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Aihe opinnaytetyohon syntyi siitd, kun tyoskentelen Tanssin ja Sirkuksen Tiedotuskeskus-
ten yhteisessa kansainvalisessa valittajaportaan kehittdmishankkeessa, Pragma Helsin-
gissa agenttina ja tuottajana. Kaksivuotisen kehittdmishankkeen tavoitteena oli kehittaa ja
luoda tuotanto-, hallinto- ja myyntipalveluita tarjoava valittdjaporrastoimija suomalaisille
esittavan taiteen ammattilaisryhmille. Kehittamishanke on suunnattu sirkuksen ja tanssin
valittajaportaan kehittdmistyohon. Tama opinnaytetyd on tehty toimeksiantona Tanssin
Tiedotuskeskukselle.

Opinnaytetyon tavoitteena on tuottaa esitysmyynnin prosessikuvaus Pragma Helsingille.
Agent-palvelutuote on suunniteltu esittdvan taiteen repertuaariteosmyynnin tarpeisiin. Li-
saksi tavoitteena on saada nakyvaksi b2b-myyntiin seka esittavan taiteeseen liittyva sub-
stanssiosaaminen, tuottaa materiaalia tydhon perehdyttamisen, myynnin kehittamisen ja -
johtamisen tueksi.

Tyon teoreettisessa osuudessa kasitellaan muun muassa sita, mita tarkoitetaan valittaja-
portaalla, seka millaisia erilaisia rooleja valittajaportaassa toimii. Naiden jalkeen maaritel-
1&dan, mikd on luovan alan agentuuritoimija, mitd agentti tekee sekd millaista osaamista ha-
nelta vaaditaan. Teoreettisen osuuden kirjallisuus koostuu luovan alan julkaisuista ja selvi-
tyksista seka tieteellisista tutkimuksista.

Tutkimusmenetelmina on kaytetty tyopajatyoskentelya osana yhteisollisena kehittajana.
Hankkeessa tapahtuvissa tyopajoissa on suunniteltu ja kehitetty Pragma Helsingin potenti-
aalisille asiakkaille sopivia palvelukonsepteja. Muita tyossa kaytettyja tiedonkeruumenetel-
mia olivat benchmarking seka haastattelut. Tyéta varten on tehty vertailuanalyysia ja on
haastateltu pitkdan alalla toimineita kansainvalisia esittavan taiteen agentteja ja agentuu-
reja.

Tyon lopputuloksena on otettu kayttédn kolme asiantuntijapalvelutuotetta. Naista yksi, re-
pertuaarimyyntiin soveltuva Agent-palvelutuote, on Pragma Helsingin kysytyimpia asian-
tuntijatuotteita.

Avainsanat valittajaporras, agentti, agentuuripalvelutoiminta, esitys-
myynti, esittava taide
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1 Johdanto

Tyo6skentelen Tanssin ja Sirkuksen tiedotuskeskusten yhteisessa valittdjaportaan kan-
sainvalisen toiminnan ja viennin kehittdmishankkeessa. Kaksivuotisen 2019-20 kehitta-
mishankkeen tavoitteena on kehittaa ja luoda tuotanto-, hallinto- ja myyntipalveluita tar-
joava toimija suomalaisille esittdvan taiteen ammattilaisryhmille. Kehittamishankkee-
seen rekrytointiin kolme esittavan taiteen tuottajaa, joiden tarkoitus on paitsi perustaa
uusi kotimainen valittajaporrastoimija, mutta myds tutkia erilaisia toimintamalleja ja vaih-

toehtoja tulevalle toimijalle.

Taman kehittdmishankkeen kautta perustettu toimija sai nimekseen Pragma Helsinki, ja
sen omistavat hankkeen alullepanijat Tanssin ja Sirkuksen Tiedotuskeskukset. Toimin
itse kehittdmishankkeessa yhtena tuottajana ja agenttina, ja vastaan Agent-palvelutuot-
teen suunnittelusta, kayttoonotosta ja kehittamisesta. Olen vastuussa Pragma Helsingin
asiakkaiden, eli taiteilijaryhmien, kotimaisesta ja kansainvalisesta esitysmyynnin strate-
gisesta suunnittelusta, toteutuksesta ja raportoinnista. Testaan esitysmyynnin tarpeisiin
suunnittelemaani palvelutuotteen toimivuutta kdytannossa tyon edetessa, seka kehitan
tuotetta edelleen saatujen tulosten ja kehitysehdotusten pohjalta. Kehittdmishanke on

suunnattu erityisesti sirkuksen ja tanssin valittajaportaan kehittamistyohon.

Opinnaytetyodni tilaajana toimii Tanssin Tiedotuskeskus ry, joka on toinen valittajaportaan
kehittdamishankkeen alullepanijaorganisaatioista. Tanssin Tiedotuskeskus on asiantunti-
jaorganisaatio, joka palvelee laaja-alaisesti kaikki tanssin ammattimaisesti toimivia. Toi-
von, etta tyoni tuottaa uutta hyodynnettavaa tietoa seka kehittdmishankkeelle ettd mo-
lemmille tausta-asiantuntijaorganisaatioille. Tassa kehittdmistydssa esitetyt ajatukset,
pohdinnat seka johtopaatdkset ovat taysin tydn laatijan omia tulkintoja, eivatkd edusta

Tanssin Tiedotuksen nakokantaa.

Valittadjaportaan kehittdmishanke on ainutlaatuinen, silla kotimaiselta tanssin ja sirkuksen
kentaltd on toistaiseksi puuttunut useille eri toimijoille suunnattu asiantuntijapalveluita
tarjoava toimija. Esittdvan taiteen kotimaisten markkinoiden pienuus, tanssin- ja sirkuk-
sen kotimaisen kiertuejarjestelman puuttuminen, seka ainoastaan myyntituottojen turvin
toimiva tuotantotoimisto -tyyppinen vaihtoehto vaikutti jo kehityshankkeen alusta alkaen

olevan liiketaloudellisesti kestdmaton vaihtoehto. Toimijan on otettava huomioon uuden



valittadjaporrastoimijan kattava palvelurepertuaari yhdistettyna esittavan taiteen laajaan
asiantuntijaosaamiseen, joka mahdollistaa puitteet toimintamallin rakentumiselle, ja sita
kautta onnistuneen toimintamallin syntymiselle. (Tanssin ja Sirkuksen Tiedotuskeskuk-
set 2018, 3)

Opinnaytetydni konkreettisena tavoitteena on tuottaa esitysmyynnin prosessikuvaus
Pragma Helsingille suunnatusta Agent-palvelutuotteesta. Myynnin palvelutuote on suun-
niteltu esittavan taiteen repertuaariteosmyynnin tarpeisiin. Lisaksi tavoitteena on saada
nakyvaksi b2b-myyntiin seka esittavan taiteeseen liittyva substanssiosaaminen, tuottaa
materiaalia tydhon perehdyttdmisen, myynnin kehittamisen ja -johtamisen tueksi. Lisaksi
naen opinnaytetyon hyodyllisena itsereflektion valineena tyoni suhteen, koulutuksestani
saamani teoria- ja substanssiosaamisen liittdminen ja hyddyntaminen kehittamani pal-
velutuotteen tarkastelussa, mika on paitsi tarpeellista, on myos oleellista valittdjaportaan
toiminnan kehittdmisen kannalta. Koen tarpeellisena saattaa asian prosessikuvaus muo-

toon, jossa muut opiskelijat ja ammattilaiset voivat sita tarkastella ja kritisoida.

Taman opinnaytetydn taustamateriaaliksi on keratty aineistoa useista eri tietolahteista ja
kirjallisuudesta. Tutkimusmenetelmind olen kayttanyt toiminnallisesta tutkimuksesta
kumpuavan nakdkulman varittdmaa asiatuntijoiden tydpajojen sarjaa aineistoineen
(muistiot ja tyopaivakirja) seka kansainvalista benchmarkia (haastattelut ja verkkosivu-
analyysi). Keskeiseksi tutkimuskysymykseksi nousi muun muassa se, kuinka muodostaa
esittavan taiteen repertuaariteos myyntiin suunnattu Agent-palvelutuotteen prosessiku-

vaus kansainvalisen valittajaportaan toimijalle.

Tyota aloittaessa oli selvaa, ettei kotimaiselta esittavan taiteen kentalla 16ydy vastaavan-
laista kansainvalista valittajaporrastoimijamallia, jota olimme kehittdmassa. Olemme luo-
neet luovan alan kentélle uutta myyntiorganisaatiota, joka on konsultointiin perustuvaa
asiantuntijapalveluliiketoimintaa. Koin aihepiirin tarkemman tarkastelun tarkedksi mutta
myos paneutumisen oman roolini kautta agentuuritoiminnan mahdollisuuksien tutkimi-

sen erittain tarpeelliseksi ja ajankohtaiseksi.

Oma liiketoimintaosaamiseni rakentuu aikaisempaan kaupalliseen tyd- ja koulutustaus-
taani. Olen toiminut aikaisemmin b2b-myynnin ja -markkinoinnin, asiakkuuden hallinnan
seka projektinhallinnan asiantuntijatyotehtavissa eri toimialoilla. Olen lisaksi tuottanut

erilaisia yritystapahtumia seka toiminut kansainvalisten festivaalien seka vapaan kentan



esittavan taiteen tuottajana. Tuotin suomalaista kansainvalisesti menestynytta taiteilija-
ryhmaa, ja kasvatin osaamistani ja asiantuntijuuttani kansainvalisesta esitysmyynnista,
vierailin alan kansainvalisissd ammattitapahtumissa, seka kerrytin osaamistani muun
muassa verkostojen johtamisesta. Koen, etta kykenen erottamaan ja yhdistamaan am-
matillista osaamistani ja asiantuntijuuttani siita, kuinka luovan alan esittdvan taiteen esi-
tysmyynti eroaa yrityspuolen b2b-palvelumyynnistd. Monipuolisen taustaani pohjaten
ymmarran luovan toimialan toimintaedellytykset, vapaan kentan ryhmien seka ostajan ja
myyjan haasteet ja mahdollisuudet menestya kotimaisella ja kansainvalisella kentalla.
Tasta syysta tiedostan esittavan taiteen esitysmyynnin haasteita seka agentin etta va-

paalla kentalla toimivien taiteilijaryhmien nakokulmista.

2 Valittajaportaan merkitys luovalle alalle

Seuraavassa luvussa avaan lukijalle kehittamistyon teoriapohjaa seka tyossa kaytta-
miani kasitteita. Kerron tarkemmin mika on valittdjaporras ja mita erilaisia rooleja toimin-
nasta luovalta alalta I0ytyy. Kerron lukijalle mikd on agentuuripalvelutoimintaa ja agen-
tuuriprosessia. Perustelen kehittamistehtavan aiheen rajausta, ja kartoitan aiheen aiem-
pia tutkimuksia ja selvityksia. Avaan kehittamistyossani millaista palvelumallia valittaja-
portaan kehittdmishankkeessa rakennetaan sekd avaan Pragma Helsingin palvelutuote-
konseptointia. Rajaan tyoni kasittelemaan Agent-palvelutuoteprosessia. Olen valinnut

kehittamistyoni lahestymistavaksi toimintatutkimuksen.

2.1 Aiheesta tehdyt selvitykset, tutkimukset ja julkaisut

Aikaisemmin teetetyt suomalaisen esittavan taiteen kentan kayttéon tarkoitetut tutkimuk-
set, selvitykset, raportit ja haastattelut ovat osoittaneet, ettd kotimainen nykysirkus ja
nykytanssi tarvitsevat kipeasti esitystuotantojen tuottamiseen, markkinointiin ja viestin-
taan, esitysmyyntiin ja levitykseen verkostoitunutta valittdjaportaan asiantuntijaorgani-

saatiota (Tanssin ja Sirkuksen Tiedotuskeskukset 2018, 2).

Vuosina 2013-14 toteutetussa esittdvan taiteen kansainvalisessa tydvaihto-ohjelmassa
nimeltaan "TAIVEX2-tydvaihtoja, tdydennyskoulusta ja tydhyvinvointia tuottajille” -rapor-
tissa sanotaan, ettd ohjelman paatavoitteena oli lisdtd osallistujien ammattitaitoa kan-
sainvalisesta tuotantotoiminnasta seka edistaa esittavien taiteiden kansainvalistymista
(TAIVEX2, 8).



Professori Anne Brunilan ja eri ministerididen yhteistydssa teettdma "Luova talous ja ai-
neettoman arvon luominen kasvun karjeksi” -tydoryhman raportissa puhutaan luovan alan
valittdjaorganisaatioiden osaamisen tunnistamiseen ja hyédyntdmiseen osana luovan
alan liiketoiminnan kehittdmisessa. Julkaisussa todetaan ettd "Luovien osaajien tulisi
tuotteistaa osaamisensa paremmin esimerkiksi agenttien ja muiden vélittdjatoimijoiden

avulla’. (Opetus- ja kulttuuriministerié 2017:18, 29.)

Ty6- ja elinkeinoministeridn teettdmassa tuoreessa "Luovan talouden tiekartta” -julkaisun
tavoitteena on puolestaan kdynnistdd yhdessa sidosryhmien kanssa prosessi, jolla Iah-
detaan toteuttamaan tiekartan toimenpiteita, joilla tavoitellaan ja tuetaan luovien alojen
yritysten, seka muiden toimialojen yritysten kasvua. Julkaisussa todetaan, etta on tar-
vetta liittdd kaupalliset moduulit kuten likketoiminnan perusteet, myynti ja markkinointi,
tuotteistaminen, pakollisiksi kaikkeen luovaan koulutukseen, seka tunnistaa ja korjata

yksittaisid osaamispuutteita. (Tarjanne 2020, 17-18.)

Tanssin ja Sirkuksen Tiedotuskeskusten yhteisen valittajaportaan kehittdamishankkeen
tavoitteena on paitsi muuttaa vallitsevia tuotantoprosesseja, myos tarjota vapaan kentan
taiteilijoille mahdollisuutta uudenlaiseen, kestavaan ja pitkajanteiseen toiminnan kehitta-
miseen. Toiminnan kehittdmiselld on my6s havaittu olevan selkea yhteys kotimaisen tai-
teen nakyvyyden seka esitysmaarien kasvattamiseen kansainvalisilla nayttamailla. Ke-
hittdmishankkeen pidemman aikavalin tavoitteena on se, ettd nyt kehitteilld oleva kan-
sainvalinen valittajaporras monipuolistuu ja vakinaistuu, sek& ennen kaikkea sitouttaa
ammattituottajia esittavan taiteen kentélle ja kentan kehittdmiseen myos tulevaisuu-
dessa. (Tanssin ja Sirkuksen Tiedotuskeskukset 2018, 3, 5.)

TAIVEX2-raportista kdy ilmi, ettd esittdvan taiteen kentan tuottajat kaipaavat oman
tydnsa tueksi yhteistyd- ja kollegiaalista verkoston tukea, mutta myods tyéhyvinvointiin
seka tyoolosuhteisiin liittyvien ongelmakohtien ratkaisua kentan toimijoiden hyvinvoin-
tinakokulmasta. Useat kentan ongelmatilanteet ovat johtuneetkin puutteellisista esimies-
ja johtamistaidoista. Raportti myos toteaa, etta tuottajat kokevat tarvitsevansa hyvinvoin-
tibarometrin, joka mittaisi kentan tyohyvinvointia. (TAIVEX2, 6, 8-9.) Tiedotuskeskusten
kehittdmishankkeen valittajaportaan toimijan Pragma Helsingin on myos tarkoitus kehit-

taa alan rakenteita seka kestavia tyoskentelyolosuhteita.

Siina missa TAIVEX2-raportti toteaa, etta vientivalmennusohjelmaa lahdettiin suunnitte-

lemaan erityisesti kansainvalisen osaamisen, verkostojen ja kokemusten puutteesta,



(TAIVEX2, 9). Opetus- ja kulttuuriministerion julkaisussa sanotaan, etta "Luovien alojen
kasvun esteend nahdaan joissakin tapauksissa myds se, ettd alan osaajat eivat tunnista
omaa osaamistaan ja vain harvalla on kyky tuotteistaa, hinnoitella ja myyda osaami-
sensa riittavan hyvin” (Opetus- ja kulttuuriministerid 2017:18, 32). Tiedotuskeskusten ke-
hittamishankkeeseen rekrytoidut tuottajat tuovat kukin oman osaamisensa Pragma Hel-
sinkiin, ei pelkastaan esittavan taiteen substanssiosaamista, vaan myads likketoiminnan
rakentamiseen tarkoitettua kaupallista osaamista, mika edesauttaa valittajaportaan liike-

toiminnan rakentumista ja palveluiden tuotteistamista.

Luovan talouden tiekartta -julkaisussa kehittdmiskohteeksi nostetaan muun muassa lii-
ketoiminnan kansainvalinen kasvu, joka tulisi ottaa lahtooletukseksi monistettavien luo-
vien sisaltdjen osalta. On havaittu, ettad ainoastaan pelialalla ja osassa av- ja musiikkitoi-
mijoista voidaan sanoa olevan aidosti kansainvalistd mindset -ajattelua naiden omassa
liketoiminnassa. Muiden toimijoiden osalta haasteena on se, etta he jaavat usein kilpai-
lemaan pienille kotimarkkinoille, missa kansainvaliset toimijat myo6s kilpailevat. Julkai-
sussa ehdotetaan ratkaisuksi luoda edellytyksia kansainvalistymisen ajattelutapaan
"born global” -tapaan toimia, verkostoitua, kasvaa, suunnitella ja myyda. Lisaksi oppia
voisi ottaa erityisesti myynnin, markkinoinnin ja brandayksen osalta Isosta-Britanniasta,

Ruotsista ja Tanskasta. (Tarjanne 2020, 18.)

Julkaisu ottaa kantaa myds siihen, ettd luovaa osaamista tarjoavien pienten yritysten ja
yrittdjien toimintaa tulisi edistaa niin, ettd se kehittaisi kasvuliiketoiminnan taitoja ja yrit-
tajien vastuun ymmarrysta. Lisdksi painotetaan liikketoimintaosaajien, luovien osaajien
yhdistdmisen ja yhteistydn lisdamista, seka erilaisia asiakasymmarryksen, IPR-osaami-
sen, kansainvalistymisen ja palveluiden paketoimisen toimenpiteitd. Naiden lisdksi tar-
vitaan joustavampia rahoitusmalleja, jotka keskittyvat luovan osaamisen ja toiminnan ke-
hittamiseen. (Tarjanne 2020, 22.)

Krista Petajajarvi tarkastelee YAMK-opinnaytetydssaan "Taiteilijan asiantuntijuus monia-
laisissa dialogeissa — Kohti osaamisen valittymista” sita, mihin taiteen valittajaa tarvitaan,
mita osaamista valittajalta edellytetdan seka mita eri valittamisen osa-alueita on ole-
massa. Han lahestyy valittajaporrasta soveltavan taiteen nakokulmasta. Petajajarvi to-
teaa, ettd "Valittajaa tarvitaan rakentamaan sellaista maaperaa, puhuntaa ja prosesseja,
joiden kautta luova kumppanuus voisi olla mahdollinen”. Tutkimusaineiston kautta nousi
esiin, etta "valittdja on uusi ammattilainen, jonka osaamisesta ei ole viela ymmarrysta”.

Petdjajarvi jatkaa: "kyseessa voi olla tulevaisuuden ammatti, jonka tehtavankuva ja



osaaminen nayttaytyvat vasta toiminnan yleistymisen myo6ta. Tuottajat, managerit ja
agentit osaltaan luovat tarkean verrokkiryhman, joiden osaamisen kautta voidaan oppia

paljon myds taiteilijan asiantuntijan valittajan osaamista” (Petajajarvi 2018, 55-57.)

2.2 \Valittajatoiminta osana taiteen kenttaa

Katri Halonen tarkastelee vaitdskirjassaan "Kulttuurituottajat taiteen ja talouden risteys-
kohdassa” valittagjaammatti-kasitetta ja sen ulottuvuutta. Halonen kirjoittaa, etta kulttuu-
rituottajat nahdaan valittdjaammattilaisten rynmana. Tassa termilla "valittaja” viitataan
toimintaan, joka positioituu tuottajien eli taiteilijoiden ja kuluttajien valiin. (Halonen 2011,
16.) Toisaalta valittaja-termin haasteena on se, etta se voi antaa lilan passiivisen ja kas-
vottoman kuvan valittdjaammateissa toimiville: Heille, jotka valittavat taitelijoiden toita
koskemattomana taiteilijalta yleisdlle (Halonen 2011, 17). Halonen jatkaa: "kulttuurituot-
tajaksi maaritellaan henkild, jolla on ammatillinen, manageriaalinen ja valineellinen
suhde kulttuuriin.” Sen lisaksi kulttuurituottajan toiminnan ytimessa on paitsi verkoston
rakentaminen ja yllapito niin taiteilijoiden, kuin muiden kulttuurituotannon kentan toimi-

joiden suhteen. (Halonen 2011,18.)

Tuottajien ammattikunta on sijoitettu verkostondkdkulmasta oman tuotannollisen alihan-
kinta-, rahoittaja-, viranomais-, markkinointi-, taitelijaverkostojen seka yleison keskiéon.
Nykypaivan valittajapositioissa toimii useita eri ammattiryhmia, jotka ovat rakentuneet
erikoistuneen koulutuksen, julkisten instituutioiden ja ammattiliittojen varaan. Tuottaja-
professio ilmestyi ensi kertaa kentalle kulttuurisihteerien ammatillisen koulutuksen kehit-
tymisen myo6ta. He ovat luoneet pohjan kulttuurituottajien ammattikunnalle, jollaisena se
tunnetaan nykypaivana. Vaikka taidealan ammatillisella koulutuksella on jo pitkat perin-
teet, jotka ulottuvat aina 1800-luvulle asti, valittdjapositioissa toimintaan tahtadavien toi-
mijoiden ammattispesifi koulutus on muotoutunut vasta 1980—1990-lukujen taitteissa, ky-

seessa on siis verrattain uusi ammattikunta. (Halonen 2011,18-19).

