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Citat serie, del 1.

”...but most of all you've got to love art!”

- Anonym, Berlin 2015.
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FORORD

Min resa som galleriassistent borjade redan 1 februari 2014, da jag borjade praktisera
hos Galleria Contempo 1 Helsingfors. D& trodde jag dnnu att det skulle vara min sista
praktik 1 yrkeshdgskolan Arcada, men det jag da dnnu inte visste var att ett ar senare
skulle jag samla ihop mitt pick och pack och flytta till en helt ny stad i ett helt nytt land
for att praktisera pd ett annat galleri. Landet blev Tyskland. Staden blev Berlin och gal-
leriet var Showroom Berliini. Den 29 mars 2015, klev jag av flyget 1 mitt nya land. Min

tid som galleri assistent fick en fortséttning.

Frén min tid hos Galleria Contempo och Showroom Berliini har jag lart mig en del om
galleriverksamhet, och jag har 1 forsta hand sett utmaningarna ett galleri moter 1 dag.
Redan under min praktiktid hos Galleria Contempo visste jag att &mnet till mitt exa-
mensarbete skulle tangera galleriverksamhet pa nigot sétt. Forskningsfragan har dock
levt en hel del sedan hosten 2014. Men 1 somriga Berlin fick detta examensarbete éntli-

gen en borjan.
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1 INLEDNING

Kénnetecknande for visuella konstmarknaden &dr produkternas immateriella virde, som
skapas genom samverkan mellan aktorer. Utover relationer och nitverk som innehar den
centrala rollen, ligger fokus pa information och kunskap och dessa faktorer gor nutids-
konstmarknaden véldigt intressant att studera och undersoka (jfr Jyrdma 2010a s. 723).
Att foretag har nytta av ndtverkandet och att konstbranschen fungerar med kontakter &r
inga nya upplysningar, men hur pdverkar nétverken internationaliseringsprocessen for

ett konstgalleri?

I detta examensarbete kommer jag att undersdka hur nitverken kan paverka internation-
aliseringsprocessen for ett konstgalleri, och hur man kan anvénda sig av foretagsnitver-
ken for att underlitta sin verksamhet och sin internationalisering. Att skapa kontakter &r
inte nddvindigtvis den svara biten, utan att kunna upprétthélla de kontakter som man

tidigare knutit kan vara en stor utmaning for manga.

Forskning visar att med samarbete kan man uppné en del fordelar och resurser. De sma
foretagen som slagit ihop sina krafter har slutligen blivit en konkurrenskraftig kombi-
nation, och enligt Alasaarela har de smé foretagen dven fatt en mojlighet att tavla med
de storre foretagen. Enligt Alasaarela kan det ocksd vara en av orsakerna till att nitver-
kandet har blivit ett vidsentligt fenomen bland smé& och medelstora foretag (Alasaarela

1998as.9).

Annukka Jyrdaméd och Teemu Ylikoski diskuterar i sin undersdkning ocksd vikten av
rykte och trovirdighet i intrddet av ett ndtverk pa just den europeiska konstmarknaden
(Jyrdamd 2011a s. 1). D4 man bildar en relation mellan parterna ar personlig kontakt vil-
digt viktig, speciellt pd en marknad som dr sa osdker som konstmarknaden é&r, och dér
relationerna fortfarande bygger pa vénskap och tillit. Men hurdan inverkan har nitver-

ken egentligen pé en ostabil marknad som konstmarknaden?
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1.1 Syfte och malsattning

Malséttningen med detta examensarbete ar att f4& mera kunskap om hurdan inverkan
ndtverket har pa internationaliseringsprocessen for konstgallerier. For att utreda 1 fragan,
kommer jag att studera och undersdka galleriet Showroom Berliini. Genom att under-
sOka galleriet Showroom Berliini forsoker jag ta reda pa hur ett finlindskt galleri tar
stéllning till ndtverkandet utanfoér Finland, och hur galleriets redan etablerade kontakter

har paverkat galleriets internationaliseringsprocess.

Med resultatet hoppas jag kunna ge rdd at andra gallerier om hur man kan utnyttja fore-
tagsndtverk for att underldtta sin internationaliseringsprocess, och hur de kan utnyttja

sina kontakter for att utveckla sin verksambhet.

Malséttningen med detta arbete &r att visa fordelarna med nétverk och med att ndtverka
for ett konstgalleri som Showroom Berliini. Jag hoppas att dven andra unga gallerier
som forsoker etablera sig internationellt kan dra nytta och ha hjdlp av detta examensar-

bete for att kunna utveckla sin verksamhet inom konstbranschen.

For att svara pé syftet for detta examensarbete har jag kommit fram till f6ljande forsk-

ningsfragor:

« Hurdan inverkan har nitverket pa internationaliseringsprocessen for ett galleri?

» Hur kan gallerier anvinda sig av ndtverk for att underlétta sin verksamhet?

« Vilken roll har rykte och trovirdighet d4 man skapar kontakter i konstmark-

naden?
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1.2 Avgransning

Natverk har mestadels undersokts av foretagsvirlden, och pa grund av att det kan vara
svért att skilja forhéllandet mellan ett socialt ndtverk och ett foretagsndtverk har jag valt
att borja mitt examensarbete med att forklara begreppet nitverk, och sedan behandla de
tva delgrupperna som nitverk oftast blir indelade i. Delgrupperna ér sociala natverk och
foretagsndtverk. Varfor jag anser att det ar viktigt att inkludera bade sociala - och fore-
tags ndtverk 1 detta examensarbete, dr for att jag anser att kultur- och konstbranschen
paverkas starkt av de sociala kontakterna, men man skall inte gldémma bort foretagsa-

spekten som dven finns i1 konstbranschen.

Vasilchenko och Morrish beskriver hur det kan vara svért att skilja forhdllandet mellan
ett socialt ndtverk och ett foretagsnitverk pa grund av att ménniskan grundar och tar
hand om relationerna i bada nétverken (Vasilchenko 2011a s.90). P4 grund av att grin-
sen mellan ett- socialt- och foretagsnitverk kan vara svér att definiera diskuteras bada

natverken 1 detta examensarbete.

1.3 Metod och material

I detta examensarbete anvinder jag mig av metoden kvalitativ fallstudie. Jag granskar
hur galleriet Showroom Berliini tar stdllning till ndtverk, och hur galleriets egna nétverk
har pdverkat deras verksamhet. Fallstudie delen baserar sig pd intervjuer med personer
som jag anser hade en stor inverkan pa galleriet under min tid ddr. Genom intervjuerna i
detta examensarbete anvinder jag mig dven av mina observationer, praktikdagbocker

och erfarenheter frdn min tid som galleriassistent vid Showroom Berliini.
Varfor jag valt en kvalitativ fallstudie som forskningsmetod, dr for att jag ansdg att en

kvalitativ fallstudie var den lampligaste forskningsmetoden for detta examensarbete

med tanke pé forskningsfragorna.

