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Sponsorointi eli yritysyhteistyo on ollut paljon esilla kulttuurialalla viime aikoina. Puhe
ei ainakaan nayttamotaiteen alalla ole vield muuttunut toiminnaksi, yritysyhteistydn
merkitys on edelleen hyvin pieni. Samaan aikaan urheiluseurat kahmivat sponsorieu-
rot ja repivat kaulaa kulttuurialan toimijoihin.

Opinnaytetyoni tutkii yritysyhteistydn tilaa nayttamotaiteen kentalla erityisesti Sata-
kunnassa ja Pirkanmaalla ja sita, milla tavalla yritysyhteistyota voisi kehittaa. Tilaaja
on porilainen nykytanssiryhma Pori Dance Company. Toteutin tydni tapaustutkimuk-
sena ja kaytin tiedonhankintamenetelmina paikallisten nayttamaotaiteen toimijoiden
haastatteluja, Suomen Teatterit ry:n paadkaupunkiseudun ulkopuolisille jasenille suun-
nattua kyselya, saman yhdistyksen paakaupunkiseudun jasenten nettisivujen avulla
tehtya dokumenttianalyysia ja jalkapalloseura Tampere Unitedista tehtya benchmar-
kingia.

Tyoni tuloksista kay ilmi, ettéd suurimmalla osalla nayttamaotaiteen toimijoista ei ole yri-
tysyhteisty6ta, ja niille kenella on, sen merkitys on hyvin pieni organisaation toimin-
nalle. Motivaatiota ja joissakin tapauksissa jopa suunnitelmia sen aloittamiseksi ja te-
hostamiseksi [0ytyy, mutta kaytannon toteutus on monella hamaran peitossa.
Benchmarkingin avulla 16ysin Tampere Unitedin yritysyhteistydhankinnasta monia
prosesseja ja kaytantoja mitka ovat sovellettavissa myds nayttamotaiteen alalla.

Tietopohjaa ja tutkimusaineistoa yhdistelemalla kokosin joukon kehitysehdotuksia,
joiden avulla nayttamotaiteen alan toimijat voivat aloittaa, tehostaa ja yllapitaa yritys-
yhteisty6ta. Uskon etta opinnaytetyoni tulokset ovat sovellettavissa monenkokoisille
ja monenlaisille kulttuurialan toimijoille.
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Sponsorship, i.e. business cooperation, has been featured a lot recently in the cul-
tural sector. At least in the field of performing arts, talk has not yet turned into action,
as the importance of business cooperation is still very small. At the same time, sports
clubs grab sponsorship euros leaving very littele for the actors in the cultural sector.

My thesis examines the state of business cooperation in the field of performing arts,
especially in Satakunta and Pirkanmaa areas, and how business cooperation could
be developed. The client of my thesis is Pori Dance Company, a contemporary
dance group from Pori. | carried out my work as a case study and used interviews
with local performing arts actors, as a survey aimed at members of Suomen Teatterit
ry outside the capital region, document analysis made using the websites of mem-
bers of the the same association in the capital region, and benchmarking of football
club Tampere United.

The results of my work show that the majority of organizations in the performing arts
do not have business cooperation, and for those who do, it is of very little importance
to the organization's operations. There is motivation and in some cases even plans to
start and enhance it, but the practical implementation is shrouded in obscurity for
many. With the help of benchmarking, | found many processes and practices in Tam-
pere United's business cooperation model, which are also applicable in the field of
performing arts.

By combining the knowledge base and research material, | put together a set of de-
velopment proposals that enable actors in the field of performing arts to start, en-
hance and maintain their business cooperation. | believe that the results of my thesis
are applicable to actors of various sizes and types in the cultural sector.
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1 Johdanto

Tutkin opinnaytety0ssani pirkanmaalaisten ja satakuntalaisten nayttamotaiteen
toimijoiden yritysyhteistyon tilannetta ja sitd miten toimijat voisivat tehostaa rahoi-
tuksenhankintaansa yritysyhteistydon avulla tai ylipaatansa aloittaa yritysyhteis-
tyon. Nayttamotaiteen alalla paaosa ryhmien rahoituksesta tulee valtiolta joko
valtionosuutena (vos) isommille ja etabloituneemmille toimijoille tai Taiteen edis-
tamiskeskuksen vuotuisena harkinnanvaraisena toiminta-avustuksena pienem-
mille toimijoille. Lisaksi vaihtelevan suuruisia summia tulee kunnilta ja satunnai-
sesti saatioilta. Oma varainhankinta eli esitysten lipunmyyntitulot ja esiintymis-
palkkiot ovat julkisen rahoituksen ohella tarkea tulonlahde. Tyoni toimeksiantaja
on Pori Dance Company, pieni nykytanssiryhma, jonka yritysyhteistyd on ollut

hyvin satunnaista ja pienimuotoista.

Yritysyhteistyosta kuulee aina silloin talloin puhuttavan kulttuurin kentalla ja sita
jonkun verran tehdaan joissakin organisaatioissa, mutta kokemukseni mukaan se
harvoin on systemaattista ja viela harvemmin merkittadvassa roolissa organisaa-
tion talouden kannalta. Yleensa aihe tulee vastaan, kun pitaisi maksaa jos-tain
konkreettisesta palvelusta, kuten kasiohjelman painatuksesta tai mainoksesta
paikallislehteen, jolloin herataan pyytamaan palveluntarjoajaa yritysyhteis-tyo-
kumppaniksi, jotta saataisiin heilta tuleva lasku hieman pienemmaksi. Tallainen
palvelunvaihto on yritysyhteistydn yleisin muoto, ja se taso jolle yritysyhteistyo

lahes aina jamahtaa.

Budjettileikkausten tummien pilvien keraantyessa kulttuurikentan taivaanrantaan
on vaihtoehtoisten rahoitusmuotojen kartoitus muuttunut jalleen kerran ajankoh-
taiseksi. Sponsorointi, tai yritysyhteistyo kuten se nykyaan tunnetaan, on osin re-
surssien puutteen ja osin ennakkoluulojen takia jaanyt nayttamotaiteen alalla
merkitykseltdan vahaiseksi varanhankintamuodoksi. Voiton maksimointiin perus-
tuvan profaanina pidetyn yritysmaailman on pelatty saastuttavan korkeatasoi-

seen lopputulokseen tahtaavan pyhana pidetyn taiteen.



Yritysyhteistyd on usein lasna puheen tasolla, mutta siihen liittyva osaaminen on
nayttamotaiteen alalla vahaista, ja onkin kyseenalaista, olisiko sen avulla mah-
dollista paikata nopealla aikataululla mahdollisia isojakin leikkauksia toiminta-
avustuksiin tai muihin tukiin. Kuten kaikki muukin uutena aloitettava toiminta, yri-
tysyhteistyon kasvattaminen niukoilla resursseilla on hidas prosessi, joka saattaa
kantaa hedelmaa vasta vuosien paasta. Yritysyhteistyd vaatii myds osaamista

jota on vaikea oppia muuten kuin tekemalla, mika ei myoskaan ole nopeaa.

Olen toiminut kulttuuri- ja tapahtumatuotannossa yli kymmenen vuoden ajan,
paaasiassa festivaaleilla ja erilaisissa nayttamoétaiteen organisaatioissa, suorit-
tavista "lattiatason” tehtavista paavastuulliseksi tuottajaksi. Festivaaleilla olen
seurannut sivusta kollegoideni tuskaisia yrityksia hankkia yritysyhteistyokumppa-
neita neljan kuukauden paasta olevalle tapahtumalle, ja kun heidan maaraaikai-
nen tydsopimuksensa paattyy, koko prosessi keskeytyy alkaakseen taas muuta-
man kuukauden paasta alusta. Olen itse ollut samassa tilanteessa, yrittanyt 10y-
taa yritysyhteistyokumppania vain saadakseni kuulla olevani vaaraan aikaan vuo-
desta liikkeella ja maaraaikaisen tydsuhteen estaessa yritysyhteis-tyon pitkajan-
teisen kehittamisen. Toisissa tydpaikoissa ongelmana on ollut ajan eli resurssien
puute seka toiminnan satunnaisuus ja kausittaisuus mika vaikeuttaa pitempiai-
kaisten kumppanuuksien solmimista. Ja koska juuri missdan organisaatiossa ei
ole yritysyhteistyohon liittyvaa osaamista tai historiaa, pitda koko prosessi usein
aloittaa nollasta, puhtaalta poydalta, mika veisi viela enemman tydaikaa, mita ei

ole, kun ylitoitd on muutenkin kertynyt lilkaa.

Eli yritysyhteistybkumppanien hankintaan pystytaan harvemmin satsaamaan
merkittavia resursseja, ja kun kumppaneita paatetaan alkaa hankkia, ollaan usein
lian myohaan tai vaaraan aikaan vuodesta liikkeella. Myos panostukset kumppa-
nien hankintaan ovat lahes aina liian pienia ja odotukset saattavat olla suhteetto-
man korkeita omiin lahtokohtiin nahden. Yritysyhteistyd on mielestani pitkajantei-
nen prosessi, eika patkissa tapahtuva kumppanien etsinta yleensa tuotakaan
kaksisia tuloksia, eika silla ole edellytyksia kasvaa millaan tavalla merkittavaksi

tulonlahteeksi.



Yritysyhteistydn vahaisyys nayttamotaiteen alalla heijastuu myds yrityksiin: koke-
musta yhteistyOsta kyseisen alan kanssa ei ole, mika korottaa kynnysta yhteis-
tyon aloittamiseen. Lisaksi yritysyhteistyosta kaydaan kovaa kilpailua, ja muilla
aloilla siihen liittyvat tarjoomat seka prosessit on viety paljon pitemmalle ja aihee-

seen liittyvaa kokemusta seka osaamista on kertynyt enemman.

Mielestani yritysyhteistydkumppaneiden hankinnan taito on tarkea valine kulttuu-
rituottajan tyOkalupakissa, ja halusin saada selville minka verran yritysyhteis-
tyéta nayttamotaiteen alalla tehdaan, mitka ovat sen vaikutukset ja miten sen
odotetaan muuttuvan tulevaisuudessa. Yritysyhteistyo tuntuu olevan asia, johon
suhtautuminen on viime vuosina muuttunut positivisemmaksi mutta josta harva
alan toimija kuitenkaan omaa osaamista, tai edes konkreettisia suunnitelmia mi-
ten sita voisi edistaa. Usein tunnutaan toivovan yritysyhteistyon tuovan helppoa
rahaa ja koko prosessin toimivan jotenkin erillddn muusta toiminnasta. Yritysyh-
teistyota ei ajatella kokonaisvaltaisesti eika sen vaatimia muutoksia muussa toi-

minnassa oteta huomioon.

Pyrin tassa tydssani kartoittamaan yritysyhteistyon tilannetta nayttamataiteen toi-
mijoiden keskuudessa, selvittamaan minka verran sita voisi parantaa ja milla kei-
noin se olisi mahdollista. Pyrin erityyppisia toimijoita tutkimalla I16ytamaan heidan
asenteensa, ongelmansa ja onnistumisensa yritysyhteistyon suhteen. Mika on
kunkin organisaation yritysyhteistydn menneisyys, nykyisyys ja tulevaisuus, ja

mita siita voi oppia.

Toteutin opinnaytetyoni laadullisena tapaustutkimuksena. Aineistonhankintame-
netelmina kaytin haastatteluja, kyselya, dokumenttianalyysia ja benchmarkingia.
Haastattelin nayttamotaiteen toimijoita Satakunnasta ja Pirkanmaalta, mutta ky-
selyn ja dokumenttianalyysin kohdistin muuallekin Suomeen. Benchmarkingin
kohdistin alan ulkopuoliseen toimijaan, jalkapalloseura Tampere Unitediin. Mie-
lestani parhaat yritysyhteistyohon liittyvat prosessit ja kaytannét 16ytyvat kulttuu-
rialan ulkopuolelta, ja benchmarkingini vain vahvisti tata kasitystani. Dokumentti-

analyysilla pyrin saamaan yleiskasityksen siita, minkalaisia ja montako yritysyh-



teistybkumppania paakaupunkiseudun ammattiteattereilla on. Kyselylla pyrin sel-
vittdmaan samat asiat paakaupunkiseudun ulkopuolisilta ammattiteattereilta. Ky-
selyyn vastanneiden maara jai odotetun pieneksi, mutta se palveli silti tarkoitus-

taan.

Toivon pystyvani tdman opinnaytetydn avulla tarjpamaan ideoita ja lahtokohtia
nayttamotaiteen ja kulttuurialan toimijoille yritysyhteistyon aloittamiseksi seka
muuttamaan niihin liittyvia ennakkoluuloja. Yritysyhteistyota kasittelevia teoksia
on suhteellisen vahan, ja suurin osa olemassa olevista kasittelee aihetta muun
alan kuin kulttuurialan nakdkulmasta. Lisaksi suurin osa niistd on 10-20 vuotta
vanhoja, vaikka yritysyhteistyon kaytannot ja asenteet ovat vuosituhannen vaih-
teen jalkeen siirtyneet voimakkaasti pois vanhasta sponsorointiajattelusta. Olen
raapaissut talla tydllani aiheen pintaa, mutta toivon, etta lahivuosina joku julkai-

see aiheesta perusteellisen tutkimuksen.

2 Yritysyhteistyon teoria

Sponsorointia ja yritysyhteisty6ta on tutkittu viime vuosina vahanlaisesti. Suurin
osa aihepiiria sivuavaa kirjallisuutta on julkaistu vuosituhannen vaihteen jalkeen,

toivoakseni uutta kirjallisuutta aiheesta julkaistaan lahivuosina.

Termit sponsorointi ja yritysyhteistyo tarkoittavat lahdekirjallisuuden perusteella
samaa asiaa, vaikka pienia vivahde-eroja nailla termeilla on. Nykyaan puhutaan
lahes yksinomaan yritysyhteistyosta. Koska ei ole olemassa selkeaa rajaa sille
koska termin vaihdos tapahtui, kaytan tassa luvussa termia sponsorointi tai yri-
tysyhteistyd sen mukaan mita termia kussakin lahteessa on kaytetty.



2.1 Sponsoroinnin historia Suomessa

Sponsoroinnin alkujuuret ovat 1800-luvulla, jolloin alkoi taiteen tukeminen. Se-
naatti myonsi yksittaisille taiteilijoille palkintoja, matka-apurahoja ja elakkeita. Va-
hitellen tukien kanavointi siirtyi erilaisten taide- ja taiteilijajarjestojen vastuulle.
(Rahan kosketus 2015, 9.) Sponsorointi alkoi Suomessa varsinaisesti 1960-lu-
vulla (Alaja & Forssell 2004, 11) ja Vannin mukaan (2003, 175) 1970- seka 1980-
luvuilla yritykset tekivat sponsorointia padasiassa hankkimalla taidetta omiin ti-
loihinsa. Alaja ja Forsell kirjoittavat (2004, 11), etta 70-luvulla ala kasvoi voimak-
kaasti ja yhteistyo oli usein kokeiluluontoista ja vastikkeetonta urheiluyhteisdiden
ollessa aktiivisempia yritysmaailman tukijoiden etsinnassa kulttuurivéen viela
edetessa varovaisesti ja pohtiessa sponsoroinnin eettisia puolia. 1980-luvulla yh-
teiskunnan tuki kulttuurille kasvoi, tuosta ajasta puhutaankin kulttuurin vuosikym-
menena (Kukkasmaki 2004, 105). Vaikka siirryttiin mesenaattityyppisesta toimin-
nasta enemman molempia hyddyttavaan yhteistydohon (Alaja & Forssell 2004,
12), niin suhtautuminen sponsorointiin oli vielda paaosin negatiivista silla sen pe-
|attiin aiheuttavan toiminnan laadun laskua ja tukijoiden vaikuttamista teosten si-
saltoon (Kukkasmaki 2004, 105). Alajan ja Forsellin mukaan (2004, 12) alan
osaaminen kehittyi 1990-luvulla seka sponsoroijien etta sponsoroitavien keskuu-
dessa ja Vannin mukaan (2003, 175) samalla vuosikymmenella taidehankin-
noista siirryttiin kulttuuritapahtumien henkilosto- ja asiakastilaisuuksiin. Yritysten
paatoksenteon rationalisoituessa sponsorointi alettiin nahda markkinointiviestin-
nan keinona, mika merkitsi muutosta siihen liittyviin asenteisiin, ajatteluun ja toi-
mintaan. Liiketoiminnalliset intressit ja yhteiskunnallinen ajattelu on 2000-luvulla
nostettu sponsorointiyhteistyon keskioon. (Alaja & Forssell 2004, 12.) Yritysten
siivu kulttuurin rahoituksesta on kuitenkin pieni ja suurin osa siitd on keskittynyt
kouralliseen kohteita. Sponsoroinnin vaikutukset ovat kuitenkin jaaneet vahai-
siksi, silla vaikka isot yhteistydsopimukset ovat saa-neet paljon julkisuutta, spon-
soroinnin yleisyys ja siihen kaytetyt rahasummat ovat todellisuudessa paljon luul-
tua pienemmat. (Oesch 2002, 97.) Bergstromin ja Leppasen mukaan (2015, 411)
eniten sponsorieuroja keraa urheilu ja isoilla yrityksillda on usein monia sponso-

rointikohteita, joiden kanssa pyritdan pitkdkestoiseen yhteistydsuhteeseen.