Tana paivana alalla toimii jo tuottajia, joilla ei ole ammattispesifia tuottajakoulutustaus-
taa, silla kulttuurinvalittdjaammatteihin hakeudutaan usein myos verkostojen seka yh-
teisten arvojen ja eldamakokemusten kautta. Halonen toteaa, etta "tietyn ammatti-identi-
teetin ja profession tunnuspiirre on kyseiseen ryhmaan kuuluville leimallinen erityisosaa-
minen”. Ammattispesifiosaaminen maarittyy sellaiseksi tiedoksi ja taidoksi, jotka ovat

keskeisia tyosuorituksen kannalta keskeista. (Halonen 2011, 19-21.)



Valittajapositioissa toimivilla on kulttuurista auktoriteettia maun maarittelijoita ja kulutta-
jien odotusten tunnustelijoina. Valittajaporrastoimijoita on siis tarkasteltu paitsi koulutus-
taustasta johtuvan heterogeenisyyden valossa, myos siitd ndkdkulmasta, ettd he olisivat
ns. makujohtajia. Taidekenttda ei kuitenkaan voi ndhda ilman kaupallisen tuotannon toi-
mijoita, joihin lukeutuu maailman suurimpia viihdealan monikansallisia yrityksia. Nama
yritykset hallitsevat hyvin pitkalle globalisoitunutta kaupallista kulttuurituotannon kenttaa,
ja ne ovat keskeinen osa kulttuurituottajan toiminnan dynamiikkaa, oli kyse sitten poten-
tiaalisen tyonantajan, kilpailijan, tuotteiden ja palveluiden kehittgjien, uusien jakelufor-
maattien ja -kanavien rakentamisen tai kulutuskayttaytymisesta. Halonen jatkaa, etta
"suppean tuotannon ja massatuotannon kenttien erot konkretisoituvat valittajapositioissa
olevien ammattiryhmien toiminnassa’, silla valittajatoimijat tasapainoilevat taiteellisten ja
taloudellisten intressien valimaastossa pyrkien yllapitamaan ja parantamaan omaa toi-
mijapositiotaan kulttuurituotannon kentalla. Tuottajan tydn keskiédn nousee taloudellisen
paaoman hankkiminen ja produktiotoimintaan suunnattujen resurssien hallinnoiminen.
Myd6s kaupallista kulttuurituotannon kenttaa hallitsevat viihdealan monikansalliset jattiyri-
tykset keikuttavat osaltaan tata venettd. Menestyksen kannalta olennaisinta on I0ytaa
sellaisia tuotannon rahoituskeinoja, jotka kulttuurisisaltojen tekijat hyvaksyvat. (Halonen
2011, 25-26.)

Kuluttajan rooli on kasvanut kulttuuriteollisen ajattelun laajenemisen my6ta. Yha useam-
min massamarkkinoiden kentalle tuotteita ja palveluita kohdistanut valittdjaporras pakot-
taa suuntaamaan katseensa taiteilijan ohella myds kohti loppukuluttajaa. Kulttuurin tuo-
tantoprosessin yhdeksi nadkokulmaksi on nostettu arvoketjuajattelu, joka on tehnyt naky-
vaksi valittgjaportaan toimintaa ja siihen liittyvia tuotteistamisen, markkinointiviestinnan
ja jakelun organisoinnin osa-alueita. Arvoketjun loppupaassa oleva kuluttaja nousee ar-
voajattelun ja markkinoitumisen keskioon. Massatuotannon kentalla tama nakyy muun
muassa niin, etta valittdjaporras pyrkii vastaamaan ennalta asetettuihin odotuksiin en-
nalta asetettujen formaattien varassa. Nykyisista ja potentiaalisista asiakkaista kerataan
yhtéd enemman tietoa, jotta kulttuurituottaja kykenee rakentamaan heille paitsi uusia tuot-
teita ja palveluita, mutta myds jatkokehittdmaan ja muokkaamaan olemassa olevia tuot-

teitaan ja palveluitaan. (Halonen 2011, 28.)

Erona taideldhtdisessa prosessissa ja massatuotannon kentalla lienee se, ettd ensim-
maisessa vaihtoehdossa valittajaporras ndhdaan taiteilijan avustajana, joka pyrkii tuke-
maan taideprosessia jattdmalla siihen mahdollisimman vahan omaa jalkedan. Massa-

tuotannossa taas vallitsee markkinaldhtdisempi lahestymistapa, jossa keskiédn nousee



asiakaslahtoinen ajattelu. Talloin valittdjan rooliksi nousee pikemminkin kuluttajien tar-
peiden tunnistaminen ja tulkitseminen, ja niihin vaikuttaminen markkinointiviestintaa hyo-
dyntden ja asiakaslahtdiset prosessit. Tuottajien roolina voidaan ndhda koko luomistuo-
tanto ja kulutusprosessin muuttaminen osallistavaksi, jolloin entisistd asiakkaista tulee
sisallon luojia, kehittelijoita, tuotteistajia ja jakelijoita, ja valittajan rooliin tulee uutena fa-
silitointi. (Halonen 2011, 31.)

2.2.1 Mika on valittajaporras

Music Finland ry:n toimeksiannosta toteutettiin Taiteen valittdvan portaan toimialaselvi-
tys, jonka on laatinut Outi Raatikainen. Tilatun selvityksen tavoitteena oli musiikin, tans-
sin vapaan kentan, kirjallisuuden ja kuvataiteen alalla tydskentelevien valittdjaportaan
maaran, tyodtilanteen, ansiotason ja tulonmuodostuksen selvittdminen (Raatikainen
2012, 4).

Valittajaportaalla tarkoitetaan taiteilijoihin ja taiteilijaryhmiin suorassa sopimussuhteessa
oleviin toimijoihin, jotka edistavat taiteilijoiden uraa eri tavoin. Valittdjaportaan toimijat
ovat agentit, ohjelmatoimistot, galleristit, managerit tai artists’ management -hoitajat. Va-
littdja on taho, jonka liiketoiminta tai elinkeino perustuu taiteellisen tydn myyntiin tai os-
tamiseen toimeksi antaneen osapuolen kanssa tehdyn sopimuksen perusteella. Talldin
toimeksiantaja on usein taiteellista tyota tekeva tai sitd omassa toiminnassaan hyodyn-
tava taho. (Raatikainen 2012, 4.) Toimialaselvitys osoitti, etta eri taiteen aloilla on kayty
runsaasti keskustelua valittdjaportaan tarpeellisuudesta, jotta luovat alat voisivat kehit-
tya, ja ennen kaikkea kansainvalistyd kaupallisesti nykyista tehokkaammin. Selvityk-
sessa todetaan, etta "yleisesti uskotaan, etté vélittdjdportaan olemassaolo johtaa taiteen
tekijbiden tyéllisyyden paranemiseen ja uusien tydpaikkojen syntyy”. (Raatikainen 2012,
7.)

Raatikainen avaa, ettd kullakin edelld mainitulla taiteen alalla valittajaportaan roolit alan
arvoketjussa eroavat jonkin verran toisistaan. Erojen voidaan paatella johtuvan kunkin
alan liikketoiminnan laajuudesta ja kehitysvaiheesta, seka myos julkisen rahoituksen roo-
lista alalla. (Raatikainen 2012, 12.)

Musiikin valittajaportaalla on monipuolisen liiketoiminnan edellytykset, joita esimerkiksi
tanssissa tai kuvataiteissa ei valttamatta viela ole. Tanssia on tarkasteltava valittajapor-

taan toiminnan kannalta eri tanssigenrejen nakokulmista, jotka Raatikainen on karkeasti



jakanut tanssiviihteen ja ns. tanssin korkeakulttuurin valilla. Naista viihteellisempaa muo-
toa edustavat taiteilijat ja ryhmat 16ytyvat ohjelmatoimistojen artistilistoilta. Sen sijaan
Raatikaisen kayttama ns. korkeakulttuuri, jonka alle esimerkiksi lukeutuu nykytanssi, ei
erillisia liiketoimintalahtdisia kotimaisia valittajaporrastoimijoita toistaiseksi viela 16ydy,
lukuun ottamatta harvoja yksittaisia toimijoita ja osuuskuntia. Kotimaiset yhdistyspohjai-
set tanssiryhmat myyvat ja markkinoivat itse omia esityksiaan, tai ryhnman tuottaja pyrkii
Idytamaan kotimaisia ja kansainvalisia esiintymismahdollisuuksia. (Raatikainen 2012,
12))

Taiteen valittdvan portaan toimialaselvitys kiteyttdad menestyvan valittgjaportaan lahto-

kohdat, jotka ovat seuraavat:

o Valittajaportaan toimijoiden kontaktit ja verkostot seka suhteet kotimaassa ja ul-
komailla.

e Oman taiteen alan substanssiosaaminen kansainvalisessa toiminnassa.

o Sisaltdjen intohimo ja syva tuntemus omaa taiteen alaa kohtaan.

o Asiakkaiden eli taiteilijaryhmien korkea taso ja taiteen laatukriteerit.

e Talous-, verotus-, ja sopimusosaaminen. (Raatikainen 2012, 4.)
Kotimaisten luovan alan markkinoiden pienuudesta johtuen kasvua onkin haettava vien-
nista. Vienti vaatii paitsi vahvaa kansainvalistd verkostoitumisosaamista ja lasnéoloa
kohdemarkkinoilla, mutta myds nykyistd suurempaa panostusta markkinointiin ja bran-
daykseen, tuotteistukseen. Nain toteaa myds Luova talous -julkaisusta poimittu sitaatti:

"ammattimaisena valittgjana toimiminen edellyttaa laajoja verkostoja seka toimeksianta-

jan liikketoiminnan syvallista tuntemusta.” (Tarjanne 2020, 33-34.)

2.3 Esittavan taiteen valittajaportaan erilaisia toimintoja

Seuraavissa alaluvussa avaan luovan alan Agent, Producer ja Manager -kasitteita ja

rooleja, sekd kerron agenttipalvelutoiminnasta. Olen rajannut opinnaytety6stani pois
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A&R-managerin (Artist & Repertoire) eli henkilon, jonka tehtaviin kuuluu etsia uusia ar-
tisteja, seka IPR (Intellectual property rights) eli aineettoman omaisuuden oikeuksien -

myynnin.

2.3.1 Valittajaportaan erilaisia rooleja

Agenttien ja managerien roolit ja tehtdvankuvat vaihtelevat taiteen alasta riippuen. Ylei-
sesti ottaen agentin katsotaan olevan toimeksiantajan eli paamiehen kaupallinen edus-
taja, joka toimii paamiehensa laskuun korvausta vastaan. (Sillanrakentajat 2011, 60.)
Kutsun Pragma Helsingin taiteilijaryhmia tyossani paamiehiksi, kun asiakkuus on sol-
mittu. Asiakkaita taas ovat presentterit ja programmerit, jotka ostavat paamieheni sisal-

toja eli repertuaariteoksia.

Suomessa toimivien musiikki agenttien toimenkuva on usein esitysmyyntia laajempi ko-
konaisuus erityisesti silloin, jos ryhmalla ei ole erikseen nimettya manageria. Agentti hoi-
taa talloin myos uran suunnittelua seka yhteistydkumppaneiden etsintaa. (Flinkkila
2014.) Musiikin agentit tyoskentelevat usein ohjelmatoimistoista kasin myyden edusta-
miaan artisteja ja ryhmia (McDoland 2015). Esittavan taiteen alalla voi toimia esimerkiksi
booking agent, jolloin tydnkuva painottuu enemman esitystuotantojen myyntiin ja jake-
luun. Kun taas artist manager, artist representative, artist represantation -roolit keskitty-
vat paitsi reprertuaariteosmyyntiin, mutta sisaltdd myos taiteiljan uran suunnittelua ja

kehittamista seka taiteellisiin sisaltéihin vaikuttamista (Colby, 2020.)

Managerin rooli ja toimenkuva voi vaihdella paljon aloittain. Muusikin managerin vas-
tuulla on markkinoida tukemaansa henkil6a ja auttaa hanta tyossaan (Sillanrakentajat
2011, 68). Paatehtavana on pitaa huolta artistin uran edistamisesta ja valvoa laaja-alai-
sesti edustamansa artistin etuja (Raitala 2018). Managerin toimenkuvan ytimessa ovat
erinomaiset organisointitaidot, kysya suunnitella ja johtaa artistia. Managerin rooli edel-
lyttaa sita, ettd han seuraa alalla tapahtuvia muutoksia, ja kykenee reagoimaan niihin
tarvittaessa (Allen 2011, 2, 10). Manageri erottuu erityisesti musiikkimaalimassa artistin
tarkeimmaksi kumppaniksi, joka voi omalla tydpanoksellaan vieda edustamansa artistin
uraa haluttuun suuntaan (Passman 2012, 28). Hanen tehtdvansa on pitaa huolta siita,
etta artistin kaikki yhteistyOkumppanit ovat tietoisia mihin suuntaan artisti on urallaan
menossa, seka mita toimia se kumppaneilta vaatii. Manageri on vastuussa myos artistin
brandin kehittdmisesta ja joissain tapauksissa myos artistin yhtion johtamisesta He etsi-

vat yhteistybkumppanit, neuvottelevat sopimukset, aikatauluttavat kiertuesuunnitelmat,
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suunnittelevat markkinointia ja ovat vastuussa budjetista. (Teosto, 2016.) Esittavan tai-
teen Manager-roolit keskittyvat taiteilijan managerointiin ja padmiehen uran pitkajantei-
seen kehittdmiseen (Colby, 2020).

Producer eli tuottaja on ihannetapauksessa taitelijalle resurssi, joka mahdollistaa taiteili-
jaa keskittymaan taiteelliseen tyoskentelyyn, ja vapauttaa taiteilijan tuotannollisen tyon
ajattelusta (Naukkarinen 2018, 3). Eroja tuottajien toimenkuvasta ja kirjosta 16ytyy seka
kulttuurialojen valilla ettd myos yksittdisen ammattikentan sisalla. Tuottaja on moni-
osaaja, joka pystyy raataldimaan tydnkuvansa kunkin tydnantajan tarpeisiin (Hytti 2005,
9.) Tarkka tehtadvankuva poikkeaa merkittavasti riippuen siita, missa tuotannossa tuottaja
toimii. Tuottajien tydn kolme perusulottuvuutta ovat: itsensa johtaminen, ihmisten johta-
minen ja asioiden johtaminen. Tuottajia tyoskentelee hyvin erilaisten sisaltojen parissa
kuten muun muassa TV-draamasarja-, radio-, elokuva- tai esimerkiksi tanssi- ja sirkus-
tuottajat. Siita huolimatta tuottajat ovat lahes aina tekemisissa tiimin kokoamisen ja -
johtamisen kanssa, vastaavat budjetista ja -hallinnosta ja projektien hallinnoinnista.
Tuottajan perustehtaviin voi esittdvan taiteen kentallda kuulua mm. tuotantosuunnittelu,
produktiotuotannot, taloushallinto, markkinointi, viestinsa, tiedotus, apurahojen ja avus-
tusten haku, budjetointi, myynti, hallinto ja kdytannon jarjestelyt. (Saksala 2015, 14-15,
21-23.)

2.3.2 Luovan alan agentuuripalvelutoiminta

Agenttipalvelutoiminta on uusien mahdollisuuksien 16ytamista, ja silla luodaan lisdarvoa
ostajalle ja paamiehelle (Sillanrakentajat 2011, 38). Agentit ja managerit ovat yhta kuin
sillanrakentajia, jotka myyvat seka paketoivat luovuuden eri ilmentymind, olivatpa ne sit-
ten tuotteita, ajatuksia, keksintdjd, tanssia, musiikkia tai kirjallisuutta (Sillanrakentajat
2011, 37.) Agentilta 10ytyy lahes aina pitkd ja monipuolinen tyohistoria, joka koostuu
osaamisesta useilta eri toimialoilta. Kulttuurin ja liikketalouden yhdistaminen ei rakennu
itsestédan, vaan se syntyy yleensa vuosikymmenien tyokokemuksesta. (Sillanrakentajat
2011, 38.)

Luovan alan agentilla tulee olla hyvat ja laajat verkostot seka erinomainen kyky verkos-
toitua. Myynti on ennen kaikkea henkilokohtaista myyntia, joka lahtokohtaisesti perustuu
agentin omien kontaktiverkostojen kasvattamiseen, syventamiseen ja hallintaan. Agentti
tekee myyntity6tddn oman persoonansa kautta, ensin agentti myy itsensa ja sen jalkeen

projektinsa ja paamiehensa. Agentti on tosiasiassa edullisempi ratkaisu ostajalle, silla
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han tekee samanaikaisesti useita tarjouksia, ja tuntee omien tekijéidensa vahvuusalueet
(Sillanrakentajat 2011, 42, 65).

Luovan alan myynti on myds agentin edustaman valittajaportaan organisaation bran-
daysta ja tunnetuksi tekemista seka luottamuksen rakentamista agentin ja ostajan valille.
Agentin tarkeimmat ominaisuudet ovat tiukka ja maaratietoinen myyntiote, sosiaaliset
taidot, herkkyys kuunnella ostajaa, jotta pystyy keraamaan heista ja kohdemarkkinoista
tietoa. (Sillanrakentajat 2011, 42.)

Agenttitoiminnan aloitus ja kaynnistamisvaiheessa pitaisi olla rahoitus, jotta paamies
saadaan agentointivalmiuteen ja siihen on kaytossa riittdva maara aikaa. Talla hetkella
agentti joutuu alkuun managerin lailla panostamaan resurssejaan, ennen kuin varsinai-
nen myyntity0 voidaan vasta aloittaa. Sillanrakentajat selvityksessa myds todetaan, etta
I&ahes poikkeuksetta tydn alkuvaihe ei ole agentille taloudellisesti kannattavaa, ja se vaa-

tiikin pitkajanteisyytta ja uskoa. (Sillanrakentajat 2011, 64.)

2.3.3 Esittavan taiteen agentin kiertuetoimintaosaaminen

Agentilta vaaditaan vahvaa kiertueosaamista. Kiertuetoiminta ja esitysvierailut ovat ol-
leet osana paitsi teattereiden, myods tanssi- ja sirkusryhmien toimintaa kotimaassa, ja
mika nykyisin kuuluu monen vakiintuneeseen perustoimintaan. Kiertuetoiminnan kautta
halutaan 16ytaa esiintyvalle ryhmalle uusia yleiséja ja pidentaa yksittdisen teoksen elin-
kaarta. Lisdksi kiertuetoiminnan katsotaan olevan keino pitda ylld suomalaista teatteri-

verkostoa ja luoda kansainvalisia suhteita (Tekija 2013, 29, 41.)

Jokaisella kiintedlla teatteritalolla on oma taiteellinen profiilinsa, painopisteensa, priori-
teettinsa seka suhtautuminen vierailuesityksiin. Lisaksi jokaisella teatterilla on omanlai-
sensa yleisd, jonka tarpeita tarpeet on talon otettava ohjelmistosuunnittelussa huomioon.
(Tekija 2013, 63.)

Kiertuetoiminnalla halutaan paitsi pidentaa yksittaisen esityksen elinkaarta ja 16ytaa uu-
sia yleisdja, mutta myos toiveena on saada taloudellista hyotya. Kiertuetoiminnan koe-
taan myds olevan yksi keino paitsi pitda ylla, myds luoda seka kotimaisia ettd kansain-
valisia suhteita. Kiertuetoimina ndhdaan haastavana erityisesti isompien produktioiden
kohdalla. Pienen teosten elinkaari on usein pidempi kuin isompien esitysten. Kiertuetoi-

minta on kallista ja ty6lasta, eika se sovi kaikille. Kiertuetoiminnan suurimpia esteina ovat
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kiertuerahoituksen puute, henkilokohtaisten kontaktien ja tuotannollisen henkilokunnan
vahyys, esitystuotantojen soveltuminen kiertuetoimintaan seka asenteet erilaisia taide-
lajeja kohtaan. Esitystuotannoissa tulisi pitaa mielessa jo suunnitteluvaiheessa seka ko-

timaista ettd kansainvalista liikkuvuutta (Tekija 2013, 21, 29.)

Toisaalta siind missa kiertueosaamisen puute voi olla kotimaassa vapaan kentan kier-
tuetoiminnan esteena, on myods syyta huomioida se, etta kiertuetoiminta on raskasta ja
vaatii suurta motivaatiota koko organisaatiolta. Sen toteutumiseen tarvitaan paitsi paat-
tavaista taustasuunnittelutyota, mutta myos esitysmyyntia logistisesti jarkeviin taloihin.
Jotta ylipaansa kotimaassa kiertuetoiminta voitaisiin ndhda molempia osapuolia hyddyt-
tava tekijana, kiertavien ryhmien ja teattereiden seka kiertueiden vastaanottavien taho-
jen olisi lahennyttava toisiaan ja lI0ydettava yhteisia toimintamalleja ja intresseja yhteis-
tyolle. Merkittavin kiertuetoiminnan haaste on edelleen rahoituksen puute ja siita koituva

vierailuihin liittyva taloudellinen riski tilaajalle. (Tekija 2013, 61-62.)

2.4 Agenttitoiminta palveluprosessien nakokulmasta

Taman opinnaytetydn lahestymistapa on toimintatutkimus. Tama tarkoittaa osallistavaa
tutkimusta, jolla paitsi etsitaan ratkaisuja kdytannon ongelmiin, myos pyritaan saamaan
aikaan muutosta. Se sopii tasta syysta erinomaisesti kehittamistyon lahestymistavaksi.
Tutkimuksen tavoitteena on ratkaista organisaatiossa ilmeneva kaytdnndén ongelma luo-
den samalla uutta tietoa ja ymmarrysta halutusta ilmidsta. Toimintatutkimus on muotona
kaytannonlaheinen ja siinad ollaan kiinnostuneita siita, miten asioiden tulisi olla, sen sijaan
ettd miten asiat ovat. " Yksinkertaistettuna toimintatutkimus on tilanteeseen sidottua, yh-
teisty6td vaativaa, osallistavaa ja itsedédn tarkkailevaa”. (Ojasalo, Moilanen, Ritalahti
2009, 58.)