11 Emma Huldén



Merriam beskriver en kvalitativ fallstudies syfte som att forstd inneborden av en viss
foreteelse eller upplevelse, och som en strivan efter att forstd hur alla delar samverkar
for att bilda en helhet (Merriam 1988a s. 30). Det har ocksa diskuterats att en fallstudie
med enbart ett objekt dr en 1dmplig metod for att undersoka i nitverk. Att objektivt be-
skriva moderna foretagsnitverk och ldra av deras natur, hantering och evolution &r en
vialdigt kridvande uppgift och dirfor anses ett fallstudieobjekt ofta som den enda 16s-

ningen (Halinen 2005a s. 1291).

Som litteratur i teoridelen har jag haft nytta av litteratur om foretagsamhet och mark-
nadsforing med fokus pa relationer och nétverksstrategier. I detta examensarbete har jag
aven tagit stod av forskning om nétverken pa den moderna konstmarknaden som t.ex.
Marketing contemporary visual art av Annukka Jyrimid och Anne Ayviri (2010).
Jyrimi och Ayviri anviinde sig av nitverksteorier som #r vanliga i foretagsvirlden, men
som de ansdg vara lampliga teorier dven for att forklara nitverken pa konstmarknaden.
Dessa studier ldg som grund till motivet varfor jag valde att anvénda foretags inriktade

natverksteorier 1 detta examensarbete.

Det har gjorts farre undersokningar kring foretagsaspekten pd den visuella konstmark-
naden, dn vad det gjorts om sjdlva konstndrerna eller studier av marknadsanalysen
(Jyrdmé 2010). Detta beror sdkert pa att ord som marknadsféring, branding och kom-

mersialism fortfarande anses tabu i konstvérlden. (Sjoberg 2010a s.9)

1.4 Begreppsdefinitioner

Nitverk: En grupp av médnniskor som utbyter information och kontakter for profession-

ella eller sociala &ndaméal (Oxford University press).

Sociala nitverk: Ett ndtverk av sociala interaktioner och personliga relationer (Oxford
University press). I de flesta analyser om sociala nitverk betonar man kopplingarna till

familj, vénner, arbetskamrater och grannar. (Christakis 2009a s. 31)
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Foretagsniitverk: Foretagsnitverken innefattar oftast ndgon slags ekonomisk transakt-

ion. (Vasilchenko 2011a s. 90)

Socialt kapital: De resurser som finns tillgéngliga for aktorer 1 ett natverk. (Kontinen

2011as.3)

Dyad: En relation mellan tva aktorer 1 ett ndtverk. (Axelsson 2012a s.261)

Triad: D4 man adderar en relation, en aktdr, till den ursprungliga dyaden, uppstar en

triad. En triad &r det minsta tinkbara natverket. (Axelsson 2012 a s. 261)

Internationalisering: existerar, forekommer eller bedrivs mellan nationer. (Oxford

University press)

THE ARGE TR

Figur 2. Juhani Koivumdkis video-installation The Apostle & The Faith. Showroom
Berliini, 2015.
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Citat serie, del 2.

”Ma haluun vaan parantaa mailmaa”

- Anonym, Helsingfors 2014.
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2 BAKGRUND OCH TEORI

2.1 Natverk

Forhallandena 1 foretagsvérlden har dndrat drastiskt sedan man fick de forsta signalerna
om ndtverkens uppkomst i den industriella marknadsféringen 1 bérjan pa 1980-talet.
(Halinen & Tornroos). Fastidn foretagsnédtverken har existerat lange, har det uppkommit
en snabb tillvixt i médngden nétverk, samt deras form och komplexitet. Betydelsen av
kunskap, teknologiska innovationer, konkurrenskrafter, globalisation och tillgdnglighet
av information har drivit fordndringen 1 affarsférhallanden. Hannu Pirnes skriver 1 sitt
verk “verkosto-ylivoimaa” att ndtverken fungerar béttre 1 en kunskapsrik miljo (Pirnes
2002a s.9). I dagens ldge sidgs det ocksa att formagan att natverka ar foretagens grund-

kompetens och entreprenodrernas viktigaste kunskap (Alasaarela 1998a s. 9).

Natverken kan beskrivas pa ménga sitt, men generellt anser man att ett nitverk bestar
av en uppséttning aktdrer som &r forenade av ndgon slags relation, och kan i stora drag
bli kategoriserad 1 sociala nitverk och foretagsnétverk. Sociala nédtverk éar de forhéllan-
den som baserar sig pa personliga relationer, da foretagsnitverken oftast innefattar né-
gon slags ekonomisk transaktion. (Vasilchenko 2011a s.90). Bada nédtverken kommer att

diskuteras mera ingdende senare i detta examensarbete.

Med begreppet nitverk syftar man pa olika former av samarbete mellan organisationer
och foretag, 1 vilket flera olika aktdrer kan delta. Samarbetsaktorerna kan besta av andra
foretag eller organisationer men ocksé av andra aktorer. Hur intensivt samarbetet dr va-
riera allt frdn en mera frivillig basis till ett mera strikt definierat forhéllande med regler
(Pirnes 2002a s.7). Det vill séga att de olika aktorerna 1 ett ndtverk kan vara samman-
kopplade genom olika typer av bindningar; till exempel kan de vara sociala, tekniska,

juridiska eller ekonomiska (Axelsson 2012a s. 264-265).

Motivet for att nidtverka och forena sig med andra foretag, dr antingen strdvan att oka
kunskap, forbéttra sin totala ekonomi eller att fa en battre konkurrenskraft tillsammans
an man skulle kunna uppna ensam. Behovet av att ndtverka finns inte bara hos sma och

medelstora foretag, utan behovet finns hos foretag 1 alla storlekar inom alla sektorer.
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Genom att sla samman sina olika foretags kunskaper och kompetenser till en virde-
kedja, har man en mdjlighet att bygga ett konkurrenskraftigt system (Pirnes 2002a s.6).
En annan fordel med att bilda ett ndtverk éar, att varje aktor 1 ett ndtverk kan fokusera pa

sina styrkor, och sedan utveckla sina kunskaper med alla resurser (Viitala 2011 s. 184).

Terminologi och strukturer i nétverk

For att kunna analysera och forsta nétverk som ett system, dr det viktigt att behirska de

olika begrepp som anvinds d4 man beskriver nitverk.

D& man talar om nétverk forekommer oftast begrepp som dyad och triad. Med dyad
menar man en relation mellan tvé parter (Axelsson 2012a s.261) Christakis och Fowler
visualiserade dyaden som en relation mellan man och hustru (Christakis 2009a s.6). Da
man adderar en relation, en aktor, till en dyad uppstar en konstellation som kallas en

triad. En triad dr det minsta tdnkbara nédtverket (Axelsson 2012a s. 261).