Sponsoroinnin kautta saatuja resursseja kulttuurialan toimijat ovat satsanneet
tarjonnan laajentamiseen, jonka kautta on saatu paitsi lisda yleiséa niin myos

uusia sponsoreita. (Oesch 2002, 97).

Urheilu
Kulttuuri

® Muut

MILJOONAA EUROA

TR

2009 2011 2013 2015 2017 2019

Kuvio 1. Sponsoroinnin rahaméaérien kehitys vuosina 2009—2019

Heiskasen ym. mukaan (2005, 116) Suomessa ja muissa pohjoismaissa on aja-
teltu yritysmaailman logiikalla toimivien tahojen harjoittamaa sponsorointia ongel-
mallisena, silla sen on pelatty vaikuttavan taiteen tekemisen strategioihin ja lop-
putuotoksiin. Sittemmin tdma katsantokanta on lieventynyt ja yritysyhteis-ty6ta
pidetdan enemman tasa-arvoisten toimijoiden yhteistyona. Esimerkiksi monissa
teattereissa — seka isoissa etta pienissa — on tarvetta yritysyhteistyd-kumppanien
l6ytamiseksi (Hytti 2005, 125).

2019 sponsorointibarometrin mukaan (Truong-Holm, Oksanen & Virkkunen, 4—
5) kulttuurin sponsoroinnin kautta saama euromaara on yli kaksinkertaistunut
vuodesta 2009 (18 000 000 €) vuoteen 2019 nahden (45 000 000 €), mutta



vuonna 2019 kulttuurin saamat sponsoritulot kasvoivat vain 2,3 % kun urheilun
saamat tulot kasvoivat 4,5 %. Urheilun etumatka sponsoroinnin maarassa on
huomattava, ja taistelu sponsoreista tulee kovenemaan, silla 24 % yrityksista ai-
koo kasvattaa sponsorointi-investointejaan ja 29 % aikoo vahentaa niita.

m Kasvaa
m Pysyy ennallaan

Vahenee

Kuvio 2. Yritysten aikomukset omien sponsorointi-investointiensa muutoksista
vuodelle 2020

2.2 Mita sponsorointi on?

"Sponsorointi on yksilon, ryhman, tilaisuuden tai muun toiminnan imagon vuok-
raamista ja hyddyntamista maariteltyihin markkinointiviestinnan tai muihin tarkoi-
tuksiin (Kauhanen ym. 2002, 69). Samat kirjoittajat huomauttavat, ettd sponso-
rointi ei ole sama asia kuin hyvantekevaisyys, vaikka niiden on ainakin joskus
ajateltu tarkoittavan samaa asiaa. Hyvantekevaisyydesta ei yleensa odoteta hyo-
tya tai julkisuutta eika se perustu sopimukseen. Sponsoroija taas odottaa vasti-
netta tuelleen (Vuokko 2010, 180). Kannattaa muistaa, etta seka sponsorilla etta

sponsoroitavalla on omat motiivinsa, tarpeensa ja intressinsa. Sponsoroinnilla
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yritys pyrkii viestimaan kiinnostuksen kohteistaan, palveluistaan tai tuotteistaan
littmallad ne positiivisen merkityksen omaavaan kohteeseen, tapahtumaan tai
toimintaan. (Vuokko 2010, 217.) Vuokko huomauttaa (2010, 228), etta silla pyri-
taan vaikuttamaan sellaiseen kohderyhmaan, joka lahtokohtaisesti suhtautuu po-

sitiivisesti sponsorointikohteeseen.

Yritykset usein maarittavat sponsoroinnin sen kayttotarkoituksen mukaan seka
sen tarpeen mukaan mihin se vastaa. Silla etsitaan yritykselle positiivista imagoa,
pyritdan vahvistamaan yrityskuvaa ja yleista hyvaksyntaa tekemalla yritysta tun-
netuksi hyvien asioiden yhteydessa. Hankkimalla oman liiketoiminnan ulkopuo-
lelta yrityksen kayttoon toisen toimijan mielikuva ja siihen liitettyja ominaisuuksia
ja arvoja yritys pyrkii hankkimaan lisdarvoa liiketoimintansa kehittamiseen.
(Oesch 2002, 66.)

Alajan ja Forsellin mukaan (2004, 15) markkinointiviestinta ja sponsorointi eroa-
vat keinoina toisistaan. Mainonta, tiedottaminen, suoramarkkinointi, ja myyntityo
ovat suoraa vaikuttamista, kun taas sponsorointi on valillistd vaikuttamista ja
kohde toimii erilldan yrityksen toiminnasta, Yritys viestii siis kohteensa kautta
epasuorasti kohderyhmilleen. Mediana mainonta on staattisempi kuin sponso-
roinnin kohde, kuten urheilutapahtuma tai kulttuurifestivaali, joka elaa omaa eril-
listd elamaansa ja jonka onnistumisia tai epaonnistumisia on vaikea arvioida en-

nakolta.

"Sponsoroinnin yhteistyotasoja voidaan nahda ainakin nelja:

— Mainosarvon hyvaksikaytto.
Yritys kayttaa tapahtuman tai toiminnan mainosarvoa hyvakseen, mutta
yhteisty0 ei ole laajempaa. Tasta ovat esimerkkeina olympiakisat, joiden
sponsorit ostavat oikeuden kayttaa kisatunnusta mainonnassaan ja tuot-
teissaan.

— Mainonta tapahtumapaikalla
Tama on yleisin sponsoroinnin muoto.

— Kiintea yhteistyo
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Sponsorointia selkeimmillaan on kiintea, pitkakestoinen yhteistyo ja kaup-
pakumppanuus. Talldin tapahtuman jarjestaminen tai tietyn yksilén tai ryh-
man osallistuminen siihen ei olisi mahdollista ilman sponsorin tukea, kuten
monissa urheilulajeissa.

Tapahtuman tai kampanjan luominen.

Yritys voi luoda tapahtuman tai liittdd jo olemassa olevaan tapahtumaan
oman, erottuvan kokonaisuuden. Tasta esimerkkeja ovat nayttelyt, semi-

naarit ja kilpailut.” (Kauhanen ym. 2002, 70.)

2.3 Sponsoritilanteen kartoitus ja pohjustaminen

Kun aletaan miettid mahdollisia sponsoroijia, olisi kartoitettava minkalaiset orga-

nisaatiot voisivat toimia sponsoroijina, eli minkalaisen markkinointiviestinnan

osaksi kyseinen kulttuurialan toiminta sopisi (Kauhanen ym. 2002, 70).

Sponsorin nakokulmasta sponsoroinnin tavoitteena tai kriteereina voi olla esimer-

Kiksi

mediajulkisuuden ja nakyvyyden aikaansaaminen

yrityksen tai tuotteen tunnettuuden lisdaminen

yrityksen tai tuotteen imagon ja maineen parantaminen tai muuttaminen
seka imagon yhdenmukaisuus sponsoroijan imagoon tai tavoiteimagoon
ja arvomaailmaan

menekinedistdminen; myynnin ja markkinaosuuden lisaaminen
sidosryhmasuhteiden hoitaminen

oman henkildstén motivointi, sisdisen yrityskuvan parantaminen

kyky tayttaa sponsoroinnille asetetut tavoitteet

ainutlaatuisuus

tarjottu mahdollisuus paasta paasponsorin tai ainoan sponsorin asemaan
kyky saavuttaa sponsoroinnin kohderyhma, vastata sen arvomaailmaa ja
kiinnostuksen kohteita seka vaikuttaa siihen positiivisesti

yhdistamismahdollisuus sponsoroijan tuotteisiin
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— mahdollisuudet erilaisiin sponsoroinnin hyodyntamistapoihin (mainonta,
asiakastilaisuudet, menekinedistaminen, tuotekehitys)
— yhteensopivuus yrityksen mainetavoitteiden kanssa
— yhteensopivuus tuotteen branditavoitteiden kanssa
— mahdollisuus suhdetoimintaan
— yhteiskuntavastuullisuus
— menestysennuste
— kohteen suosio
— kohteen ominaisuudet
— liiketoiminnalliset mahdollisuudet
— riskit
— hinta/laatu -suhde
(Vuokko 2010, 217; Vuokko 2002, 311; Alaja & Forssell 2004, 89-92.)

Vuokon mukaan (2010, 217) sponsorit haluavat lisaa tunnettavuutta, nakyvyytta
seka mielikuvalisaa, ja se millaista mielikuvaa tavoitellaan ja missa kohderyh-

massa vaikuttaa siihen mika organisaatio valitaan sponsoroinnin kohteeksi.

Omalta osaltaan sponsoria etsivan organisaation tulisi miettia:

— "mita ja millaisia resursseja nonprofit-organisaatio tarvitsee

— mita vaihtoehtoja silla on niiden hankkimiseksi

— millaisia sponsorointivaihtoehtoja on olemassa tavoitteen
saavuttamiseksi

— mita kaikkea oma organisaatio voi tarjota vastikkeeksi sponsoreille ja
milla tavoin voidaan myyda ajatusta sponsorointisuhteesta

— osataanko, voidaanko ja halutaanko tarjota yritykselle sita, mita se toivoo
sponsorointisuhteelta

— onko sponsorilla samanlaiset toimintaperiaatteet kuin organisaatiolla
itsellaan” (Vuokko 2010, 221).
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Yrityksen kannalta sponsoroitavan kohteen on oltava sovelias, vakavasti otet-
tava, laadukas seka korkeatasoinen, ja sopia yrityksen tavoitteisiin, arvoihin, yri-
tyskuvaan ja asiakassuhteisiin seka olla niidenmukaiset. Taman sisaistaminen

auttaa rakentamaan hyvaa tarjoomaa. (Oesch 2002, 71.)

Sponsorimyynnin tarkea osa on tarjoomien rakentaminen, niiden avulla kerrotaan
mita tarjotaan ehdotetussa yhteistyossa. Kannattaa muistaa, ettéa myos aineetto-
mat suoritteet, nimitykset ja asema sponsoroijana kuuluvat tarjoomiin. (Valanko
2009, 210.) Valanko kirjoittaa (2009, 212) yhteisen aivoriihen pitamisen potenti-
aalisen sponsorin kanssa voivan auttaa I6ytamaan lisda hyddynnettavaa sisaltdéa
tarjoomiin. Sponsorihankinnassa ei pida miettia ainoastaan mita hyotya yhteis-
tyosta voidaan saada, vaan myds mita ollaan valmiita tarjoamaan vastikkeeksi.
Muuten sponsori voi pettya ja yhteistyo loppua. Sponsoroitavan kannattaa kysya
itseltddn onko organisaatio ansainnut tuen ja onko se tuen arvoinen? Pysty-
taanko tarjoamaan sita mita sponsori hakee? Jos ei, niin miten toimintaa voitaisiin
kehittaa, jotta sponsoriyhteistyd onnistuisi? (Vuokko 2010, 221-222.) Oeschin
mukaan (2002, 97) yleisimmat ongelmat sponsoriyhteistydssa liittyvat yrityksilla
tiedon puutteeseen sopivista kohteista ja kulttuuritoimijoilla alan osaamisen seka

kayttokelpoisten vastikkeiden puuttumiseen.

Yrityksen oma arvomaailma ja sponsoroinnin tavoitteet vaikuttavat paljon spon-
soroinnin kohteiden valintaan (Vallo & Hayrinen 2016, 93). Pitaisi myds varmis-
taa, etta kummallakin osapuolella on sama kohderyhma, ei ole jarkevaa kysya
autoliiketta pyorailytapahtuman sponsoriksi. Sponsorit eivat etsi vain tilaisuuksia
kestitsemiseen ja henkilokunnan virkistaytymiseen, vaan haluavat paaasiassa
nostaa yrityksen imagoa ja edesauttaa jotain muuta markkinoinnin tavoitetta.
(Shaun & Parry 2010, 124.) Isohookanan mukaan (2007, 169) yhteyden tulisikin
olla luonnollinen sponsorin ja sponsoroitavan valilla, vaikka vain mielikuvatasolla:
esimerkiksi sponsoroimalla kansainvalista tapahtumaa korostetaan sponsorin
toiminnan tai tuotteen kansainvalisyytta. Toisaalta etenkin suuryrityksille naky-
vyyden ja tunnettavuuden lisdaminen ei ole paaasia, pienemmat ja tarkemmin
rajatut kohteet joilla on omalaatuinen tarjonta voivat olla sponsoroinnin kannalta

kiinnostavampia ja sponsorit etsivat kulttuurista yksilOllisempaa lahestymista
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omiin asiakkaisiin nahden kuin urheilusponsoroinnissa (Oesch 2002, 102; Vanni
2003, 176).

Suurilla yrityksilla on kdytossaan enemman resursseja sponsorointiin ja siten rah-
keita sijoittaa sitd myos kokeileviin kulttuurituotantoihin. Ajoittaisista vaihteluista
huolimatta kulttuurin sponsorointi on vakiintunut yritysten markkinointiviestinnan
osaksi ja vastavuoroisuuteen perustuvaksi yhteistyoksi, silla vaikka liiketaloudel-
linen hyoty on yrityksissa etusijalla, niin elinvoimainen kulttuuri koetaan yritys-
maailmassa tarkeaksi. Tosin kaikki kulttuurimuodot eivat kiinnosta yrityksia tasa-
puolisesti ja toisten katsotaan soveltuvan paremmin yhteistydhon kuin toisten,
erityisesti suuret kulttuurilaitokset ja -tapahtumat jotka edustavat perinteisempia
kulttuurin muotoja ovat yritysten suosiossa. (Oesch 2002, 96-97.) Jos urheilun
sponsoroinnin vahvuus on laajojen kohderyhmien saavuttaminen, niin kulttuurin
sponsoroinnin vahvuus on kyvyssa saavuttaa suuri peitto pienissa mutta merkit-
tavissa kohderyhmissa (Tuori 1989, 86). Oeschin mukaan (2002, 98) sponsorin-
hankintaa aloittelevan kulttuuriorganisaation voi olla vaikea arvioida omia tuot-
teistamismahdollisuuksia ja toimintojen tuotteistaminen on monelle toimijalle
uutta ja haastavaa. Kannattaa tutustua hyvin kohteena olevaan yritykseen ennen
kuin ehdottaa sponsorointisopimusta, pelkastaan siksi etta on tarpeellista tietaa
heidan tuotteensa tai brandinsa ominaisuudet, liiketoiminnalliset tavoitteensa, kil-
pailijansa, nykyiset sponsorisuhteet ja milla tavoin sponsorointiehdotukset pitaisi
muotoilla jotta ne vastaavat heidan tarpeitaan (Bowdin ym. 2011, 465). Oesch
kirjoittaa (2002, 78) yrityskuvan ja asiakassuhteen syvyyden ja pysyvyyden ole-

van ne asiat joissa kulttuurin sponsoroinnin vaikutus nakyy pitkalla aikavalilla.

2.4 Yhteydenotto potentiaaliseen sponsoriin ja sopimusneuvottelut

Sponsorimyynnin tavoitteiden on syyta olla tasmallisia seka mitattavia ja ne tay-
tyy kirjoittaa auki (Valanko 2009, 203). Valangon mukaan (2009, 218) kannattaa
kirjata lyhyesti oman brandin vahvuudet seka tehda toimialakohtaiset prioriteet-
tilistat potentiaalisista sponsoroijista ja valita haluamaltaan alalta 2—3 yritysta en-

sikontaktiin. Seuraava haaste on maaritelld se markkinoinnin tai johdon henkil®
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joka kohteena olevassa yrityksessa tekee paatdkset sponsoroinnista (Bowdin
ym. 2011, 464—-465). Maaritellyille henkilille valikoidussa yrityksissa kannattaa
soittaa ja esitella asiansa lyhyesti muutamalla paaargumentilla ja kehumalla ny-
kyaikaisen sponsorointiyhteistyon etuja. Puhelun aikana tulee varmistua, etta yh-
teys on otettu oikeaan henkil66n, onko kiinnostusta yhteistydhdn ja onko mah-
dollista sopia palaveri aiheen tiimoilta. Kannattaa muistaa, ettd ensimmainen yh-
teydenotto on ratkaiseva, silloin pitda esittaa ehdotus ja saada jalkaa ovenra-
koon. (Valanko 2009, 218.) Vannin mukaan (2003, 176) on tarkeaa, etta sponso-
rin hankkija ottaa yhteytta oikeaan henkilddn kohdeorganisaatiossa, prosessi voi
menna karille jos ehdotusta esitellaan vaaralle henkildlle. Kannat-taa muistaa,
etta kulttuurisponsoroinneista valtaosa saa alkunsa joko suorasta yhteydenotosta
yritykseen tai henkildkohtaisen suhteen avulla (Oesch 2002, 97). Valangon mie-
lesta (2009, 218) apuvalineena voi kayttaa saatekirjetta jossa on lyhyt yhteenveto
asiasta, myyntiargumentit kirjoitettuna auki ja ranskalaisin viivoin oman brandisi

tarkeimmat vahvuudet.