Osallistava kehittamismenetelma soveltuu usein paremmin kehittdmisongelmaan kuin
yksinomaan ulkopuolelta tulevat ongelmanratkaisut. Yhteison jasenet tuntevat haasteet
ja usein yhteisén itse 16ytdma ratkaisu voi olla helpompi hyvaksya. Toimintatutkimuk-
sessa tuotetaan tietoa toiminnasta ja muutoksesta. Silti samalla on muistettava, etta
muutos voi tapahtua tai olla tapahtumatta, tai muutos voi olla toisenlainen, kuin mita alun
perin tavoiteltiin. Tilanteissa, joissa muutosta ei tapahdu, voidaan saada nakyviin asen-
teita, valtarakenteita tai esimerkiksi tyOkulttuureja, jotka eivat valttamatta muuten tulisi
ilmi. Siitd huolimatta kyseessa on tutkimus, jossa tuotetaan tietoa, vaikkeivat aiotut kay-

tanndn muutokset toteutuisi. (Ojasalo ym. 2009, 59.)
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Menetelman haasteena nahdaan se, etta tutkimuskohde on aina tilanteeseen sidottu.
Talloin aikaisempia tuloksia voi olla vaikea hyodyntaa. Sen lisaksi tutkimuksen tavoitteet
ja menetelmat saatetaan maaritella epaselvasti. Jos esimerkiksi kehittamistehtava maa-
ritelldan liian valjasti, aikataulu on eparealistinen, |&htétilanne on epaselva ja kehittdmis-
hankkeen osallistujien valilla on ristiriitoja. Haasteena ja kritiikkia on annettu muun mu-

assa kaytannon ja teorian yhdistamisen vaikeudessa. (Ojasalo ym. 2009, 59.)

Menetelman kohteena voi olla mika tahansa ihmiselamaan liittyva ilmid. Se soveltuu hy-
vin "tyokaytanteiden ja tydbmenetelmien kehittamistyohon, silla sen avulla pyritdan uuden
ja uudenlaisen toiminnan ja tydn ymmartamiseen ja kehittdmiseen”. Toimintatutkimus on
etenkin kiinnostunut miten asioiden tulisi olla. Silla pyritaan todellisuuden muuttamiseen
eli kdytannon toiminnan ja teoreettisen tutkimuksen vuorovaikutusta. (Ojasalo ym. 2009,
59-60.)

"Toimintatutkimuksen kehittdmisen kohteena on sosiaalinen kaytantd, joka on altis muu-
toksille”. Toiminta etenee suunnittelun, havainnoinnin ja arvioinnin syklisten vaiheiden
kautta, missa eri vaiheet toistuvat uudelleen. Jokaista vaihetta toteutetaan ja suhteute-
taan toisiinsa kriittisesti ja jarjestelmallisesti. Prosessi etenee seuraavasti: ensin valitaan
paamaarat tai maaritellaan kehittdamisongelma, jonka jalkeen asetetaan tydlle tavoitteet.
Sitten etsitdan kirjallisuutta ja muuta aineistoa siita, onko samankaltaista aihetta tutkittu
jo aikaisemmin. Varsinainen ty0 aloitetaan kokeilemalla ja tutkimalla. Taman jalkeen
analysoidaan keratty aineisto, arvioidaan tehtyja asioita, tarkennetaan paamaaria, teh-

daan kaytannon kokeiluja seka arvioidaan niita. (Ojasalo ym. 2009, 60.)

Kaikki tutkimuksen osallistujat ovat paitsi tasa-arvoisia, mutta he myos joka vaiheessa
vastuullisia toiminnastaan toisilleen ja itselleen. Toimintatutkimuksessa kehittajan rooli
on erilainen kuin muissa lahestymistavoissa, silla kehittaja toimii aina ryhman aktiivisena
jasenena. Koska tutkimuksessa on pohjimmiltaan kyse toimintatapojen todellisesta muu-

toksesta, voi toimintatutkimus vieda oman aikansa. (Ojasalo ym. 2009, 60-61.)

Toimintatutkimus voidaan katsoa olevan laadullista, kvalitatiiviseksi Iahestymistavaksi,
vaikka siind voidaan hyodyntaa myos maarallisia menetelmia. Kyse on ennen kaikkea
osallistavasta tutkimuksesta ja kehittamisesta, jolloin myds menetelmien on oltava osal-
listavia. Osallistavien menetelmien kautta on mahdollista paasta lahemmaksi kohdeor-

ganisaatiossa toimivien hiljaiseen tietoon, ammattitaitoon ja kokemukseen, jonka avulla
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myos kehittamistyon nakokulma laajenee. Tutkimusaineistoa kerataan esimerkiksi kyse-
lylla, haastattelulla tai havainnoimalla, ja sen lisaksi tutkimusaineistona voidaan kayttaa
muuta kirjallista aineistoa. Muita yleisesti kaytossa olevia metodeja ovat toimijoiden yh-
teiset keskustelut ja diskurssi. (Ojasalo ym. 2009, 61-62.) Olen kayttanyt tydssani tutki-
musmenetelmina tydpajatydskentelyd, haastatteluja ja benchmarkingia. Nama esittelen

tarkemmin luvussa 5.

Agent-palvelutuotteeni seuraa tyypillisen palveluprosessin prosessivaiheita: 1.) palvelu-
tuotteen kehittaminen ja tuotteistaminen, 2.) palvelutuotteen toteutus ja kayttéonotto 3.)
palvelutuotteen arviointi ja jatkokehittdminen. Opinnaytetydni keskittyy tarkemmin koh-
taan kaksi, tuotteen toteutus ja kayttddnotto. Luvussa 6. paneudun analysoimaan tar-

kemmin naita muuttujia.

2.4.1 Palveluprosessin kuvantaminen

Olen hyddyntanyt Agent-palveluprosessin kuvantamisessa palvelumuotoilun Business
Model Canvas -tyOkalua. Business Model Canvas on liikketoimintamallin kehittamista ja
ideointia varten tarkoitettu visuaalinen palvelumuotoilun tydkalu. Se paitsi hyva alusta ja
lahtokohta henkilokohtaiseen tai ryhmassa tapahtuvalle liiketoimintamallin kehittamis-
tydlle, mutta se myds soveltuu erinomaisesti tydpajatydskentelyn pohjaksi. Visuaalisen
tyokalun avulla se auttaa suunnittelijoita hahmottamaan yrityksen liiketoiminnan kannalta
keskeisia toimintoja seka tuo havainnollisesti eri toimintojen vuorovaikutukset esiin. Tyo-
kalun avulla yritys voi konkreettisesti havaita ja tuoda esiin sen, kuinka yritys luo ja mah-
dollistaa arvon muodostumisen loppuasiakkaalleen. Tyodkalu soveltuu hyvin kaytetta-
vaksi sekd julkisella sektorilla kuin myds liiketoimintaa suunniteltaessa. (Tuulaniemi
2016, 177.)

Business Model Canvas on taulu tai piirtoalue, joka on jaettu yhdeksaan eri osaan. Tyo-
kalun tydstdminen kay vaivattomasti tulostamalla taulukko suurelle paperille. Taulukon
eri osien ja naiden otsikoiden alla on kirjattu tyokalun keskeisimmat kysymykset, jotka

ovat seuraavat. (Tuulaniemi 2016, 178.)

o Asiakassegmentit: Kenelle yritys luo arvoa seka ketka ovat yrityksen tarkeimmat

asiakkaat?



16

Arvolupaus: Mitd arvoa yritys luo asiakkailleen? Mita yrityksen asiakkaiden on-
gelmaa se on ratkaisemassa? Minka asiakastarpeen yritys on tyydyttamassa?

Millaisen tuote tai palvelutarjoaman yritys tarjoaa kullekin asiakasryhmalleen?

Arvolupauksen jakelukanavat: Mita kanavia pitkin yrityksen asiakassegmentit ha-
luavat tulla saavutetuksi? Miten talla hetkelld yritys saavuttaa asiakkaansa?
Kuinka yrityksen jakelukanavat on integroitu keskendan? Mitka yrityksen jakelu-
kanavat toimivat parhaiten? Mitkd naistd ovat kustannustehokkaimpia? Kuinka

yrityksen jakelukanavat on integroitu asiakkaiden toimintaan?

Asiakassuhde: Millaista asiakassuhdetta yrityksen eri asiakassegmentit odotta-
vat yritykselta? Mita naista yritys tarjoaa jo asiakkailleen? Mihin hintaan? Kuinka

nama yrityksen asiakassuhteet on integroitu muuhun liikketoimintamalliin?

Ansaintamalli: Mista yrityksen asiakkaat ovat valmiita maksamaan? Mita nama
asiakkaat talla hetkelld maksavat, kuinka he talla hetkelld maksavat, sekd miten
he mieluiten maksaisivat? Kuinka paljon eri arvoketjun osat tuovat kokonaistu-

loksesta?

Resurssit: Mita avainresursseja yrityksen arvolupaus vaatii seka mita jakelukanat
tarvitsevat? Mita avainresursseja yrityksen asiakassuhteet seka mita ansainta-

malli vaativat?

Ydinprosessit: Mita ydinprosesseja yrityksen arvolupaus, jakelukanavat, asiakas-

suhteet seka ansaintamalli vaativat?

Kumppanuudet: Ketka ovat yrityksen tarkeimmat kumppanit ja toimittajat? Mita
avainresursseja yritys hankkii kumppaneilta? Mita ydinprosesseja kumppanit yri-

tykselle toimittavat?

Kulurakenne: Mitka ovat yrityksen merkittdvimmat kulut liiketoimintamallissa?
Mitka ydinprosessit ovat yritykselle kalleimpia ja mitkd maksavat eniten?
(Tuulaniemi 2016, 178-180.)
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3 Pragma Helsinki pilotointikohteena

Pragma Helsinki on syntynyt Tanssin ja Sirkuksen tiedotuskeskusten kaksivuotisesta (v.
2019-20) valittadjaportaan ja kansainvalisen toiminnan kehittdmishankkeesta. Kehitta-
mishanketta rahoittaa Opetus- ja kulttuuriministerid. Esittelen tassa luvussa kehittamis-
hankkeen taustaa, jotta organisaation tarve ja kehityksen elinkaari hahmottuu nykyhet-
keen asti. Sen lisaksi avaan Pragma Helsingin kehittamishankkeessa syntyneet Agent-,

Producer- ja Manager -palvelutuotteet tarkemmin.

Uusi valittajaporrastoimija Pragma Helsingin tavoitteena on kehittdd uudenlaisen kan-
sainvalisen valittdjaportaan toimintamalli Suomeen. Tavoitteena on suunnitella kestavat
toimintaedellytykset toimia itsenadisena organisaationa hankkeen paattymisen jalkeen.
Hankkeen tarkoituksena on luoda kestavia ja uudenlaisia toimintamalleja esittavan tai-
teen kentalle. Pragma Helsinki on itsendinen toimija, joka toimii Tanssin ja Sirkuksen
Tiedotuskeskusten alaisuudessa aputoiminimen alla. (Pragma Helsinki liiketoiminta-

suunnitelma 2020.)

Kehittdmishankkeen aikana Pragma Helsinki paitsi tutkii sopivaa toimintamallia ja sen
ansaintalogiikkaa, mutta myos selvittaa toimijalle sopivaa yritysmuotoa. Se rakentaa it-
selleen uskottavan liikketoimintastrategian, palvelukonseptit, markkinoinnin ja myynnin,
visuaalisen ilmeen seka brandin. Valittajaportaantoimijalta edellytetaan monialaista am-
matillista osaamista seka kattavia ammatillisia verkostoja kotimaasta seka kansainvali-
sesti voidakseen rakentaa toimintansa ja palvelunsa niin, etta se palvelee luovan kentan
toimijoita pitkdjanteisesti ja asiantuntevasti. (Tanssin ja Sirkuksen Tiedotuskeskukset
2018, 3-4.)

Pragma Helsingin liikeidea on keskittynyt esittavan taiteen tuotanto-, managerointi- seka
agentuuripalveluiden myyntiin ja tuottamiseen. Yrityksen toiminta-ajatuksena on tarjota
ja tuottaa laadukkaita, esittdvan taiteen tuotantoon liittyvia palvelukokonaisuuksia kuten
esimerkiksi projektinhallintaa, esitystuotantoja, apurahahakuja, esitysmyyntia seka
markkinointi- ja viestinnan -palveluita. Yrityksessa tyoskentelee kolme esittavan taiteen
tuottajaa, joilla kaikilla oma erityisosaamisalue ja vastuurooli organisaatiossa. Pragma
Helsinki hyddyntda omassa toiminnassaan Tanssin ja Sirkuksen Tiedotuskeskusten
substanssiosaamista seka asiantuntijoita oman toiminnan kehittdmisessa ja syventami-

sessa. Pragma Helsinki palvelee vapaan kentan tanssi- ja sirkustaiteilijaryhmia, mutta
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tarjoaa palveluitaan myds muille luovan alan toimijoille seka vakiintuneille taiteilijaryh-

mille. (Pragma Helsinki liiketoimintasuunnitelma, 2020.)

Pragma Helsingilla ei ole Suomessa ensisijaista kilpailijaa, jolla olisi identtinen palvelu-
tarjonta. Pragma Helsingin toissijaisiksi kilpailijoiksi voidaan laskea esimerkiksi vapaan
kentan ryhmien tuottajat, erilaiset tuotantoalustat, luovan alan kotimaiset ja kansainvali-
set agentuurit sekd ohjelmatoimistot. Edelld mainitut toimijat voivat kilpailla suoraan tai
valillisesti samoista potentiaalisista asiakkaista kuin Pragma Helsinki itse. Samaan ai-
kaan kilpailijat lukeutuvat myds toimijan potentiaalisiin asiakkaisiin seka yhteistyokump-

paneihin. (Pragma Helsinki liiketoimintasuunnitelma, 2020.)

Luovan kentan toimialan haasteena on se, etta taiteen ja kulttuurin julkisen puolen ra-
hoitusmallit ovat vanhanaikaisia. Rahoitus on epavarmaa, silla kilpailu on kovaa ja re-
surssit ovat niukat. Talla on suora vaikutus Pragma Helsingin nykyisten ja potentiaalisten
asiakkaiden maksukykyyn sekd sopimusten kestoon. Esittdvan taiteen kenttd ei luovan
alan toimijana noudata viela yritysmaailman lainalaisuuksia, joten naiden tuonnissa ken-
talle tulee miettid uudenlaisia toimintatapoja ja ndkdkulmia. Tama on samaan aikaan
myos mahdollisuus, silla pieni toimiala on ketterampi ja avoimempi uudenlaisille toimin-
tatavoille ja -ratkaisuille. Toisaalta se voi my&s olla haaste, silla taiteilijaryhmien tuotan-
torakenteet ovat verrattain heikot tai jopa puutteelliset. Joka tapauksessa Pragma Hel-
singin palveluille on todennettu keskeinen tarve, johon tdma valittajaporrastoimija vas-

taa. (Pragma Helsinki liiketoimintasuunnitelma, 2020.)

Pragma Helsinki on asiantuntijapalveluita tarjoava myyntiorganisaatio. Tuotekehitys on
tehostanut palveluiden sisaltdja, hinnoittelua seka asiakaskohtaista tydn suunnittelua ja
sen toteutusta. Tyo sisdltda seka strategisen tason ettd taktisen tason toimenpiteita.

Pragma Helsingin palvelutarjontaan sisaltyvat seuraavat asiantuntijapalvelut:

e Producer eli tuotannon palvelukokonaisuus. Palvelu vastaa asiakkaan tuotannon
tarpeisiin. Palvelu sisdltéd muun muassa projektinhallintaa, esitystuotantojen

suunnittelua ja -toteutusta, markkinointia, viestintdd ja tiedotusta.

e Manager on hallinnollinen ja strateginen palvelukokonaisuus. Palvelu sisaltaa ta-
lous- ja palkkahallinnon, budjetoinnin, vero-, vakuutus- ja yhdistysasiat, apuraha-

hakemukset sekd strategisen toiminnan suunnittelun kokonaisuudet.
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o Agent-palvelukokonaisuus sisaltda esitysmyyntia kotimaassa sekd kansainvali-
sella esittavan taiteen kentalla. Palvelu koostuu esitysmyynnin liséksi myynnin
konsultoinnista, myynnin strategisesta suunnittelusta, kotimaisten ja kansainva-
listen kohdemarkkinoiden kartoitusta, myynnin verkostojen laajentamista seka
myynnin kontaktointia. (Pragma Helsinki liiketoimintasuunnitelma, 2020.)

Pragma Helsinki syntyi tarpeeseen kehittaad uudenlainen valittdjaportaan tuotannollinen
toimija esittavan taiteen kentalle. Valittdjaportaan palveluille on ollut perustamisesta 1ah-
tien kysyntaa. Palvelutuotteet ovat hioutuneet matkan varrella vastaamaan asiakkaiden
tarpeita. Ydintoimintaa kehitetdan niin, ettd se vastaa organisaation ja toimialan muuttu-

viin tarpeisiin myds tulevaisuudessa. (Pragma Helsinki liiketoimintasuunnitelma, 2020.)

Kuvassa 1. kuvaillaan Pragma Helsingin tyontekijéiden SWOT-analyysia tamanhetki-
sesta positiostaan. Siina on useita agenttitoiminnankin kannalta keskeisia vahvuuksia ja
heikkouksia. Taman opinnaytetyd pyrkii tekemaan sanoittamisen kautta nakyvaksi jo
tunnistetut vahvuus- ja kehittamiskohteet tuotannollisissa prosesseissa.

VAHVUUDET

Monipuolinen osaaminen

monipuolinen palvelutarjonta

toiminnan tehokkuus MAHDOLLISUUDET

Selvat tuotannolliset prosessit Uudenlainen toimintamalli
Nopea reagointikyky Kansainvilinen yhteisty®
Tiedotuskeskusten tuki & Asiantuntijuuden syventiminen

substanssiosaaminen Alan vahvat verkostot
Toimialan kilpailutilanne

PRAGMA HELSINKI

SWOT analyysi

HEIKKOUDET

o Henkilost6- ja talousresurssien
niukkuus | L2698
Toimialan epavarmuus, kentan | e Rahoitusrakenteisiin kohdistuvat
epdavarma rahoitustilanne, muutokset
toimijoiden maksukyky o Asiakkaiden maksukyvyn
Esitysmyynnin pienet myyntiprovisiot heikentyminen
sekd toimialan pienuus kotimaassa e Resurssien riittamattéomyys
e Pandemiat

Kuva 1. Pragma Helsinki SWOT-analyysi.
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4 Kehittamishaasteen tavoitteet

Tutkin opinnaytetydssani, miten Pragma Helsingille kehittamani Agent-palvelutuote toi-
mii kaytannossa. Neljannessa luvussa kerron lukijalle millaisiin kysymyksiin kehittamis-
tydni vastaa, toisin sanoen mika on tutkittava paakysymys ja alakysymykset. Kehittamis-

tyoni keskeisiksi kysymyksiksi nousivat:
1. Millainen on agentin rooli?
2. Minkalaisia palveluita agentti tarjoaa?
3. Millaisella palveluprosessilla Pragma Helsinki palvelee paamiesta?

Olen rajannut kehittdmistyoni aiheen toimeksiantajani toiveesta keskittyen vain nyky-
tanssiin ja -sirkukseen. Kehittamistyossa kaytan prosessikuvausta. Kehittamistyon ai-
neistoa kerataan haastattelun ja benchmarking eli vertailuanalyysin avulla. Kaytan tyoni
lahestymistapana toimintatutkimusta, jonka avulla kuvailen iimi6ita ja teen havaintoja.

Pragma Helsingin Agent-palveluprosessikuvaus kasittda esitys- eli repertuaarimyyntia.

Tutkimuksen paaongelma on yksinkertainen, vaikkakaan se ei ole ratkaistavissa pelkalla
kylla tai ei -vastauksella. Jotta tutkimusongelmaan saataisiin ratkaisu, on selvitettava,
minkalaisia valittajaportaan liiketoimintamalleja on jo olemassa, mita erityistarpeita tyo-
prosessi sisaltaa, mita keinoja seka osaamista agentilla on kaytdssaan toimivan palvelun
synnyttdmiseksi. Tutkimuskysymykset on muodostuneet ndiden esitysmyynnin tarpei-

den ja valittadjaportaan tavoitteiden pohjalta.
Tyon konkreettisena tavoitteena on tuottaa esitysmyynnin prosessikuvaus Pragma Hel-

singille suunnatusta Agent-palvelutuotteesta, joka on suunniteltu esittavan taiteen reper-

tuaariteosmyynnin tarpeisiin.

5 Aineisto ja menetelmat

Olen kayttanyt tyoni ndkodkulmana toimintatutkimusta. Esittelen tassa alaluvussa tutki-

musmenetelmat, joilla olen kerannyt aineistoa tutkimusta varten. Tydpajatydskentely ja



21

sen dokumentointi kuvaa palvelutuotteen syntymisen alkuvaiheita, kun taas kansainva-
lisen bechmarkingin (haastatteluiden ja verkkosivuanalyysin) avulla pyrin keradmaan tie-

toa palvelutuotteen edelleen kehittamista varten.