/ (" Actor Nﬁ’i Acor  ——g |

= Focal actoes . Ohther actors

Figur 3, modifierad fran Halinen & Tornroos (2003), bilden beskriver ett nditverks for-
hdllande fran ett dyadperspektiv.
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En enkel indelning i strukturen av nétverk gir mellan hért och 16st strukturerade nét-
verk. I hért strukturerade nitverk &r rollfordelningen tydlig, aktiviteterna fastldnkade till
varandra och resurs kopplingarna starka. Lost strukturerade nitverk dr motsatsen. Andra

variabler som karaktériserar natverk &r tithet, hierarki och tyngd.

Med Tdthet avses att man madter relationer 1 forhallande till det potentiella antalet relat-
ioner inom en viss grupp av aktorer. Om alla har kontakt med alla dr nédtverket mycket
tatt. Med hierarki 1 ett ndtverk menar man helt enkelt att vissa aktorer har storre for-
maga att pdverka dn andra. Man kan ocksd séga att ett hierarkiskt nétverk ar baserat pa
osynligt ledarskap. Med #yngd beskriver man sen igen skillnaden mellan tunga och létta

nitverk. Tunga nétverk dr mer trogrorliga. (Axelsson 2012a 5.261)

2.2 Foretagsnatverk

“Att ha de rdtta kontakterna har alltid av praktiker framhadallits som A och O i affirs-
verksamhet.” - Axelsson & Agndal 2012 5.283

Foretagsnitverken ar viktiga for foretagen pa grund av externa resurser och nya nét-
verkspartner. De ses ofta som forenade relationer, som ér paverkade av olika geogra-
fiska, sociala, politiska och teknologiska situationer. Marknadsstrukturen har ocksa en
inverkan pa foretagsnatverken. Darfor sdgs det att varje natverk ar unikt och paverkat av

olika sammanhang. (Halinen 2005a s. 1285)

For att lattare beskriva foretagsnétverk gors ofta en indelning. Indelningen bestéar di av
entreprendriella ndtverk (entrepreneurial networks) och industriella ndtverk (industrial

networks). (Jyrdma 2010a s.726)

Den industriella ndtverksmodellen dr en mycket vilkidnd néatverksstrategi och den har
dominerat forskningen under det senaste decenniet. Industriella natverk kan definieras
som ett ndtverk av relationer mellan foretag, och tanken bakom denna modell &r att det

finns olika aktorer 1 det industriella systemet som har kontroll 6ver vissa resurser och
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utfor olika aktiviteter. I de industriella nidtverken sker aktiviteter som produktions-, dis-

tributions- och utbytesaktiviteter. (Axelsson 2012 s. 264)

Enligt den entreprendriella ndtverksstrategin har ett ndtverk en central figur, en aktor.
Denna aktor kan vara antingen en individ eller en organisation. Men det &r individen
som dr bakom uppkomsten av organisationernas nétverk, och det dr individen som dri-
ver ndtverken. Darfor kan det vara svart att skilja forhdllandet mellan ett socialt niatverk
och ett foretagsnétverk, pa grund av att manniskan grundar och tar hand om relationerna

(Vasilchenko 2011a s.90)

2.3 Sociala natverk

I de flesta analyser om sociala nédtverk betonar man kopplingarna till familj, vénner, ar-
betskamrater och grannar skriver Nicholas A. Christakis och James H. Fowler i sin bok
Connected (Christakis 2009a s. 31). Med sociala ndtverk avses att personer kdnner
varandra och har sympati for varandra. (Axelsson 2012 s. 257) Varje individs sociala
nitverk baserar sig pd personliga relationer. Relationerna kan anvéndas pa olika sétt for
att forbéttra eller utveckla foretagsnitverk dér individen tar del. Dessa personliga nit-
verk kan, inom véletablerade industriella nédtverk, vara av en "klan" typ struktur. Det
kan gora det svért for en person som saknar en "rétt" bakgrund och kontakter for att bli

accepterad 1 nitverket. (Hakansson 1995as. 17)

Sociala néitverk kan leda till socialt kapital for ett foretag, vilket kan stirka ett foretags
konkurrenskraft. Detta kan 1 sin tur paverka 1 hur lockande ett féretag dr som samar-
betspartner. Forskning visar att foretagets sociala bindningar har en stor effekt pa hur
ndtverket fungerar. Med sociala bindningar menar man hir samarbete mellan foretagen,
som paverkas av den miljon dar man tar strategiska beslut. I en miljé som denna ér fore-

tagarens personliga och sociala nitverk viktig. (Halttunen 2006a s. 160)

Individer 1 foretagsnétverk kan bilda sociala nédtverk, och sociala nédtverk kan bli fore-
tags ndtverk efterhand. (Vasilchenko 20011a s. 96) I sociala nédtverk innefattar interakt-

ionen huvudsakligen av sociala utbyten, men dven utbyte av information kan ta plats.
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Sociala ndtverk kan alltsd ha en inverkan pa affarsverksamheten. Socialt kapital uppstar

frén sociala nitverk, vilket kan anvéndas till nytta for foretaget.

Enligt guanxi metoden som anvéinds inom nétverken i Kina, skall man borja sina affars-
relationer fran sociala forhéllanden i stillet for ett mer ekonomiskt forhallande. 1 vést-
varlden forlitar man sig pé olika juridiska kontrakt for att se till att foretagen respekterar
de olika forhallanden och samarbeten. Medan i1 Kina bygger man upp relationerna forst,
och om man lyckas etablera goda relationen, dd foljer transaktioner. Vad man dven kan
lara sig av denna metod é&r att det kan finnas en del kulturella skillnader i hur man hante-

rar nitverk. (Ellis 2011a s. 19-20)

2.4 Socialt kapital

De resurser som finns tillgéngliga for aktorer 1 ett ndtverk av olika relationer kan kallas
socialt kapital. Detta innebér att de sociala banden mellan individer kan anvidndas f6r en
mingd olika &ndamal som kan leda till fordelar for aktdrer inom nétverket. Enligt Kon-
tinen och Ojala dr det sociala kapitalet den viktigaste faktor som bidrar till konkurrens-
kraftigt framgéng 1 alla typer av foretag, snarare &n vad ekonomiska eller humankapital
gor. Socialt kapital kan definieras som summan av resurser och de potentiella resurser
som &r inbdddad i ndtverk, och som hérror fran natverk som innehas av en individ eller
en social enhet. Social kapital kan alltsa uppsta fran sociala forhdllanden och nétverk.

(Kontinen 2011a s3)

Nick Ellis 1 sin tur beskriver socialt kapital som en resurs baserad pd den individuella
personens forenade 1 sociala strukturer, s& som det personliga ryktet bland kollegorna.
Alla relationer, foretags eller mera socialt orienterade kan potentiellt komma till nytta.