Varsinainen sponsorineuvottelu on tilaisuus saada sopimus aikaiseksi tai aina-
kin vieda asioita merkittavasti eteenpain. Ennalta valmistellun sponsorimyyntiesi-
tyksen ja tukimateriaalin avulla esitelldaan yhteistydehdotus kuunnellen samalla
yrityksen nakokulmaa ja mielipiteita. Hintapyyntd kannattaa kertoa lopussa, tar-
joomien ja muun esittelyn jalkeen kun myds yrityksen tarpeista on keskusteltu.
Neuvottelun tulosten perusteella tulee laatia tarjous ja pyrkia saamaan sille lopul-
linen vahvistus mahdollisimman nopeasti, tai jos se ei onnistu niin ai-nakin sopia
seuraavan tapaamisen ajankohta. (Valanko 2009, 205, 220.) Jos yritys on aikai-
semminkin kaynyt sponsorineuvotteluja, niin hinnan ja sopimuksen arvon maarit-
tely voi olla pitka prosessi. Sopiva hinta on se, joka molemmista tuntuu oikealta.
Mitaan yleista hintalistaa sponsoroinnille ei ole olemassa ja kannattaa pitaa mie-
lessa, etta oikea hinta-laatusuhde takaa molempien osapuolten tyytyvaisyyden ja
mahdollistaa pitkan kumppanuuden. (Valanko 2009, 205; Vanni 2003, 176.) Van-
nin mukaan (2003, 178) yrityksissa on totuttu yksityiskohtaisiin sopimuksiin, joten

ammattimainen sopimusehdotus herattaa luot-tamusta sponsoroijissa, kun taas
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huonosti valmisteltu sopimus useimmiten hylataan. Tutkimuksessa 399 yrityk-
sesta 381 (95 %) laati sponsoroitavansa kanssa sopimuksen ja vain 16 (5 %)

antoi tukea ilman kirjallista sopimusta (ltkonen ym. 2007, 29.)

2.5 Sponsorointiyhteistyon toteutus ja jalkihoito

"Liian usein kuulee edelleenkin puhuttavan siita, etta tapahtuman jarjestaja ei pa-
neudu riittdvan huolellisesti yrityssopimusten toteutukseen” (Vanni 2003, 180).
Vuokon mukaan (2010, 228) yritykset kokevat sponsoriprojektien hydodyntamisen
suurimmaksi sponsorointiin liittyvaksi haasteeksi. Julkisuuden ja nakyvyyden
saanti sponsoroinnille, tukimainonnan tarve, hyédyntaminen suhdetoiminnassa
seka myynnin tai menekinedistamisen tukeminen ovat asioita joita monet spon-
soroivat yritykset miettivat. Jotta kulttuuriorganisaatio osaisi toimia sponsoroinnin
toisena osapuolena yritysten haluamalla tavalla silla tulisi olla omaa sponsoroin-
tiosaamista (Vuokko 2010, 223).

Sponsorointiyhteistyon toteuttamisen avainhenkildina toimivat yhteyshenkilot joi-
den saanndlliset tapaamiset kuuluvat sen valmisteluun (Vanni 2003, 180; Alaja &
Forssell 2004, 117). Jos yhteyshenkil6t sitoutuvat yhteistydn tavoitteisiin, heilla
on riittavat paatdksentekovalmiudet, tarpeeksi osaamista, toimiva henkilokemia,
joustavuutta ja tarpeeksi aikaa toteuttamiseen; on mahdollista paasta hyviin tu-
loksiin ja jopa kasvattaa sopimusta yli alkuperaisten mittojen. Yhdessa laadittu
toimenpidesuunnitelma toimii pohjana sponsorointiyhteistydon toteuttamiselle,
mutta siitd on myods kyettava joustamaan tarpeen vaatiessa. (Alaja & Forssell
2004, 117.)

Oeschin mukaan (2002, 98) yritykset tavoittelevat sponsorointiin sijoitetuista re-
sursseista usein konkreettisia tuloksia mahdollisimman nopealla aikataululla. Toi-
saalta monellakaan yrityksella ei ole selvaa kasitysta siita, miten kulttuurisponso-
roinnin hyoddyt voitaisiin varmuudella todentaa. Sita pidetaan vaikeana tai miltei
mahdottomana tehda, eika nakyvyytta voi samalla tavalla mitata kuin vaikkapa

urheilussa. (Oesch 2002, 78.) Vuokon mielesta (2010, 220) materiaalisen tuen
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lisdksi sponsorilta on mahdollista oppia tarkeita asioita ja sponsorointisuhde voi
kannustaa kohdetta kehittymaan, jotta se voisi paremmin tayttaa sponsorien odo-
tukset ja kautta tehda sponsorointisuhteesta pitkaikaisen. Oesch muistuttaa
(2002, 98) yritysrahoituksen varaan rakennetun kulttuuritarjonnan olevan epavar-
malla pohjalla, sponsoroinnin maara kun vaihtelee voimakkaasti talouden suh-

danteiden mukaan.

2.6 Alan termeista ja rahoituksesta

Hyttinen maarittelee (2005, 16) vapaan kentan ryhmiksi valtionosuuslainsaadan-
ndn eli teatterilain ulkopuoliset ammattimaiset teatteri-, tanssiteatteri- ja ooppe-
rarynmat. Ne saavat valtiolta vuosittain haettavaa harkinnanvaraista toiminta-
avustusta. Koska nama teatterit eivat saa saannollista tukea, ne kutsuvat itseaan
vapaaksi kentaksi. Osalla naista toimijoista on oma teatteritila, mutta osassa te-
kijat toimivat freelance-pohjalta ja jokaista kantaesitysta varten hankitaan sille so-

piva esityspaikka.

Esittava taide tarkoittaa taiteellisten toimien tekemista, kuten nayttelemista, tans-

simista ja musiikin soittamista (Hill 1991, 662)

Ennen koronaa valtionosuusryhmien ja -pienteattereiden tuloista 18 % tuli kun-
nilta, 33 % valtiolta, 4 % oli muita avustuksia ja 45 % oli omia tuloja. Valtion-
osuustanssiryhmien ja -tuotantokeskusten tuloista 15 % tuli kunnilta, 41 % valti-
olta, 15 % oli muita avustuksia ja 29 % oli omia tuloja. Rahoituslain ulkopuolisilla
teatteritoimijoilla tuloista 13,5 % tuli kunnilta, 28 % valtiolta, 17,5 % oli muita avus-
tuksia ja 41 % oli omia tuloja. Rahoituslain ulkopuolisilla tanssitoimijoilla tuloista
16 % tuli kunnilta, 44 % valtiolta, 14 % oli muita avustuksia ja 26 % oli omia tuloja.
(Helavuori & Volmari 2020, 9.)
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3 Pori Dance Company — nykytanssia vuodesta 1989

Tanssitaiteilija Liisa Nojosen vuonna 1989 perustama Pori Dance Company on
Satakunnan vanhin ja ainoa Taiteen keskustoimikunnan toiminta-avustusta
saava nykytanssiryhma. Heidan esitystensa koreografeina on toiminut suomalai-
sen nykytanssin eturivin koreografeja kuten Tero Saarinen ja Jorma Uotinen. En-
nen koronaepidemiaa ryhma tuotti vuosittain 2—4 kantaesitysta ja jarjesti 15-25
esitysta jotka tavoittivat 3000-10 000 katsojaa. Vuosina 2008—-2018 ryhma jar-
jesti Porissa vuosittain Tanssikuu-festivaalia, jossa oli ryhman omien esitysten
lisdksi niin kotimaisia kuin ulkomaisiakin vierailijoita. Porin nykytanssin asiakas-
pohja on jo kaupungin koostakin johtuen suhteellisen pieni, minka johdosta vie-
railuesitykset muualle Suomeen ovat muodostuneet oleelliseksi osaksi Pori
Dance Companyn toimintaa. Myds ulkomaanvierailuja tapahtui saanndllisesti en-

nen koronapandemiaa, erityisesti Etela-Korean suuntaan.

Pori Dance Companyn paakoreografina ja tuottajana toimi vuoteen 2015 asti ryh-
man perustaja Liisa Nojonen. Ryhman tanssijoina ja koreografeina ovat toimineet
sen toiminnassa pitkdan mukana olleet porilaislahtéiset Mikko Lampinen, Riku
Lehtopolku, Meri Tankka seka Riikka Tankka. Nojosen poisjaannin jalkeen ryh-
man tuottajina/toiminnanjohtajina ovat toimineet Lehtopolku ja Lampinen, valilla
yhdessa ja valilla Lampinen yksin. Syksysta 2021 ryhman tuottajana on toiminut
allekirjoittanut. Pori Dance Companylla on vain yksi ymparivuotinen tyontekija,

muut tydntekijat palkataan tuotantoihin eripituisilla maaraaikaisilla sopimuksilla.

Pori Dance Companyn rahoitus tulee paaosin kolmesta lahteesta: Taiteen kes-
kustoimikunnalta, Lantisen tanssin aluekeskukselta ja Porin kaupungilta. Saatio-
rahoitusta saadaan joskus esitysten tuotantoon seka projekteihin. Julkisen rahoi-
tuksen muuttuessa epavarmemmaksi ja leikkausten haamoéttaessa horisontissa
on rahoituspohjan laajentaminen tullut ajankohtaiseksi. Taman takia yritysyhteis-
tyota halutaan kehittaa ja tutkia miten muut alan toimijat ovat ongelman ratkais-

seet ja minkalaisia ongelmia heilla on asian kanssa ollut.
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4 Yritysyhteistyon haasteet ja houkutukset

Tassa opinnaytetydssani pyrin selvittdmaan miten Satakunnan ja Pirkanmaan
nayttamotaiteen vapaan kentan toimijat voisivat tehostaa yritysyhteistyon avulla
tehtya rahoituksenhankintaansa. Pyrin vastaamaan tahan hankkimalla tietoa
siita, millainen on yritysyhteistyon nykyhetki ja tulevaisuus, millaista yritysyhteis-
tyota Suomen Teatterit ry:n toimijoilla on, millaista yritysyhteisty6td Suomen Te-
atterit ry:n paakaupunkiseudun ulkopuolisilla jasenteattereilla on ja millaista yri-
tysyhteistyota on kulttuurialan ulkopuolisella toimijalla. Olen rajannut tyoni haas-
tattelujen osalta Satakunnan ja Pirkanmaan nayttamotaiteen toimijoihin, mutta
kyselyn ja benchmarkingin avulla tutkin naiden alueiden ulkopuolella toimivien
organisaatioiden tilannetta. Benchmarkingissa olen ottanut yhden organisaation
taidekentan ulkopuolelta, jalkapalloseura Tampere Unitedin miesten edustus-
joukkueen. Pyrin ndin saamaan vertailukohdan nayttamaotaiteen toimijoille suun-

nilleen samankokoisesta mutta eri alalla toimivasta organisaatiosta.

Olen keskittynyt yritysyhteistyohon ja jattanyt joukkorahoituksen ja lahjoitukset
sen ulkopuolelle. Joukkorahoituksen tai lahjoitusten avulla saatavat summat ovat
niin pienia ja satunnaisia, etta niista ei ole juurikaan hyotya ammattimaisesti toi-

mivalle organisaatiolle.

5 Tutkimuksellisen kehittamistyon menetelmat

5.1 Metodologiset Iahtokohdat

Lahdin kartoittamaan yritysyhteistyon tilannetta nayttamotaiteen kentalla haastat-
telemalla kuutta erityyppisen nayttamotaiteen organisaation edustajaa seka yhta

keskikokoisen jalkapalloseuran edustajaa, dokumentoimalla 31 paakaupunki-
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seudulla toimivan ammattiteatterin nettisivuilta yritysyhteistydon merkkeja seka |a-
hettamalla kyselyn 37 paakaupunkiseudun ulkopuolella toimivalle ammattiteat-

terille yritysyhteistyon tilanteesta.

Alakysymys Aineistonkeruumenetelma | Aineisto

Millainen on yritysyhteis- | Haastattelu 7 haastattelua

tyon nykyhetki ja tulevai-

suus?

Millaista yritysyhteisty6ta | Dokumenttianalyysi 30 verkkosivun doku-
Suomen Teatterit ry:n toi- menttianalyysi
mijoilla on?

Millaista yritysyhteistyota | Kysely 7 kyselyyn vastan-
Suomen Teatteritry.n paa- nutta

kaupunkiseudun ulkopuo-

lisilla jasenteattereilla on?

Millaista yritysyhteisty6ta | Benchmarking 1 haastattelu, 1 verk-
on kulttuurialan ulkopuoli- kosivun dokumentti-
sella toimijalla? analyysi

Taulukko 1. Tutkimuskysymykset ja aineistonkeruumenetelmét.

Kyselyssa ja nettisivujen dokumentoinnissa kohdistin tutkimuksen Suomen
Teatterit ry:n jdsenorganisaatioihin. Suomen Teatterit ry on kotisivujensa
(www.suomenteatterit.fi) mukaan "suomalaisten esittavan taiteen ammattiorga-
nisaatioiden edunvalvonta- ja tydnantajajarjestd” jonka "jasenina on kaupungin-
teattereita, pienempia ammattiteattereita, nukketeattereita ja lastenteattereita,
tanssiteattereita, sirkustoimijoita, ruotsinkielisia nayttamoita seka Suomen Kan-
sallisteatteri.” Suomen Teatteri ry:n jasenia ovat siis kaikki Suomen teatteriken-

tan isoimmat toimijat.

Koska pyrin tydssani kuvaamaan yritysyhteistydkumppanien hankinnan todelli-
suuden moninaisuutta (Hirsjarvi ym. 2007, 157) ja pyrin pikemminkin aineiston
sisallolliseen laajuuteen kuin suureen kappalemaaraan (Vilkka 2015, 129), on
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tyodni tyypiltdan laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus. Ihminen tiedonkeruun inst-
rumenttina, keskusteluihin luottaminen tutkittavien kanssa, kohteiden tarkoituk-
senmukainen valinta, joustava toteutus, odottamattomien seikkojen paljastami-
nen ja tutkittavien nakokulman ja aanen paaseminen esille (Hirsjarvi ym. 2007,
160) olivat myos niita seikkoja miksi valitsin laadullisen tutkimuksen enka kvanti-
tatiivista tutkimusta. Tydssani on toki myds maarallisen tutkimuksen piirteita do-
kumenttianalyysin osalta, mutta paaosa aineistostani on hankittu haastattelu-jen

eli laadullisen tutkimuksen keinoin.

Yritysyhteistyon
r— teorian tutkinta talvi-

{« Mika on
yritysyhteistyon tilanne
nayttamotaiteen
kentalla?

* Onko tilnateessa
parannettavaa?

kevéat 2021

* Lahdekirjallisuuden
kartoitus

« Tietopohjan
kirjoittaminen

(. Haastattelujen
tekeminen

» Kyselyn tekeminen
» Benchmarking

Lopputulokset syksy
4 2022

* Aineiston analysointi
* Kehittamisehdotusten
laadinta

Tutkimuskysymyksen Tutkimusaineiston

\ ) —

kokoaminen ksea-
syksy 2022

\— maarittely loppuvuosi
2020-alkuvuosi 2021

Kuvio 3. Kehitystybn prosessi.

Tyoni padmaarana on tuottaa aiheesta kehittdmisehdotuksia ja -ideoita seka tie-
toa ilmiosta sen todellisessa tilanteessa (Ojasalo ym. 2014, 52), joten valitsin Ia-
hestymistavaksi tapaustutkimuksen. Taman tutkimustyypin tavoitteena on tutki-
tun tiedon saaminen kohteestaan, mika on tavanmukaisen tutkimuksen tavoite.
Jos halutaan ymmartaa syvallisesti organisaation tilannetta, niin tapaustutkimus
soveltuu hyvin kehittamistyon lahestymistavaksi. Tapaustutkimuksen tarkoituk-
sena ei ole vieda muutosta eteenpain tai kehittaa mitaan konkreettista, mutta sen
avulla voidaan luoda kehittamisideoita tai ratkaisuehdotuksia havaittuihin ongel-
miin. (Ojasalo ym. 2014, 37.)
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Koska halusin saada yritysyhteistydn tilanteesta syvallista tietoa suoraan naytta-
motaiteen toimijoilta, niin laadullinen tutkimus ja tapaustutkimus tuntuivat oikeilta

tutkimusstrategioilta tahan opinnaytetyohon.

5.2 Tutkimusaineiston keraaminen ja analysointi

Opinnaytetyoni paamaarana on ldytaa ratkaisuja nayttamaotaiteen toimijoiden ra-
hoituksen vahvistamiseen yritysyhteistyon avulla. Tilanteen kartoittamiseksi ja ai-
neiston keraamiseksi paatin kayttaa menetelmind haastatteluja, dokumentti-

analyysia, benchmarkingia ja kyselya.