5.1 Menetelma 1.: Tyopaja yhteisOllisen kehittamisen valineena

Eras valittajaporrastoimintamallin kehittdmistydossa kaytetty menetelma oli osallistava
ideointi tyopajoissa. Tyovalinetta kaytettiin ideoinnin alkuvaiheessa. Kaikki muu kehitys-
tyd pohjautui naille valittajaportaan kehittamishankkeen tyopajoille. Kuten Kehittamis-
tydn menetelmat -kirjassa todetaan, uusien ndkodkulmien ja luovien ratkaisujen 0yta-
miseksi ryhmatyoskentelylla ja avoimella ja positiivisella ilmapiirilla on keskeinen merki-
tys (Ojasalo ym. 2009, 143). Pragma Helsinkia perustaessamme halusimme hyodyntaa
heti alkupisteesta lahtien kaikkien kolmen tyontekijan voimavarat kunkin palvelutuotteen

ideoinnissa. Toisin sanoen Agent-palvelutuotteen ideointi startattiin yhteisesti ideoimalla.

Luova ideointi vaatii osallistujiltaan ryhmassa toimimisen taitoja seka luovan toiminnan
edellyttamia ajattelutapoja, asenteita ja kykyja. Tyodskentelyilmapiirin on oltava avoin ja
kiireeton, ja ryhman vetajalta vaaditaan luovan ongelmanratkaisunmenetelmien hallin-
taa. (Ojasalo ym. 2009, 144.)

Ideointimenetelmista kaytimme tyOpajoissamme paaasiallisesti brainstormingia eli aivo-
riihtd. Lammittelyvaiheessa kerrataan toimintaperiaatteet: Ideointi on vapaata eika ideoi-
taan tarvitse perustella. Ideoiden arvioiminen on taysin kiellettyd. (Ojasalo ym. 2009,
146.) Kerasimme syotetyt ideat flappitaululle, joista myohemmin kriittisemman tarkaste-

lun jalkeen valittiin kehittdmiskelpoisimmat ryhman johtajan johdolla.

Kehittamistydn menetelmat -kirjan mukaan sovinnaiset ideat nousevat pintaan ensim-
maiseksi, ja niiden loppumisen jalkeen puristetut ideat ovat todennakdisesti uusia. (Oja-
salo ym. 2009, 146). Tasta syysta tyopajatyoskentelyn avulla hahmoteltiin isompia ko-
konaisuuksia. Yhdessa syntyneistd ideariihistd kukin palvelustaan vastaava tuottaja otti
vastuulleen palvelutuotteen jatkokehittamisen. Meidan tapauksessamme tydpajatyos-
kentely tarkoitti sita, ettd kukin tyopajakerta kasitti aihealueen (esim. sisainen tuotteista-
minen), jonka pohjalta kutakin palvelutuotetta tydstettiin yhdessa eteenpain. Tydpaja-
ajan ulkopuolella kukin tuottaja tydsti omaa palvelutuotettaan itsenaisesti, tydpajoissa

esitettyjen ideoiden ja ohjauksen pohjalta eteenpain. Kaytimme ideoinnin tukena aikai-
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semmassa tydvaiheessa tydstamaamme Business Model Canvas -palvelumuotoilun ty6-
kalua (kuva 2). Sen avulla olimme yhteisvoimin hahmottaneet Pragma Helsingin liiketoi-
mintamallin, ja nyt taman visuaalisen tyOkalun avulla oli helpompi luonnostella yksittaisia

kokonaisuuksia myds palvelutuotteiden nakokulmasta.

The Business Model Canvas

Key Partners (9 Key Activities ° Value Propositions ﬁ Customer Relationships ' Customer Segments ’
Key Resources .-‘ Channels .B
-
Cost Structure 6 Revenue Streams é

Kuva 2. Business Model Canvas -palvelumuotoilutydkalu

5.2 Menetelma 2.: Benchmarking

Vertailuanalyysissa eli benchmarkingissa opitaan vertaamaan omaa kehittdmisen koh-
detta toiseen kohteeseen (Ojasalo ym. 2009, 43). Hyvia vertailukohteita voi 16ytya myos
toiselta alalta, kun etsitdan parasta mahdollista vertailukohdetta, niitd voi joutua sovelta-
maan luovasti oman organisaation sopiviksi. Bencmarkingin kantavana ajatuksena on
ennen kaikkea toisilta oppiminen ja oman toiminnan kyseenalaistaminen, ja se vaatii pe-
rusteellisen pohjustydn. Ideana on paitsi auttaa tunnistamaan oman toiminnan heikkouk-
sia, mutta myo6s laatimaan niiden kehittamiseen tahtaavia tavoitteita ja kehitysideoita.
(Ojasalo ym. 2009, 43, 163.) Vertailun kohteiksi voidaan ottaa esimerkiksi toisten toi-
mialojen organisaatiot, oman yrityksen toiset osastot, kilpailijat tai toimialan tilastolliset
keskiarvot ja standardit (Ojasalo ym. 2009, 163).



23

Benchmarking koetaan erittain kayttokelpoiseksi vaihtoehdoksi erityisesti silloin, kuin or-
ganisaation pyrkimyksena on kehittda esimerkiksi laatua, tuottavuutta, toimintaproses-
seja ja tydtapoja. Hyvia kaytantdja voi pyrkid hakemaan esimerkiksi vertailemalla eri or-
ganisaation tunnuslukuja ja mittareita, jolloin saatetaan 16ytaa ne kohdat, joiden toimin-
taan tulisi perehtya syvallisemmin. Benchmarkingin rinnalla on hyva etsia tietoa par-
haista kaytannoistd myos hyddyntamalla erilaisia julkaisuja eli artikkeleita, alan kirjalli-
suutta, tai esimerkiksi uutisia, yritysten seka erilaisten jarjestdjen kotisivuja. (Ojasalo ym.
2009, 44.) Tydssani kayttamani kansainvalinen benchmarking kasittaa verkkosivuana-

lyysin eli netnografian, jota olen tdydentanyt haastatteluilla.

5.2.1 Verkkosivuanalyysi eli netnografia

Netnografia eli verkkosivuanalyysi lasketaan laadulliseksi tutkimusmenetelmaksi, joka
liittyy sosiaalisen median ja internetin erilaisten foorumien hyddyntamiseen. Menetelman
keskeisena periaatteena on hyddyntda pitkakestoista syventymista johonkin verkossa
toimivaan ryhmaan. Tutkija pyrkii ymmartamaan syvallisemmin tutkittavan kohteena ole-
vaa ryhmaa seka sen kulttuuria menetelman avulla. Sanotaan, etta netnografia on inter-
nettiin sovellettua etnografiaa. Menetelma pohjautuu etnografiaan, jota on alun alkaen
sovellettu sosiologiassa, kulttuurintutkimisessa, ja myohemmin myo6s palvelumuotoi-
lussa. (Ojasalo ym. 2015, 117.)

Netnografiassa tutkijan huomionkohteena on online-yhteisdjen keskustelutilanteet. Ke-
hittamistydn menetelmat -kirja kuvailee, etta "Tutkijan suhde tutkimuksen kohteeseen eli
online-yhteis66n muodostuu erilaisten tekstien, kuvien ja videoiden pohjalta”. Menetel-
man erityispiirteitd ovat sen tietokonevalitteisyys ja mahdollisuus toimia nimettdomana,
tutkimusaineisto sailyy internetissa pitkaan, eivatka pitkat fyysiset etaisyydet tai maan-
tiede rajoita tutkimusta. Netnografiaa hyddyntaen onkin mahdollista saada kerattya mo-
nipuolista laadullista aineistoa melko vapaamuotoisella tutkimusprosessilla. Tutkimus-
menetelman lahtokohtana on aina jokin ilmio tai aihe, josta halutaan saada tietoa. Sen
avulla pyritdédn saamaan selville esimerkiksi, miten ryhma kayttaytyy ja minkalainen sen
kulttuuri on. Aineistonkeruuprosessi on myds suhteellisen nopeaa, vaivatonta ja edul-
lista. (Ojasalo ym. 2015, 118-119)

Tein kansainvalisten agentuurien verkkosivuanalyysia neljalle esittavan taiteen alan toi-

mijalle. Valitut agentuurit ovat alan keskuudessa tunnettuja ja pitkaan vaikuttaneita toi-
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mijoita. Kerasin tietoa ja tutustuin espanjalaiseen Aurora Limburgiin (www.auroralim-
burg.com), saksalaiseen Aurora Novaan (www.auroranova.org), kanadalaiseen John
Lambert & Assoc. Inc. (www.johnlambert.ca) ja ranskalaiseen Ay-Roop (www.ay-

roop.com).

Halusin selvittdd agentuuritoimijoiden rosterin kokoa, kuinka montaa paamiesta toimisto
edustaa, repertuaariteosten lukumaaraa ja organisaatioiden kokoluokkaa. Halusin paitsi
taustoittaa ja verrata kansainvalisten agentuuritoimijoiden palvelutarjoamaa suhteessa
Pragma Helsinkiin, mutta myds selvittda toimijoiden rosteria, myynnissa olevien teosten
maaraa suhteessa organisaatioon kokoon. Verkkoanalyysissa taustotin seuraavia asi-

oita:

e Kuinka montaa taiteilijaryhmaa agentuuri edustaa?

o Kuinka monta repertuaariteosta agentuurilla on rosterissa per ryhma?

e Kuinka monta agenttia yrityksessa toimii?

e Mita palveluja agentuuri myy?

5.2.2 Haastattelu

Yksi kaytetyimmista tiedonkeruumenetelmista, haastattelu, on paikallaan, kun tarkoituk-
sena on asioiden selventaminen ja syventaminen. Menetelmalld saadaan nopeasti sy-
vallista tietoa kehittdmisen kohteesta. Kaikista haastattelumuodoista kaytin itse struktu-

roitua haastattelumenetelma. (Ojasalo ym. 2009, 95-96.)

Haastattelukysymykset olivat tarkoin maariteltyja etukateen, ja ne lahetettiin haastatel-
taville sahkopostitse. Haastateltavat vastasivat kysymyksiin sahkopostitse. Haastattelin
yhteensa neljaa kansainvalisella kentalla toimivaa agentuuritoimijaa, jotka kaikki harjoit-
tavat esitysmyyntia. Agentuurit, joita haastattelin, olivat Elena Santonja (Es Manage-
ment), Laura Colby (Elsie Management), Camilla Svingen (SYV MIL AS) ja Emelie
Bérubé (Agence La Pieuvre). Haastattelijat ovat Yhdysvalloista, Kanadasta, Norjasta ja
Espanjasta. Valituilla mailla ja organisaatioilla halusin myds tarkastella ja tutkia, onko

toimijoiden valilla suuria eroja mantereiden valilla.
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Haastattelumenetelmaa on kritisoitu sen haavoittuvuudesta: on hyvinkin mahdollista,
ettd haastattelija vaikuttaa vastauksiin, sanamuodoilla kysymysten jarjestyksella tai
omalla olemuksellaan. Haastateltava voi myds itse halutessaan manipuloida vastauksi-
aan valehtelemalla tai liioittelemalla tarkoituksenmukaisesti tai tahtomattamaan. Koska
toimialallamme kilpailu on kovaa, tapauksessani on mahdollista, etteivat haastateltavani
ole halunneet antaa tiettyja tietoja minulle eteenpain koska kysymykseni koskevat mah-
dollisesti haastateltavien yritysten liikesalaisuuden piirissa oleviin asioihin. Koska kan-
sainvaliset agenttikollegani ovat maaritysteni mukaisesti sivistyneita ja alykkaita ihmisia

uskon, etta kirjoitusmetodi ei ole mielestani sulkenut pois haastattelun antia.

6 Tulokset

Esittelen seuraavassa luvussa kehittamisprosessin tulokset. Tarkastelen seuraavan lu-
vun ensimmaisessa osiossa tydpajatoimintamme kehitystyéta ja Agent-palvelutuotteen
syntyhetkia. Taman jalkeen siirryn esittelemaan haastatteluistani saamiani tuloksia, joita
analysoin benchmarking menetelman avulla. Viimeinen osuus kiteyttda opinnaytetyoni

Agent-prosessikuvausosuuden.

Opinnaytetyon tavoitteena on saada nakyvaksi b2b-myyntiin seka esittavan taiteeseen
liittyva substanssiosaaminen, tuottaa materiaalia tydohon perehdyttamisen, myynnin ke-
hittdmisen ja -johtamisen tueksi. Tydn tuotoksena syntyy palvelun prosessikuvaus, jota
Pragma Helsinki voi hyddyntaa paitsi Agent-palvelutuotteen jatkokehittamisessa, mutta
myos uusien tyontekijdiden perehdyksessa. Repertuaariteosmyyntiin suunnatun Agent-
prosessikuvauksen kuvaamisessa pyrin ottamaan huomioon asiakkaan ja Pragma Hel-
singin tyontekijdiden omat kokemukset palvelusta ja haasteet Agent-palvelun toimivuu-
dessa. Nama haasteet ja tietoperusta huomioiden muodostan ja kuvaan kasitykseni

Pragma Helsingin Agent-palvelutuotteen sisallésta.

6.1 TyoOpajatoiminnan avulla palveluprosessin muotoiluun

6.1.1 Palveluiden kehittdminen ja tuotteistaminen

Valittajaportaan kehittdminen sai alkunsa huhtikuussa 2019 Elli Makilan tuotekonsep-
toinnin ensimmaisilla tyopajoilla. Markkinointiviestintatoimisto Storyboard Oy:n perustaja
ja toimitusjohtaja, sekd Tanssin talon entinen hallituksen puheenjohtaja Elli Makila on

toiminut asiantuntijakonsulttina valittajaportaan kehittdmishankkeessa alusta lahtien.
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Makilan vahvaa liiketaloudellista osaamista on hyddynnetty paitsi uuden myyntiorgani-
saation rakentamisessa, mutta myos palvelutuotteiden kehittamisessa ja tuotteistami-
sessa. Han on konsultoinut hankkeessa toimivia tuottajia sisaisen ja ulkoiseen palvelu-
tuotteiden suunnittelussa ja rakentamisessa, hinnoittelussa, riskienhallinnassa, mallinta-

misessa, sekd markkinointipersoonien hyédyntamisessa digitaalisen markkinoinnissa.

Ensimmaisessa tuotekonseptointivaiheessa Pragma Helsingin valittdjaportaan kehitta-
mishankkeeseen valitut tuottajat syventyivat Makilan johdolla siséiseen tuotteistami-
seen, tuoteprosessin aikatauluttamiseen, seka palvelun myyntiin viemiseen. Nama pal-
veluprosessin neljd vaihetta olivat runko, jota kdytimme Pragma Helsingin palvelutuote-
konseptoinnissa. Nama tydpajat toimivat myos luvussa 5 esittelemani tybpaja- tutkimus-
metodin ja ideoinnin syntysijoina. Tasta syysta tyopajatoiminnan tulosten analysointi ra-
kentuu pitkalti Makilan pitdmien tyopaja- ja luentoaikataulujen pohjalle. Avaan palvelu-

tuotekonseptointiprosessia seuraavissa alaluvuissa tarkemmin.

6.1.2 Sisainen tuotteistaminen

Kehittamishankkeen alkuvaiheessa, ensimmaisessa tyopajassamme 3.4.2019 keskioon
nousivat ne palvelukokonaisuudet, jotka olivat uuden myyntiorganisaation potentiaalisille
asiakkaille eli vapaan kentan taiteilijaryhmien toiminnan kannalta kaikista keskeisimpia.
Nama olivat tuotannolliset, hallinnolliset ja myynnilliset -palvelut. Naista kolmesta tuot-
teesta muodostui uuden valittdjaportaan Pragma Helsingin tuoteportfolio, jonka tuotteet
lopulta nimettiin jokaista palvelua kuvaavaksi; Producer eli tuotantopalvelu, Manager eli
hallinnolliset palvelut ja Agent eli agentuuri-, eli myyntipalvelut. Tydpajaan osallistuivat
lisakseni Riitta Aittokallio, Sanja Kulomaa ja Anni Hiekkala. Naista Aittokallio on kehitta-
mishankkeen projektipdallikkd ja yksi hankkeen alullepanijaorganisaation edustajista.
Kulomaa vastaa Producer- ja Hiekkala Manager -palvelutuotteiden kehittdmisesta. Kaksi
viimeisinta edella mainittua toimivat myos tuottajakollegoina kehittdmishankkeessa syn-
tyneessa Pragma Helsingissa. Luonnollisesti paikalla oli my6s tydpajan vetdja Elli Ma-
kila.

Teimme alkuvaiheessa tuottajien kesken tuotekohtaisen vastuu- ja roolijaot. Jakoon vai-
kuttivat tuottajien oma kiinnostus kyseista tuotetta kohtaan, heidan taustansa ja vah-

vuusalueensa. Jokainen vastasi omasta tuotteestaan projektipaallikdn roolin ominaisuu-
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dessa. Taman jalkeen maariteltiin yhteisesti minka tarpeen jokainen kolme palvelutuo-
tetta ratkaisee ja miten se tapahtuu. Kaytdn seuraavien tyévaiheiden kuvaamisessa
Agent-palvelutuotetta esimerkkina.

TUOTTEET

Agent Manager Producer S. P. HEL

¢ Minka tarpeen ratkaisee | ¢ Minka tarpeen ratkaisee | ¢ Minka tarpeen ratkaisee | * Minka tarpeen ratkaisee

* Mitd se El tee? ¢ Mitd se El tee?
o Mitd se KYLLA tekee? * Miti se KYLLA tekee?

¢ Mitd se El tee? * Mitd se El tee?
» Miti se KYLLA tekee? » Miti se KYLLA tekee?

¢ Kuinka se siis ratkaisee? ¢ Kuinka se siis ratkaisee? * Kuinka se siis ratkaisee? * Kuinka se siis ratkaisee?

STORYBOUND
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Kuva 3. Tuotteet (Elli Makila, Storybound Oy)

Ratkaisimme yhdessa ensin, minka tarpeen Agent-palvelutuote ratkaisee (kuva 3). Tu-

limme yhteisen ideoinnin jalkeen seuraavaan lopputulokseen:

e Se kasvattaa ja kehittaa valittdjaportaan taiteilijaryhman repertuaariteosmyyntia,
lisdd ryhman tunnettuutta, pidentaa teosten elinkaarta, seka keventaa taiteilijan
omaa tybtaakkaa, mahdollistaa taiteilijaa keskittymaan omaan taiteelliseen tyo-
hénsa.

Seuraava kysymyksemme oli, mitd Agent-palvelutuote "tekee” ja mita se "ei tee” (kuva
3). Tulimme seuraavaan lopputulokseen:

¢ Se luo ja avaa uusia esitysmyynnin kotimaisia ja kansainvalisia verkostoja, ja va-
littaa tietoa taiteilijasta ostajalle. Se ei kuitenkaan sisalla muun muassa esitys- tai
kiertuetuotantoa, eikd muita hallinnollisia tehtadvakokonaisuuksia.

Viimeinen kysymyksemme oli, kuinka Agent-palvelutuote tarpeen ratkaisee (kuva 3.).
Johtopaatdksemme oli seuraava:
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e Se auttaa taiteilijaryhmaa paadsemaan asetettuihin esitysmyynnin tavoitteisiin,
seka lisaamaan taiteilijaryhman tunnettuutta ja nakyvyytta halutuilla markkina-

alueilla.
Samassa tyOpajassa kasittelimme jokaisen palvelutuotteen valitydvaiheita, joiden

kautta paasimme kohti lopullista valmista tuotetta (kuva 4). Prosessi aloitettiin loppu-

paasta, josta siirrytdan vaiheittain kohtia alkupaata.

TOIMENPITEET

Tuotteet Toimijat Budjetointi

* Mitka ovat vilivaiheet, * Missd vaiheessa pitda olla ¢ Edelldmainittujen toimien
joiden kautta padsemme mukana ketdkin toimijoita alustava budjetointi, jotta
valmiiseen tuotteeseen vastuuhenkil(t) pystyvat
¢ Kuinka toimijat saadaan seuraamaan oman
* Vastuuhenkilot mukaan kustannuspaikkansa
kulurakennetta
* Vastuuhenkil6t

STORYBOUND
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Kuva 4. Toimenpiteet (Elli Makila, Storybound Oy)

Meidan tehtdvanamme oli maaritella valissa tapahtuvat keskeiset tydvaiheet, jotka tulee
olla tehtyna ennen kuin seuraavaan tyovaiheeseen voidaan siirtya. Naita tyovaiheita ku-
vaan kuvassa 5, Agent-palvelutuotteen keskeisimmat tydvaiheet.
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MARKKINOINNI
& VIESTINNAN TEHTAVIEN

\ PROSESSIT TARKKA
MAARITTELY

\

" MYYNTI-
PROSESSIN
HIOMINEN

éNNAKKO-TY(")T

& :
\BENCHMARKNG MYYNTI-
 PROSESSIN NN
\SUUNNITTELU ’ \

OSTAJA

Kuva 5. Agent-palvelutuotteen tydvaiheet

Kuvan 5 lukeminen aloitetaan viimeisesta eli "markkinoinnin & viestinnan prosessit’- vai-
heesta, jota ennen tulee olla tehtyna "tehtavien tarkka maarittely”. Tata ennen tulee val-
miina olla "myyntiprosessien hiominen” -vaihe. Keskella prosessia ostaja hyppaa kuvaan
mukaan. Ennen tata on kuitenkin taytynyt olla suunniteltuna myyntiprosessit. Lopulta
paasemme ensimmaiseen tydvaiheeseen, joka sisdltdd sekd ennakkotydt etta

benchmarkingin, eli vertailuanalyysin.

Valivaiheiden maarittelyn jalkeen pohdittiin missa tuotekehitysprosessin vaiheessa pi-
taisi olla mukana ulkopuolisia toimijoita, ja keta nuo toimijat tulisi olla, seka kuinka heidat
saadaan prosessiin mukaan (kuva 4). Tassa toimijalla voidaan tarkoittaa taiteiljaryhmaa
eli asiakasta. Oli keskeista miettia tarkkaan, etta missa vaiheessa tuotekehitysta asiakas
voi hypatd prosessiin mukaan, jotta prosessi voi jatkua. Muita keskeisia toimijoita oli
muun muassa Pragma Helsingin kannalta keskeiset palveluntarjoajat kuten graafikko,

kirjanpitdja, kdantaja, ulkopuolinen konsultti tai muuta vastaavaa.
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Rinnalla kulkee edelld mainittujen toimien budjetointi, jotta tuotteiden vastuuhenkil6t ky-
kenevat seuraamaan oman kustannuspaikan kulurakennetta prosessin edessa saman-
aikaisesti (kuva 4). Kehityshankkeen tuottajat eivat vield tdssd vaiheessa vastanneet
hankkeen budjetista, vaan se kuului projektipaallikbn vastuulle, joka seurasi kuluraken-
teen kehitysta tuotekehityksen ohella.