(Ellis 2011a5.137)

Det sociala kapitalet skiljer sig fran andra typer av kapital, sdsom ekonomiska, fysiska,
och humankapital. Det dr en form av kapital som inte ligger 1 en viss plats, utan den &r
forenad 1 stéllet 1 relationer mellan aktorer 1 ett socialt ndtverk. Enligt Kontinen och

Ojala (2011) ar socialt kapital en ldnglivad tillging som kan anvindas for olika dnda-
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mal, och den kan kompensera bristen péa andra typer av kapital. Socialt Kapital kraver
emellertid upprétthdllande och uppmirksamhet. Det maste regelbundet férnyas och be-

kréiftas for att behalla sin effektivitet

Om nitverket &r ett slutet ndtverk kan det begrinsa gruppens tillgdng till ny information
och nya sitt att gora saker, vilket 1 sin tur leder till minskad prestanda for foretaget. Ju
mindre socialt kapital ett foretag har, desto mer exponeras foretaget for opportunistiskt
beteende, och desto svérare blir det att bygga langsiktiga relationer. (Kontinen 2011a s.

3)

2.5 Natverken i internationaliseringsprocessen

Det hivdas att ndtverken ar allmént erkidnd som en viktig aspekt 1 framgéngen av inter-
nationaliseringen, och att de spelar en stor roll 1 strategiska beslut s& som intrdde och val
av marknad. Néatverk kan dven forbdttra mdjligheterna avsevirt for sma foretag att
snabbt undersdka och utnyttja olika moéjligheter, och dirmed forbattra deras konkur-

renskraft och sannolikheten for 6verlevnad forstarks. (Vasilchenko 2011a s. 89-90)

Det dr manga olika faktorer som far ett fOretag att internationalisera sig, och de kan be-
std av proaktiva eller reaktiva motiv. Proaktiva motiv &r baserade pa foretagets intresse i
att anvinda unika kompetenser eller marknadsmdgjligheter, medan reaktiva ofta betyder
att det finns en del press eller ndgon slags hot mot foretaget 1 den inhemska marknaden.
Proaktiva motiv kan till exempel vara onskan att uppna en storre vinst eller tillvéxt, eller
en Onskan av ledningen, eller av en unik produkt. Reaktiva motiv kan 1 sin tur vara tiv-
lingspress, liten och méttad inhemsk marknad, dverproduktion eller odnskade utlindska
order. Faktorer som ofta paverkar finldndska foretag att internationalisera sig &r ofta
bade proaktiva och reaktiva motiv. Orsaker bakom internationalisering kan ockséd for-

klaras med fyra olika faktorer:
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1. Globala faktorer, s& som internationalisering av handel

2. Inhemska marknaden, storlek och ldge &r faktorer som paverkar.

3. Dragningskraften av den internationella marknaden, en stor och 6ppen marknad

lockar manga foretag.

4. Foretagsspecifika fordelar, sdisom mojligheten att specialisera sig.

For att forklara internationaliseringsprocessen har man utvecklat olika teorier om inter-
nationaliseringsprocessen. Tre vil kdnda metoder ar: 1. Teorin som bygger pa de ut-
landska direktinvesteringarna, 2. Internationalisering som en process och 3. Teorin som

betonar vikten av nétverk i internationaliseringen.

Nar foretagen startar sina internationaliseringsprocesser, behdver de stirka sina internat-
ionella nédtverk for att uppna ett framgangsrikt intrdde 1 en marknad. Enligt teorin som
betonar pa vikten av nétverk 1 internationaliseringen (Network school) gor foretagen
detta via sina relationer i1 de inhemska nétverken, for att f nya kontakter och nétverk i
de internationella marknaderna. Utlindska marknaden, eller ingéng till ett nitverk av
foretag kan alltsd vara ett resultat av en “insider” kontakt 1 ett nitverk 1 det specifika
landet. Pa detta sitt dr internationaliseringsprocessen influerad av relationer som foreta-
get utvecklar som en del av sitt ndtverk, och internationaliseringsprocessen utvecklas
snabbare nér ett foretag har ingétt 1 ett ndtverk. Enligt teorin ”Network school”, beror
internationaliseringen pa det ndtverk av relationer som ett foretag har, 1 stéllet for en

foretagsspecifik formén. (Huldén 2015a s. 27)
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Citat serie, del 3.

”Koko taidemaailma on lapeensa kansain-

valista” — Kaj Forsblom, gallerist. 2015.
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3 NATVERK | KONSTBRANSCHEN

Den samtida bildkonstmarknaden kan uppfattas ha en nétverksstruktur bestdende av
olika former av nétverk, med en utgdngspunkt pa sma nét kring ett galleri, till storre,

16sa och internationella natverk.

Olika aktorer har olika uppgifter inom ett ndtverk. Konstnéren &r leverantdren av pro-
dukten, hjértat av hela verksamheten sé att siga. Huvuduppgiften for en gallerimanager,
som 1 minga fall 4r dgaren av galleriet, dr att para thop kopare och samlare med konst-
ndren eller konstverken. Galleriet arbetar ocksd med att legitimera sina artister genom
sina relationer med institutionella aktorer sdsom museer och konstkritiker, och genom
relationer med andra gallerier bygger de upp konstndrens karridr. Olika konstskolor bi-
drar med tips om nya talanger &t galleriet. De storre nédtverksstrukturerna med andra gal-
lerier dr vanligtvis baserad pa en gemensam smak av konst. Genom interaktioner inom

omradet konst, definiera dessa aktorer vad konst dr och vad som &r ”’bra” konst.

Artists

Art
: schools

galleries

Customers

—— Strong relation
---> Weak relation

Figur 5. Bilden beskriver ett galleris ndtverk med svaga och starka relationer. (Bild

modifierad fidn Jyrdmd & Ayvéri 2010a s.724)
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Det méste understrykas att inom konstféltet relationerna ér oftast bade sociala och af-
farsmadssiga till sin natur, och de ofta hdrstammar frn vanskap snarare én rena affars-

grunder.

Man har tidigare forskat 1 ndtverken i samtida konstmarknaden (t.ex. Jyrdma 2010), och
anvint metoder som forklarar fenomen 1 den socioekonomiska vérlden, 1 vilket bade de
ekonomiska och sociala aktiviteterna tas i hdnsyn. De tva metoder som ofta anvénds ar
industriella ndtverk metoden och den institutionella ndtverks metoden. Den institution-
ella metoden betonar de virderingar och normer som ligger till grund for praxis. Den
industriella metoden mgjliggdr analys och upptiackten av olika sammanhang och dess

effekt pa praxis.

