
oksissa olevien lahteiden kautta I0ysin kuitenkin uusia mielipiteité ja nakdkulmia.

Laajempi haastattelu olisi tuottanut monipuolisemman aineiston ja todennakai-
sesti myos tukenut analyysivaiheessa ilmenneitd hyvid kaytanteitd. Kontaktoin
useita teattereita mukaan lukien haastattelemani tahot. Loput eivat joko kiinnos-
tuneet osallistumisesta tai sitten yhteydenotot jaivat muutenkin kiireellisen tyon

jalkoihin.

Oman hiljaisen tiedon ja ndkemyksen vaimentaminen tyota tehdessa oli kuitenkin
haasteellisinta, erityisesti koska lahdemateriaalia tuntui olevan niukasti. Onnis-
tuin kuitenkin tassa mielestani hyvin ja lopputuloksena onkin omaa nakemystani
osittain kuvastava ja myds sita reippaasti laajentanut kokonaisuus. Omaa aantani

kuuluu eniten yhteenveto-luvun alussa seka tarkistuslistassa (Liite 2).

Koen, ettad tastd tyotd on konkreettista hoytya teatterikentalla toimiville tuottajille,
tyoskentelivat he sitten vapaalla kentalld, VOS-teatterissa, kiertueella tai kivijal-
kateatterissa. Esittdmani hyvat kaytanteet ovat sovellettavissa esitysten tuotta-
miseen yleisesti, irrotettuina kiertue- ja lastenteatterin viitekehyksesta. Liiketalou-
delliset ja tehokkaan tuotannon lainalaisuudet patevat yhta lailla pienin s&vyeroin

kaikissa esittdvan taiteen muodoissa.
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5.3 Tulevaisuus ja jatkotoimenpiteet

TEKIJA-hankkeeseen tutustuminen lahemmin oli silmia avaava kokemus. Mie-
lestani kiertuetoiminnan mahdollistamisen keinoja tulisi tutkia vielakin laajemmin.
Liséksi erilaisten yhteistuotantojen malleja tulisi pilotoida ja pilottien pohjalta muo-
toilla valmiita yhteistuotantomalleja ammattikentan kayttoon tyokaluiksi.

Kulttuurin alalla ei tunnu millaan taholla olevan resursseja ydintoiminnan pyorit-
tamisen ohella. Resurssipulan valittamisen sijaan fokus olisi mielestani siirrettava
tilannetta huojentavien ratkaisuiden luomiseen: Olisi aika luoda yhteistoiminnalli-
nen tyokulttuuri Kilpailevan tilalle. Lisaksi teatteri- ja orkesterilain alaiset valtion-
osuus-rahoitukset voisivat olla tehokkaammassa kaytdssa jossain muussa muo-

dossa, esimerkiksi kiertue- ja yhteistuotantotukena.

Tama kaikki yhtenaistaisi Suomen kahtia jakautunutta teatterikenttaa ja loisi par-
haimmillaan terveen, uusiutuvan ja alati kehittyvan teatteritaiteen yhteistyover-
koston. Yhteistyon laajentamisen kautta mahdollistettaisiin myos teatterin saavu-
tettavuus vahavaraisten ja logistisesti haastavien kohderyhmien kohdalla.
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LITTEET

Liite 1: Haastattelujen kysymykset

Nimi ja asema organisaatiossa

- Historia teatterin parissa (lyhyesti) ja lyhyt esittely organisaatiosta ja sen
toiminnasta

- Mika on juuri teidan organisaationne toiminnan vahvuus, miksi? Mihin yri-
tyksen toiminta perustuu?

Tuotantoprosessi
- Kuinka paljon ennen harjoitusten alkamista on hyva aloittaa tuotantopro-
sessi? Markkinointi, myynti, rahoitusten hakeminen yms.
Maarittele
- Kiertueteatteri vs. perusteatteri, lastenteatteri, teatterituottaminen
Asiakkaat ja myyntityo
- Mika on tarkeinta asiakasta lahestyttdessa myyntimielessa?
o Mitd kautta otat yhteytta?

- Mitka tahot ovat mielestasi otollisimpia asiakkaita kiertue/lastenteatte-
rille? Missa vaiheessa / kuinka paljon aikaisemmin on hyva aloittaa
myynti eri tahoille?