6.1.3 Projektisuunnitelma ja aikataulu

Valmis projektisuunnitelma ja -aikataulu (liite 1) muotoutui kolmen lopputuotteen eri osa-
alueiden kautta tyopajassa 3.5.2009. Osallistujat olivat samat kuin edella. Tuottajat ar-
vioivat jalleen vastuutuotteittensa aikataulut itse yhteisen ideoinnin ja keskusteluhetken
pohjalta. Tydpajassa pohdittiin mika oli palvelutuotteiden palvelupaus, riittdvatko palve-
lutuotteet lunastamaan lopputulosten palvelulupaukset, miten tata mitataan, ja miten sii-

hen paastaan.

¢ Mitattava tavoite 1
Mitattava tavoite 1
* Mitattava tavoite 1
* Specific

* Measurable
* Actionable
* Realistic

* Timely

AIKATAULU

Tuottteiden
konseptoinnin __|
aikataulu ja
tarkistuspisteet

* Toimijoiden
mukaanotto ja
siihen liittyvéan
prosessin |
valivaiheet

* Tuotteiden
myyntiin

o valmistumisen

ajankohtaja  __|
mittauspisteet

STORYBOUND

COMMERCIAL STORY AGENCY

Kuva 6. Projektiaikataulu (Elli Makila, Storybound Oy)

Tuotekonseptoinnin rinnalla kulki tuottajien itsenaisesti tekema kartoitus- ja kehitystyo.
Jokainen meistd etsi tietoa ja tutustui muun muassa kansainvalisiin, olemassa oleviin
tuotantotoimistoihin, agentuureihin ja heidan toimintamalleihinsa. Itse haastattelin seka
kotimaisia ettd kansainvalisid kollegoitani agentuuritoimintaan keskittyen. Vierailin kan-

sainvalisilla esittdvan taiteen verkostoitumistapahtumissa, jossa tapasin muita alan
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agentteja. Tulokset naistd haastatteluista seka& pohdintani palvelutuotteeni kehittdmis-

alueista niiden pohjalta esitan luvussa 6.2.

Lisaksi Sirkuksen ja Tanssin tiedotuskeskukset olivat sitoutuneet antamaan asiantunti-
jatukea ja -apua tuotekehitysvaiheen jatkuessa ja toiminnan kaynnistyessa. Molemmat
asiantuntijaorganisaatiot ovat tehneet vuosi suunnitelmallista kansainvalista tyota, ja he
omaavat laajat kansainvaliset verkostot. Oman substanssiosaamisen kasvattaminen

vaatii myds oman aikansa, mita kaikki edella mainitut toimenpiteet tukevat.

6.1.4 Palvelun hinnoittelun rooli ja riskienhallinta

Seuraavassa vaiheessa, saman tydpajan aikana, pohdimme tuotteen hinnoittelua ja sen
roolia. Todettakoon, ettd tama oli kaikista tyovaiheista tyolain, silla kipuilimme samanai-
kaisesti Pragman kannattavuuden ja asiantuntijapalvelun arvon, suhteessa asiakkait-
temme realistisen maksukyvyn valilla. Keskustelumme kavi aiheen ymparilla kiivaana, ja

koetan dokumentoida pdapuheenaiheitamme seuraavassa.

Pohdimme, kuinka paljon taiteilija on palvelusta valmis maksamaan ottaen huomioon
sen, ettd valtaosa asiakkaistamme toimii jo nyt ja todennakdisesti myos tulevaisuudes-
sakin apurahataiteilijana. Heista osalla on vakiintunut toiminta-avustus, johon on laskettu
sisalle tuotannollisen tyon osuus, siind missa toiset vasta hakevat toiminta-avustuksen

piiriin, jonne ei ole helppoa uutena ryhmana edes paasta.

Hinnoittelu myds vastaa kysymykseen siitd, kuinka arvioimme tai arvostamme omaa pal-
veluamme, miten asemoidumme Kkilpailijoihin verrattuna. Oli selvaa, ettda meidan tehta-
vamme oli maaritella asiantuntijapalvelulle tuntihinta, unohtamatta kuitenkaan katetta.
Hinnan on kuitenkin oltava realistinen ja kohtuullinen huomioiden kaikki osapuolten mak-

sukyky seka omasta liiketoiminnasta aiheutuvat kustannukset.

Hinnalla on monta roolia, se paitsi viestii asiakkaalle palvelun tai tuotteen arvosta, mutta
silla on myo6s keskeinen kannattavuuteen vaikuttava tekija. Hinnoittelulla on myads yrityk-
sen asemointiin vaikuttava tekija, ja/tai se voi olla kilpailutekija ja/tai dramaattinen yksit-

tainen tekija, jolla voidaan muuttaa yrityksen kannattavuutta.
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Totesimme, etta palvelun tai tuotteen hinnoitteluun liittyy aina useita riskeja ja virheita,
joita tulee valttaa. Esimerkkina tasta on vaikkapa se, etta asiakkaalle ei kyeta perustele-
maan tdman saama hydty, ja/tai hanelle ei kyeta perustelemaan palvelun markkinaetua.
Asiakkaan nakemysta palvelun tai tuotteen kohtuullisesta hinnoittelusta ei toisaalta aina
huomioida, jolloin asiakas voi tuntea tuotteen kohtuuttoman kalliiksi suhteessa saatuun
hyotyyn tai suhteessa kilpailijoihin. Yritys ei huomioi riittavasti markkinan yleista hinnoit-
telutasoa ja hinnoittelee itsensa ulos markkinoilta. Hinnoittelussa tulisi ottaa myos asiak-
kuuden eri tasot, jotka voidaan jakaa isoihin, keskisuuriin ja pieniin asiakkaisiin, suh-
teessa jokaisen asiakkaan keskiostoon. Hintaa tulisi myos muistaa tarkistaa saannaolli-

sesti.

Muita hinnoittelun haasteita voi olla se, ettei yritys huomioi todellisia kustannuksia, taikka
kate unohdetaan laskea lopputuotteen hintaan sisélle, jota kutsutaan niin sanotusti lapi-
laskutukseksi, tai esimerkiksi muuttuvia tekijoita ei olla huomioitu loppuhinnassa. Tai sit-
ten sisaista prosessia ei ole mallinnettu ja arvotettu, tai sisainen projektinhallinta, toisin
sanoen todellinen kaytetty tydaika suhteessa kustannuksiin, pettda, tai vastaavasti hin-

noittelun vaikutusta koko yrityksen toimintaan ei tunnisteta.

PALVELUN HINNAN MUODOSTUMINEN

STORYBOUND

COMMERCIAL STORY AGENCY

Kuva 7. Palvelun hinnan muodostuminen (Elli Makila, Storybound Oy)

Palvelun hinnan muodostumiseen vaikuttavat kuvassa 7 osoitetut tekijat: euromaarainen
ostosumma, jonka paalle lasketaan kate, sekd mahdolliset alihankinta ja lisenssit seka

valineet. Seuraavaksi lasketaan kaytetty bruttotuntityGaika, jonka paalle lasketaan kate.
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Lopuksi hintaan lisdtdan mahdolliset jdsen- ja muut pakolliset maksut, seka palvelun ar-

vonlisavero.

Tiesimme jo kehittdmishankkeen alussa, etta Pragma Helsinki tulisi olemaan arvonli-
saverovelvollinen toimija. Tama taas asetti omat haasteensa Pragma Helsingin asiak-
kaille, jotka ovat Iahes kaikki yhdistyspohjaisia toimijoita, jotka eivat pysty vahentamaan

palvelusta maksettavaa arvonlisaveroa toiminnastaan.

6.1.5 Palvelutuotteen viimeistely ja myyntiin vieminen

Kevaalla 21.5.2019 pidetyssa tyOpajassa keskityttiin kustannusrakenteen hallintatyoka-
lun kayttédn apuna palvelutuotteen suunnittelussa. Prosessista poistettiin kaikki hidas-
tavat, ylimaaraiset ja kustannuksia luovat tekijat ja saatiin aikaiseksi mahdollisimman
selkea ja kevyt malli. Seuraavaksi tehtdvamme oli peilata omia tuoteprosessejamme
muiden tydpajalaisten (samat osallistujat kuin aikaisemminkin) samanlaisiin ja samanai-
kaisiin prosesseihin. Tata kautta pystyimme luomaan kokonaisvaltaisempia tuoteproses-
seja, joiden avulla Pragma Helsinki pystyy tehostamaan sisaista toimintaa kustannuste-

hokkaammin, ja tata kautta palvelun hinta on tarkistettavissa (kuva 8).

ESIMERKKI | PROSESSI 1 | PROSESSI 2 |

[ VAHE |—— — VAHE
} !
VAIHE VAIHE
} }
[ wmirtavs | —— () —— wmiTTAus |
} !
P i istaa, etta
jokaista tyovainetta VAIHE VAIHE
voidaan johtaa osana
kokonaisuutta, josta ‘ l
paallekkaiset ja - —
kustannustehottomat ‘ VAIHE W—V VAIHE — { VAIHE
toimet on poistettu. - 7
Kokonaisvaltainen ; ‘
prosessi on ekosysteemi, ) §
fonka sisaiset it
tokenatiomamtomya | MTTAUS | — (VIR —( MiTTAUS |
sisdinen prosessi auttaa ‘ l
sy sess3
ilpailukykyisessa E— —
hinnoittelussa. [ RAPORTTI |—— (GG | RAPORTT! STORYBOUNI

COMMERCIAL STORY AGENC

Kuva 8. Prosessivaiheet (Elli Makila, Storybound Oy)
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Seuraavaa tydpajaa 27.5.2019 varten meilla kaikilla tuli olla ma&ariteltynd oman palvelu-
tuotteensa osalta kaikki konkreettiset tyovaiheet, ja avata mita ne kaytannossa tarkoitti-
vat. Esimerkiksi kaavion kohdassa "tehtavat” maarittelin itse Agent-palvelutuotteen tyo-
vaiheet, jotka raataldidaan asiakaskohtaisesti ja tydvaiheet, joka voidaan automatisoida.
Pohdin muun muassa mita toimenpiteita asiakkaalta voisi edellyttda ennen myynnin var-
sinaista aloitusta, ja etta voisiko joitain toimenpiteitad korvata esimerkiksi asiakkaille jaet-

tavilla oppailla, automatisoidusti.

Tyotehtavien automatisoinnista muina esimerkkina mainittakoon, ettd laadin kehitys-
hankkeen aikana esityspalkkiolaskelmapohjan, joka on tarkoitettu jaettavaksi uusille esi-
tysmyynnin asiakkaille. Asiakas tayttaa sen siina vaiheessa, kun uusi repertuaariteos
tulee agentille myytavaksi. Se on tyokalu, joka on tarkoitettu esitysmyynnin tueksi. Toi-
nen keskeinen esimerkki tasta on dossierin eli teoksen myynnin materiaalin luomiseen
tarkoitettu ohjeistus. Esityskohtainen dossier on yksi agentin tarkeimmista tyokaluista.
Laadukas dossier on edellytys ammattimaisen esiintymismyynnin toteutumiseen.
Pragma Helsinki on koonnut keskeisen infopaketin repertuaariteoksen dossieriin sisally-

tettavista tiedoista.

Tybpajan aikana suunnittelin ja kehitin esitysmyyntiprosessia seka asiakkaan etta osta-
jan nakokulmista katsottuna. Luonnostelin kronologisessa jarjestyksessa etenevan esi-
tysmyynnin prosessin, ja avasin tarkkaan mitd tapahtuu ja missakin jarjestyksessa.
Tama auttoi minua pohtimaan ja maarittelemaan mitka edelld maarittelemistani tyovai-
heista ovat strategisen tason tydtehtavia, joka vaatii ajattelua ja suunnittelua, ja jotka
pitdd saada valmiiksi ennen kuin voidaan siirtya operatiiviseen tydvaiheeseen. Jaljelle
jaivat taktisen tason tydtehtavat, joihin ei saisi menna likkaa tydaikaa, tehtavat, jotka olivat
automatisoitavissa ja toistettavissa asiakkaittain. Meidan tuli tydpajoissa paitsi segmen-
toida ja tunnistaa avainasiakkaamme. Jokaiselle asiakkaalle nimettiin Pragma Helsin-
gistd oma vastuuhenkild, joka vastasi koko prosessista: sopimusneuvotteluista, kdytan-
ndn asioiden ja tapaamisten aikatauluttamisesta, seka viestinnastaan asiakkaan suun-

taan.

Lisaksi ideoimme yhdessa ns. palvelutuotteiden tarkastuspisteet. Tarkastuspisteiksi voi-
daan luokitella muun muassa paamiehen kanssa tapahtuvat sdannoélliset kuukausittaiset
tapaamiset, jossa kaydaan riippuen padamiehestad esimerkiksi tuotannon ja/tai esitys-

myynnin tilannetta, tai muita keskeisia tuotantoon tai projektiin liittyvia asioita. Toinen
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myynnin tarkastuspisteeksi luettava toimi, on myynnin saanndllinen raportointi suh-
teessa sopimuksen alkuvaiheessa asetettuihin tavoitteisiin. Agentti avaa paamiehelle
ajatuksiaan toimistaan ja suunnitelmistaan seka sita, miten asiat ovat sitten viime tapaa-
misen jalkeen edenneet. Olen kokenut edustaessani useampaa ryhma3, ettd myynnin
raportoinnissa on syyta pitda pidempaa tarkasteluvalia. Avaan Agent-palvelutuotteen

prosessikuvausta luvun myéhemmassa osiossa 6.

Kevaalla 2019 olimme kayneet yhteensa kuudentoista taiteilijan ja taiteilijaryhman
kanssa keskusteluita siita, mita palveluita he Pragma Helsingilta mahdollisesti tarvitsevat
ja itse toivoivat. Naiden joukosta erottuivat sellaiset asiakkaat, joiden tarpeet, aikataulu
ja maksukyky olivat omiaan vaikuttamaan siihen, miksi he tulivat valituksi kehittamis-
hankkeen pilottivaiheeseen mukaan. Pragma Helsinki teki mahdollisille asiakkailleen
alusta alkaen selvaksi, etta tuotekehitysta tehtaisiin kehittdmishankeaikana, joka tarkoitti
sita, ettd molemmat osapuolet sitoutuivat avoimeen palautteenantoon ja sitd my6ta tuo-

tekehitykseen.

Ensimmaisille asiakkaille Pragma Helsinki teki yhteistydehdotuksen tarvekartoituksen
pohjalta. Pragma Helsingin tuottajien vahva asiantuntijuus nakyi annetuissa ehdotuk-
sessa. Asiakas ei aina itse hahmottanut keskeisia osa-alueita, mihin han tarvitsi ensisi-
jaisesti asiantuntijapalveluita. Pragma Helsingin tuottajien tehtavana oli ammentaa saa-
dun tiedon pohjalta keskeisin ja keskittdéd oma substanssiosaaminen, mikali koki ole-
vansa oikea taho ko. asiakkaalle. Heind—elokuussa 2019 Pragma Helsingille oli valikoi-
tunut ensimmaiset asiakkaat, joiden kanssa se siirtyi kehittdmishankkeessa toteutus- ja

testausvaiheeseen, ja joiden kanssa tehtiin ensimmaiset palvelusopimukset.

Syksyn 2019 tydpajat (kuun ensimmainen torstai, elokuusta joulukuuhun, yhteensa viisi
kertaa) kaytettiin tdhan vaiheeseen. Viimeisin palvelutuotteen tydpaja pidettiin 7.4.2020,
tydpajassa keskityttiin kunkin palvelutuotteen Iahtétilanteen ja tavoitteen kartoittamiseen.
Lisaksi jalleen Makilan johdolla kaytiin palvelutuotteiden onnistumisia ja haasteita yh-
dessa lapi. Jo vuoden 2020 ensimmaiset tyopajat olivat muuttaneet muotoaan I&hinna
tydskentelydmme tukevaksi tuoteprosessin mahdollisten ongelmakohtien ratkomiseksi.

Tasta syysta en koe naiden tydpajojen dokumentointia tydssani tarpeelliseksi.
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6.2 Benchmarking: Verkkosivuanalyysit

Tein verkkosivuanalyysia neljalle esittavan taiteen alan agentuurille. Valikoimani agen-
tuurit ovat paaosin eurooppalaisia tunnettuja ja pitkdan alalla vaikuttaneita toimijoita.
Olen kerannyt tietoa ja tutustunut Aurora Limburg (Espanja), Aurora Nova (Saksa), John
Lambert & Assoc. Inc. (Kanada) ja Ay-Roop (Ranska) agentuuritoimijoihin. Pyrkimyk-
senani oli verrata toimijoiden rosterin, repertuaariteosten, organisaatioiden kokoja ja lu-
kumaaria toisiinsa. Niin ikdan olen kartoittanut toimijan palvelutarjontaa ja verrannut saa-

tuja tietoa analyyttisesti Pragma Helsingin vastaaviin tietoihin.

Espanjalainen Aurora Limburg edustaa yhteensa viitta taiteilijaryhmaa. Taiteen ala, jota
he edustavat on flamencotanssi ja -musiikki. Agentuurilla on rosterissaan yhteensa kuu-
sitoista repertuaariteosta. Agentuurissa toimii vain yksi agentti ja sen palvelutarjontaa

kuuluu repertuaariteosmyynnin lisdksi kiertuetuotannonpalvelut.

Kanadalainen John Lambert & Assoc. Inc. edustaa yhteensa viitta taiteilijaryhmaa. Lam-
bert edustaa nykysirkusta, nukketeatteria ja miimia, ja agentuurilla on rosterissaan yh-
teensa kahdeksan repertuaariteosta. Verkkosivuilta ei kaynyt ilmi sita, kuinka monta tyo-
tekijaa Lambertilla tyOskentelee. Agentuuri tarjoaa taiteilijaryhmilleen repertuaariteos-
myyntid, kiertuetuotannonpalveluita ja tukee kanadalaisten taiteilijoiden uran kehitysta.
He tahtaavat pitkakestoisiin yhteistydkumppanuuksiin edustamiensa taiteilijaryhmiensa
kanssa. He pyrkivat paitsi kehittamaan edustamiensa ryhmien yhteisty6tuotantomahdol-
lisuuksia, myo6s osallistumaan ryhmien taiteelliseen prosessityoskentelyyn yhdessa ryh-

mien kanssa.

Saksalainen Aurora Novalla on paamiehinaan yhteensd kymmenen taiteilijaryhmaa,
jotka edustavat teatteria ja nykysirkusta. Agentuurilla on rosterissaan yhteensa kolme-
kymmentaseitseman repertuaariteosta. Yrityksessa toimii viisi tydntekijaa, joista yksi on
johtaja, kolme toimii booking agent- ja yksi U.S.A associate -tehtavanimikkeiden alla.
Agentuuri tarjoa repertuaariteosmyynnin ja konsultatiivisten palveluiden lisdksi raataloi-

tyja ohjelmistosuunnittelua teatterin ammattilaisille.

Ranskalainen Ay-Roop edustaa yhteensa yhdeksaa taiteilijaryhmaa, jotka kaikki ovat
nykysirkuksen taiteen alalta. Agentuurilla on rosterissaan kaksikymmentayksi repertuaa-
riteosta. Agentuurissa toimii seitseman hengen tiimi, joista kaikki tekevat myyntia. Ay-

Roopin palvelutarjontaan kuuluu repertuaariteosmyyntia, jonka lisdksi agentuuri haluaa
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osallistua sirkusartistien luovaan prosessiin kehittden samalla kulttuuriprojekteja paikal-

lisella tasolla.

Kartoituksen perusteella vaikuttaa silta, ettd moni agentuuri on keskittynyt kahdesta kol-
meen eri genreen, joka on kenties koettu sopivaksi lukumaaraksi. Rostereiden koko-
luokka eli myynnissa olevien repertuaariteosten maara vaihtelee paljon eri toimijoiden
valilla. Tama on selitettavissa myos silla, ettd organisaatioiden koko vaihtelee jonkin ver-
ran. Minua kiinnosti tarkastella erityisesti sitd, kuinka montaa ryhmaa ja repertuaariteosta
yksi agentti hallinnoi eri agentuureissa. Suoraa vastausta tahan ei verkkosivuilta 10ytynyt,
luukuun ottamatta Aurora Limburgin agentuuria, missa toimi vain yksi tyontekija. Toi-
saalta suuren rosterin kokoluokkaan vaikuttaa myos se, kuinka vakiintuneesta agentuu-
ritoimijasta puhutaan, ja siitd kuinka isot myynnin verkostot toimijalle ovat syntyneet.
Analyysi myos tuki nakemystani siita, ettd Pragma Helsingin rosterin kokoluokka on koh-
tuullisen linjassa alan muihin toimijoiden nahden. Toisena huomiona nostaisin sen, etta
genrevalikoimaa on my6s analysoitu Pragma Helsingissa tarkkaan. Mikaan agentuuri ei
pelkastaan keskittynyt esitysrepertuaarimyyntiin, vaan palveluvalikoimasta I0ytyi muita-

kin tuotannon palveluita, aivan kuten Pragma Helsingistakin.