Industriella natverk metoden dr huvudsakligen koncentrerad pa foretag, men rollen av
individen har uppmairksammats. I den industriella nédtverk strategin anses strukturerna
mellan aktor och ndtverk vara under stindig fordndring. Denna nitverksmetod ger en
mer dynamisk forhallningsitt, och upplyser relationerna mellan aktorerna och interakt-

ionen dar metoder och deras fordndringar sker (Jyrdmé 210a s. 726)

I den institutionella ndtverk metoden &r var delade forvaltningsmetoder skapas och for-
dndras genom olika isomorfa krafter. Det finns tre typer av krafter som kan identifierasi
denna metod: tvangs isomorfi, mimetiska processer och normativ press. Tvangs iso-
morfism innebdr paverkan av bade formella och informella pétryckningar pa organisat-
ioner av andra organisationer. For det andra kan isomorfism uppstd genom mimetiska
processer. Mimetiska processer uppstar ofta fran osékerhet. Nér ett foretag inte forstar
sin omgivning eller har oklara mél, kan det kopiera modellen pa andra organisationer
inom sitt omrade. En tredje form av isomorfi dr normativ tryck, da paverkas man av
vissa aktorer for att man har gemensam bakgrund eller varderingar. Som till exempel for
att man gatt liknande utbildning, eller har en liknande yrkesbakgrund; interaktion mel-
lan ménniskor frdn samma skola, utbildningsbakgrund, eller branschorganisationer
skapar gemensamma normer och varderingar. Isomorfa krafter 6verlappar ofta varandra

och kan inte klart skiljas &t fran varandra.
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Enligt Jyrimi och Ayviri (Jyrimi 2010a s. 726) kan ingen av “ismerna” ske oberoende
av de enskilda aktorerna; pa grund av att metoderna forekommer alltid 1 sociala sam-

manhang, och detta forstas ockséd av konstgallerierna.

3.1 Vilken roll har ryktet?

Annukka Jyrdma skriver 1 sin forskning (2011) om hur konstmarknaden &r hierarkiskt
uppbyggd enligt rykte och status, och via det skapas olika grupperingar si som elit gal-
leri, kvalitet galleri och andra gallerier. Kvalifikation for eliten &r relaterad till galleriets
rykte samt upplevd legitimation, det vill siga att om andra aktorer uppfattar en som “’se-
r10s”, som att man bidrar med nagot till utvecklingen av konst. Strukturen &r hierarkiskt
endast 1 en symbolisk mening, gallerierna har ingen makt 6ver varandra (Jyrdma 2010a

5. 725).

Natverk kan anvéndas for att bygga legitimation och rykte. Formaga att skapa legitimat-
ion inom ett ndtverk innebdr vanligtvis personliga relationer mellan nyckelaktorerna.
Denna marknadsnérvaro aspekten &r viktigt 1 ndstan alla branscher, men det kan hdvdas
vara ytterst viktigt nir det géller konst ddr hog osdkerhet existerar och dér aktorerna
maste etablera ett gott rykte och legitimation inom omradet for att komma in 1 kdrnan
eller eliten, den internationella konstscenen sa att sdga. Jyrdma fortsitter med att besk-
riva hur gallerister och andra aktorer pé konstféltet skulle aldrig delta 1 aktiviteter med
gallerier de inte hort rekommendationer av, och att tidigare relationer och rykte paver-

kar ens mojlighet att komma in 1 ett nytt nitverk.

Kira Sjoberg (Sjoberg 2010a s. 34) skriver ocksd 1 sin undersdkning om vilken roll rykte
och tillit har 1 den gamla marknaden, 1 synnerhet i de ndtverk som &verskrider sitt egna
lands granser. Sdlj organisationens rykte dr centralt, i samtidskonst och i de nya mark-
naderna har séljorganisationens bréand ett stort inflytande 1 kvalitetsuppfattningen och
véirdet av samtidskonst. Relationer mellan ménniskor ar starkt definierade av vérde av

konst och producerar en konstnérs varumérke ’brind”, sd den nuvarande marknads 16s-
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ning pé investering och finansiering kommer bara att gynna en liten krets - som 1 den

gamla marknaden.

Att kopa konst ér inte nddvéndigt for dverlevnad, vilket dr antagligen anledningen till
att kopet reflekterar sdkerhet och fortroende av rekommendationer frén sin bekantskap

(Sjoberg 2010a s. 34)

3.2 Biennaler och organisationer

Enligt Sari Karttunens undersokning uppstir ett internationellt galleri-forhédllande da
man haller sig nirvarande, och gér till olika vernissage och andra evenemang 1 konst-

viarlden. (Karttunen 2009)

Det finns flera sitt att internationalisera sig pa 1 konstféltet. Nagra vilkénda sitt att &r att
ta del av biennaler och andra konstevenemang som ordnas tiotals per ar, eller sa kan
man ta hjdlp av en organisation som kopplar en ithop med ett visst nidtverk 1 ett visst
land. Hur internet och olika sociala medier har fordndrat synen pa nétverksstrategier

studeras 1 nésta kapitel.

Frame &r en av de 4tta informationscentralen som fungerar i Finland, de har som en
malsattning att stirka den finldndska visuella konstens stdllning. Frame forverkligar
detta genom att framja internationellt samarbete och med att 6ka véixelverkan mellan
finldndska och internationella institutioner och yrkesménniskor inom visuell konst. Or-
ganisationen uppmuntrar kritisk utveckling inom omrédet genom bidrag, besokarpro-
gram och residens, seminarier och foredrag, utstdllnings samarbeten och nétverksplatt-
form. Frame &r dven ansvarig for Finlands deltagande 1 Venedigbiennalen vid sidan av
andra stora internationella konstevenemang. Namnvart dr ocksé att stiftelsen finansieras

av undervisnings- och kulturministeriet. (www.Frame-finland.fi/us)

Frame inledde sin verksamhet ar 1992 som den forsta organisationen som fokuserade pa
internationalisering av bildkonst, d4 drevs organisationens verksamhet under konstaka-

demin. Ar 2012 grundades stiftelsen Frame, som fortsitter med mélsittningen att frimja
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internationalisering av finldndsk nutidskonst.““Viennistd vuoropuheluun, vaikutteista
verkostoihin” Rapporten, som var ett bestillningsarbete av Frame, visar att mdngden av
finlindare som arbetar inom internationalisering av nutidskonst dr en mycket stor och
bred uppsittning. Vid sidan av de traditionella organisationsformerna och verksamhet-
erna har det kommit nya aktorer och nya typer av insatser for internationalisering. Stu-
dien verifierade hur nitverken och samverkan mellan aktorer definierar karaktédren av

internationalisering av samtidskonst. (Karttunen 2016a s.5)

De stora konstevenemang och Biennalerna ér fortfarande en viktig sprangbrdda for en
internationell karridr. Venedigbiennalen anses fortfarande vara konstvirldens storsta
nitverksevenemang (Niiniméki 2015). Vissa Finldndska gallerier som speciellt ligger i
Helsingfprs, som Anhava, Heino och Forsblom tar del av de internationella konstmas-
sorna, som sedan erbjuder dem bredare forsdljnings- och marknadsforingsmojligheter.