5.2.1 Haastattelut

Erityyppisia haastatteluja kaytetdaan usein aineistonkeraysmenetelmana tapaus-
tutkimuksessa, johtuen siita, etta tutkimusmenetelma liittyy tyypillisesti ihmisen
toiminnan tutkimiseen eri tilanteissa, jolloin kehitettavan ilmion asiantuntijat el

toimijat itse voivat selittda ja kuvata ilmiéta (Ojasalo ym. 2014, 55).

Lomakehaastattelu, teemahaastattelu ja avoin haastattelu ovat laadullisen tutki-
musmenetelman haastattelumuotoja (Vilkka 2015, 123). Naista valitsin aineiston-
keraysmuodoksi teemahaastattelun, silla se soveltui tyoni paadmaaraan parhaiten

joustavuutensa takia.

Teemahaastattelu eli puolistrukturoitu haastattelu soveltuu tilanteeseen, jossa
tutkimuksen kohdetta ei taysin tunneta etukateen eika vastaajia haluta ohjata liian
paljon (Ojasalo ym. 2014, 40). Sen etuna on, etta haastattelutilanteessa voidaan
muuttaa kysymyksia ja syventaa niita haastateltavien vastuksien mukaan (Tuomi
& Sarajarvi 2018, 87-88). Teemahaastattelussa tutkimusongelmasta valitaan tar-
keat teemat, joita haastattelussa on valttamatonta kasitella tutkimusongelmaan
vastaamiseksi (Vilkka 2015, 123). Itse haastattelussa edetaan tiettyjen etukateen

valittujen teemojen ja niihin liittyvien tarkentavien kysymysten avulla (Tuomi &
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Sarajarvi 2018, 87-88). Kysymykset laaditaan ennakkoon, mutta tutkija voi haas-
tattelun kulun mukaisesti vaihdella niiden jarjestysta tai sanamuotoja. Haastatte-
lun kuluessa tarpeettomiksi muuttuneet kysymykset voidaan jattaa pois ja vas-
taavasti esiin nousseita uusia kysymyksia voidaan kysya niiden tilalla. (Ojasalo
ym. 2014, 108.)

Teemahaastattelu tuntui minusta luontevimmalta keinolta selvittda jonkin opin-
naytetyoni aiheen nykytilaa. Haastattelun aikana voi napparasti kysya syventavia
kysymyksia jostain aiheesta joka haastattelua tehdessa osoittautuu mielenkiin-
toiseksi. Ja jos jokin haastattelun osa-alue ei vaikuta hedelmalliselta, on mahdol-
lista hypata sen yli keskittya johonkin muuhun osioon, tai kehittaa ihan uusia ky-
symyksia jostain aiheesta mika on tullut haastattelun aikana esiin. Haastattelu on
myos melko varma aineistonkeruumenetelma, kokemukseni mukaan kulttuu-
rialan ammattilaiset melkein aina suostuvat haastatteluun, jos sita heiltd suoraan
soittamalla pyytaa ja melkein aina malttavat antaa harkittuja ja perusteellisia vas-
tauksia. Kokemukseni mukaan he myos vastaavat kysymyksiin suoraan ja kasit-
taakseni hyvin totuudenmukaisesti, valilla jopa yllattavan suoraan. Tein haastat-

telut vuoden 2022 kesakuun ja lokakuun valisena aikana.

Maarja Kaasik Teatteri Telakka Tuottaja

Harri Karvinen Tampere United Myynnin vastuuhenkild
Anniina Kumpuniemi Tanssiteatteri MD Toiminnanjohtaja
Mikko Lampinen Pori Dance Company Puheenjohtaja

Teemu Ojala Tampereen Komediateatteri | Toimitusjohtaja

Hanna Rosendahl Tampereen Teatterikesa Toiminnanjohtaja

Kai Tanner Rakastajat-teatteri Teatterinjohtaja

Taulukko 2. Opinnéytetyé6tani varten haastattelemani henkilét, heidén organi-
saationsa ja asemansa Siiné.

5.2.2 Kysely

Kyselytutkimuksessa esitetdan vastaajille kysymyksia kyselylomakkeen avulla

(Vehkalahti 2014, 11) ja kysymalla isolta joukolta samaa asiaa samalla tavalla
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(Ojasalo ym. 2014, 40). Se sopii tilanteeseen, jossa tutkimuksen kohteena oleva
aihealue tunnetaan jo melko hyvin mutta halutaan varmistua asiasta (Ojasalo ym.
2014, 40). Menetelmana kysely on suhteellisen nopea ja tehokas. Sen suurim-
pana heikkoutena pidetaan saadun tiedon pinnallisuutta ja sita, ettei voida arvi-
oida kuinka vakavasti vastaajat suhtautuvat tutkittuun aiheeseen tai kuinka pe-

rehtyneita he siihen ovat. (Ojasalo ym. 2014, 121.)

Kysely on mielestani hyva taydentava aineistonkeruumenetelma. Sen tulokset
jaavat usein hieman pinnallisiksi, puolittaisiin tai nopeasti annettuihin vastauksiin
on vaikea esittaa tarkentavaa kysymysta ja aika harva kyselyn saaneista jaksaa
siihen loppujen lopuksi vastata, mutta silla voi hankkia aineistoa tukemaan haas-
tattelujen avulla tehtyja havaintoja. Toisaalta myos vastaamatta jattaneiden maa-
rasta voi tehda johtopaatoksia, miksi vastata yritysyhteisty6ta koskevaan kyse-
lyyn, jos yritysyhteistyOkumppaneita ei ole eika niita olla ainakaan lahitulevaisuu-
dessa hankkimassa? Koska kyselyyn ei vastata kasvotusten, asioiden kaunistelu
tai kertomatta jattaminen saattaa olla vastaajien keskuudessa yleisempaa kuin
esimerkiksi haastattelua tehdessa. Toisaalta vastukset olivat aika pitkalle linjassa
haastattelujen ja dokumenttianalyysin kautta saatujen vastausten kanssa. Laadin
kyselyn lokakuun alussa 2022 ja lahetin sen 37 teatterille 13.10. Vastauksia sain

seitseman kappaletta.

5.2.3 Dokumenttianalyysi

Dokumenttianalyysin avulla kirjalliseen muotoon saatetusta, erityisesti verbaali-
sesta, symbolisesta tai kommunikatiivisesta aineistosta, pyritdan tekemaan joh-
topaatoksia. Talla menetelmalla tehdyn tarkastelun kohteena olevia dokument-
teja voivat olla esimerkiksi www-sivut. (Ojasalo ym. 2014, 136.) Dokumentti-
analyysin avulla tehdyn pelkistamisen tarkoituksena on aineiston selkeyttaminen
ja tiivistaminen. Nain pyritdan runsaasta ja monimuotoisesta materiaalista rajaa-
maan ja tunnistamaan pieni maara eri nakokulmia. Taman prosessin ansiosta
aineiston informaatioarvo kasvaa. (Ojasalo ym. 2014, 136.) Tein opinnaytetyoni
dokumenttianalyysin lokakuussa 2022. Kuten kyselykin, dokumenttianalyysi on

pinnallinen tiedonhankintatapa, mutta koska organisaatiot melkein aina antavat
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yritysyhteistydbkumppaneilleen nakyvyytta nettisivuillaan, se on opinnaytetyoni
kohdalla mielestani erittain luotettava sellainen. Dokumenttianalyysia varten ka-
vin lapi 31 teatterin ja yhden jalkapalloseuran nettisivut. Dokumenttiaineistona
kaytetyt verkkosivut on listattu aineistoluettelossa lahdeluettelon perassa.

5.2.4 Benchmarking

Esikuva-arviointi eli benchmarking on erittain kayttokelpoinen menetelma vaik-
kapa organisaation tason, tuottavuuden, prosessien ja tyotapojen kehittami-
sessa. Siina verrataan omaa kehittamisen kohdetta toiseen kohteeseen, parhaa-
seen |0ydettavissa olevaan kaytantoon. Hyva kohde voi myos I0ytya aivan muu-
alta kuin omalta alalta. Benchmarkingin perusajatus on toisilta oppiminen vertai-
lun avulla ja oman toiminnan kriittinen tarkastelu. Kun muista organisaatioista et-
sitaan parhaita toimintatapoja, niita joudutaan lahes aina soveltamaan omaan or-
ganisaatioon sopiviksi. Taman seurauksena tuotetaan omalle organisaatiolle tay-
sin uusia toimintatapoja. Benchmarkingin tarkoitus on tunnistaa oman toiminnan
heikkouksia ja puutteita ja auttaa laatimaan niiden kehittdamiseen tai parantami-
seen tahtaavia tavoitteita ja toimintatapoja. (Ojasalo ym. 2014, 43.) Usein tutus-
tuminen toisille toimialoille kehitettyihin ratkaisuihin voi tuoda esiin omalle kehi-
tettavalle toimialalle sopivia uudenlaisia sovelluksia ja toimintatapoja (Ojasalo
ym. 2014, 43—-44). Tietenkaan kaikki vertailukohteen hyvat ratkaisut eivat ole suo-
raan sovellettavissa omalle toimialalle, esimerkiksi organisaatiokulttuurien tai toi-
mialojen erot voivat olla liilan suuret. Oman organisaation toiminnan vertaaminen
toisten toimintaan voi edistaa sen kilpailuase-maa monella tavalla: oman toimin-
nan taso selkiytyy, toisten keksinnot ja kaytannét nopeuttavat omaa kehitysta ja
tietoisuus saman alan toimijoiden tilanteesta yleisesti ottaen kiihdyttaa kehitta-
mishalukkuutta. (Ojasalo ym. 2014, 186.)

Benchmarking on menetelma jonka perustana on kiinnostus siihen, miten muut
organisaatiot toimivat ja miksi ne menestyvat. Yleensa siina tutkitaan menestyvia
organisaatioita ja pyritaan selvittamaan niiden menestyksen syita seka ottamaan

kayttéon niiden hyvaksi havaitut toimintatavat. Yleensa benchmarking soveltuu
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parhaiten sellaisten organisaatioiden kehittdmiseen, jotka on mahdollista maari-

tella selvapiirteisesti. (Ojasalo ym. 2014, 186.)

Mielestani benchmarking on tydelamassakin hyva ja tarpeellinen tyokalu oman
organisaation tekemisen tason maarittamiseksi. Opinnaytetydn aineistonkeraa-
mismenetelmana se on mielestani yhta lailla kayttdkelpoinen tydkalu. Tiedonke-
ruu esimerkiksi eri organisaatioiden netti- tai sosiaalisen median sivuilta on
helppo ja tehokas tapa saada tietoa niiden toiminnasta. Nain tosin saadaan tietoa
vain organisaation julkisesta, nakyvasta osasta. Kuitenkin esimerkiksi yritys-yh-
teistybkumppanit ovat asia, jonka melkein jokainen kulttuuri-, tapahtuma- tai ur-
heilualan toimija tuo julki internetin valityksella. Nain ollen on helppo havainnoida
benchmarkingin avulla, miten vakavasti he yritysyhteistydhon suhtautuvat. Tein
opinnaytetydni benchmarkingin haastattelun avulla kesakuussa 2022 seka doku-
menttianalyysin avulla lokakuussa 2022 ja otin sen kohteeksi jalka-palloseura
Tampere Unitedin koska olin huomannut heilld olevan monia yritysyhteistyo-
kumppaneita ja kumppanien hankinnan olevan aktiivista. Kaytin benchmarkingin
tietolahteena seuran myynnista vastaavan Harri Karvisen haastattelua seka seu-
ran kotisivuja, mistd havainnoin yritysyhteistydkumppanien maaran ja esillepa-

non.

5.3 Aineiston analyysi

Purin tekemani haastattelut tekstitiedostoiksi ja jaottelin vastaukset aihealueit-
tain. Tutkin eri aihealueiden vastauksia ja kirjoitin ne auki selkeiksi kokonaisuuk-

siksi.

Dokumenttianalyysin tulokset kirjasin Exceliin, merkitsin jokaisen teatterin koh-
dalle yritysyhteistydkumppanien lukumaaran ja niiden kohdalle joilla sellaisia oli,
merkitsin lauseella tai parilla huomiota yritysyhteistydkumppanien esiintuonnista

ja yritysyhteistydmahdollisuuksien mainostamisesta teatterin kotisivuilla.

Kyselyyn tuli niin vahan vastauksia, etta purin ja analysoin ne suoraan opinnay-

tetyohoni.
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5.4 Oma roolini

Oma tyohistoriani ja harrastukseni ovat vaikuttaneet suuresti opinnaytetyoni si-
saltoon. Olen haastatellut nayttamotaiteen toimijoita joihin olen tutustunut tyoni
kautta tai joiden toimintaa olen seurannut tyoni takia tai tyoni minussa herattaman
kiinnostuksen takia. Olen kannattanut pitkaan Tampere Unitedia ja sen kautta
tutustunut seuran toimintaan seka muiden vastaavan tason jalkapalloseurojen

toimintaan.

Kysymykset joita olen opinnaytetyossani esittanyt ovat tulleet minulle vastaan

monesti tydni kautta ja olen pohtinut niihin liittyvia ongelmia.

6. Kehittamisprosessin tulokset

6.1 Yritysyhteistyon nykyhetki ja tulevaisuus

Tekemieni haastattelujen perusteella yritysyhteistyd on melko merkitykseton tu-
lonlahde nayttamotaiteen alalla, mutta kiinnostusta siihen on ja sen roolin toivo-

taan kasvavan tulevaisuudessa.
6.1.1 Yritysyhteistyon kasite

Yritysyhteistyd nahdaan molempia hyodyttavana vaihtona (Kaasikin haastattelu
14.6.2022), parhaimmillaan pysyvana yhteistydona (Kumpuniemen haastattelu
7.10.2022), win-win tilanteena jossa kumpikin antaa (Tannerin haastattelu
6.10.2022), rinnalla kulkemisena, kumppanuutena, arvojen kohtaamisena (Ro-
sendahlin haastattelu 26.8.2022) tai se voi ottaa sen muodon mika I6ydetaan kun
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intressit kohtaavat (Lampisen haastattelu 21.6.2022). Kasite on muuttunut viimei-
sen 20-30 vuoden aikana, nykyaan se on kahdensuuntaista kumppanuutta ja
yhteistyota. Vaihdetaan arvoja ja rahaa, tuki ei ikina ole yksisuuntaista. (Karvisen
haastattelu 20.6.2022.) Kaikki haastateltavat kokivat yritysyhteistyon kasitteen
melko samanlaisena, eika kukaan ajatellut etta yrityksen tuen pitaisi olla vastik-
keetonta. Tama vastasi tietopohjalukuni tuloksia seka omia kokemuksiani yritys-
yhteistyosta. Arvot nousivat myos monessa vastauksessa esiin, tama vastaa ko-
kemustani siita, etta yhteistyokumppanuuden molemmat osapuolet ovat tarkkoja
julkisuuskuvastaan ja siitd minkalaisten toimijoiden kanssa lahtevat yhteistyota

tekemaan.

6.1.2 Organisaation rahoituksen lahteet

Haastatelluilla nayttamotaiteen toimijoilla rahoituksen lahteet olivat hyvin saman-
kaltaiset, kaikki saivat tukea kotikaupungiltaan seka Opetus- ja kulttuuriministeri-
Olta joko Taiteen keskustoimikunnan tai valtionosuusjarjestelman kautta. Omara-
hoitus koostuu useimmilla teattereilla Iahinna lipputuloista, poikkeuksena porilai-
nen Rakastajat-Teatteri, jonka omarahoitusosuus on poikkeuksellisen korkea,
jopa 70 % ravintolapalvelujen myynnin ansiosta (Tannerin haastattelu
6.10.2022). Teatterikesalla on toimintamallistaan johtuen korkeahko omarahoi-
tusosuus, 40% tuloista muodostuu lipunmyynnistd (Rosendahlin haastattelu
26.8.2022). Julkisen tuen suuri osuus on mahdollistanut monipuolisen taideken-
tan toiminnan Suomessa, mutta samalla se on naivettanyt tarpeen rahoituksen

hankinnasta yrityksilta.

6.1.3 Rahoituksen hankinta yrityksilta

Rahoituksen hankinta yksityiselta sektorilta koetaan nayttamaotaiteen toimijoiden
keskuudessa yleisesti ottaen hankalaksi. Kumpuniemen (7.10.2022) mukaan se
ei ole kovin helppoa vaan aikamoista haravoimista, eika nykytanssi ei ole helposti
lahestyttava taiteenlaji eika helpoin markkinoitava. Pori Dance Companyn koke-
mukset yritysyhteistydsta ovat vahaisia, usein teatterin ja yritysten intressit ovat

kaukana toisistaan, pitaisi pystya puhumaan samaa kieltd. Ryhmalla on pienen
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alueen etu, silla kysyjia on vahemman. (Lampisen haastattelu 21.6.2022.) Teemu
Ojalan (16.8.2022) mukaan Tampereen Komediateatterin kokemukset aiheesta
ovat vaihtelevat. Haastateltujen vastaukset ovat linjassa omien kokemuksieni
kanssa, kokemukset yhteistyosta ovat vahaisia, ja ne kokemukset mita on, ovat

usein savyltaan negatiivisia.