6.3 Benchmarking: Haastattelut

Haastattelin neljaa kansainvalisella kentalla toimivan agentuurin agenttia ja manageria.
Heilla kaikilla on takanaan pitka ura esittavan taiteen kentalla. Haastateltavat operoivat
Yhdysvalloissa, Espanjassa, Kanadassa ja Norjassa, ja he ovat myds kotoisin alueilta,
jossa toimivat. He valikoituivat prosessiin mukaan siita syysta, etta halusin tarkastella,
oliko agentuuritoiminnassa ja valittdjaportaan rooleissa suuria eroja eri mantereiden va-

lina.

Kaikki haastattelemani agentit toimivat noin 2-5:n hengen kokoisissa organisaatioissa.
Suurin osa agenteista myds omistivat agentuurinsa. Organisaatioiden rosterin koko-
luokka ja sen edustamien paamiehien lukumaara vaihteli jonkin verran, siitd huolimatta,
etta organisaatioiden kokoluokka oli suhteellisen sama kaikilla. On toki syyta huomioida,

etta agentin hallinnoimien markkinoiden kokoluokalla ja kysynnalla on vaikutusta asiaan.

Haastattelukysymykset oli etukateen laadittu ja ne olivat kaikille samat. Kysymykset
kaannettiin englanniksi ja espanjaksi. Kysymykset Iahetettiin haastateltaville sahkopos-

titse (liite 2). Haastateltavia oli ohjeistettu toimittamaan vastaukset sahkopostitse. Sovin
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haastateltavieni kanssa etukateen, etten kasittele vastausten yhteydessa heidan nimi-
aan enka kerro mita organisaatiota he edustavat. Haastattelut tehtiin anonyymisti liike-
salaisuuksien sailyttamiseksi. Kaikki haastattelemat agentit painottivat vastauksissaan

sita, ettd suosivat pitkdjanteisia sopimuskausia.

Haastateltava A ei kutsua itsedan agentiksi tai booking agentiksi. Han kayttaa itsestaan
nimitysta artist manager tai artist representative. A korostaa, etta eri maissa ja taiteen
aloilla kaytetdaan eri terminologiaa, vaikka puhutaankin samankaltaisista tehtavista.
Tasta syysta on tarkea olla ymmartaa roolien ja tehtavien erot maittain tai taiteen aloit-
tain, jottei tule epaselvyyksia. A itse nakee toimivansa pikemminkin taiteilijauran kehitys-
kaaren luojana ja mahdollistajana (engl. career trajectory). Han pyrkii tukemaan ja kehit-
tdamaan edustamiensa taiteilijoiden uraa pitkajanteisesti. Vaikka han tekee myos reper-
tuaariteosmyyntia, han kokee booking agent -roolin olevan liian suppea kertomaan siita,

mitd han todellisuudessa tekee edustamiensa taiteilijoidensa eteen.

A kertoo, ettd hanen kotimaassaan on rakennettu taiteilijoiden uran edustamiseen kes-
kittynytta valittajaporras -toimialaa jo lahes 100—vuoden ajan, ja se sai alkunsa klassisen
musiikin taiteen alalta. A:n rosteri koostuu teatteri-, nykytanssi- ja nykysirkus -repertuaa-
riteoksista. Han paatyi toimialalle puolivahingossa, kun han toimi nykytanssiryhmassa
tanssijana, jossa otti pikkuhiljaa vastuulleen tuotannollisia tehtavia tanssin rinnalle. Nyt
han on toiminut alalla jo 25 vuotta ja vetdd menestynyttd agentuuritoimistoa. A:n paa-
markkina-alueet ovat Kanada, Yhdysvallat ja Meksiko. Han sanoo omaavansa kontak-
teja muuallekin. Han omistaa ja johtaa kansainvalisesti menestynyttd agentuuria, joka
tyollistaa yhteensa kaksi tyontekijaa itsensa lisaksi. A tekee paaosin repertuaariteos-
myyntid, ja hanen alaisensa noin 50 %:n tyOpanoksella tietyilla valikoiduilla kielialueilla.
A:n agentuuri edustaan tana paivana lahes 20 taiteilijaryhmaa. Rosterissa on talla het-

kella yhteensa 20 repertuaariteosta.

A on erityisen tarkka omistaneensa agentuurin rosterin linjasta (engl. roster line), jolla
han erottautuu muista kilpailijoista. A huomasi jo uransa alkuvaiheilla, etta nykytanssilla
on rajalliset markkinat, jonka vuoksi laajensi rosteriaan kaupallisempaan suuntaan. Han
panostaa repertuaariteosten etsintaan. Hanta kiinnostaa sellaiset teokset ja taitelijat,
jotka edustavat jollain lailla erityisia, autenttisia, omalaatuisia, kiinnostavia taiteellisia si-
saltéja. Han onkin saanut erinomaista palautetta rosteristaan ostajilta. A on onnistunut
I6ytymaan tasapainon rosterinsa ja markkinoiden suhteen. Han myos kertoo, etta tun-

nistaa nykyaan paremmin mika myy ja mika kiinnostaa hanen myynnin verkostojaan.
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Haastateltava B kertoo, etta hanen organisaationsa edustaa enemman "management
agencya’”, jossa tydskentelee itsensa tyollistavia esittavan taiteen ammattilaisia ja taitei-
lijoita. Hanen organisaationsa tuottaa esitysmyyntia, managerointia, painatus-, hallinnol-
lisia- ja projektinhallinta -palveluita. Kolmen hengen organisaatiosta kaksi tyoskentelee
tayspaivaisena agenttina. Agenttina toimimisesta on kertynyt kokemusta 3—7 vuotta, ja
toimisto on ollut parisen vuotta toiminnassa. Agenttien taustalta I0ytyi seka taiteen, Kir-
jallisuuden, ettd psykologian yliopistotutkintoja, seka videotaide—painatus (print broker) -
ammattitaustaa. Mielenkiintoisinta on, etta heidan organisaationsa palvelee esittavan tai-

teen paamiesten lisaksi graafikkoja, luomuvihannesfarmia seka runoyhdistysta.

B luetteli tarkeimpid agentin ominaisuuksia, jotka olivat myynnin- ja kollegiaalisten ver-
kostojen luominen ja yllapitaminen, sosiaalinen kyvykkyys ja pelisiimaa seka luottamuk-
sen rakentaminen paamiehen ja ostajan kanssa. Keskeiset kansainvaliset myynnin ver-
kostot ovat syntyneet eritoten IPAY, CINARS ja RIDEAU alan verkostoitumistapahtu-
missa, joihin pidetaan saannodllisesti yhteytta. Taman hetken paamarkkina-alueet ovat
Etela-Korea, Kiina, Ranska, Suomi ja Kanada. Uusia myynnin kontakteja etsitdan koko
ajan muun muassa Euroopasta, Yhdysvalloista sekd Lansi-Kanadasta. B:n organisaa-
tion rosterin paddmiehet edustavat runotaidetta, perinteisestd musiikkia, lasten ja nuorten
seka aikuisten teatterirepertuaariteoksia. Rosteri koostuu seitsemasta taitelijaryhmasta,
ja he myyvat talla hetkelld yhteensa 22 repertuaariteosta. Asiakkaat valikoidaan tarkkaan
heidan taiteen alansa, profiilinsa seka olemassa olevien myynnin verkostojen puolesta.
B kertoi heidan haasteenaan olevan sen, etta heidan asiakaskuntansa on hyvin kirjava.
Uudet asiakkaat ovat ennen pandemiaa olleet itse yhteydessa B:n agentuuriin. Pande-
mian vuoksi agentuuri on aloittanut markkinoimaan palveluitaan, jota yleensa ei ole tar-

vinnut suuresta kysynnasta johtuen tehda. He eivat itse ole etsineet asiakkaitaan.

Haastateltava C perusti seitseman vuotta sitten oman esittavan taiteen agentuuritoimis-
ton, joka tarjoaa hallinnointi-, tuotanto-, viestinnan- ja esitysmyynnin -palveluita. Organi-
saatiossa tyoskentelee C:n lisaksi yksi tyontekija. Vain C toimii agenttina. Ennen agen-
tuuria han on kouluttautunut ja toiminut paitsi tanssijana ja koreografina noin 20 vuotta,

myos manageroinut muutamaa taiteilijaryhmaa.

C kertoi, ettd agentin tydssa keskiddn nousee oman taiteen alan substanssiosaaminen.
Agentin tulee tuntea ja olla kykya hahmottaa taiteen alan ohjelmistoon liittyvaa proble-

matiikkaa. Agentin roolissa korostuu taiteen alan kotimaan ja kansainvalisten myynnin
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verkostojen kartoittaminen, yllapito ja niiden hallinta. Agentin tulee tuntea ja osata hallin-
noida yksityisten ja julkisten rahoitusmahdollisuuksien kenttaa, henkildkohtaisilta ominai-
suuksiltaan agentilta vaaditaan hyvia kommunikointitaitoja, analyyttisyytta sisaltoja koh-

taan, pitkdjanteisyytta ja toleranssia, organisointikyvykkyytta ja verkostojohtamista.

C:n pdamarkkina-alueet ovat Eurooppa ja latinalaisen Amerikan markkinat. Lahitulevai-
suuden tavoitteena on kasvattaa osaamista ja verkostoja seka Aasian ettéd Pohjois-Ame-
rikan markkinoilla. Uusia kontakteja han etsii ja avaa kansainvalisissa alan tapahtu-
missa. Rosterivalinnat C valitsee tarkoin. Han painottaa ennen kaikkea korkeaan taiteel-
liseen laatuun pitden kuitenkin silmalla rosterin kokonaisuutta, jottei synny epasuotuisaa
kilpailuasetelmaa eri paamiesten valilla. Sen lisaksi paamiehelta tulee 16ytya jotain eri-
tyista mika hanet sytyttaa ja miksi hanet tulisi valita rosteriin. C toteaa, etta hanen koke-
muksensa paamiesten kanssa tyoskentelystd ovat paaosin olleet positiivisia. Joukkoon
on toki mahtunut muutamia haastaviakin tilanteita. Toiset pdadmiehet tydllistavat hanta
enemman kuin toiset, ja lisaksi C:lla on ollut tunne, ettd on joutunut toimimaan psykolo-

gisena tukena kuin agenttina, mikd on vienyt hanelta paljon energiaa.

C:n rosterissa on 5-6 paamiesta. Jokaisella paamiehelld on 1-3 repertuaariteosta eli
enimmilldan C edustaa yhteensa noin 18 teosta kerrallaan. C kertoi, ettd haneen ollaan
yleensa yhteydessa, eli han ei ole toistaiseksi itse etsinyt uusia taiteilijoita. Han mainitsi,
ettd hanen maassaan on pula agenteista, joten taiteilijat tarvittaessa etsivat agentin,
jonka puoleen kaantya. C:n agentuurin tyylilajit, joita han edustaa ja valittda ovat fla-
menco (tanssi), danza espafiola (tanssi) ja nykytanssi. Han kertoi jattdneensa flamenco-

musiikin rosteristaan kokonaan pois.

Haastateltava D edustaa agentuurin sijaan tuotantoalustaa tai tuottajayhteisoa, joka
koostuu viidesta esittdvan taiteen tuottajasta. Toimisto on perustettu vuonna 2019. Or-
ganisaation roolit ovat jakautuneet seuraavasti; yksi creative producer, yksi creative pro-
ducer & marketing chief, ja kaksi creative produceria. Organisaation rahoitus ensi vuo-
delle mahdollistaa yhden tyéntekijan nostamista 100 %:n tydpanokseen, muut tuottajat
tekevat toita 25 %—75 %:n -tydpanoksella. Vaikkei kukaan kutsu itsedan agentiksi, heista

osa tekee esitysmyyntia paamiehilleen.

D:n organisaatio tarjoaa esitysmyynnin lisaksi tuotannollisia palveluita kuten konsultaa-
tio-, markkinointi-, graafisia-, hallinnollisia-, kiertuetuotannon -palveluita. Heidan asiak-

kainaan ovat nykytanssi- ja teatteriryhmia ja yksittaisia muusikoita, jotka tyoskentelevat
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yhdessa tanssin ja teatterin kanssa. Koulutustaustana D:lla on teatteritieteen, kirjallisuu-
den ja digitaalisen kulttuurin yliopistotutkinto seka tuottamiseen suuntautuneita kursseja
alalta. Han on toiminut esittavan taiteen alalla tuotannon puolella noin 10 vuotta, mina

aikana han on kerryttanyt kansainvalista verkostoaan.

D luettelee agentin tarkeimmiksi tehtaviksi luovan ongelmanratkaisukyvyn, uusien mah-
dollisuuksien kartoittamisen seka verkostojen luomisen tarkeyden. D ei koe olevansa
tyypillinen myyntityontekija, vaikkakin hanella on silmaa verkostojen hyodyntamiselle ja
verkoston tarkeydelle. Han nakee itsensa ennen kaikkea sillanrakentajana paamiehen
ja ostajan valilla. Paamarkkina-alueiksi D mainitsee Ruotsin, Norjan, Saksan, Italian ja
Alankomaat. Yhdysvallat ovat D:n mielesta hyvinkin potentiaalinen markkina-alue, jonka
suuntaan panostetaan. Uusia verkostoja D etsii paitsi pohjoismaisista yhteisalustoista,
mutta myos kansainvalisista alan koulutus- ja verkostoitumistapahtumista, seka festivaa-
leilta ja Showcase -tapahtumista. Organisaatio edustaa talla hetkella virallisesti 21 taitei-
ljaryhmaa. Haastatteluvastauksesta jai epaselvaksi rosterin laajuus, eli kuinka montaa
ryhmaa ja repertuaariteosta he valittajat ja myyvat. Paaosin taiteilijat ja ryhmat ovat or-

ganisaatioon itse yhteydessa, vaikkakin D on kontaktoinut joitakin tahoja aikaisemmin.

6.4 Agent-palveluprosessi

Seuraavissa alaluvuissa avaan tarkemmin Pragma Helsingille kehittamaani Agent-pal-
velutuotteen mallia alla olevan prosessikaavion kuvan 9 hyédyntaen. Malli on koottu hyo-
dyntden Business Model Canvas -palvelumuotoilun tydkalua. Repertuaariteosmyyntiin
suunnatun Agent-prosessikuvauksen kuvaamisessa pyrin ottamaan huomioon asiak-
kaan ja Pragma Helsingin tyontekijdiden omat kokemukset palvelusta ja haasteet Agent-
palvelun toimivuudessa. Ndma haasteet ja tietoperusta huomioiden muodostan ja ku-
vaan kasitykseni Pragma Helsingin Agent-palvelun sisallésta. Kehittamistydni lopuksi
tuon omia pohdintoja Agent-palvelutuotteen jatkokehittamisesta. Opinnaytetyon loppu-
tuotteena on Agent-palveluprosessin manuaali, jota voi esimerkiksi kayttda uuden tyon-
tekijan perehdytyksessa tai avaamaan esittavan taiteen repertuaariteosmyyntia yleiselld

tasolla.

Pragma Helsingin agentin roolia kuvaan seuraavasti: Agentti edustaa, markkinoi ja valit-
taa rosterissa olevia tanssi- ja sirkustaiteilijoiden t6ita, seka kartoittaa ja etsii aktiivisesti

ryhmille uusia esiintymismahdollisuuksia kotimaasta ja ulkomailta. Agentin tavoitteena
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on kasvattaa edustamien taiteilijoiden tunnettuutta ja nakyvyytta halutuilla ja maaritel-
lyilld kohdemarkkina-alueilla. Agentti suunnittelee ja toteuttaa esitysmyyntia sovituilla
kohdemarkkinoilla ja hallinnoi myyntineuvotteluprosessia aina myynnin avauksesta vie-
railuesityssopimuksen solmimiseen asti. Taman lisdksi agentti edustaa ja valittaa roste-
rissaan olevia taiteilijaryhmia ja heidan teoksiaan esittavan taiteen alan tapahtumissa

ympari maailman ja etsii aktiivisesti verkostoonsa uusia myynnin kontakteja.

AGENT-palvelutuotteen prosessikuvaus

Palvelun kysynté kasvaa ¢ Ryhmaén tunnettuus lisddntyy

Myyntituotot kasvavat *  Kiertuetoiminta lisdantyy

Agent-palvelu saa jatkoa ¢ Ryhmaén repertuaariteoksen elinkaari pitenee
.

Kumppanuusmalli toteutuu

‘ htévét — ykytila-analyy «— esurssit '
Agent
6.4.1.T kartoit
Jarvekartorus, h|tvsehdotuks 3
6.4.2. Myynnin strateginen suunnittelu & valmisteluvaihe

Tuottaia —> Kiertuetuotanto
Valmistelevat tydvaiheet

Tiedotuskeskusten asiantuntiiat
6.4.3. Analyyttinen pohdinta & konsultointivaihe,

Pragman omat verkostot
6.4.4. Esitvsmyyntiprosessi
Kartoitusvaihe, prospektointi & sisaltémarkkinoin

Ostopalvelut
6.4.5. Myynnin verkostoitumistapahtumat

6.4.6. Myyntineuvotteluprosessi
Sopimusneuvottelut Jusi toimintamalll

Kiertuetuotanto,

6.4.7. Myynnin tavoitteet & raportointi i
ayttéonotto

Ryhmaén ja agentuurin bréndiarvo kasvavat

Kuva 9. Agent-palvelutuotteen prosessikuvaus (mukaillen Elli Makila, Storybound Oy)

6.4.1 Tarvekartoitus

Pragma Helsingin Agent-palveluprosessi kaynnistyy niin kutsutulla myynnin avauksella,
jolla tarkoitetaan sita, etta joko valittajaportaan palveluista kiinnostunut asiakas on itse
yhteydessa Pragma Helsinkiin, tai Pragma Helsinki on itse yhteydessa potentiaaliseen
asiakkaaseen. Lahtokohtaisesti Pragma Helsingin ei ole toistaiseksi viela tarvinnut tehda
varsinaista palveluiden myyntia, silla kiinnostuneet potentiaaliset asiakkaat ovat olleet
yhteydessa valittdjaportaan tuottajiin. Oletettavasti tulevaisuudessa tilanne varmasti
muuttuu jonkin verran, jolloin Pragma Helsingin on tarkoitus sekd markkinoida etta

myyda omia asiantuntijapalveluitaan sopiville kohderyhmille.
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Ensikontaktoinnin jalkeista vaihetta voidaan kutsua tilanne- tai tarvekartoitus -vaiheeksi.
Siind Pragma Helsinki ja asiakas tapaavat ensi kertaa tunnustellen puolin ja toisin yh-
teistydon mahdollisuutta seka laajuutta. Pragma Helsingin asiantuntijapalveluiden kysynta
on ollut verrattain suurta, eika se valitettavasti ole pystynyt vastaamaan jokaisen poten-

tiaalisen asiakkaan tarpeisiin, joko aikataulu- tai resurssisyista.

Koska hahmotan agentin roolin olevan ennen kaikkea taiteilijan kumppanina olemista, ei
pelkastaan palveluntarjoaja, on yhteistyd luottamus ja avoimuus avaintekijoitd onnistu-
neessa taiteilija-agentti-tyoskentelyssa, ja nain ollen myds esitysmyynnin tavoitteisiin
paasemisessa. Agentti pyrkii tarvekartoitusvaiheessa siis ryhman taustojen seka esitys-
myynnin tarpeiden sekad yhteistydmahdollisuuksien kartoitukseen, seka ennen kaikkea
pyrkii selvittamaan mitka ovat ryhman kansainvalisen toiminnan laajuus, realistiset kan-

sainvalistymistavoitteet seka aikataulu.

Tapaamisen ja tarvekartoituksen jalkeen agentti arvioi mahdollisuutensa tarjota palvelui-
taan asiakkaalle. Han Idhestyy yhteistydehdotuksella vain niitd asiakkaita, joiden koti-
maan ja kansainvalistd esitysmyyntia kokee pystyvénsa edistamaan. Agentin asiak-
kaalle l1ahettdmaan yhteistydehdotukseen on avattu tarkemmin Agent-palvelun sisalto,
aikataulu, messuosallistuminen sopimuskauden aikana, seka tietenkin palvelun hinta.

Niille, joita agentti ei koe voivansa edustaa avataan tilannetta tarvittaessa tarkemmin.

Agent-palvelutuote on osoittautunut Pragma Helsingin kiinnostavimmaksi myytavaksi
palveluksi ja silla on suurin kysynta. On selvaa, ettei Pragma Helsingin agentti pysty
mitenkaan edustamaan kaikkia taiteilijoita, vaan han joutuu punnitsemaan tarkkaan uu-
sien potentiaalisten asiakkaiden rosteriin ottamisesta. Pohdimme t&ta resurssien suun-
nitteluvaiheessa kayttden palvelumuotoilun Business Model Canvas -tytkalua. Kaytan-
nontyd on lisaksi vahvistanut ndkemystani siita, ettd voidakseni tehda agenttina tyoni
hyvin, myytavien ryhmien ja teosten maara ei voi olla rajaton. Jos agentti edustaa lukui-
sia artisteja ja teoksia, jotka ovat keskenaan hyvin erilaisia ja tavoittelevat eri kohderyh-
mia, myynnin verkostojen laadun yllapito ja syventaminen on vaikeampaa ja myynnin
tavoitteisiin voi olla haastava, jollei perati mahdoton paasta. Tasta syystd Pragman ros-
terissa olevien taiteilijaryhmien sekd myytavien teosten maaraa ja genred on strategi-

sesti pystyttdva rajaamaan ja kehittamaan.
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6.4.2 Myynnin strateginen suunnittelu ja valmisteluvaihe

Yhteistydkumppanuuden myynnin aloitustydt ovat strategista myynnin suunnittelua ja
analysointia, ja ne ovat esitysmyynnin kenties merkittavimpia tyovaiheita isossa ku-
vassa. Pohjaty6llad varmistetaan se, ettd paamiehelle ei luvata mitdan katteetonta ja val-
tetdan turhan tyén tekeminen. Aloitusprosessissa agentti syventyy taiteilijaan ja hanen
taiteelliseen tydhonsa seka taman aikaisempaan historiaan. Lainattu sitaatti yritysmyyn-
nista: “tunne tuotteesi” patee myds repertuaariteosmyyntiin. Tassa tuote voidaan nahda
olevan seka taiteilija etta hanen repertuaariteoksensa, jota agentti myy. Agentti kay lapi
analyyttisesti teoksen myynnin mahdollisuuksia ja haasteita seka keskustelee tiiminsa

kanssa taiteilijan potentiaalisista kohdemarkkinoista ja keskeisistd myynnin verkostoista.