- Minkélainen paketti asiakkaalle on hyva tarjota? Kuinka paljon ennakko-
tyota on tarpeellista tehda? Mita hyva paketti pitaa sisalladn?

Kiertueen rakentaminen
- Miten kiertue kannattaa rakentaa?
Hintaluokittelu

- Liikkuva vai kiinte& hinnoittelu? Onko muita tapoja? Voiko naita yhdis-

taa?
Tyonjako
- Miten ohjaajan ja tuottajan tyot eroavat teatterissa toisistaan?

- Tuottajan kolme tarkeintd ominaisuutta?

Liite 2: Kiertueteatterin tuottajan tarkistuslista (alk. seuraava sivu)



Kiertueteatterin tuottajan
tarkistuslista

AIHEALUEET

Teatteriorganisaation toimintamallien
muodostaminen, tuotantoprosessin aikataulu,
asiakaskontakti ja myyntityo, kiertuetuotanto, tuottajan tyonkuva ja rooli

Toimintamallit
Henkiloston resurssit

Teatterin henkilokunnan resurssien kartoitus
« Kokemus
* Erityistaidot
* Verkostot
* Kiinnostuksen kohteet

Toimintamallin perusteita
Vahva henk. koht. kokemuspohja, radikaali avaus, tunnettu henkilo- tai
tuotebrandi, niche-tuote tai -kohderyhma, laaja tuotevalikoima vs. yksi tuote
kerrallaan, teatterin soveltava kaytto, yleisotyo, asiakaspalvelunakemys,
toiminnan hankkeistaminen, liiketaloudellinen nakemys, kantaesitykset,
ydintuotetta ymparoiva oheistoiminta, kiertue-esitykset / vierailut vs.
kivijalkatoiminta, yhteistuotannot, selkea teema tai tyylilaji

Mieti myos mita tama
tarkoittaa konkreettisesti!



* Esitys myyty lahelle kipurajaa
» Seuraavan tuotannon suunnittelun aloitus
» Kiinteiden esityssopimusten solmiminen
» Esityssarjojen myynti asiakkaille
» Esityskauden aikaisen markkinoinnin suunnittelu
« K&siohjelman suunnittelu
» Sponsorihankinta
* Tiedotteen luominen
- Sujuva ja kattava teksti, kuvituskuvat, yhteystiedot
* Median kontaktointi
- Radio, TV, lehdistd, paikallisjulkaisut, blogit ym.
* Hankinnat

Harjoituskauden
alussa

* Virallisten markkinointikuvien ottaminen

2 * Toisen markkinointikirje-sahkdpostiaallon lahettaminen lopul-

® lisilla kuvilla ja muilla tiedoilla

= + Lehdistbtilaisuus

% * Kasiohjelman painaminen

g - Informatiivinen, visuaalinen, tyéryhman ja teoksen

1 esitteleva, teemoja avaava, mielenkiintoinen ja lisaarvoa
antava

g » Esityskauden markkinointisuunnitelman toteuttaminen

% * Tekijéiden osalliastaminen markkinointiin

= - Behind the scenes -materiaalia, kiertuepaikkakuntiin

f, littyvaa sisaltoa, kuvia ja videoita, saatuja kommentteja

> g

s * Budijetin seuranta

7 i .

] * Lisamyynti

+ Myyntityo, promootiot, toimistotyot, kehittamistyot, ta-
loushallinto, projektinhallinta ja koordinointi, yhteistyo-
kumppaneiden yhteydenpito ym. organisaatiokohtaiset tyot
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* Sponsorihankinta
* Tiedotteen luominen
- Sujuva ja kattava teksti, kuvituskuvat, yhteystiedot
* Median kontaktointi
- Radio, TV, lehdistd, paikallisjulkaisut, blogit ym.
* Hankinnat