(Karttunen 2009)

Frén allra f6rsta borjan insdg Anhava att &ven om den finska konstlivet ar litet, &r
virldens stora. Sa tidigt som pa 90-talet, under recessions aren borjade Ilona Anhava

utforska exportmdjligheter, bygga internationella nédtverk och galleriets rykte.

"Aloitin Tukholman taidemessuilta. Veimme sinne hienon osaston. Neljdind
ensimmdisend vuotena tuli kehuja, mutta ei kauppoja. Vihitellen kiinnostus alkoi
herdtd, ja nykyddn meilld on Ruotsissa hyvd asiakaskunta." — llona anhava 2009

Deltagande 1 de internationella konstméssorna forutsitter dock en ordentlig budget, som
tacker allt frdn hyran, byggandet av avdelningen, boende, transport, forsidkring och
marknadsféring. Aven méten med kopare/samlare maste finansieras av galleriet.

(Kapiainen-Heiskanen 2009)

3.3 Internet & Sociala medier

Hur aktdrerna anpassar sig till varandra i olika nitverk 1 den europeiska konst mark-

naden fordndras pd grund av anvdndningen av ny media. Daremot nya rollen av medier
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tycks inte paverka vikten av personlig kontakt d4 man skapar nya relationer, sirskilt i
denna mycket osdkra marknad dér relationer fortfarande bygger pa fortroende och vin-

skap.

Enligt forskningar ar gallerier mest bendgna att anvénda internet for att skaffa informat-
ion om andra aktorer pd samma marknad, dvs. de anvinder internet for marknadsunder-
sOkningar och konkurrentbevakning. Férutom det sa ser vissa gallerier internet och so-
ciala medier som ett sitt att uppritthalla nuvarande relationer, och som ett effektivt sétt
att sprida information. I den mycket natverks-orienterade marknaden, kan nu dven ett
litet galleri ha ett stort internationellt kontaktnét. Internet har visat sig vara ganska an-
vindbar for ett antal gallerier. Men manga av gallerierna 1 Jyrdmé och Ylikoskis forsk-
ning var ganska ovilliga att anvinda internet for nagot, de sdg inte nya medier som

gynnsam. (Jyrdmé 2011a s.1-7)

Ett intressant fall var man lyckats anvidnda sociala medier till sin fordel, var di skéde-
spelaren Leonardo DiCaprio kopte ett verk via Instagram. Gallery Poulsen som &r base-
rad 1 Képenhamn, postade en bild pé deras installation som var monterad vid New York
puls konstméssan. Verket var science fiction-inspirerade, Nachlass (2015), och gjord av
Brooklyn konstniaren Jean-Pierre Roy. Ett av galleriets anstilld bekriftade uppgifter av

forséljningen:

“Leonardo spotted it on Instagram and bought it over the phone."

- (https://newsartnet.com)

Galleriet Poulsen fick inte bara ett verk salt, utan en hel del synlighet.

Hur gynnsamma nya medier &r kan vil diskuteras?
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Citat serie, del 4.

”Voi myyda, ja voi myyda v***n kalliina, mut

kuhan ei myy sielua”

-Anonym, Helsingfors 2014.
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4 FALLSTUDIE: SHOWROOM BERLIINI

Foljande kapitel gar djupare in pa fallstudie objektet Showroom Berliini. Genom
personliga observationer, och via intervjuer med en av galleriets grundare och med den
tidigare galleri managern, formas en bild pa hur galleriets verksamhet ser ut, samt vilka

nitverk som har paverkat deras internationaliseringsprocess.

I min fallstudie har jag valt att intervjua Hanna Ojamo, som &r en av dom 9 konstnérer
som grundade galleriet, och som var initiativtagare da galleriets verksamhet sattes
igdng. Hanna Ojamo bér fortfarande ansvaret av galleriets bibehdll. Darfor anser jag att
hon kan ge den bésta inblicken 1 galleriets verksamhet och nitverk. Grunderna till varfor
jag valt att intervjua Katri Nykédnen som mitt andra intervjuobjekt, dr att hon jobbade
som galleri manager under samma tid som jag sjdlv praktiserade vid galleriet. Katri
Nykénen har ocksé jobbat som forskare vid universitet inom omrddet management. Jag
anser att hennes kunskap och erfarenhet av amnet nédtverk kan bara vara till fordel 1
denna fallstudie, och via sin kunskap kan hon ge en insyn i hur hon anser att galleriets

nédtverk har paverkat deras verksamhet.

Intervjuerna gjordes separata, och till storsta del via e-post korrespondens. De foljande
stycken 1 denna kapitel baserar sig pa de gjorda intervjuerna med de tvd ovannidmnda

personcrna.

SH(%WROOM

ERLIINI

Figur 9, Galleriet Showroom Berliinis visuella utseende, bild modifierad fran
Showroom Berliinis Facebook sida.
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Figur 10. Bild fran konstndr Juhani Koivumdkis vernissage: The Apostle & The Faith.
Fotograf Emma Huldén. Showroom Berliini 2015.

Figur 11. Affischer som en del av Carl Sebastian Lindbergs marknadsforing infor
utstdllningen “Home and Country”
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4.1 Bakgrund och verksamhet

Galleriet Showroom Berliini grundades av 9 finldndska samtidskonstnérer, och kan
aven kallas ett konstnédrskollektiv. Galleriet 6ppnade sina dorrar 1 augusti 2014 1 Berlin,

bara en stenkast 1 frdn den legendariska Checkpoint Charlie.

Galleriets malsdttning &r att vara en plattform for att frimja och stddja international-
iseringen av konstnérer, och galleriets syfte dr att marknadsfora och stélla ut finskt och
internationellt samtidskonst. Galleriet arrangerar konstutstillningar samt andra evene-
mang, som till exempel evenemang var kuratorer och konstnérer har mojlighet att nat-
verka med varandra. Galleriet tar ingen provision av konstverken som stélls ut, och gal-
leriet stiller ut 1 allménhet bara icke-kommersiellt konst. Showroom Berliini finansieras
genom projektbidrag och arliga sponsoravtal. Galleriet bygger pa virtuell ledning, och
erbjuder ménga praktikplatser arligen, praktikanter kommer framst genom olika EU

program, yrkeshogkskolor och universtitet frdn Helsingfors.

Enligt Hanna Ojamo sa var den huvudsakliga idén att halla organisationens forvaltning
sa latt som mojligt, det betyder att inget foretag eller forening grundades. Enligt Hanna
Ojamo ar detta en mgjlighet 1 framtiden att sékra permanent finansiering. Som grundare
och initiativtagare till kollektivet & Hanna Ojamo ansvarig for galleriets bibehéll, dess-

sutom anlitar hon all personal och gér huvudsakligen alla kontrakt med konstnérerna.