Asiakkuuden ja sopimuksen allekirjoittamisen jalkeen agentti varaa aikaa ja tutustuu tar-
kemmin paamieheen ja hanen historiaansa, repertuaarituotantoonsa seka esitystilastoi-
hin. Aineiston lapikdyminen pohjaa tulevaa esitysmyynnin aloitusta seka strategisen

suunnittelu- ja valmistelutyOvaiheita.

Agentti kayttaa myynnin strategisessa tyovaiheessa hyvakseen SOSTAC-mallia. Kysei-
nen malli on alun perin suunniteltu digitaalisen markkinoinnin tyékaluksi, mutta soveltuu
hyvin my6s esitysmyynnin kayttokartoituksiin. SOSTAC-malli maarittelee toimenpiteet
kuuden systemaattisesti etenevan vaiheen kautta, jotka ovat: S eli nykytila-analyysi
(situation analysist), O eli tavoitteet (objectives), S eli strategia (strategy), T eli toiminta-
suunnitelma (tacktics), A eli toimenpiteet (actions) ja C eli mittaaminen ja seuranta
(control). (Chaffrey & Smith 2013, 3—4.)

Agentin ja paadmiehen myynnin aloitustapaamisessa agentti keraa paamieheltaan tarvit-
tavaa tietoa haastattelemalla hanta. Paitsi ettd tapaamisessa maaritellaan yhteisesti
rosteriin tulevien teosten myynnin realistiset tavoitteet, agentti keraa ryhmasta seka
myyntiin tulevasta teoksesta kaiken mahdollisen tiedon. Kuten esimerkiksi mitka ovat
ryhman pitkan ja lyhyen aikavalin tavoitteet, mikd on ryhman kansainvalisen toiminnan
volyymi yhteistyon aloitushetkelld, kuinka esitysmyynti on aikaisemmin hoidettu, minka-
laisia myynnin esteita rynma on havainnut olevan jne. Agentti paitsi analysoi itse, mutta

myos haluaa ryhman itse analysoivan teosten myynnin mahdollisuuksia ja -haasteita.
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Riippuen siita, kuinka laajaa kansainvalinen esitystoiminta on aikaisemmin ollut, tapaa-
misessa kaydaan lapi rynman potentiaaliset kohdemarkkina-alueet, ja tehdaan tarvitta-
vat rajaukset siitd, mikad on realistista toteuttaa. Sen lisdksi analysoidaan yhdessa agen-
tin ja pddmiehen kanssa paamiehen omat olemassa olevat myynnin verkostot suhteessa
kohdemarkkina-alueisiin, ja erotellaan kylmiin ja lampimiin myynnin kontakteihin. Kaikki
edelld kuvattu pohjaa agentin ymmarrysta siita, kuinka laajaa markkina-alueiden kartoi-
tusta ja prospektointia eli potentiaalisten asiakkaiden tunnistamista paamiehen osalta
agentti joutuu tekemaan, vai saako han paamieheltd kuinka valmiin verkoston kayt-
toonsa. Naiden lisdksi agentti pohtii ja analysoi mita muita mahdollisia toimenpiteita

edella kaydyt asiat vaativat hanelta.

Jossain tapauksista agentti kdy paamiehensa kanssa lapi rosteriin tulevan teoksen esi-
tyksen hinnoittelua. Tahan Pragma Helsingilla on valmis esityspalkkiolaskelma, jossa on
huomioitu esityksen kiinteat ja muuttuvat kulut, hinta kotimaassa, hinta kansainvalisissa

keikkamyynneissa, sekd mahdollisen esityskiertueen volyymialennukset.

Viimeinen on myynnin tavoitteiden asentantavaihe. Myyntity0 on toimialasta riippumatta
aina tavoitteellista. Agenttina minua motivoi paitsi uusien kontaktien luominen ja synty-
minen, mutta myos asetettuihin tavoitteisiin paaseminen. Agentti asettaa paamiehen
kanssa yhteistydssa myynnin palvelulle realistiset tavoitteet. Nama ovat samalla myyn-
nin suunnittelun ja toteutuksen isot suuntaviivat. Tavoitteiden toteutumista agentti rapor-
toi ja seuraa saannodllisesti yhdessa taiteiljan kanssa myynnin seurantatapaamisissa.
Kilpailu esitysmahdollisuuksista on kovaa, joten aina myynnin tavoitteisiin ei syysta tai
toisesta paasta. Talldin agentin tehtava on avata ja analysoida paamiehelle syita tahan.
Niin ikaan agentin tehtavana on myos analysoida onnistumisia, jotta tunnistaa osaami-
sen kehittyminen. Taman kehittamistyon kirjottamisvaiheessa on meneilldan globaali co-
vid-19 pandemia, jolla on kiistatta negatiinen vaikutus esitysmyynnin tavoitteisiin paase-
misessa. Puhumattakaan siitd miten pandemia tulee lopulta vaikuttamaan kansainvali-

seen esitysmyyntiin isossa kuvassa, on taysin spekuloinnin varassa.

Valmisteleviin myyntitoihin kuuluu myds paamiesten myynnin materiaalien lapikaynti
seka niiden kokoaminen. Naitd ovat muun muassa repertuaariteosten dossierit, jolla tar-
koitetaan teoksesta tehtya esitysmyynnin digitaalista materiaalia, jossa on avattu ryhman
ja taiteilijoiden biografiat, teoksen synopsis, tydryhmakooste sekd muut teoksen keskei-

set tiedot. Dossieria kaytetdan esitysmyynnin kontaktoinneissa, se on teoksen kaynti-
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kortti, jolla halutaan herattdd ostajan mielenkiinto. Dossierista tulisi 10ytya kaikki teok-
seen liittyva oleellinen tieto, jota tukevat teoksen tekninen rider ja esityksen tallenteet

(teaser, trailer, koko pitka tallenne).

Muita esitysmyynnin materiaalialeja ovat Pragma Helsingin omat kotisivut, jonne auto-
maattisesti aina lisdtdan rosterissa olevien taiteilijoiden teokset. Lisaksi agentin kayttama
ns. esitysmyynnin drive -kansio, jonka alle agentti kokoaa yhteen kaikki esitysmyyntia
tukevat materiaalit paamiehittain, mitkd on tarkoitettu ostajatahoille paatoksenteon tu-

eksi.

6.4.3 Analyyttinen pohdinta ja konsultointivaihe

Seuraavaa tyovaihetta kutsun analyyttiseksi pohdinta tyovaiheeksi, jossa agentti yhdis-
taa tiiminsa seka kansainvalisten asiantuntijoiden Tanssin Tiedotuskeskuksen tai Sirkuk-
sen Tiedotuskeskuksen voimavarat yhteen. Se kumman tiedotuskeskuksen puoleen
agentti viimein kaantyy, riippuu rosteriin otetusta ryhmasta ja hanen edustamastaan gen-

resta (sirkus vai tanssi).

Agentti pureutuu siihen, mika on ryhman kansainvalisen toiminnan ulottuvuus aloitushet-
kelld. Agentti kdy kansainvalisten asiantuntijoiden avulla yhdessa lapi rosteriin tulevan
teoksen SWOT-analyysin myynnin nakokulmasta; Mitka ovat teoksen ja ryhman myyn-
nin vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Sek& kuinka ryhma positioituu kan-
sainvalisilla ja kotimaisilla kohdemarkkinoilla. Agentti analysoi yhdessa asiantuntijoiden
kanssa ja pohtii ryhman ja teosten potentiaalisia markkina-alueita seka keskeisimpia

myynnin kontakteja.

Kansainvalinen kilpailu esitysmahdollisuuksia on kovaa, silla laadukasta esitystarjontaa
on jo aivan riittdvasti kotimaisilla markkinoilla. Ostajien kontaktointi voi olla valilla turhaut-
tavaa ja lannistavaa, kun on tunne, etteivat asiat etene. Olennaisinta on, ettd agentti

tuntee seka rosterinsa, tuotteensa etta ostajansa perinpohjaisesti.

Pragma Helsingin tyypillinen asiakas voi olla yksittainen vapaan kentan freelance nyky-
tanssija- tai sirkustaiteilija, tai taiteilijaryhma eli Company. Edelld mainittu taiteilijaryhma
voi olla joko uransa alkuvaiheilla oleva ns. vasta-aloittava ryhma (emerging company),

tai uransa keskivaiheilla oleva ryhma (mid-career company), tai jo vakiintuneempi ryhma
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(established company). Agentin tydkalupaketti muovautuu riippuen siitéa keta han kulloin-
kin edustaa. Mikali ryhma on viela ns. aloitteleva ryhma, agentin tulee olla eri lailla val-
mistautunut argumentointiin kuin vakiintuneemman osalta, ketd jo saatetaan tietyilla

markkinoilla tuntea entuudestaan.

Agentti hahmottelee ryhman ja teoksen niin sanotut "key selling points” -ominaisuudet,
toisin sanoen, mitka tekijat tekevat ryhmasta ja teoksesta erityisen suhteessa muihin.
Nain agentti selkeyttdad myos itselleen, ettd mita asioita agentin kannattaa myynnin
avauksissa nostaa ryhmasta esille herattadakseen ostajan kiinnostuksen. Se etta uppoaa
massaan ja tekee samaa kuin muut, ei tassa riitd. Ostajat yleensa etsivat kansainvali-
sista teoksista jotain erityista ja puhuttelevaa, mita kotimaisista taiteilijaryhmien teoksista
ei siis 10ydy. Joidenkin aloittelevien ryhmien osalta saattaa olla riskina tehda liian suuria
esitystuotantoja, jolloin ostajan riskit ovat suuremmat, kun ryhmalla ei ole entuudestaan
riittavasti tunnettuutta eika nayttoja. Toisaalta mikali suuri esitystuotanto on hitti, se voi
poikia pitkan kiertueen ja polkaista uran nayttavasti kayntiin. Tassa voi olla onnellakin

sormet pelissa.

Joskus kotimainen ryhma saattaa my0s tarvita tietoa, kuinka heidan tekemisensa ote-
taan kansainvalisella kentalla vastaan seka miten se resonoi halutussa kontekstissa. On
my0s tarkea tietdad kuinka positioituu kotimaan kentalla suhteessa muihin kilpaileviin ryh-
miin seka pohtia rehellisesti, kuinka erotutaan muista toimijoista seka naiden sisalldista.
Mikali ryhma on jo uran keskivaiheilla oleva tai vakiintuneempi ryhma, saattaa vastauksia
edella oleviin kysymyksiin 16ytya jo ryhmalta itseltdan. Esitysmyyntia itse tehneena us-
kallan vaittaa, ettd ryhman oma kasitys ja perspektiivi on usein siina pisteessa, etta he
tiedostavat, mitka ovat kansainvalisen toiminnan kriteerit ja laatutekijat. Lisaksi ymmar-
retaan strategisia myynnin valintoja selkeammin. Pragma Helsingin agentin konsultatii-
vinen myynnin rooli vaihtelee ryhmien valilla hyvin paljon, toisilla on selkedmpi kuva esi-

tystoiminnan realiteeteista kuin toisilla.

Agentti hahmottelee tehtyjen esitysvierailujen pohjalta myynnin suunnitelmaa. Tassa
nousee keskidon ryhman ns. [ampimat myynnin kontaktit suhteessa tavoiteltaviin, uusiin,
niin kutsuttuihin kylmiin kontakteihin. Agentti kay lapi taman jalkeen Pragma Helsingin
asiakkuudenhallintajarjestelmad, jonne kootaan kaikki kansainvaliset ja kotimaiset osta-
jien kontaktit. Kaikki nuo keratyt kontaktit eivat viela automaattisesti tarkoita, etta ne ovat
agentin lampimia kontakteja, mutta niista on hyva aloittaa myynti. Agentti saa myos jos-

sain tapauksissa uudelta paamieheltdan heidan kaytossaan olleet myynnin kontaktit,
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joita verrataan agentin olemassa oleviin. Hedelmalliseen yhteistydhoén kuuluu tiedon ja
verkostojen jakaminen puolin ja toisin. Agentti profiloi Pragma Helsingin asiakkuuden-
hallintajarjestelmaa ryhmakohtaiset kontaktit myohaisempaa kontaktointia ja myynnin

markkinointia varten.

Lopulta agentti kay asiakkaan kanssa lapi yhdessa esityspalkkiolaskelman, jonka asia-
kas tayttaa erikseen jokaisen rosterissa olevan teoksen osalta. Laskelmassa on huomi-
oitu erikseen kotimaan ja kansainvalisten esityspalkkioiden ulosmyyntihinnat kaikkine
mahdollisine kuluineen. Asiakas nakee laskelmasta suoraan, mikd on agentin kayttama
ulosmyyntihinta, kate ja mahdollinen myyntiprovisio. Esityslaskelman on tarkoituksena

laskea molemmille auki esityksen kustannusrakenne.

6.4.4 Esitysmyyntiprosessi

Prosessin seuraavassa vaiheessa agentti luonnostee tulevaa varten myynnin suunnitel-
man, joka muokkautuu prosessin edetessa tarvittaessa. Ideaalitilanteessa agentti kavisi
alustavan suunnitelmansa paamiehen kanssa lapi, jotta han voisi halutessaan antaa sii-
hen oman nakemyksensa. Prosessit eivat valttamatta koskaan ole viela suoraviivaisesti
edenneet esitetyssa jarjestyksessa, johtuen siita, ettd mahdolliset kansainvaliset myyn-

nin tapahtuvat ovat saattaneet vaikuttaa tydvaiheiden jarjestyksiin jonkin verran.

Esitysmyynnin prosessit ovat hyvin pitkia, ja voivat kestda hyvin kuudesta kuukaudesta
jopa kahteen vuoteen. Hyvin tehty myynnin pohjatyo kannattaa ja maksaa itsensa takai-
sin. Tyo on jatkuvaa myynnin avausta, kontaktien yllapitoa, kuulumisten vaihtoa ostajien
suuntaan. Agentilta vaaditaan karsivallisyytta, ja sitkeytta todella tarvitaan, silla jotkin
asiat notkahtavat vain sentin verran kerrallaan eteenpain, toisten edistyessd nopeam-
min. Ihannetapauksessa agentin tulisi pysya koko ajan kuulolla siita, missa ostaja menee
ja mita han kulloinkin mahdollisesti etsii. Agentti paivittda myos taiteilijaryhmien kuulumi-
sia, missa milloinkin liikutaan ja milla teoksella sek& mitd on seuraavaksi tulossa. Aina
kun mahdollista, agentti kutsuu ostajia taiteilijoiden live-esityksiin, mutta vahintaankin pi-

taa heidat tietoisena missa pain maailmaa taiteilijat esiintyvat.

Joidenkin paamiesten osalta agentti joutuu tekemaan enemman markkinoiden kartoitus-
tyota ja prospektointia eli potentiaalisten asiakkaiden tunnistamista. Markkinoiden kar-
toitusvaihe on puhdasta tiedonkeruuta, jota olen Pragma Helsingin agenttina olen tehty

pitkajanteisesti. Kdyn Pragma Helsingin oman jarjestelman kontakteja lapi ja segmentoin
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kontaktit ja tdydennan niita tarvittaessa. Agenttina seuraan tiettyjen ryhmien esityskalen-
tereita, keraten tietoja taloista ja festivaaleista, joissa ryhmat ovat vierailleet. Tata kautta
I6ydan myds uusia potentiaalisia kontakteja, joita haluan kontaktoida. Kartoitusvaihe on
hyvin hidasta, mutta valttamatonta myyntityon tehokkuuden kannalta. Kartoitusvai-
heessa agentti etsii ja pyrkii I0ytamaan paamiehelleen keskeisia potentiaalisia ostajia,
joita han lahtee kartoituksen ohessa kontaktoimaan eli tekemaan uusia myynnin avauk-

sia.

Kaytannontyd Pragma Helsingissa on vahvistanut nakemystani siita, ettd voidakseni
tehda tyoni hyvin, myytavien ryhmien eika teosten lukumaara voi olla kohtuuton. Jos
agentti edustaa lukuisia artisteja ja teoksia, jotka ovat keskendan hyvin erilaisia seka
puhuttelevat ja tavoittelevat profiililtaan erilaisia myynnin kohderyhmia, on myynnin ver-
kostojen laadun yllapitaminen vaikeampaa, ja myynnin tavoitteisiin voi olla haastava,
jollei mahdoton paasta. Tasta syysta myytavien ryhmien ja teosten maaraa ja genrea on
strategisesti pystyttava rajaamaan ja kehittdmaan. Substanssiosaamiseni seka verkos-
tojeni maara ja laatu kasvavat koko ajan, mika lisda asiantuntemustani ja nakemystani
siitd, mihin suuntaan Agent-palvelutuotetta kannattaa kehittdd. TAma seikka nakyy myds

tayttdmassamme Business Model Canvasin -taulussa kohdassa resurssit (liite 3).

Myynnin verkostot ja kontaktit ovat eras tarkeimmista asioista, mita agentilla on tarjota
taiteilijoilleen. Agentille kontaktien luominen voi olla vaivatonta, mutta kontaktien maaraa
tarkedmpaa onkin se, miten hyvat valit agentilla on ostajiin, ja se ettd mahdollisen yh-

teistydn teko on mahdollisimman vaivatonta ja antoisaa kaikille osapuolille.

Esitysmyynnin tarkkaan mietitty sisaltomarkkinointi tukee agentin myynnin kontaktointia.
Agentin tavoitteena on lammittda potentiaalisia ostajia ennen myynnin yhteydenottoa.
Agentti kayttaa apunaan asiakkuudenhallintajarjestelmaan linkitettya markkinointiauto-
maatiotydkalua, jonka avulla han pystyy hallinnoimaan samanaikaisesti kaikkia yrityksen

suhteita ja olla vuorovaikutusta ostajien valilla.

Agentti raataloi viestinsa tarkkaan riippuen siita, milla kulmalla myynnin kontaktointia 1ah-
detddn tekemaan (halutaanko esimerkiksi kontaktoida ranskalaisia nykysirkusfestivaa-
leja). Tyokalua hyodyntamalla agentti pystyy lahettdamaan kohdennettua ja visuaalisia

sahkopostisuoria halutulle segmentille seka seuraamaan viestin vastaanottoa kohderyh-
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massa data-analytiikkatyokalun avulla. Tutkitusti sahkoposti on nopein ja edullisin vies-
tintdmuoto, jonka vuoksi se on yritysten yksi suosituimmista markkinointikanavista. Silla

on myos tutkitusti korkea tuottoprosentti eli ROl (Return of Invest).

Tassa myynnin kontaktoinnilla tarkoitetaan sita, etta agentti on yhteydessa henkilokoh-
taisesti suoraan haluttuun ostajaan halutulla karjella. Talon tai festivaalin edustasta gen-
resta riippuen agentti pyrkii esittelemaan yleensa vahintdan kahdesta kolmeen rosteris-
saan olevaa taiteilijaa, jos se vain on mahdollista. Myynnin avauksella tarkoitetaan sita,

ettd agentti edistaa ja etsii uusia esitysvierailumahdollisuuksia halutulle ryhmalle.

Myynnin kontaktoinnit ja neuvottelut ovat monen asian yhteissumma. Monet seka koti-
maiset ettd kansainvaliset teatterit, kulttuuritalot ja festivaalit suunnittelevat ohjelmisto-
aan joskus jopa vuosiksi eteenpain. Yleisesti ottaen mita isompi talo tai festivaali on ky-
seessa, sitéa pidemmalle heidan suunnitelmansa ulottuvat. Tama on keskeisin syy siihen,
miksi esitysmyynnin prosessi myynnin avauksesta sopimuksen solmimiseen asti voivat

olla pitkia.

6.4.5 Myynnin verkostoitumistapahtumat

Kansainvaliset esittavan taiteen tapahtumat ovat agentin keskeisten myynnin verkosto-
jen syventamiseen ja kehittdmiseen parhaita alustoja. Tapahtumat kokoavat yhteen esit-
tavan taiteen paitsi ostajatahot kuten esimerkiksi taiteelliset johtajat, presentterit, prog-
rammerit, kuraattorit, kuin myds myynnin tahot managerit, agentit ja taiteilijat. Kollegat
kohtaavat yleensad samassa paikassa joka vuosi tai joka toinen vuosi. Toiset verkostoi-
tumistapahtumista on myynnillisempia kuin toiset, mutta siitéd huolimatta ne ovat parhaita
myynnin verkostojen syventamiseen ja tietojen paivittamiseen suuntautuneita tapahtu-
mia, joissa on hyva olla mukana. Tapahtumat tarjoavat osallistujille usein perinteisten
messujen lisaksi kuratoidun kansainvalisen showcase- seka seminaariohjelmiston, ja jot-
kin tapahtumat myos pitchaus- ja Speed dating mahdollisuudet. Lisdksi agentille tarjou-
tuu mahdollisuus sopia messupaivien lomassa omia kahdenkeskisia tapaamisia haluttu-

jen ostajien kanssa.

Kehittamishanke on mahdollistanut Pragma Helsingin agentin vierailut esittavan taiteen
verkostoitumistapahtumiin, joissa rakennetaan kansainvalistad vaikuttavuutta ja verkos-

toja. Osallistuin syksylla 2019 Helsingissa pidettyyn Performing HEL Showcaseen, Per-
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forming Arts Market Souliin (PAMS), maailman musiikin tapahtumaan WOMEXiin Tam-
pereella, ja kevaalla 2020 International Performing Arts for Young Audiences (IPAY) -
messutapahtumaan Philadelphiassa ja Performing Arts Meeting in Yokohama (TPAM) -
verkostoitumistapahtumaan Jokohamassa. Loput vuoden 2020 verkostoitumistapahtu-
mat joko peruttiin tai jarjestettiin osittain verkossa. PAMS 2020 ja CINARS Biennale 2020
-tapahtumat paatettiin jarjestdad online muodossa pahentuneen covid-19 pandemian

VUOKSi.