Harjoituskauden
alussa

* Virallisten markkinointikuvien ottaminen

® * Toisen markkinointikirje-sahkdpostiaallon lahettaminen lopul-

® lisilla kuvilla ja muilla tiedoilla

& + Lehdistbtilaisuus

E » K&siohjelman painaminen

z’ - Informatiivinen, visuaalinen, tyéryhman ja teoksen

u esitteleva, teemoja avaava, mielenkiintoinen ja liséarvoa
antava

g » Esityskauden markkinointisuunnitelman toteuttaminen

.g * Tekijoiden osalliastaminen markkinointiin

% - Behind the scenes -materiaalia, kiertuepaikkakuntiin

ﬁ littyvaa sisaltoa, kuvia ja videoita, saatuja kommentteja

;l? * Budjetin seuranta

u“j * Lisamyynti

+ Myyntityo, promootiot, toimistotyot, kehittamistyot, ta-
loushallinto, projektinhallinta ja koordinointi, yhteistyo-
kumppaneiden yhteydenpito ym. organisaatiokohtaiset tyot



Teatteriorganisaation toimintamallien muodostaminen, tuotantoprosessin
aikataulu, asiakaskontakti ja myyntityo,
kiertuetuotanto, tuottajan tyonkuva ja rooli

Asiakastietokanta

Asiakkaiden luokittelu

* Alueittain

 Rahoitusmallin mukaan

* Organisaatiomallin mukaan

* Asiakashistorian mukaan

* Asiakkaan kohderyhmien mukaan

Alueittain jaettaessa otettava huomioon
» Jokaisesta maakunnasta muutama yhteystieto
» Suurimpien asukaskeskittymien kattaminen
* Eri alueille tehtyjen kiertueiden ajankohdat
- Mihin on myyty vastikaan ja minne ei pitkaan aikaan

Asiakastietokannassa olevat tiedot
* Kontaktihistoria
- Paivamaarat, kontaktin muoto ja myyjan nimi
* Kontaktihenkilon nimi, yhteystiedot ja asema
* Tilaushistoria
- Mita myyty, kuinka paljon, mihin hintaan
* Muuta oleellista tietoa
- Osoitetut kiinnostukset, kontaktikiellot, lisatilaukset jne.

Otollisia asiakaskohteita

MLL, hyvantekevaisyysjarjestot, kulttuuriyhdistykset ja -saatiot,
yritysten virkistyspaivat ja pikkujoulut, valtion tukemat taide- ja koululaitokset,
hoitokodit, festivaalit, tapahtumat, esittavan taiteen klubit, yksityishenkiloiden

juhlat, Lions Clubit/Rotaryt seka muut esityksen kanssa
kohderyhman/teeman/intressin jakavat tahot



Myyntipaketti

* Esityksen sisalto ja kasiteltava aihepiiri tai teema selkeasti ja lyhyesti
* Asiakassegmentille yksilOity tarve esille tuotun ja siihen tarjottu ratkaisu
* Selkea yksiselitteinen hinta
* Visuaalinen arsyke - Videot, kuvat, grafiikka, siisti ulkoasu
* Auditiivinen arsyke - Tunnusmusiikki, aaniefektit (sahkoinen materiaali)
* Tuntoaistin arsyke - Laadukkaan tuntuista materiaalia (fyysinen materiaali)
* Tunnetut henkilo- ja tuotebrandit
* Tarkkaan maaritellyt asiakkaalta odotettavat edellytykset
- Tarvittava tekniikka, esitystilan kriteerit, purku- ja pystytysaika
* Myynnin aikaikkuna, eli vaihtoehdot joihin esitys on mahdollista jarjestaa
* Selkea ja yksinkertainen sopimusmenettely
* Kuvaus esitysprosessista kaytannossa tilaamisesta esityksen loppuun asti

Asiakaskontakti

Ennen kontaktia

* Asiakkaan taustojen selvitys
- Kontaktihenkilon asema ja paatosvalta, asiakkaan tilaushistoria ja
kulttuuripalveluiden kayttoaste, tarpeet, arvot,
toiminta- ja organisaatiomalli, rahoitusmalli, vallitseva tyokulttuuri ja
hierarkia, aikataulut ja paatoksenteon sykli, mahdolliset esiintymispaikat

* Tarjottavan tuotevalikoiman valitseminen

* Myyntipuheen tiivistaminen pariin virkkeeseen

* Selkean myyntipohjan ja myyntipaketin toimittaminen myyjalle

* Yksiselitteisten myyntiargumenttien muotoileminen

 Myyjan perehdyttaminen tarjottaviin palveluihin seka palveluntarjoajaan

Kontaktin aikana

* Asiakkaalle sopivan hetken varmistaminen

* Myyjan energian positiivisuus ja sopivuus asiakkaalle

* Asiakkaan kohtaaminen ensin ihmisena, sitten asiakkaana
* Eri tuotteiden tarjoaminen yhtena pakettina