Under Katris Nykénens tid vid galleriet var hennes uppgifter kring marknadsforing, PR,

handledning av praktikanter, organisering av vernissage och andra evenemang.

“I am a phd student and a teacher. I have studied management and always been inte-
rested in arts. I originally went to supervice an exhibition but decided to take on the
challenge to manage the gallery when it was offered. I had worked at the university as a
management researcher before doing this.” — Katri Nykdnen
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Ett av evenemangen som ordnades vid sidan om utstédllningarna varen 2015, var
evenemanget ’Carnival of Poetry”. Syfte med evenemanget var att marknadsfora

galleriet, och att né ut till en storre kundkrets.

CARNIVAL OF POETRY

s SATURDAY 23%*0 MAY AT 8PM
“GALLERY SHOWROOM BERLIINI
CHARLOTTENSTRASSE 95, 2 0G

Figur 12. Flyer layout for evenemanget Carnival of Poetry. Design av Katri Nykdnen.
Berlin 20135.
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Bilder fran evenemanget Carnival of Poetry.

Figur 13. Carl Sebastian Lindbergs video installation Home and Country. Berlin 2015.

Figur 14. Leena Aronen upptrddde med ldtar pa tre olika sprak. Berlin 2015.

Figur 15. Eero Ojala uptrdder med ditt solo-projekt. Berlin 2015.
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4.2 Natverk och internationaliseringsprocess.

Varfor kollektivet Showroom Berliini valde Berlin som stad var de ville starta sin verk-
samhet, var péd grund av att de ansag att Berlin &r ett centrum for bildkonst 1 Europa,
men dven pé grund av att alla 1 kollektivet hade tidigare kontakter 1 staden, des sociala
nitverken skapade lokala kontakter at galleriet beskriver Hanna Ojamo. Det att manga
internationella kuratorer besoker staden paverkade ocksd Showroom Berliinsi intridde
och val av marknad. En del av de redan existerande kontakterna Showroom Berliini
hade i staden var inte enbart sociala nitverk, utan en del av kontakterna var ocksa fore-

tags orienterade.

Enligt Katri Nykénens sé dr de sociala nitverken det viktigaste ndtverken for ett konst-
galleri, och 1 detta fall 1 bAde Berlin och i Finland. Galleriets rykte i de bada stdderna
kan paverka om konstnérer vill presentera sin konst vid galleriet eller inte, och om mén-
niskor vill delta 1 evenemang som galleriet organiserar. Enligt Katri Nykéanen skulle det
ocksa vara till en stor fordel att vara en del av ett nidtverk med de andra gallerierna base-
rade pa samma omrade, hon tycker att de finska och kanske till och med alla de skandi-

naviska gallerierna borde samarbeta mera for att bilda ett téitt ndtverk.

"One finnish gallery is a too small player in Berlin.” — Katri Nykdnen

Nitverk med lokala aktorer ar viktig for mindre foretag. Natverk hjélper till att hitta
publik och vad som foretaget behdver for att bygga en lokal nirvaro. For att 6ka en
kundbas dr det viktigt att ndtverka lokalt. Natverk bor ses som en killa for information

bade nér det géller att fa battre forstaelse for lokala marknader och for att hitta kunder.

Showroom Berliinis nitverk inkluderar lokala museer, internationella kuratorer, in-
hemska och internationella gallerier och bildkonst entusiaster. Hanna Ojamo anser att
konstnérens egna kontakter dr d&ven de viktiga &t ett galleri. Showroom Berliini ar f6r
tillfallet i processen att internationalisera sig genom att anlita flera internationella

konstnérer (2016), och genom denna strategi forvantar galleriet en 6kning 1 deras inter-
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nationella ndtverk. Samarbete med institutioner, storre organisationer och med bade

film- och konst festivaler har varit en del av galleriets nédtverksstrategi fran borjan.

Internet och sociala medier spelar en stor roll 1 galleriets niatverk. Sedan 2014 har galle-
riet arbetat med att utveckla deras e-postlista. De anser att marknadsfora och skicka in-
bjudningar till vernissage ar e-mail ett av de bésta sétten. Projekt och samarbeten med

olika online tidskrifter har varit en viktig del av galleriets marknadsforing, och av vilka

manga dr pagaende dven 2016.

“Social media started to play a bigger and bigger role in the networks. The networks
the gallery had at that time were loose unorganized social networks. The gallery tried to
manage these networks.” — Katri Nykdnen

Katri Nykédnen beskriver konstscenen som mycket internationellt, och att den fungerar
egentligen aldrig enbart lokalt. I ett ndtverk i Finland &r det viktigt att {4 ett gott rykte
for att 14ta tilltalande 4t konstnirer. Aven i ett litet land som Finland hjélper det att ha
bra nétverk och rykte, genom nitverken har man en béttre chans att fa finansiering. I en
stad som Berlin behdvs nitverken for att hitta kunder och for att fa insyn 1 den lokala

konstscenen.

Natverk ar nyckeln till foretagande och speciellt da de géller att driva ett galleri kollek-
tiv. Dessa fardigheter ar bast lart 1 praktiken och det krdver en del bakgrundskunskap
samt taktiska fardigheter for att kunna navigera i det centrala Europeiska konstscenen.
Som har mycket mera konkurrens, med flera hundra evenemang per kvéll 1 motsats till
den finska konstscenen, var det fokuseras enbart pa nagra 6ppningar per vecka, siger

Hanna Ojamo.
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4.3 Framtid

Hanna Ojamo beskriver galleriets framtid som ljus, hon berittar att hon hoppas att fram-
tiden kommer att fyllas med fler och mera framgangsrika evenemang och glada konst-
ndrer. Redan frn borjan har galleriet lyckats skapa en fungerande organisation som at-
traherar publik till galleriets social-medier, och vars evenemang nér ett besdkarantal pa

tusen.

Galleriet kommer att fortsitta sin forsoksperiod pa 3 ér, till slutet av deras hyresavtal 1
juli 2017, och sedan se vad som kommer att ske 1 framtiden. Kanske kommer galleriet
att vidare hyra lokalen vid Checkpoint Charlie, eller s& kommer de kanske upptéicka ett
helt nytt omrade i Berlin. “We go with the flow” Sager Hanna Ojamo da hon talar om

framtiden.

Katri Nykénen sédger i sin tur att galleriet borde utveckla sin nitverksstrategi till en mera

strategisk och aggressiv riktning.

Figur 16. Bild fran Juani Koivumdkis utstdllning: The Apostle & the faith. Fotograf
Leen Aronen. Showroom Berliini 2015.
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5 ANALYS OCH DISKUSSION

Under arbetets lopp visade det sig att ett ndtverk och ett ndtverksstrategi anses som en
sjdlvklarhet inom konstvarlden och speciellt inom galleriverksamheten. Att kunna
nédtverka och uppritthalla dessa kontakter anses som en av de viktigaste kompetensen

for en gallerist.