6.1.4 Yritysyhteistyon nykytila

Koska rahoituksen hankinta yritysyhteistydon kautta koetaan hankalaksi, sen ny-
kytila on heikko. Anniina Kumpuniemen mukaan Tanssiteatteri MD:lla on tuotan-
topohjaista yritysyhteistyota, mutta ei jatkuvaa tai pitkakestoista yhteistyota.
Heilla on paikallisten toimijoiden pienimuotoista nakyvyysvaihtoa, jossa kumpikin
osapuoli antaa toiselle ilmaista mainostilaa omissa julkaisuissaan. (Kumpunie-
men haastattelu 7.10.2022.) Jopa Tampereen Teatterikesalla, joka on Suomen
arvostetuimpia ja suurimpia teatterifestivaaleja, on ongelmia yritysyhteistyon
kanssa. Toiminnanjohtaja Hanna Rosendahlin mukaan yritysyhteistydn osuus
pienentynyt koko ajan ja se on enemman tuotteiden ja palveluiden kuin rahan
saamista (Rosendahlin haastattelu 26.8.2022). Pori Dance Companyssa yritys-
yhteistyon tarkeys on Mikko Lampisen mukaan pieni, kuten koko kentalla. Ei ole
vakinaisia yhteistydbkumppaneita, projektikohtaisesti esim. AV-alan yrityksia.
(Lampisen haastattelu 21.6.2022.) Komediateatterilla suureen osaan yhteis-
tyoyrityksista on pitkad suhde, uusien hankkiminen saattaa olla hankalaa (Ojalan
haastattelu 16.8.2022). Marja Kaasikin mukaan Teatteri Telakan yhteisty0 koos-
tuu nyt [&hinna mainostilan myynnista. Ideoita kylla olisi, mutta teatteri on pieni
toimija, jolla on vahan tarjottavaa, ei esimerkiksi isoja mainosbannereita, joista
tarjota nakyvyytta. (Kaasikin haastattelu 14.6.2022.) Nama tulokset vastaavat
omaa kuvaani yritysyhteistyon tilasta nayttamotaiteen kentalla. Yhteistyo on hy-
vin pienimuotoista seka suhteellisen merkityksetdnta ja tuntuu etta sita tehdaan
juuri sen verran etta voidaan sanoa julkisen sektorin rahoittajille, etta yritysyhteis-

tyota on.

6.1.5 Yritysyhteistyosta saadut tulot
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Yritysyhteistydn heikosta tilanteesta puolestaan seuraa se, etta siitd saadut tulot
tai palvelut muodostavat hyvin pienen tai jopa merkityksettéman osan nayttamo-
taiteen toimijoiden budjeteista. Porilaiselle Rakastajat-teatterille yritysyhteistyon
merkitys on teatterinjohtaja Kai Tannerin mukaan talla hetkella olematon, ennen
koronaa silla jonkinmoinen merkitys. Nyt sita ollaan uudelleen kaynnistamassa,
mutta signaalit ovat huonot, korona ja sota ovat antaneet yrityksille syyn olla aloit-
tamatta yhteistyota. Yritysyhteistyon osuus budjetista talla hetkella pyorea nolla,
ennen koronaa sen osuus oli kausittain 5 %-10 %. (Tannerin haastattelu
6.10.2022.) Tanssiteatteri MD:n budjetista alle 1 % tulee yritysyhteistyosta. Yri-
tysyhteistyon tarkeys teatterille on pieni, kuten koko kentalla yleensa. (Kumpu-
niemen haastattelu 7.10.) Marja Kaasikin mukaan yritysyhteistyo ei ole Teatteri
Telakalle lainkaan tarkea tulonlahde, tosin haluaisivat, etta se olisi isompi. Yh-
teistybkumppaneilta saadut hyddyt ovat olleet pienia, mutta pienessa organisaa-
tiossa kaikki auttaa. (Kaasikin haastattelu 14.6.2022.) Muihin haastatteluissa
edustettuihin teattereihin nahden astetta kaupallisempaa ohjelmistoa esittavalle
ja enemman yleisoa vetavalle Tampereen Komediateatterillekaan yritysyhteistyo
ei ole ehdottoman tarkeaa, vaan lahinna lisatienesti. Yli puolet teatterin tuloista
tulee maksavilta asiakkailta, yritysyhteistydsta vain noin kaksi prosenttia. Koko-
naisuudelle talla ei ole suurta merkitysta. (Ojalan haastattelu 16.8.2022.) Teatte-
rikesassakaan yritysyhteistyo ei ole rahallisesti kuin noin. 1 % organisaation koko
budjetista. Palveluiden ja tavaroiden saannin kannalta yritysyhteistydssa kuiten-
kin kyse merkittavista summista, niiden osalta yhteistyon arvo on noin 30—40 000
euroa, mutta tuotteet ja tavarat eivat tietenkdan nay budjetissa. (Rosendahlin
haastattelu 26.8.2022.)

Yllatyin, kuinka pieni merkitys yritysyhteistyodlla oli kaikille haastatelluille naytta-
motaiteen toimijoille. Kaikki organisaatiot, joita haastateltavat edustivat, ovat toi-
mineet ammattimaisesti vahintaan 20 vuotta. Niiden koosta paatellen muut rahoi-
tuksen hankinnan osa-alueet on hoidettu hyvin ja toiminnan vakauden perus-
teella suorittaminen silla alueella on tasaista. Yritysyhteistyd tai sen edeltija
sponsorointi eivat mydskaan ole kasitteina mitenkaan uusia, joten luulisi etta yri-
tysyhteistyota olisi pyritty edistamaan jossain vaiheessa ja siihen liittyvia kaytan-
toja olisi kehitetty vuosien varrella edes joissakin organisaatioissa.
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Silloin kun yritysyhteisty6ta on olut, se on koettu hyddylliseksi. Kumpuniemen
mukaan tanssiteatteri MD:n imago on parantunut, nakyvyytta on saatu lisaa ja
organisaation yleinen asema vahvistunut (Kumpuniemen haastattelu 7.10.2022).
Pori Dante Companylle yhteistyd on antanut tuotannollista likkumavaraa ja vai-

kuttanut sita kautta tuotantojen laatuun (Lampisen haastattelu 21.6.2022).

6.1.6 Yrityksille tarjotut vastineet

Yrityksille tarjotut vastineet yhteistyosta ovat hyvin samankaltaisia kaikilla toimi-
joilla. Teatterikesa jarjestaa yksityistilaisuuden yhteistydokumppaneille, jossa esi-
tetdan osia festivaalin ohjelmistosta. Kumppanit saavat myos nakyvyytta tuotteil-
leen printissa ja verkossa, ei pelkastaan mainosten vaan toimituksellisten asioi-
den kautta. Toiminnanjohtaja Rosendahlin mielesta nakyvyys on selkeasti autta-
nut yhteistydkumppanien myyntia. (Rosendahlin haastattelu 26.8.2022.) Teatteri
Telakka tarjoaa yritysyhteistydbkumppaneilleen 1ahinna mainostilaa seka lippuja
esityksiin (Kaasikin haastattelu 14.6.2022). Lippuja esityksiin, eli elamyksia tar-
joaa kumppaneilleen myos Tanssiteatteri MD, mutta raataldidympaa sisaltoa eli
kurkistuksia kulisseihin ja tutustumista esityksiin pintaa syvemmalta esimerkiksi
teosesittelyjen avulla (Kumpuniemen haastattelu 7.10.2022). Mikko Lampisen
mukaan kumppaneille on tarjolla nakyvyytta viestinnassa ja hyvaa imagoa seka
lisaksi lippuja esityksiin ja esityksia yritysten tapahtumissa (Lampi-sen haastat-
telu 21.6.2022). Samoilla linjoilla on Tampereen Komediateatteri, jo-ka tarjoaa
kumppaneille nakyvyytta seka myytyjen esitysten yhteydessa tarjottavia lisapal-
veluita (Ojalan haastattelu 16.8.2022). Yrityksille tarjotut vastineet ovat hyvin sa-
mankaltaisia kuin mita esimerkiksi urheiluseurojen tarjoamat vastineet: naky-
vyytta ja omaan toimintaan liittyvia yksityistilaisuuksia, esityksia tai muuta spesi-
aalisisaltéa. Yritysyhteistydhon satsattavien resurssien puute nakyy myds tassa,
tarjoomia ei ole ehditty tai voitu kehittda ja tarjotaan sitd mitd muutkin omalla

alalla tarjoavat.

6.1.7 Yrityksilta saadut vastineet
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Vastineeksi yrityksiltd on saatu |&hinna palveluja, Rakastajat-Teatteri on tehnyt
toimintaan orgaanisesti liittyvaa palvelunvaihtoa, esimerkiksi remonttiin liittyen on
saatu remonttipalveluita liittyen ilmastointiin, vessoihin ja sahkoihin. Hyvin konk-
reettista infran kunnostusta, eikd ennen koronaepidemiaakaan raha juuri liikkku-
nut. Rahoitusyhtidiltd on joskus tullut rahaa projekteihin. (Tannerin haastattelu
6.10.2022.) Hanna Rosendahlin mukaan Teatterikesa on saanut festivaalin ai-
kaan autoja ja Aamulehdelta alennuksia mainoksista (Rosendahlin haastattelu
26.8.2022). Nokian Panimo ollut pitkaan Telakan yritysyhteistyOkumppanina,
vastineeksi mainostilasta on saatu juomia henkildkunnan tilaisuuksiin. Lisaksi
Radio Helsingin kanssa on ollut mainosvaihtoa. (Kaasikin haastattelu 14.6.2022.)
Poikkeuksen muodostaa Tanssiteatteri MD, joka saa yhteistydkumppaneiltaan
enemman rahaa kuin palveluja (Kumpuniemen haastattelu 7.10.2022). Palvelun-
vaihto on yritysyhteistydn alin taso, yritykselle on helpointa tarjota vastineeksi jo-
tain mita he jo valmiiksi tuottavat, ja jos yhteistyota ei kehiteta, niin tdma on se
taso jolle yhteisty0 jaa. Rahalliselta arvoltaan palvelunvaihto jaa usein pieneksi,
jolloin mydskaan yritysyhteistyon merkitys kokonaisuudessaan ei muodostu nayt-

tamotaiteen toimijalle tarkeaksi tulonlahteeksi.

6.1.8 Yrityksia hyodyttavat asiat organisaation brandissa

Yrityksia hyodyttavat asiat organisaation brandissa vaihtelevat kohdeyleison ja
toiminnan tyypin mukaan. Pori Dance Companyn brandista voisivat hyodyttaa
yrityksia omaleimaisuus, visuaalisuus, spesiaali nakyvyys seka perusarvot, inhi-
millisyys ja tasa-arvo (Lampisen haastattelu 21.6.2022). Lapsille suunnattujen
esitysten avulla Tanssiteatteri MD tavoittaa perheita, etuna on myds nuorten ai-
kuisten ja valikoivamman yleison tavoittaminen. Yleisesti ottaen yleisdssa on "toi-
senlaisia kulttuurikuluttajia”. (Kumpuniemen haastattelu 7.10.2022.) Teatteri Te-
lakka voisi auttaa yrityksen imagon rakentamisessa (Marja Kaasikin haastattelu
14.6.2022). Nayttamotaiteen toimijat harvemmin voivat tarjota yrityksille suurten
ihmisjoukkojen tavoittamista, siksi oman brandin laatu ja vahvuudet ovat seikkoja
joita yritykset voisivat hyodyntaa.

6.1.9 YritysyhteistyOkumppanien hankinnan tilanne
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Yritysyhteistydn vahyys ja resurssien puute nakyvat myos yhteistybkumppanien
hankinnassa. Esimerkiksi Pori Dance Company on hankkinut kumppaneita inter-
netista etsimalla (Lampisen haastattelu 21.6.2022). Kumpuniemen mukaan
Tanssiteatteri MD on hankkinut yrityksia yhteistydhdon henkildkunnan omien ver-
kostojen kautta ja keskittynyt sellaisiin yrityksiin, jotka ovat henkilékunnalle tar-
keita paikkoja, kuten esimerkiksi jotkut kahvilat. Internetista myos etsitty seka
Nuorkauppakamarin ja Pirkanmaan yrittdjien avulla. (Kumpuniemen haastattelu
7.10.2022). Teatterikesassa on havaittu tarkeaksi oma aktiivisuus, silla kukaan ei
tule ovesta sisaan ja kysymaan yhteistydkumppaniksi (Rosendahlin haastattelu
26.8.2022). Kai Tannerin mukaan Pori on pieni kaupunki ja teatteri on toiminut 30
vuotta, minka seurauksena paikalliset toimijat tunnetaan. Mutta vanhat suhteet
eivat enaa tunnu riittdvan. (Tannerin haastattelu 6.10.2022.) Teatteri Telakka on
myOs hankkinut yhteistydbkumppaninsa internetin kautta, yhteydenottovalineina
ollut sahkoposti ja puhelin. Nokian panimo saatiin kumppaniksi tyontekijan hen-
kilokohtaisen kontaktin kautta. (Kaasikin haastattelu 14.6.2022.) Yritysyhteistyo-
kumppanien hankita ei vaikuta olevan mitenkaan edistynytta, kumppanien etsinta
internetista tai tydntekijoiden omasta elamanpiiristd on jalleen yritysyhteistyon
perustasolla. Yritysyhteistydon merkityksen kasvattaminen toimijalle vaatisi mie-
lestani kumppanien tarkempaa valikointia oman elamanpiirin ja mukavuusalueen

ulkopuolelta.

6.1.10 Kumppanuuksien pituus

Yhteistyokumppanuuksien pituus vaihtelee, Tanssiteatteri MD:n kumppanuudet
ovat olleet teoskohtaisia, kesto yleensa n. 2 kuukautta (Kumpuniemen haastat-
telu 7.10.2022) kuten myos Pori Dance Companyn kumppanuudet, jotka ovat ol-
leet projektikohtaisia (Lampisen haastattelu 21.6.2022). Teatterikesan yhteisty6t
ovat olleet pitkia, Aamulehti yli 20 vuotta, Autokeskus ainakin 14 vuotta ja Hotelli
Tammer myos pitkdan (Rosendahlin haastattelu 26.8.2022), samoin myos Teat-
teri Telakan kumppanuudet, joista monet ovat olleet useamman vuoden pituisia
(Kaasikin haastattelu 14.6.2022). Rakastajat-teatterin yhteistydkumppanuussuh-

teista osa on ollut pitkiakin, mutta korona on katkaissut ne, ja jatkosta ei tieda. Ei
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ole tietoa, miten saada uusia kumppaneita ja muodostuuko kumppanuuksista pit-
kakestoisia. (Tannerin haastattelu 6.10.2022.) Isompien toimijoiden voi olla hel-
pompi yllapitaa yhteistydbkumppanuuksia, pienempien organisaatioiden toimin-
nassa voi olla enemman vaihtelua ja epasaannollisyytta. Pitkakestoisen kumppa-
nuuden yllapito, saati sitten sen kehittaminen voi olla vaikeaa, jos ole jotain mini-

mia minka voi tarjota kumppanille joka vuosi.

6.1.11 Haasteita yritysyhteistyokumppanien hankinnassa

Haasteita yritysyhteistybkumppanien hankinnassa oli kaikkien haastateltujen or-
ganisaarioissa. Toimitusjohtaja Teemu Ojalan mielesta yritysyhteistyOkumppa-
nien hankinta on muuttunut hankalammaksi, korona tosin helpotti valiaikaisesti,
kun halu tukea kulttuuria kasvoi. Koronaepidemian aikana ei esityskiellon takia
ollut tarjottavaa, eika organisaatiolla ole tarpeeksi myynnin henkilostoa asiakas-
suhteiden pitkaaikaiseen hoitamiseen. (Ojalan haastattelu 16.8.2022.) Tanssi-te-
atteri MD:n haasteena on toimijan taiteenlaji ja siihen liittyvat ennakkoluulot, tama
on ikuinen haaste. Sanaton esitys on aikuisyleisdlle ongelmallinen, lasten kanssa
helpompaa. (Kumpuniemen haastattelu 7.10.2022.) Rakastajat-Teatterin Kai
Tanner kokee, etta kulttuuria ei oteta vakavasti, sen brandi on huono. Teat-terin
brandi taas on nolla, tuntuu etta sitd pidetdan puuhasteluna. Ongelma on myds
yritysten asenteet ja rohkeuden puute. Se vaikeuttaa, ettd toimitaan seisahtu-
neessa kaupungissa, Pori on kituva kyla, ei |0ydy dynaamisuutta, ei I16ydy roh-
keutta. (Tannerin haastattelu 6.10.2022.) Teatterikesassa ongelmana on ai-ka-
pula ja tydntekijaresurssit. Yritysyhteistyokumppanien hankinnalle pitaisi olla oma
tydntekija, jonka pitaisi tuntea organisaatio. (Rosendahlin haastattelu 26.8.2022.)
Marja Kaasikin mukaan Teatteri Telakan yritysyhteistydbkumppanien hankinnassa
ei sdannollisyytta tai strategiaa, eika tydvoimaa ei ole tarpeeksi. Vastaanotto yri-
tyksissa ollut joko positiivista tai yhteydenottoihin ei ole saatu mitdan vastausta.
Mainostilan myynti on hankalaa, yrityksia ei kiinnosta koska mainosten jakelu on
vahaista. Kansainvalisissa hankkeissa on ollut tilapaisia kumppaneita, kuten au-
tolauttafirma matkasponsorina. Toiminnan pienuuden takia on vahan tarjottavaa.
(Kaasikin haastattelu 14.6.2022.) Kysymys siitd miten voidaan moraalisesti ja

eettisesti yhdistaa yritys taidemaailmaan on askarruttanut Pori Dance Companyn
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puheenjohtajaa Mikko Lampista. Yritysyhteistydbkumppanien hankinnalle pitaisi
olla oma tydnkuva talle organisaatiossa, aikaa siihen menee pirusti. (Lampisen
haastattelu 21.6.2022.)