Agentti valmistautuu jokaiseen myynnin tapahtumaan huolella etukateen. Myynnin ta-
pahtumat on erikseen nimetty jokaisen asiakkaan Agent-palvelusopimukseen, jolloin
agentti on tietoinen etukateen, keta han milloinkin edustaa. Lahtokohtaisesti agentti on
edustanut kaikkia rosterissa olevia taiteilijoita, poikkeuksena kuitenkin IPAY, joka on

suunnattu lasten ja nuorten sisaltdihin.

Tapahtumiin valmistautuminen tarkoittaa sita, etta agentti kay lapi ja paivittaa tarvitta-
essa ryhmien sahkdiset myynnin materiaalit. liImoittautuessaan tapahtumaan mukaan ja
paasee kasiksi osallistujalistaan, joka kaydaan huolella 1api. Agentti lahestyy ostajata-
hoja personoiduilla tapaamiskutsuilla kaikkia niita, joita han haluaisi tavata. Tapahtu-
masta riippuen agentti valmistelee tapahtumassa pidettavan pitchauksen, varaa speed
dating -tapaamiset, seka asettaa tapahtumalle tavoitteet. Viimeiseksi han lahestyy mes-
suosallistujia viestilla, jossa han kertoo keta taiteilijoita agentuuri edustaa ja mista hanet
tapahtumassa tavoittaa. Agentti l1ahettaa halutuille ostajatahoille tapaamiskutsut, joita

toivoo tapaavansa messupaivien lomassa.

Tapahtumissa agentin tarkein tehtava on paitsi kertoa edustamistaan taitelijoista, mutta
ennen kaikkea keratd arvokasta tietoa ostajista ja heidan organisaatioistaan. Tutustun
ennen lahtéani jokaiseen kiinnostavaan taloon/festivaaliin etukateen organisaatioiden
kotisivujen kautta. Kerdan tapahtumissa ostajista tietoa kysymalla talon/festivaalin ohjel-
mistosuunnitteluun vaikuttavista tekijoista kuten; teemat, aikataulut, sisaltopainotukset,
yleisdprofiili, kdytdssa olevat teatteritilat ja tekniikka jne. Joskus ostajan kanssa kaymis-
tani keskusteluista selviaa, ettei rosteristani mikaan teos sovi ostajalle. Usein kuitenkin

pystyn antamaan esitystarjouksen vahintdan yhdesta teoksesta.

Kiireisten messupaivien jalkeen kayn toimistolla 1&pi kaikki tapaamani kontaktit. Kiitan
sahkopostitse kaikkia tapaamisesta ja toimitan luvatut myyntimateriaalit. Follow-upit on

hyva tehda noin 1-2 viikon sisallad tapaamisista. Ostajalle on toivon mukaan jaanyt hyva
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muistikuva ja positiivinen mieli tapaamisesta, mika kannattaa hyédyntaa myynnin ver-
kostojen syventamisessa. Paaasia on kuitenkin se, etta avattu myynnin kontakti johtaa

toivottuun lopputulokseen eli esitysvierailuun Iahitulevaisuudessa.

6.4.6 Myyntineuvotteluprosessi

Agentin kontaktoinnin jalkeen ostaja tutustuu taiteilijaan toimitetun aineiston valossa ja
arvioi sen, kuinka hyvin teos soveltuu talon tai festivaalin ohjelmistoon. Paatoksentekoon
vaikuttavat muun muassa taiteellinen laatu ja sisaltd, kohdeyleis®, hinta ja aikataulut.
Ostaja punnitsee tarkkaan, milloin teos on saanut ensi-illan vai onko kyseessa kantaesi-
tys, voiko esitysta esittdd useammin kuin kerran, mika on tuotannon kokoluokka, missa
teosta on esitetty aikaisemmin, mika on esityksen vaatima tekniikka ja rakennusaika,
kuinka hyvin teos soveltuu haluttuun esitystilaan, mistd maasta taiteilijaryhma tulee,
onko teoksessa lavasteita, mahtuvatko lavasteet matkalaukkuun vai tarvitaanko niiden
likuttamiseksi rahtia. Joskus ostaja haluaa agentilta ns. All-In-All hinnan, jossa esitys-
palkkioon sisallytetdan kaikki kulut, ja joskus taas agentti antaa vain esityspalkkion, jonka
paalle lasketaan matka-, majoitus-, paivarahakulut, sekd mahdolliset tekijanoikeuteen
liittyvat royaltit, myynnin provisiot ja verot. Tama on moniulotteinen prosessi, missa os-

taja haluaa varmistua lopputuotteesta ja sen kulurakenteesta huolella.

Myyntineuvotteluvaihe voi tuntua hitaalta ja se voi vieda viikoista useampiin kuukausiin.
Mikali kuitenkin agentin edustaman ryhman teos saa ostajalta vihreaa valoa, ja han ha-
luaa jatkaa keskusteluja, agentti on jo hieman varmemmilla vesilla. Talléin seuraava
vaihe on puhdasta neuvottelua esitysvierailun yksityiskohdista ja hinnasta. Voi olla esi-
merkiksi perusteltua tulla esityspalkkiossa vastaan, mikali ostajan edustama taho on sel-
lainen mista ryhma voisi saada juuri oikeanlaista nakyvyytta ja nostetta, joista voi mah-
dollisesti poikia lisdesityksia. Toisaalta mikali kauppa syysta tai toisesta ei johda esitys-
vierailusopimukseen, agentin on syyta analysoida tarkkaan kaupan peruuntumisen syyt
ryhmalle ja itselleen. Mikali neuvottelu johtaa haluttuun lopputulokseen, eli esitysvierai-
luun, agentti ja ostaja aloittaa sopimusneuvotteluprosessin. Kadytanndssa tama tarkoittaa
sita, ettd agentti varmistaa, ettd ostaja kirjaa sovitut asiat sopimukseen, jonka taiteilija-
ryhma allekirjoittaa. Teoksen tekninen rider on aina esitysvierailusopimuksen liitteena.
Kiertuetuotanto on Pragma Helsingista erikseen ostettava tuotannonpalvelu. Se ei sisally
agentin nykyisiin tyotehtaviin. Jotta agentti voi keskittya esitysvierailujen tehokkaaseen
edistdmiseen, on seka ajankaytdn ja resurssisyista talldin jarkevaa tuottaa kiertuetuo-

tannonpalvelu muutoin (liite 3).
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6.4.7 Myynnin tavoitteet ja raportointi

Myyntityd on toimialasta riippumatta aina tavoitteellista. Pragma Helsingin agenttina mi-
nua motivoi uusien kontaktien luominen ja syntyminen, mutta erityisesti asetettuihin ta-
voitteisiin paaseminen. Asetamme yhdessd myynnille realistiset tavoitteet paamies-
temme kanssa heti asiakassuhteen alussa. Nama ovat myds myynnin strategisen suun-
nittelun ja toteutuksen suuntaviivat, ja ne ohjaavat agenttia tydssaan kohti haluttua maa-
ranpaata. Tavoitteiden toteutumista raportoin ja seuraan sadanndllisesti yhdessa taiteili-
jan kanssa erikseen sovituissa kuukausipalavereissa. Kilpailu esitysmahdollisuuksista
on kovaa, jonka vuoksi aina esitysmyynnin tavoitteisiin ei syysta tai toisesta paasta. Tal-
I6in tehtavani on avata ja analysoida taiteilijalle syita siihen, miksi asetettuihin tavoittei-
siin ei paasty. Niin ikdan agentin tehtavana on myos analysoida onnistumisia, jotta tun-
nistaa osaamisen kehittymisen. Yhteistyd, luottamus ja avoimuus ovat avaintekij6ita on-
nistuneessa taiteilija-agentti-tyoskentelyssd sekd myynnin tavoitteisiin paasemisessa
(lite 3). Hedelmalliseen yhteistydhon kuuluu tiedon ja verkostojen jakaminen puolin ja

toisin.

Asiantuntijatydssa arvostan sita, etta asiakkaani kysyvat mielipidettani ja nakemystani
kohdemarkkinoista tai esitysmyynnistd yleisesti. Siind missa toivon asiakkailta avoi-
muutta ja kumppanuutta, uskaltaudun myds rehellisesti tunnustamaan, silloin kun jokin
kysyttava asia on minulle entuudestaan vieras. Talloin otan asiasta selvaa, jolloin kas-

vatan myds omaa osaamistani samanaikaisesti.

7 Johtopaatokset ja jatkokehitysehdotukset

Olen analysoinut ja tutkinut opinnaytetyossani valittajaportaan merkitysta esittavan tai-
teen alalla seka valittajaportaassa toimivien asiantuntijoiden erilaisia rooleja, ja myos
sitd, minkalaista osaamista ja kyvykkyytté agenttina toimiminen edellyttéda. Olen tutustu-
nut valittajaportaaseen liittyvaan kirjallisuuteen, haastatellut alalla pitkdan toimineita
agentteja ja tarkastellut kriittisesti heidan ndkemyksidan suhteessa omiin havaintoihini.
Olen toiminut itse samanaikaisesti valittdjaportaan kehittdmishankkeessa ja paassyt tes-
taamaan oppejani suoraan kaytantoon. Keratyn aineiston, omien kokeilujen ja havain-
noinnin kautta olen onnistunut kehittdmaan uusille valittdjaportaan toimijoille tehokkaan
ja tuotteistetun esitysmyyntiin suuntautuneen palvelutuotteen, joka huomioi esittavan tai-

teen myynnin tarpeet.
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Opinnaytetydni konkreettisena tavoitteena oli tuottaa esitysmyynnin prosessikuvaus
Pragma Helsingille suunnatusta Agent-palvelutuotteesta. Lisaksi tavoitteena oli saada
nakyvaksi b2b-myyntiin seka esittavaan taiteeseen liittyva substanssiosaaminen, seka
tuottaa materiaalia tyohon perehdyttamisen, myynnin kehittdmisen ja -johtamisen tueksi.
Luomassani esitysmyynnin prosessikuvauksessa on mielestani edellytyksia esitysmyyn-
nin tyokaluksi. Olen kayttanyt mallia omassa tyossani tuloksellisesti ja olen pyrkinyt ra-
portoinnissani kartoittamaan tyovaiheet mahdollisimman Iapinakyvasti ja nain ollen on-
nistunut luomaan palveluotteen, jonka avulla tydhon perehtyminen ja myynnin kehittami-

nen on mielestani helpompaa.

Aineisto ja haastattelut tukivat omia nakemyksiani palvelutuotteen sisallosta ja agenttina
toimimisesta. Olen oppinut agenttina toimimista kaytannon kautta, keraten tietoa paitsi
ostajista, myds kansainvalisistd markkinoista. Opinnaytetyoni tulokset olivat mielestani

odotettuja.

Tarkastellessani kriittisesti omaa opinnaytetydprosessiani pohdin muun muassa sita,
sainko haastateltaviltani silotellun kuvan agenttina toimimisesta tai agentuuritoiminnasta
yleensa. Olivatko haastattelut liian objektiivisia antamaan rehellista ja avointa kuvaa am-
matista ja toimialasta? Toisaalta pohdin my®os sita, olenko itse luotettava tutkija, kun koh-

teena on oma tyoni.

Yhtena haasteena valittajaportaan kehittamistyossa on ollut kiireellinen aikataulu, jolla
asiakkaamme eli paamiehet otettiin Pragma Helsingin rosteriin. Mielestani syy siihen oli
se, ettd otimme liian monta erityyppistd pdadmiesta asiakkaiksemme samalla kertaa.
Pragma Helsingin agentilla (eli minulla) oli keskimaarin yhtaaikaisesti kuusi paamiesta,
ja samanaikaisesti minun tuli omaksua rosteriin tulleet 16 uutta repertuaariteosta. Lisaksi
haltuun piti ottaa myds nelja eri segmenttia, sekd pdadmiesten keskeiset kansainvaliset

myynnin verkostot, kehitystydlle ei jaanyt mielestani riittavaa tyorauhaa.

Toisena keskeisena haasteena oli joidenkin paamiesteni odotukset palvelulupaukseen
paasemisesta. Tavoitteenamme oli paitsi kehittda uutta valittdjaportaan toimintamallia
Suomeen, myo6s kasvattaa taiteilijoita uuden palvelun aarelle: kuinka toimia taiteilijana

agentin kanssa? Onko meilla yhteistd ammatillista kielta?
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Valittadjaportaan kehittdmishankkeen alkumetreilla tein paamiehilleni tiettavaksi, etta tu-
len keskittymaan erityisesti eurooppalaisten myynnin verkostojen kasvattamiseen ja sy-
ventamiseen. Vaikka lupaus oli nain jalkikateen suuri, tasta linjauksesta olen pitanyt
edelleenkin kiinni. Jarkevinta olisi ollut antaa itselleni tydrauha itse kehitystyon tekemi-
seen vaikkakin vain esimerkiksi pohjoismaiden ja Baltian alueella. Tutkimuksen perus-
teella olen tullut lisaksi siihen johtopaatokseen, etta sen sijaan etta esitysmyynnin tavoit-
teet asetetaan konkreettisina myyntilukuina, kannatta keskittya sen sijaan asettamaan
tavoitteita esimerkiksi myynnin avauksien maarind, kohdemarkkinoiden nakyvyydella, tai
esimerkiksi residenssiavauksilla jne. Muita huomioonotettavia kehittamiskohteita tyoni
tuloksena ovat kysymykset automatisoitavista tyovaiheista seka kysymys rosteriimme

valittavista asiakkaista.

Agenttina minun tulisi voida kayttaa tarvittava aika jokaiseen rosteriin haluavan asiak-
kaan sisaltdjen ja taustojen selvittdmiseen. Koen tarkedksi voida jatkossa vaikuttaa
rosteriin valittavien ryhmien ja naiden repertuaariteosten valintaan enemman. Valintaan
vaikuttavat paitsi olemassa olevat myynnin verkostoni, substanssiosaamisen tasoni,
mutta myos oma intohimoni sisaltdja kohtaan. Sisaltoihin kohdistuvan intohimon koen
olevan yhtena merkittavimpana tekijana taiteen valittamisessa. Liian montaa erilaista
segmenttia syd agentin resursseja, jolloin tavoitteisiin on 1dhes mahdotonta paasta.

Tama tuottaa pettymyksen seké agentille itselleen, ennen kaikkea paamiehille.

Jatkotutkimuksena olisin kiinnostunut tutkimaan sita, kuinka Pragma Helsingin olisi mah-
dollista kehittdd Agent-palvelutuotetta palvelumuotoilun avulla. Olisi kiinnostavaa tutkia
muun muassa sitd, miten Pragma Helsingin asiakkaat olisi mahdollista sitouttaa palve-
lumuotoiluprosessiin mukaan ja auttaa valittajaporrasta kehittdmaan prosesseja asiak-
kaan tuoman oman tyGpanoksen kautta. Olisi tutkimuksellisesti hyodyllistd syventaa
haastattelua menetelmana, ja keskittya alan todellisiin konkareihin, jotka ovat tehneet
pitkdn uran kansainvalisesti. Naita tutkimustuloksia voisi hyédyntaad Pragma Helsingin
kehitystydssa, ja ottaa keskusteluun mukaan asiakkaamme. Uskon, ettd kokeneilla
agenteilla on paljon hiljaista tietoa, joka olisi hyvin hyodyllistéd saattaa ammatillisen ver-
koston saataville. Voisin hyodyntaa jatkotutkimuksessa muun muassa Palvelupolku-,
Value Proposition Canvas- ja erilaisia innovaatiotydskentelyyn suunnattuja palvelumuo-

toilun tyokaluja.
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Menestyksekkaan agentin uran luomiseksi vaaditaan paitsi hyvaa pohjatietoa, ennen
kaikkea laaja-alaista osaamista ja tiettya henkilOkohtaista kyvykkyytta. Agenttina toimi-
minen vaatii uralle suuntautuvilta sosiaalisia taitoja, luovaa ongelmanratkaisua ja sinnik-
kyytta. Se vaatii ennen kaikkea intohimoista suhtautumista omaa taiteen alaa kohtaan
seka todellista uskoa edustettavan paamiehen mahdolliseen menestymiseen. Agentin
tulee tuntea edustaman ryhman sisaltdja ja taustoja. Hanen tulisi osata asettaa sisallot
osaksi laajempaa kontekstia seka pystya olemaan objektiivinen ja analyyttinen. Agentti
pyrkii erottamaan tekijat, joilla voi auttaa paamiestaan erottautumaan. Agentilta vaadi-
taan nopeaa reagointikykya, pelisilmaa erilaisille tilanteille, seka inhimillisyytta erilaisten
ihmisten kohtaamisille. Substanssiosaamisen lisaksi agentilta edellytetddn myynnillista
tydotetta, liiketoimintaosaamista, verkostojen johtamista ja verkostoitumiskyvykkyytta

seka neuvottelu- ja argumentointitaitoja.

Kansainvalisen valittajaportaan hanketydskentelyprosessin kehittamisen myo6ta olen op-
pinut valtavasti seka liiketoiminnan perustamiseen liittyvid asioita, ettd myds palveluiden
konseptointitydskentelya ja palvelujen tuotteistamista. Olen pohtinut omaa taustaani siita
nakokulmasta, kuinka hyvin se tukee osaamistani ja nykyista rooliani. Olen Kkiitollinen
siita, ettd minulle on tarjoutunut mahdollisuus haastatella eri mantereilla toimivia kollega-
agenttejani ja tutustua heidan ammattiosaamiseensa. He antoivat oman panoksensa
tydskentelyprosessiini ja taman tydn lopputulokseen, ja ennen kaikkea: asettivat riman

ammatilliseen agenttina tyoskentelyyn hyvin korkealle.
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Liite 1. Agent-palvelutuotteen aikataulu 2019

AGENT-PALVELUTUOTTEEN AIKATAULU 2019

Liite 1
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Tuote huhtikuu 2019 2019 kesdkuu 2019 | heindkuu2019 | elokuu2019 | syyskuu2019 2019 marraskuu 2019
Ennakkoty6t & | Myyntiprosessien . Ostaja mukaan Myyntiprosessien | Tehtdvien tarkka

AGENT . Kesédloma . .
Benchmarkkaus sunnittelu & Gruppo hionta madrittely
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Liite 2. Haastattelurunko

1. Organisaation taustaa:
Minkalaisesta agentuurista on kyse? Mita palveluita yritys tarjoaa? Kuinka

monta tyontekijaa ja agenttia yrityksessa toimii?

2. Osaamisprofiili:
Kuinka monta vuotta agentti on alalla toiminut? Mik& on agentin mielesta kes-
keisin osaaminen mita hanelta vaaditaan? Minkalaisen koulutustaustan agentti

omaa?

3. Myynnin verkostot & markkina-alueet:
Minkalaiset myynnin verkostot agentti omaa? Etsiiko agentti uusia myynnin ver-
kostoja vai onko han tyytyvainen nykyiseen tilanteeseen? Mitkd ovat agentin

paamarkkina-alueet? Mista agentti etsii uusia myynnin verkostoja?

4. Agentuurin rosteri:
Miten ja milla perusteella agentuuri / agentti valitsee taiteilijat ja teokset roste-
riinsa? Mitka tekijat vaikuttajat lopulliseen valintaan? Hyvia ja huonoja koke-
muksia prosessista? Kuinka montaa artistia agentuuri edustaa kerrallaan?
Kuinka monta repertuaariteosta agentuurilla on rosterissa per ryhma? Vaihte-
leeko maara ja jos, niin miksi? Milla perusteella agentuuri / agentti valitsee artis-

tinsa?

5. Sopimukset & hinnoittelu:
Kuinka pitkid sopimuskausia agentuuri on halukas tekemaan artistin kanssa?

Vaihteleeko sopimuskaudet ryhmittain?

6. Genre & lajityypit:

Mita eri genreja agentuuri edustaa?
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Liite 3. Business Model Canvas

The Business Model Canvas

Kumppanit Ydintoiminnot Arvolupaus Asiakassuhteet Asiakassegmentit

-Edustaa, markkinoi ja valittaa Agentin tavoitteena on -Agentin asiakassuhde Taiteilijaryhmat
-Rahoittajat (avustukset) rosterissa olevia tanssi- ja kasvattaa edustamien paamieheen -Taiteellista sisélto ostavat
—Kulttuuri-instituutit sirkustaiteilijoiden taiteilijoiden tunnettuutta ja -Agentin asiakassuhde festivaalit, teatterit ja
-Suurlahetystét repertuaaritoita. nakyvyyttd halutuilla ja ostajaan eli taiteellista kulttuuritalot (programmerit ja
-Tanssin ja Sirkuksen vKa.rIDitt‘jaa uusia ) maa"riteHinIa kohdemarkkina- sisiltdd ostavaan tahoon presentterit)
Tiedotuskeskukset esiintymismahdollisuuksia alueilla.

kotimaasta ja ulkomailta.

-Verkostoituu ja etsii uusia

myynnin kontakteja.

Resurssit Jakelukanavat

-Henkilékohtainen myyntity®
-Agentin kdyttama tytaika . I,
- -Pragman kotisivut
-Pragma Helsingin taloudelliset -
it (agentin palkka)) -Pragman sisaltomarkkinointi

re.surSSI -Verkostoitumistapahtumat

-Kiertuetuotannot

--Tiedotuskeskusten asiantuntijat

(konsultatiivinen hyéty)

-Ostopalvelut

Kulurakenne Tulovirrat

-Rahoittajat (avustukset)

-Agentin kdyttama tydaika
-Myyntituotot ja provisiot

-Myynnin verkostoitumismatkat
-Showcase haut