Ett galleris natverk har en stor inverkan pa galleriets legitimation och dessa natverk kan
anvéndas for att bygga ett gott rykte. Formaga att skapa legitimation inom ett ndtverk
innebér vanligtvis personliga relationer mellan nyckelaktérerna. Denna
marknadsnéirvaro aspekten dr viktigt 1 néstan alla branscher, men det kan hdvdas vara
ytterst viktigt nér det géller konst dir hog osédkerhet existerar och dér aktérerna maste
etablera ett gott rykte och legitimation. Kira Sjobergs teori stoder dven detta

pastdende, hon beskriver 1 sin avhandling om vilken roll rykte och tillit har 1 den gamla
marknaden, 1 synnerhet 1 de ndtverk som Overskrider sitt egna lands grénser. Sélj orga-
nisationens rykte ar centralt 1 samtidskonst och i1 de nya marknaderna har siljorganisat-
ionens brind ett stort inflytande 1 kvalitetsuppfattningen och viardet av samtidskonst.

Detta betyder alltsa att sdljorganisationens rykte paverkar starkt konstnérens karriér.

Det var intressant att hora Katri Nykénens dsikter om hur natverk hjélper till att hitta
publik och skapa en lokal nérvaro. Enligt Nykdnen sa dr det viktigt att natverka lokalt
for att kunna 6ka pa sin kundbas. Natverk bor ses som en kélla for information bade nar
det géller att fa battre forstaelse for lokala marknader och for att hitta nya kunder och
publik. Mina egna observationer som praktikant vid galleriet Showroom Berliini stéder
hennes dsikter om att ett enda galleri ar en for liten aktor 1 en sa stor stad som Berlin.
For att fa en fungerande verksambhet i staden krivs ett téitt natverk. Utbudet pé
konstvernissage och andra evenemag i Berlin dr enormt, och for att kunna konkurrera
med med de redan etablerade gallerierna, ser jag samarbete med de andra finlindska och
skandinaviska gallerierna som en stor mdjlighet. Asikter som kom upp i intervjuerna
och mina egna observationer stdds av Jyrdmi och Ayviris (2010) teori om att samarbete

skapar stabilitet 1 en ostabil marknad.
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Enligt teorier om internationalisering Huldén (2015) tog upp 1 sin avhandling s kan
man dra slutsatser om att galleriet Showroom Berliini hade bade proaktiva och reaktiva
motiv i1 deras internationaliseringsprocess. Vilket enligt Huldén &r vanligt for
finldndska foretag. Nagra av motiven for Showroom Berliinis internationalisering var
unika kompetenser och mojligheter, samt den stora och 6ppna marknade lockade
galleriet till Berlin. Berlins levande kulturutbud och internationella kuratorer som

besoker staden ofta var ndgra av Showroom Berliinis motiv.

Nér det kommer till frigan om hurdan inverkan nétverket har pé
internationaliseringsprocessen av ett galleri, har de social nitverken en viktig roll 1
internationaliseringsprocessen. Gillande Showroom Berliini var de sociala ndtverken ett
av motiven i val av marknad, dessa kontakter skapade lokala kontakter ar galleriet.
Enligt Katri Nykénens sé dr de sociala nitverken det viktigaste nitverken for ett
konstgalleri, och d4 de gidllde Showroom Berliini var ndtverken viktiga 1 bdde den
inhemska samt utldindska marknaden. Galleriets rykte i bdde Finland och Tyskland kan

paverka om konstnérer vill presentera sin konst vid galleriet eller inte.

Till skillnad frén vissa gallerier 1 Jyrdima & Ylikoskis forskning (2011) om anvéndingen
av internet i den europeiska konstmarknaden, sa var galleriet Showroom Berliini valdigt
oppen till internet och sociala medier. Galleriet ansag att sociala medier &r ett ultimat
sdtt att uppréatthalla de redan etablerade kontakterna och ett av de bésta sétten att
marknadsfora sig med. De sag internet dven som ett verktyg for att att skota deras

ledning p4 distans.

Som sjélvkritik 1 till detta examensarbete kunde vara att 1 arbetet anvénde 14ngt teorin
som betonar pa vikten av nitverk 1 internationaliseringen (Network School), for att for-
klara internationaliseringsprocessen. Man kunde ocksé ha anvint ndgon av de tva andra
teorierna, som var teorin som bygger péa de utlindska direktinvesteringar och teorin om

internationalisering som en process.

Som det i intervjuerna kom fram var att fardigheter géllande nétverkand, bést lard 1
praktiken,och det kraver en del bakgrundskunskap samt taktiska fardigheter for att
kunna navigera 1 det centrala Europeiska konstscenen. Kompetenser som krévs for att

nitverka kunde anvidndas som grund till vidare forskning.
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En fraga man kunde &nnu stilla och diskutera vidare dr om konceptet att ndtverka gors
medvetet genom tydliga ndtverks strategier, eller dr niatverkandet bara en sjilvklar del
av konstbranschen? Da det kommer till galleriet showroom Berliini anser jag att
nitverkandet gors relativt medvetet, och det kan resulteras av Hanna Ojamos och Katri
Nykénens kunskap om dmnet och branschen 1 sig, men som Katri Nykénen uttryckte sig

1 intervjun, kunde galleriet gynnas av en mera strategisk och aggressiv niatverks startegi.

Som slutsats vagar jag pastd att natverksstrategier dr definitivt ndgonting som
forekommer och kan anvéndas inom konstbranschen for att framja konstgalleriets
verksambhet, och att den har en inverkan pé intrdde och val av marknad da det géller
internationaliseringsprocessen. Framgéngen med att ndtverka &r starkt beroende pa
storlek och tithet av nitverket. Att skapa ett tatt ndtverk med aktorer i samma
omgivning, kan vara mycket fruktbart, men att skapa ett fungerande nétverk kraver del

kunskaper och taktiska fardigheter.
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BILAGOR

Riktlinjer for intervjuerna:

Questions about networks and networking strategies at Showroom Berliini

Background
1. Could you tell shortly about the company and its background?

2. How did the idea of your gallery get started?

3. Could you tell shortly about your own personal background and your responsibilities
within the company?

Internationalization

4. Which factors do you think affected the entry and selection of the country/city where
you decided to run Showroom Berliini? was there any already established contacts in
the city?

5. If yes, What was the nature of these previous contacts? Where they business or more
social oriented?

6. In what way do you believe that especially small and medium-sized companies can
benefit from networks in their internationalization process?

Networks
7. What kind of international and domestic networks does the company have?

8. What kind of networks have influenced the company and how?

9. What nature does the network relationships have? are they long- or short term,
personal or business?

11. Do you think that a entrepreneur with more networking skills are also more likely to
succeed?

Future of the company
12. What does the future of Showroom Berliini look like?
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