Resurssien puute muodostaa ikaan kuin noidankehan yritysyhteistydkumppanien
hankinnan tielle: koska siihen ei ole resursseja, ei siihen voida satsata mitaan.
Toinen syy on varmasti priorisointi, organisaation tuloista suurin osa menee ydin-
toimintojen yllapitoon, ja yritysyhteistyon tuotto-odotukset vaadittuihin satsauksiin
nahden ovat pienet. Vaatisi paljon ty6ta, etta toimija 16ytaisi omasta taiteenalas-
taan ja sen kohderyhmasta kiinnostuneen yrityksen. Luulen etta aika harvalla yri-
tyksella on ollut yritysyhteistyota kulttuuri- ja taidealan toimijoiden kanssa, joten
voi olla, ettd kynnys lahted yhteistyohon teatterin kanssa on suurempi kuin yh-

teistydhon lahteminen esimerkiksi jaakiekkoseuran kanssa.

6.1.12 Yritysyhteistyon lahiaikojen toimet ja suunnitelmat

Vaikka yritysyhteistydon tamanhetkinen tilanne ei monella toimijalla ole kovinkaan
hyva, niin monella on suunnitelmia asiantilan korjaamiseksi lahiaikoina. Naista
hyvana esimerkkina on Tanssiteatteri MD, missa yritysyhteistydsisaltdja on pai-
vitetty ja yksi tydntekija alkaa markkinoimaan yritysyhteistydpaketteja. Heilla on
tarkoituksena aloittaa jatkuvien yritysyhteistydmuotojen tunnustelu ja sen testaa-
minen mika yhteistydmuoto voisi olla pitkajanteisempaa. Organisaatio on aloitta-
nut uudestaan satsaamaan yritysyhteistyohon. (Kumpuniemen haastattelu
7.10.2022.) Komediateatterissa myyntiin on palkattu uusia ihmisia, joten voi olla,
etta uusia yritysyhteistydkumppanuuksia on tulossa, mutta viime vuosina he eivat
ole aktiivisesti niita hankkineet (Ojalan haastattelu 16.8.2022). Teatterikesa on
pyrkinyt edistamaan kumppanien hankintaa kehittamalla ja jalostamalla festivaa-
lin arvoja, organisaatio on hankkinut esimerkiksi Kompassi-ymparistosertifikaatin.
Yritysyhteistydneuvottelut vievat pitkan aikaa, ja joka vuosi aloitetaan prosessi
muutaman yrityksen kanssa. (Rosendahlin haastattelu 26.8.2022.) Tannerin mu-
kaan teatteriesitykset ja vierailut ovat Rakastajat-teatterin yritysyhteistyohankin-

nassa niin sanottua vanhan liiton tavaraa. Nyt organisaatio on lanseeraamassa
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tiloihinsa "Kehraamo Live plus” -konseptia, joka keskittyy keikkoihin ja klubimai-
sempaan ohjelmaan. Tama konsepti on selkeasti kaupallisempi, sen toivotaan
antavan mahdollisuuksia kaupallisten yhteistydkumppanien saamiseen. Perus
teatteritoimintaan yhteistydbkumppanien saaminen on kiven alla, vaatisi uuden
konseptin. (Tannerin haastattelu 6.10.2022.) Teatteri Telakalla ei talla hetkella
ole resursseja yritysyhteisyon kasvattamiseen. Syksylla 2022 ensimmaista ker-
taa jarjestettava teatterifestivaali tosin tarjoaa uusia mahdollisuuksia yritysyhteis-
tydhon. Aiemmin on ollut yritysta saada majoitussponsoria, mutta majoitusliikkeet

eivat ole kiinnostuneet. (Kaasikin haastatte-lu 14.6.2022)

Monella toimijalla on suunnitelmia yritysyhteistyon edistamiseksi, osalla niita voisi
luonnehtia jopa kunnianhimoisiksi. Ottaen huomioon kaikkien haastateltujen suh-
teellisen vaatimattoman yritysyhteistydon aiemman tason, lieneekin kyseenalaista
onko tasoa mahdollista nostaa, ainakaan ilman merkittavaa lisaysta kumppanien
hankinnan ja yhteistyon yllapidon resursseihin. Tuntuu etta monet toimijat puhu-
vat yritysyhteistydokumppanien hankinnasta koska he olettavat, etta siita kuuluu
puhua, mutta kaytannéssa kumppanien hankinta ei ole prioriteettilis-talla kovin
korkealla ja kaytanndssa tulee taas jaamaan muiden kiireellisemmiksi ja tarke-

ammiksi koettujen asioiden jalkoihin.

6.1.13 Yritysyhteistyon ja organisaation rahoituksen pitkan aikavalin

tilanne ja odotukset

Organisaation omaan tulevaisuuteen ja yritysyhteistydon rooliin siind suhtaudu-
taan vaihtelevasti. Teatterikesan toiminnanjohtaja Hanna Rosendahl odottaa,
etta yritysyhteisty0 tulee jatkossa kasvamaan koska valtion ja kaupungin rahoitus
tulee todennakoisesti pienenemaan ja tulossa on taloudellisesti tiukempia vuosia.
(Rosendahlin haastattelu 26.8.2022.) Anniina Kumpuniemi toivoo Tanssiteatteri
MD:n olevan yritysyhteistybkumppanien suhteen tulevaisuudessa vahvempi.
Han toivoo myos, etta 10ytyy yrityksia kumppaneiksi, jotka ovat valmiit sitoutu-
maan pitemmaksi aikaa. Tavoitteena saada pitempia kaaria ja suurempia sum-
mia. (Kumpuniemen haastattelu 7.10.2022.) Pori Dance Companyn yritysyhteis-

tyon tulevaisuus riippuu siita, paljonko siihen voidaan panostaa. Mikko Lampisen
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mukaan se voisi olla merkittdvampaa, jos siihen on aikaa panostaa. Yritysyhteis-
tyota pitaisi tehda, se voisi olla tosi hyodyllista, mutta silloin sita pitaisi miettia jo
aiemmin esityksen tuotannossa, mitd osaa tuotannosta voitaisiin miettia yritys-
tuen kautta, tehda visuaalista ja teknista suunnitelmaa sita silmallapitaen. Yhteis-
tydkumppani pitaisi ottaa osaksi tuotannon suunnittelua. Yritysyhteistyd voi muo-
dostua tarkeaksi osaksi rahoitusta, kulttuurin rahoitus on ollut valilla jaissa ja ollut
valilla uhan alla. Yritysyhteistyon avulla voisi saada stabiiliutta, edes jotain pieni-
muotoista. Potentiaali on valtava. (Lampisen haastattelu 21.6.2022.) Rakastajat-
teatterin Kai Tanner ei osaa ennustaa mita tulevaisuus tuo tullessaan. Kaikki mer-
kit huolestuttavia, ei positiivisia merkkeja yhteistyokuvioiden suhteen. Yhteyden-
ottoihin tulee taysi tyrmays, ei edes keskustelua aloiteta. Koronaepidemia muutti
kaiken ja sota siihen peraan, yritykset keskittyvat keraamaan voittoja talteen.
(Tannerin haastattelu 6.10.2022.) Teatteri Telakka tavoittelee yritysyhteistyolle
isompaa roolia. Tuottaja Marja Kaasikin kasityksen mukaan yritykset etsivat koh-
teita "pelastaa maailma” ja niilla on tarvetta yhteistyolle. Taloudellisesti yritysyh-
teistyolle ei ole palavaa tarvetta, mutta lisdrahasta on aina hyotya. Valtion ja kun-
nan puolelta ei patisteta yritysyhteistydhdn, mutta suhtautuvat siihen positiivisesti
ja nayttaisi varmasti hyvalta niiden suuntaan. Yritysyhteistyd on tarkeaa erilaisten
hankkeiden kannalta. (Kaasikin haastattelu 14.6.2022.) Koska Komediateatteri
saa valtionosuutta, toimitusjohtaja Ojala kokee, etta liika yhteistybkumppanien
hankinta voisi aiheuttaa ongelmia valtion rahoittajien taholta (Ojalan haastattelu
16.8.2022).

Lahes kaikki vastaajat odottavat yritysyhteistyon olevan ainakin jossain maarin
merkittavassa roolissa alan rahoituksen hankinnassa. Selkeaa yhtenaista kuvaa
on vaikea muodostaa, kenellekaan ei tunnu olevan kirkasta visiota siitd minka-
laista oma yritysyhteistyd voisi olla. Toimijoilla tuntuu olevan negatiivinen kasitys
siitd, miten oman alan julkinen rahoitus tulee jatkossa kehittymaan, ja yritysyh-
teistyon odotetaan korvaavan menetykset ainakin jossain maarin. Mutta koska
julkista rahoitusta ei ole viela leikattu, yritysyhteistyon aloittamiselle tai kasvatta-

miselle ei ole nahty viela tarvetta.

6.1.14 Haastattelujen perusteella saatu kokonaiskuva
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Haastattelujen perusteella on todettava, etta pienten ja keskisuurten nayttamo-
taiteen toimijoiden osalta yritysyhteistyo on viela hyvin vahaista. Yhteistyota yri-
tysten kanssa ei joko ole, tai se vahaista ja kausittaista, mutta toisaalta monet
tiedostavat sen tarkeyden ja ovat ainakin ajatuksen tasolla valmistautuneet sen
laajentamiseen. Suurimmat esteet yritysyhteistyon aloittamisen tai kasvattamisen
tiella nayttavat olevan resurssien puute, esitystoiminnan kausittaisuus seka pie-
net yleisomaarat. Yritysten houkutteleminen yhteistydkumppaneiksi merkittavilla
summilla on vaikeaa, jos ei ole tarjota juuri mitdaan vastineeksi. Alalla yleinen ko-
kemuksen puute yritysyhteistydsta myos ruokkii itsedan: kun se on olematonta,
ei ole toimijaa joka voisi olla esimerkkina muille tai mista uudet toimintatavat voi-
sivat levita. Yritysyhteistyotd on myos pidetty tarpeettomana tai jopa sopimatto-
mana rahoitusmuotona kulttuurialalle. Valtiollinen ja kunnallinen rahoitus on tar-
peeksi suurta, jotta se mahdollistaa monenlaisten nayttamaotaiteen organisaation
toiminnan, mutta riittdvan niukkaa, jotta sita ei riita uusien toimintatapojen, kuten

yritysyhteistyon, kehittelyyn.

6.2 Verkkosivujen dokumentointi

Toisena opinnaytetyoni aineistonkeruumenetelmana kaytin dokumenttianalyysia.
Kavin lapi Suomen Teatterit ry:n Helsingissa, Espoossa ja Vantaalla sijaitsevien
jasenteattereiden internetsivut ja etsin sielta tietoja yritysyhteistyOkumppaneista
tai tietoja joiden avulla yritykset voisivat harkita kumppanuutta tai aloittaa sen te-

atterin kanssa.

Organisaatio: Yhteistydbkumppanien maara verkko-
sivuilla:
Circo Aereo 0

Cirko — Uuden sirkuksen keskus

Compainiia Kaari & Roni Martin

Helsingin Kaupunginteatteri

ol N| o O

Improvisaatioteatteri Stella Polaris
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Klockriketeatern
KOM-teatteri
Musiikkiteatteri Kapsakki

Nukketeatteri Sampo
Q-teatteri
Red Nose Company

w|l Ol o] O] O] ol ©

Ryhmateatteri

N

Suomen kansallisooppera ja -baletti +2

Suomen Kansallisteatteri

Suomen Komediateatteri

Susanna Leinonen Company

Svenska Teatern

Tanssin talo

Tanssiteatteri Hurjaruuth

Tanssiteatteri Tsuumi

Teater Viirus
Teatteri Jurkka

Teatteri Rollo

Tero Saarinen Company

Zodiak — Uuden tanssin keskus

Espoon Kaupunginteatteri
Glims & Gloms

Teatteri Hevosenkenka

Unga Teatern

Ol O O] O] O] O = O O] O] O] ©f O NV O] O] Ww

Tanssiteatteri Raatikko

Teatteri Vantaa 8

Taulukko 3. Pddkaupunkiseudun Suomen Teatterit ry:n jdsenteattereiden yri-

tysyhteistybkumppanien méaéré dokumenttianalyysin perusteella.

Vaikka Suomen Teatterit ry:n jasenet ovat kaikki ammattiteattereita ja otanta koh-

distui paakaupunkiseudun jasenteattereihin, yritysyhteistyo nayttaisi silti olevan
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hyvin vahaista. 74 %:lla (23/31) ei ole yhteistyOkumppaneita ollenkaan ja vain 13

%:lla (8/31) niita oli kaksi tai enemman.

= Ei kumppaneita = 1-3 kumppania  =4-6 kumppania = 7-9 kumppania

Kuvio 4. Suomen Teatterit ry:n pdékaupunkiseudulla sijaitsevien teattereiden yri-

tysyhteistyén tilanne.

Naytteessa mukana olevien toimijoiden koot vaihtelevat suuresti, erittain pienista
(esim. Compafdia Kaari & Roni Martin) hyvin suuriin (esim. Suomen kansallisoop-
pera ja -baletti). Pienista toimijoista Compania Kaari & Roni Martinilla oli viisi yh-
teistydkumppania, mikd on muihin toimijoihin nahden yllattavan paljon. Nama
kaikki vaikuttavat olevan pk-yrityksia ja toimialaltaan sellaisia (soitinyritys, paino-
talo) joiden kanssa teatteri tekisi muutenkin yhteisty6ta, joten voidaan olet-taa
suuria rahasummia ei naissa yhteistydkumppanuuksissa ole liikkunut. Yhteistyo-
kumppanit eivat myoskaan ole mitenkaan nakyvasti esilla, esimerkiksi etusivulla,
vaan ne l8ytyvat "ryhma@” -sivun “yhteistyd” -alasivulta. Suomen kansallisooppe-
ralla ja -baletilla yhteistyoyrityksia on heidan kotisivujensa mukaan nelja, joiden
lisdksi on kaksi tietyssa projektissa tai tuotannossa mukana ollutta yritysta. Koska
yhteistydkumppanit ovat suhteellisen suuria (esim. Helsingin Sanomat, Varma)
voidaan olettaa, etta kyse on rahallisesti tai ainakin saaduissa palveluissa mitat-

tuna suhteellisen suuresta summasta. Tosin namakaan yhteistydkumppanit eivat
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ole saaneet nakyvyytta kotisivujen etusivulta vaan "yritykset ja ryhmat” -sivun "yh-
teistydbkumppanit” -alasivulta. Oletettavaa kuitenkin on, ettd kumppanit ovat saa-
neet nakyvyytta kasiohjelmissa ja muussa printtiviestinnassa.

Yhteistyossa
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Kuva 1. Teatteri Vantaan yritysyhteistybkumppanit

Kahdeksasta yritysyhteistyota tekevasta teatterista vain kolmella (Ryhmateatteri,
Suomen Kansallisteatteri ja Tero Saarinen Company) kumppanit nakyivat teatte-
rin kotisivujen jokaisella sivulla ja yhdella (Susanna Leinonen Company) tukijat
nakyivat etusivulla. Teatteri Vantaalla kumppaneita oli perati kahdeksan, mutta
ne eivat nakyneet jokaisella sivulla. Kolmessa tapauksessa (Compafia Kaari &
Roni Martin, Helsingin Kaupunginteatteri, Suomen kansallisooppera ja -baletti)
tieto yhteistyOkumppaneista oli hankalasti I0ydettavissa. Vain kahdella toimijalla
(Helsingin Kaupunginteatteri, Suomen kansallisooppera ja -baletti) oli sivu, josta

IOytyi tietoja yritysyhteistyOkumppaniksi ryhtymisesta.

Taman aineiston perusteella voi paatella, etta yritysyhteistyd on vahaista myos
varakkaalla paakaupunkiseudulla sijaitsevien vakiintuneempien teatterien kes-
kuudessa. Suurimmalla osalla ei ole yhteistydkumppaneita ollenkaan, ja niilla

joilla on, kumppanien maara tai koko ei ole mitenkaan merkittavaa toimijan
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omaan kokoon nahden. On todennakdista, etta kaikki yritysyhteistydkumppanit
on listattu kunkin organisaation kotisivulla, kokemukseni mukaan se on helppou-

tensa takia se vahimmaisnakyvyys, joka tarjotaan kaikille kumppaneille.