* Lisamyynnin tekeminen

* Kieltaytyessa perustelujen kysyminen



Kontaktin jalkeen
« Kontaktin aikana tehtyjen lupausten lunastaminen
- Asiaan palataan luvattuna aikana, pyydetty myyntimateriaali
postitetaan ensi tilassa jne.
* Tilausvahvistuksen lahettaminen ja kuittaamisen pyytaminen
* Tilauksesta kiittaminen
« Palautelomakkeen lahettaminen
» Esityskauden kuulumisista tiedottaminen
« Kiitoskortin tai -postin lahettaminen vuoden lopussa

Teatteriorganisaation toimintamallien muodostaminen,
tuotantoprosessin aikataulu, asiakaskontakti ja myyntityo,
kiertuetuotanto, tuottajan tyonkuva ja rooli

Kiertueen muodostaminen

Kaukaa saatu yksittainen tilaus
* [Imoita asiakkaalle alustava ok ja lupaa vahvistaa myohemmin
- limoita hinta seka yksittaiselle esitykselle etta
toteutuneen kiertueen esitykelle
* Pyri myymaan sarja esityksia samalle taholle tai tahon verkostoille
* Osallista asiakas tarjoamaan esityksia eteenpain omille verkostoilleen
- Asiakas saa kiertueen muodostuessa myos itse esityksen halvemmalla
» Tarkista budjetissa maaritelty kustannustehokkuden raja ja pyri myymaan
vahintaan kipurajan saavuttamisen verran esityksia (esim. 4-10/vko)
» Tarkista liikkuvuuskulujen budjetointi muiden kulujen paalle
- Muista sisallyttaa paivarahat, matkakulut seka majoituskustannukset
« Kontaktoi matkan varrelle ja alustavan tilauksen lahialueelle asettuvat tahot
- Pohdi myo0s vaihtoehtoisia kiertuereitteja suorimman sijasta
 Tasmamyy kiertue - mahdollisimman monta esitysta, mahdollisimman lahelle
toisiaan, mahdollisimman tiiviisti
« Jata nayttelijGille sovittu maara palautumisaikaa
« Varaa siirtymisiin muutama tunti iimaa yllattavien kaanteiden varalta
* Paivita asiakasrekisteria kontaktien ja tilausten mukaan



Teatteriorganisaation toimintamallien muodostaminen,
tuotantoprosessin aikataulu, asiakaskontakti ja myyntityo,
kiertuetuotanto, tuottajan tyonkuva ja rooli

Roolien maarittely - mita teatteri tarvitsee?

* Luova tuottaja, tuotantopaallikko, teatterinjohtaja, markkinointivastaava,
tekninen tuottaja, teatterisihteeri, talouspaallikko, ohjaajan assistentti,
jarjestaja, myyja, projektikoordinaattori - mitéa muuta?

» Valittujen roolien sisaltamien tyotehtavien maarittely seka ajan resursointi

Tuottajan valta ja vastuut - mita tuottaja tarvitsee?

* Tuottajan tiedottaminen vallasta ja vastuista - vallan ja vastuun konkretisointi
* Mika on riittavaa, tarpeellista, toivottavaa tai kehittavaa tyota

* Kuuluuko ydintyon lisaksi organisaation kehittaminen tyonkuvaan?

Onko sita varten resursoitu aikaa?

* Palkkauksen, aikaresurssien ja tydomaaran tasapaino

Perehdyttaminen - mitd molemmat tarvitsevat?
» Teatteriorganisaation perehtyminen tuottajan tyonkuvaan
- Tarvitaanko ylipaataan tuottajaa vai jotakin muuta?
* Tuottajan perehdyttaminen organisaatioon ohjatusti
* Tuottajan kiertueosaamisen varmistaminen ja mahdollinen perehdyttaminen
« Teatterin toimintamallien ja tyokulttuurin selventaminen
* Tuottajan omien intressien ja vahvuuksien kartoittaminen