6.3 Kysely

Lahetin kyselyn 37:lle Suomen Teatterit ry:n padkaupunkiseudun ulkopuolella si-
jaitsevalle jasenteatterille. Teattereista seitseman vastasi kyselyyni, ja naista pe-
rati kuudella oli yritysyhteistydkumppaneita. Koska tekemani benchmarkingin ai-
neiston mukaan suurimmalla osalla (23:lla 31:std) padkaupunkiseudun Suomen
Teatterit ry:n jasenteattereista ei ole yritysyhteistybkumppaneita, nayttaa silta,
etta lahettamaani kyselyyn vastasivat 1ahinna ne joilla ylipaatansa on yritysyh-

teistydbkumppaneita.

= Kylld = Ei

Kuvio 5. Yritysyhteistybté harjoittavien osuus kyselyyn vastanneista Suomen Te-
atterit ry:n jasenista.
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Kuvio 6. Yritysyhteistyon tarkeys kyselyyn vastanneille Suomen Teatterit ry:n ja-

senille

Niistd kuudesta joilla oli yritysyhteistyokumppaneita, kolmella niita oli 1-5, kah-
della niita oli 10 tai enemman ja yhdella "maara vaihtelee”. Rahaa yritysyhteis-
tydkumppaneiltaan sai vain yksi yritys, kaksi seka rahaa etta palvelunvaihtoa ja
kolmella yritysyhteistyosta saatiin vain palvelunvaihtoa. Ne joilla oli yritysyhteis-
tydkumppaneita, kokivat niilta saadun rahan tai palvelut tarkeina organisaatiolle.

Miten arvelette yritysyhteistyon maaran muuttuvan
tulevaisuudessa?

= Kasvaa =Pysyysamana = lLaskee
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Kuvio 7. Yritysyhteistybn muuttuminen tulevaisuudessa kyselyyn vastanneille
Suomen Teatterit ry:n jésenille

Ainoa kyselyyn vastannut teatteri jolla ei ollut yritysyhteistydkumppaneita ei ollut
aikeissa hankkia niita resurssien puutteen takia. Tosin heitakin yritysyhteistyo
kiinnostaa ainakin ajatuksen tasolla ja arvelivat yritysyhteistydon maaran lisaan-

tyvan tulevaisuudessa.

6.4 Benchmarking

Otin benchmarkingin kohteeksi kulttuurialan ulkopuolisen toimijan, jalkapallo-
seura Tampere Unitedin, jolle rahoituksenhankinta on selvasti tarkeassa roolis-
sa ja sitd kehitetdan jatkuvasti yhteistydssa seuran muun toiminnan kanssa.
Haastattelin seuran myynnista vastaavaa Harri Karvista seuran yritysyhteistyon

tiimoilta.

Karvisen mukaan seuran myyntiryhma ideoi tiiviisti ja jakaa tehtavia keskenaan,
ja viimeisen 4-5 vuoden aikana yritysyhteistydkumppanien hankinta onkin kehit-
tynyt. Rahoituksen hankintaa yrityksiltéa ei koeta negatiivisena juttuna, touhusta
on hyva fiilis. Sadasta kontaktoidusta yrityksesta onnistumisprosentti on 70 %,
naiden kanssa saadaan aikaiseksi vahintaankin pieni diili. Juuri kukaan ei lahde
heti mukaan isolla summalla, vaan tutustuminen vie aikaa. Yritysten kiinnostus
on kasvanut viime aikoina. Karvisen mukaan yritysyhteistyo on ehdottoman tar-
keda seuralle. Se on osa uskottavuutta, nakyvyytta seka viestintaa ja tuo paitsi
tuloja myds luo organisaatiolle uskoa siihen, etta heidan takanaan ja tukenaan
on iso verkosto jeesaamassa jos seura joskus joutuu taloudellisiin vaikeuksiin.
Verkosto myos ruokkii itseaan ja nykyiset yritysyhteistydbkumppanit tuovat lisaa
yritysyhteistydbkumppaneita. YritysyhteistyOkumppanien hankinnassa viestinta on
paatarjooma, lippupaketit, myos VIP-lippupaketit seka nakyvyys ottelutapahtu-
missa, eli paita- ja laitamainokset. Myos ottelutapahtumien yhteydessa jarjestet-
tavat etkot ja jatkot kapakoissa tuovat kumppaneille asiakkaita. Karvisen mielesta

toimijan omaa tarinaa kannattaa avata yritykselle, osa yhteistydkumppaneista on
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halunnut mukaan vain Tampere Unitedin tarinan takia. Selkeasta omasta ima-
gosta ollut hyotya ja elava tarina on tarkea brandissa. (Karvisen haastattelu
20.6.2022.)

PARYHTEISTYOKUMPPANIT
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Kuva 2. Tampere Unitedin yhteistybkumppanit

Sarjanousut tuovat Tampere Unitedille haasteita, kun yhteistydkumppanien han-

kinnan pitaisi kasvaa samaa tahtia. Myyntiryhmaa kasvatetaan, joka vuosi tulee



46

yksi henkild lisdd mukaan. Uusia yritysyhteistydn muotoja on ldydettava koko
ajan. Kauden loputtua myyntiryhma kokoontuu viikoittain, ja kesalla jarjestetaan
tyopajoja joissa mietitaan miten asetetut tavoitteet voidaan saavuttaa ja toimin-
taa kasvatettua. Pelipaikkojen muutosten myo6ta tulevaisuus tuo mukanaan muu-
toksia Tampere Unitedille, pitaa miettia esimerkiksi sita, miten hoituu ravintola-
palvelut ja anniskelu uudella Tammelan stadionilla? Yritysyhteistyd pysyy seu-
ralle tarkeana jatkossakin, se sopii Tampere Unitedille organisaationa, se koe-
taan positiivisena ja luonnollisena asiana (Karvisen haastattelu 20.6.2022)

Tein myOds dokumenttianalyysin jalkapalloseura Tampere Unitedin kotisivuille.
TamU:n miesten edustusjoukkue pelasi kauden 2022 Kakkosessa, eli kolman-
neksi korkeimmalla sarjatasolla ja sen otteluiden katsojakeskiarvo oli talla kau-
della 410. Seuran naisten edustusjoukkue pelasi Kolmosta, eli neljanneksi kor-
keinta sarjatasoa. Naisten edustuksen katsojakeskiarvosta ei ole virallista tietoa,

mutta se lienee vildenkymmenen ja sadan valilla.

Tampere Unitedilla on kotisivujensa mukaan viisi paayhteistydokumppania ja "tu-
kemassa myds” otsikon alla 61 yritysta, eli yhteensa 66 yhteistydkumppania. Yri-
tyksia on mukana monen kokoisia, pienista yhden hengen toiminimiyrittajista (esi-
merkiksi Kaannostoimisto Juha Arola) aina keskisuuriin yrityksiin (esimerkiksi
Visura oy, liikevaihto 25,8 miljoonaa vuonna 2021). Osa yrityksista varmasti tar-
joaa vastineeksi palveluita tai alennuksia tuotteistaan, mutta nain suuren ja kirja-
van yhteistyokumppanijoukon ollessa kyseessa osa yrityksista on erittain toden-
nakoisesti tukenut seuraa rahallisesti. Kumppaniyritykset ovat nakyvasti esilla jo-
kaisen sivun alaosassa, mutta tietoa yhteistydkumppaniksi lahtemisesta ei si-

vuilta [6ydy.
6.5 Tulosten yhteenveto
Haastatelluilla toimijoilla oli hyva kasitys siitd mita yritysyhteistyd on. Monella oli

myos selkea kasitys siitd miten oman organisaation yritysyhteistyota voisi edis-
taa, ja mitka ovat siihen liittyvat tulevaisuudennakymat. Rahoituksen lahteet olivat
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kaikilla melko samalaiset, tosin osalla oman rahoituksen osuus oli suurempi. Yri-
tysyhteisty0 oli suurimmalla osalla haastatelluista merkitykseltdan melko vahaista
palvelunvaihtoa. Haastatelluista isoimmilla toimijoilla yhteistyd oli kestanyt vuo-
sia, pienemmilla se on satunnaisempaa ja lyhytaikaisempaa. Yrityksille tarjottavat
vastineet olivat suurimmalla osalla melko tavanomaisia eika tahan liittyvaa tuote-
kehittelya ollut tehty. Haastatelluista vain yksi oli aloittamassa toimia yritysyhteis-

tyon aloittamiseksi ja tehostamiseksi ja yksi oli suunnitellut sellaisia.

Dokumenttianalyysin perusteella suurimmalla osalla paakaupunkiseudun am-
mattiteatterista ei ollut yritysyhteistydkumppaneita, mika oli mielestani yllattava
tulos. Kyselyn tulos vahvisti haastatteluiden ja dokumenttianalyysin lopputulok-

sia, jos oletetaan etta kyselyyn vastasivat 1ahinna ne joilla oli yritysyhteistyota.

Benchmarkingin lopputulos oli mielenkiintoinen, Tampere Unitedilla on satsattu
pitkajanteisesti yritysyhteistybkumppanien hankintaan, ja siita on myos saatu tu-
loksia. Uskon ettda monet heidan prosesseistaan ja toimintatavoistaan olisivat siir-

rettavissa nayttamaotaiteen toimijoille.

7. Kehittamisehdotukset

Tutkimustulosten perusteella nayttamotaiteen toimijoilla on paljon tekemista yri-
tysyhteistyon aloittamisessa ja tehostamisessa. Suurella osalla ei ole kokemusta
yritysyhteistydsta eika siihen ole satsattu eika vaikuta olevan aikomusta satsata.
Aloittaminen nollasta tai lahes nollasta on aina vaikeaa ja toisaalta monella tuntuu
olevan odotukset turhan korkealla yritysyhteistyon valittomien hyotyjen suhteen.
Pyrin tdssa luvussa hahmottelemaan minkalaisella prosessilla pieni tai keskisuuri
nayttamotaiteen toimija voisi aloittaa yritysyhteistydkumppanien hankinnan. Poh-
jana olen kayttanyt niitd harvoja alan toimijoita joilla on yritysyhteisty6ta seka

benchmarking-kohdettani jalkapalloseura Tampere Unitedia jolla on kaytossa
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monia kayttdkelpoisia, muillakin aloilla helposti hydédynnettavia yritysyhteistyon

kaytantaja.

7.1 Yritysyhteistydmyynnin valmistelut

Jotta nayttamotaiteen toimijalla olisi mahdollisuus edes aloittaa neuvottelut yri-
tyksen kanssa yhteistyosta, pitda oman tuotteen tai tarjooman olla mahdollisim-
man pitkalle valmisteltu. Tama tietenkin vaatii resursseja eli tydvoimaa, mita ei
yleensa toimijoilla ole ylimaaraisiin projekteihin entisten lisdksi. Yritysyhteistydn
lisaaminen vaatisi pienta riskinottoa ja asioiden uudelleen priorisointia, mutta us-
kon etta se kannattaisi pitkassa juoksussa. Perusteellinen valmistelu on kuitenkin
ensiarvoisen tarkeaa, kilpailu yritysyhteistyokumppaneista on kovaa, eika siina

paase alkua pidemmalle, jos sita lahdetaan tekemaan puolivaloilla tai takki auki.

7.1.1 Oman tarinan ja brandin selkeyttaminen

Kun lahdetaan yritysyhteistyoneuvotteluihin, kumppanin etsijalla pitaa olla selkea
kuva siitéd kuka tai minkalainen organisaatio itse on? Mista toimija tulee ja mihin
se on menossa? Urheilussa asioita mitataan usein maarallisesti eika laadun kan-
nalta kuten usein taiteen ja kulttuurin alalla. Mutta myos urheilussa tarina on tar-
kea. Jalkapalloseura Tampere United on voittanut kolme Suomen mestaruutta,
mennyt konkurssiin, aloittanut alimmalta sarjatasolta ja tavoittelee nyt nousua ta-
kaisin huipulle pelaten talla hetkella kolmanneksi korkeimmalla sarjatasolla Kak-
kosessa. Seuralla on selkea menneisyys, nykyisyys ja tulevaisuus. Silla on (ai-
nakin urheilusta kiinnostuneen henkilon kannalta) kiinnostava tarina joka ei ole
viela paattynyt, eli seura on matkalla johonkin. Yhteistyon avulla yritykset voivat
paasta osaksi tata tarinaa. Tarina on myds helposti muutettavissa seuraan liitet-
taviksi mielikuviksi, kuten vaikkapa periksiantamattomuus ja vaikeuksien voitta-
minen. Nama kaikki seikat rakentavat seuran brandia ja tekevat siita hel[pommin

myytavan yrityksille.

Yritysyhteistyota tavoittelevien nayttamotaiteen toimijoiden pitaisi selvittaa ja kir-

joittaa auki oma tarinansa: mista ollaan tulossa ja minne ollaan matkalla. Jos oma
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toiminta on pysahtynyt ja on saavutettu jonkinlainen staattinen paikallaan olemi-
sen olotila, niin siita voi olla vaikea saada kiinnostavaa palasta yritysyhteistyo-
kumppanien hankintaan. Tarinallisen paamaaran maarittely voidaan johtaa toimi-
jan strategiasta, tai jos sellaista ei ole, niin tarinallisella paamaaralla voidaan ra-
kentaa omaa strategiaa tai merkittavasti selkeyttaa sita. Tarinan avulla voidaan
tarjota yhteistydkumppanille mahdollisuus paasta osaksi jotain kiinnostavaa ja
elavaa, ehka osaksi jotain konkreettisempaa kuin mita kulttuurialalla on yleensa
tarjota. Tarina my0s sitoo toimijan osaksi ymparoivaa yhteiskuntaa ja sen histo-

riaa.

D B B

Kaavio 1. Organisaation tarina.

Taiteen ja kulttuurin alalla saavutuksia harvemmin mitataan maarallisesti, laatu
on useimmiten toimijoiden tarkein mittari. Tassa en tarkoita yleisdmaaria, vaan
omien tuotteiden eli nayttamotaiteen osalta esitysten onnistumisen mittaamista.
Urheilussa mestaruuden voittaminen on tarkea saavutus, vaikka yleisoa ei olisi
ollut paikalla kuin kourallinen, samaten kuin merkittavan ja hyvin tehdyn esityksen
tuottaminen on saavutus, vaikka yleis6a ei juurikaan olisi ollut. Vaikka omat saa-
vutukset eivat olisikaan maarallisesti mitattavissa, niiden avulla voi silti rakentaa

organisaation tarinaa tai brandia. Laadulliset saavutukset pitaisi kirjoittaa auki ja
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osata asettaa ne kontekstiin, jonka avulla saavutuksen merkittavyys aukenee

myos maallikolle.

Tarinan lisaksi pitaisi selvittdad minkalainen on toimijan oma brandi ja miten sita
voitaisiin tuoda esille yritysyhteistydkumppanien hankinnassa. On myos kartoitet-
tava onko jotain muita toimintaan liittyvia mielikuvia joita voitaisiin hyddyntaa. Ny-
kytanssiryhmalla naita voisivat olla esimerkiksi esteettisyys ja visuaalisuus. Teat-
teriryhmalla mielikuvat voisivat esitysten sisallosta riippuen liittya vaikkapa yh-
teiskunnallisuuteen, paikallisuuteen tai kulttuurikasvatukseen. On tarkeaa tietaa

kuka on, ennen kuin aloittaa prosessin yritysyhteistydkumppanien hankkimiseksi.

Arvot ovat nykyaan tarkeassa osassa monen yrityksen brandissa ja viestinnassa,
kuten myds monella kulttuurialan toimijallakin. Onkin tarkeaa, ettd viimeistaan
yritysyhteistydmahdollisuuksia valmistellessa nayttamétaiteen toimija selvittaa ja
kirjaa ylos omat arvonsa. Naiden arvojen sisaistamisen ja niista viestimisen avulla
voidaan loytaa tehostaa omaa yhteistydkumppanien hankintaa seka I6ytaa omiin

arvoihin sopiva yritys.

7.1.2 Kvantitatiivisten hyotyjen maarittely

Tarinan ja mielikuvien lisaksi on tarkeaa kerata tietoa niistd maarillisista ja hel-
posti mitattavista asioista joita organisaatio voi tarjota. Yleisomaarat ja viestin-
nalla tavoitettujen henkildiden maara ovat helpoimmin mitattavia, tosin pienem-
milla nayttdmaotaiteen toimijoilla ne voivat jaada vaatimattomiksi. Olisikin tarkeaa
maaritellda minkalaisia kohderyhmia tavoitetaan. Sosiaalisen median alustoista ai-
nakin Facebook tarjoaa monipuolisia tyokaluja tavoitetun joukon maarittele-
miseksi. Esitysten yleison osalta maarittely on vaikeampaa. Katsojakyselyn tai -
tutkimuksen tekeminen voi auttaa todennetun tiedon saamiseksi omasta ylei-
sosta. Sukupuolijakauman, asuinpaikan, koulutustason, tulotason ja kiinnostuk-
sen kohteiden selvittaminen voi olla suureksi avuksi yritysyhteistybkumppanien

hankinnassa. On tarkeaa tuntea oma toiminta.

7.1.3 YritysyhteistyOkumppanien kartoitus
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Kun omaan brandiin ja tarinaan seka maarallisiin asioihin liittyvat seikat ovat sel-
villa, on mahdollista aloittaa potentiaalisten yhteistyokumppanien kartoitus. Kai-
kille toimijoille on automaattisesti selvaa mita palveluja he ostavat omaa toimin-
taansa varten, naiden yritysten kanssa tehtava yhteistyd palvelunvaihdon muo-
dossa on yleisin yritysyhteistydn muoto. Tama yritysyhteistyon perustaso vaikut-
taa olevan melkein kaikilla hallussa, joten en kasittele sen aloittamista enempaa.
Haastavampaa on 16ytaa oman mukavuusalueen ulkopuolelta yhteistydokumppa-
neita tai saada palvelunvaihdolla kumppaneiksi saadut yritykset satsaamaan
enemman. Kahden edellisen luvun perusteella kirjatut asiat auttavat maaritta-
maan, minkalaiset tai minka tyyppiset yritykset olisivat potentiaalisia yhteistyo-
kumppaneita. Jos nayttamotaiteen toimijan brandiin liittyy visuaalisuus, niin po-
tentiaalinen yhteistydkumppani voisi olla mainos- tai markkinointitoimisto. Jos toi-
mija tavoittaa esityksillaan ja viestinnallaan lapsiperheita, kumppani voisi olla pai-
kallinen kauppakeskus. Jos yleisd on keski-ikaista ja keskiluokkaista, kannattaa
olla matkatoimistoon yhteydessa yritysyhteistyon tiimoilta. Harva pieni- tai keski-
suuri nayttamaotaiteen toimija voi tavoittaa toiminnallaan suuria ihmisjoukkoja. Jos
oma yleisd edustaa jotain suhteellisen kapeaa kohderyhmaa, kannattaa etsia yh-
teistydbkumppaniksi sellainen yritys, joka myos tavoittelee myos samaa tai sa-
mantyyppista kapeaa kohderyhmaa.

Omien vahvuuksien kartoitus

Yritysyhteistyokumppanien kartoitus

Oman tarinan ja brandin
kehittdminen

Kvantitatiivisten hydtyjen
maarittely

Mahdolliset Tarjoomien maarittely

palvelunvaihtokumppanit

Omiin vahvuuksiin
sopivat yritykset

Viestinnan tarjoomat

Yksilollisen sisallon ja
tapahtumien raataléinti

Kaavio 2. Yritysyhteistybkumppanien hankinnan prosessi.
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7.1.4 Tarjoomien maarittely

Kun on selvitetty mikd on oman organisaation brandi ja tarina sekda maaritelty
tarjottavat hyodyt ja mahdolliset yhteistydkumppanit, pitda ennen yhteydenottoa
viela maarittaa yrityksille tarjottavat asiat. Nakyvyys sosiaalisessa mediassa, net-
tisivuilla ja printtituotteissa ovat selkeimmat tarjottavat. Koska yhteistydkumppa-
nuus on helpointa aloittaa pienellda summalla, nama usein riittavat alkuun. Silta
varalta, etta yritys onkin valmis tulemaan mukaan isommalla summalla tai jos ha-
lutaan pohjustaa yhteistydn kasvattamista tulevaisuudessa, kannattaa valmis-
tella muutakin tarjottavaa nakyvyyden rinnalle. Urheiluseuroilla nama voivat olla
esimerkiksi lippuja ottelutapahtumien VIP-telttaan tai tapaamisia valmentajan tai
pelaajien kanssa. Nayttamotaiteen puolella voitaisiin tarjota yksityisnaytoksia,
jonka esityksessa olisi jotain materiaalia mita ei ryhman tavallisissa esityksissa
ole. Tallaisten tarjottavien suhteen on tietenkin omat ongelmansa: insinod0ritoi-
miston johto saattaa olla innostuneempi lahtea katsomaan jaakiekko-ottelua VIP-
aitioon kuin nykytanssiesitysta yksityistilaisuuteen. Toinen ongelma on toiminnan
saanndllisyys, on eri asia tarjota yritykselle jotain ottelutapahtumiin liittyen, jos
naita tapahtumia on kerran viikossa tai joka toinen viikko suurimman osan vuotta
kuin teatteriesityksia, joita on tarjolla vuoden aikana 2—4 kantaesitysta joita kuta-
kin esitetdan toimijan kotikaupungissa 1-5 kertaa epasaanndllisesti silloin kun
saadaan sopiva esitystila. Helppoa vastausta tdhan ongelmaan ei ole, tarjottavat

pitaa miettia oman toiminnan ja kapasiteetin mukaan.

7.1.5 YritysyhteistyOkumppanin huomiointi esityksen tuotantovai-

heessa

Yksi varteenotettava yritysyhteistydn muoto on yrityksen toiveiden huomioonot-
taminen jo esityksen tuotantovaiheessa. Tata ei kannata ottaa ensimmaiseksi yh-
teistydbmuodoksi uuden yhteistydkumppanin kanssa, mutta yhteistyon jatkuttua
jonkin aikaa ja keskinaisen luottamuksen lujituttua, on tallainenkin yhteistyé mah-

dollinen. On todennakdisesti haastavaa tasapainoilla taiteellisen tason ja ratkai-



53

sujen seka yritysyhteistydn vaatimusten valilla. On myo6s haastavaa tehda taman-
tyyppisesta yhteistydsta muutakin kuin tokerda product placementia. Monille pie-
nemmille ja keskikokoisillekin nayttamotaiteen toimijoille on kuitenkin haastavaa
keksia viestinnan ohella mielenkiintoista tarjottavaa yrityksille, mista syysta tata
yhteistydn muotoa kannattaa ainakin harkita. Kannattaa jo yhteistydkumppaneita

kartoittaessa miettia mika yritys voisi soveltua tallaiseen yhteistyohon.

7.2 Yritysyhteistydkumppanien hankinta

Potentiaalisia yritysyhteistyOkumppaneita kontaktoidessa kannattaa olla pohja-
tiedot yrityksesta omaksuttuina ja valmiiksi mietittyna miksi yrityksen kannattaisi
ryhtya yhteistydkumppaniksi. Kontaktoitavan henkilon pitaa olla tarpeeksi korke-
alla yrityksen hierarkiassa jotta hanelld on valtaa paattaa asioista tai vieda niita
eteenpain, mutta ei lilan korkealla jotta han ehtii tai viitsii paneutua niinkin vaha-
patdisen asian kuten uuden yritysyhteistyokumppanuuden neuvotteluun. Ei kan-
nata heti pyytaa nelinumeroista summaa, harva yritys on nykyaan valmis aloitta-
maan yhteistydta niin isosti, varsinkin jos kumppanuutta ehdottanut toimija ei ole
ennestaan tuttu. Isojenkin urheiluseurojen yhteistyokumppaniksi paasee pienim-
milldan noin sadalla eurolla, joten kannattaa aloittaa muutaman kymmenen euron
pyynndlla. Yhteistydn vaikuttavuutta on mahdollisuus kasvattaa yhteistydon kes-

taessa ja syventyessa.

7.3 Yritysyhteistyokumppanuuden yllapito

Koska yritysyhteistydbkumppanuutta kannattaa kasvattaa ajan kuluessa ja ole-
massa olevia kumppanuuksia jatkaa, kannattaa niiden yllapitoon satsata. Tahan
kuuluu saannodllinen yhteydenpito paitsi yhteistyOyrityksille jarjestetyissa tilai-
suuksissa, myods palautepalaverit seka keskustelut yhteistydn tilasta ja tulevai-
suudesta. Jos asiassa ei ole yrityksen suuntaan aktiivinen ja muistuta heita yh-
teistyon olemassaolosta ja pyri kehittamaan sita, niin hyvin pian kay niin etta yri-

tys etsii tilalle kiinnostavamman yhteistydkumppanin.
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Yhteistyon
kehittaminen Yritysyhteistyon
yhdessa toteuttaminen

yrityksen kanssa

Yhteistyon
seuranta ja
palautepalaverit

Kaavio 3. Yritysyhteistyon kierto.

7.4 Yritysyhteistyokumppanien hankinnan resurssointi

Yritysyhteistydkumppanien hankinta on aikaa vievaa, erityisesti jos prosessi aloi-
tetaan alusta eika organisaatiossa ole aiempaa kokemusta yritysyhteistyosta tai
jos edellisesta kerrasta on kulunut pitka aika. Yritysyhteistyo ei ole asia joka hoi-
detaan muiden téiden ohessa tai johon riittda tunti tai pari silloin talléin. Siihen
pitda satsata joka viikko tietty aika, jotta siita voisi muodostua millaan tavalla mer-
kittava tulonlahde organisaatiolle. Varsinkin jos yhteistyOyrityksille on sitouduttu
jarjestamaan yksityisesityksia tai jotain muuta erityista. Jos tallaisiin tapahtumiin
ei satsata ja panosteta, se nakyy myos yhteistydkumppanille jolla voi olla sen
jalkeen erittdin vahan motivaatiota kumppanuuden kehittdmiseksi tai jatka-

miseksi.
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8. Pohdinta ja arviointi

Opinnaytetyostani kirjoitin tietopohjaluvun ensimmaisena. Aiheesta oli saatavilla
kirjallisuutta ihan kohtalaisesti, tosin valtaosa siita oli yli kymmenen vuotta sitten
julkaistua ja minulle tuli tunne etta kaytin lahteena miltei kaikkia viimeisen kol-
menkymmenen vuoden aikana julkaistuja teoksia joissa sponsorointia tai yritys-

yhteistyota kasiteltiin.

Toteutin opinnaytetyoni laadullisena tapaustutkimuksena koska arvelin etta niihin
liittyvien aineistonhankintamenetelmien, eli haastattelujen, kyselyn ja dokument-
tianalyysin tuottavan eniten kayttokelpoista tietoa tasta aiheesta. Mielestani tie-
donhankinta nailla menetelmilla onnistui hyvin. Myos kehittamisehdotukset tyon
lopputuloksena olivat hyva valinta ja mielestani kehittamisehdotuksista tuli onnis-

tuneita.

Koin opinnaytetyon tekoprosessin mielenkiintoisena ja opettavaisena. Opin pal-
jon uutta yritysyhteistyosta, mutta sain myos vahvistusta aiemmille kokemuksil-
leni ja sille tiedolle, jota minulla aiheesta jo oli. Mielenkiintoisin osio tydssani oli
jalkapalloseuran Tampere Unitedin benchmarking, joka toi valaisevan nakokul-
man yritysyhteistyohon. Kaytannossa kaikkien eteenpain pyrkivien urheiluseuro-
jen on satsattava yritysyhteistydhon ja kehityttava siina. Urheiluseurojen saama
julkinen tuki on paljon pienempaa kuin kulttuurialalla, mutta usein urheiluseuran
tuote on helpommin myytava yhteistydkumppaneille, urheilun yleisen suosion ja

tuttuuden takia.

Nayttamotaiteen toimijoiden haastattelut, kysely ja dokumenttianalyysi tuottivat
odottamani tuloksen: yritysyhteistydsta ollaan kiinnostuneita ja siitéa on sekalaista
tietoa seka pienta yritysta sen suuntaan, mutta loppujen lopuksi siihen ei ole ollut
resursseja eika suurta tarvetta sen aloittamiseen tai kehittdmiseen. Kyselyyn vas-
tanneiden osuus kyselyn saaneista oli odotetun pieni, mutta toisaalta dokument-

tianalyysin valossa kyselyyn vastanneiden osuus on suunnilleen yhta suuri kuin
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yritysyhteisty6ta tekevien organisaatioiden osuus. Dokumenttianalyysiin olin tyy-

tyvainen, se toimi hyvin tukien muilla tiedonkeruumenetelmilla saamiani tietoja.

Vaikka olen tassa tyossani loytanyt mielestani kayttokelpoisia toimintatapoja ja
kaytantoja, en ole lainkaan varma, etta niitd tullaan monessakaan organisaa-
tiossa soveltamaan tai ottamaan osaksi omaa toimintaa. Talla hetkelld harvalla
nayttamotaiteen toimijalla on tarvetta yritysyhteistyon aloittamiseen lahiaikoina tai
siihen satsaamiseen. Julkinen tuki muodostaa niin suuren ja pitkalti ennakoi-ta-
van tulonlahteen, etta yritysyhteistydn on vaikea nousta merkittavaksi tulonlah-
teeksi sen rinnalle. Toisaalta valtion ja kuntien tuki on niin pienta, etta silla pyori-
tetaan esitystoimintaa ja sen vaatimia tukitoimintoja, mutta kaikki ylimaaraiseksi
koettu ja ei valttamaton kuten yritysyhteistyo on karsittu pois. Toisaalta moni ra-
hoittaja suhtautuu positiivisesti kasvavaan omarahoitusosuuteen, mutta monet
toimijat satsaavat silti yritysyhteistydhon vain minimin, jotta voivat sanoa yh-

teisyota olevan.

Uskon silti opinnaytetyoni olevan ajankohtainen ja tarpeellinen, monessa naytta-
motaiteen alan organisaatiossa ja varmasti muissakin kulttuurialan organisaa-
tioissa on kiinnostusta yritysyhteistyota kohtaan. Tarvetta yritysyhteistyon aloitta-
miselle saattaa nayttamotaiteen kentalle ilmaantua hyvinkin akisti. Koska useim-
milla toimijoista ei ole aiheesta kuin korkeintaan pinnallista kokemusta, monella
saattaa olla suuriakin odotuksia yritysyhteistyon suhteen. Jos malttaa aloittaa pie-
nesta ja kasvattaa yhteistyota maaratietoisesti seka pitkajanteisesti, on mahdol-
lista saada hyvia tuloksia.

Mutta kilpailu yritysyhteistydkumppaneista on kovaa, ja monella urheiluseuralla
on pitka etumatka nayttamaotaiteen toimijoihin nahden. Yrityksilld on myos koke-
musta yhteistyosta urheiluseurojen kanssa, ne ovat tuttuja ja turvallisia kumppa-
neita, joilla on selkeat tarjoomat ja tunnetut brandit. Monella yrityksella ei ole ko-
kemusta yhteistydsta nayttamotaiteen toimijoiden kanssa, eika ehka luottoa nii-
den esittamiin tarjoomiin jotka eivat valttamatta ole niin mielettéman kiinnostavia
etta haluttaisiin 1ahtea kokeilemaan yhteisty6ta oudolta alalta tulevan itselle tun-

temattoman toimijan kanssa.
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Tulevaisuudessa yritysyhteistydon merkitys ei ainakaan tule vahenemaan, eivatka
talouden ennusmerkit vaikuta silta, etta julkisen puolen tuen maara tulisi lisaan-
tymaan eika valttamatta edes pysymaan samana. Nayttamotaiteen organisaatioi-
den pitdisi joka tapauksessa pystya uudistamaan toimintaansa ja prosessejaan
saanndllisesti, samoihin kaavoihin kangistuminen heikentaa toimintaa pidem-
malla aikavalilla ja tekee uudistumisesta kahta vaikeampaa, kun joudutaan tilan-
teeseen, jossa uudistuminen on valttamatonta. On myos mahdollista, etta tule-
vaisuudessa julkisen tuen saamiseksi edellytetdaan entistéa isompaa oman rahoi-
tuksen hankinnan osuutta, joten valmiiden prosessien luominen yritysyhteis-

tyosta ja kokemuksen hankkiminen siita on mielestani kannattavaa.

Opinnaytetyoni kirjoitusprosessi venyi tyokiireiden takia suunniteltua pidem-
maksi, alkuvuodesta 2021 loppusyksyyn 2022. Olen tydni puolesta saanut pro-
sessin aikana jonkin verran lisaa aiheeseen liittyvaa tyokokemusta, mika on var-
maan osaltaan vaikuttanut siihen. On ollut mielenkiintoista, kun opinnaytetyo on

ikdan kuin elanyt ja kulkenut mukana tyéelamassa kokemieni muutosten rinnalla.

Tutkimustani olisi voinut laajentaa selvittamalla isompien nayttamotaiteen alan
toimijoiden yritysyhteistyokaytantoja seka ottamalla benchmarking kohteeksi
suunnilleen samankokoisen urheiluseuran. Joillakin isommista nayttamoétaiteen
toimijoista vaikuttaa tekemani dokumenttianalyysin perusteella olevan jonkin ver-
ran yritysyhteistyota, mutta on vaikea arvioida sen merkitysta organisaatiolle il-
man haastattelua tai tarkempaa tutkimusta.
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Liite 1. Haastattelukysymykset

o Mista lahteista organisaation rahoitus tulee? Kuinka tarkeaa yritysyhteis-
tyd on organisaatiolle?

o Mita yritysyhteistyd mielestanne on?

« Mitka ovat kokemukset rahoituksen hankinnasta yksityiselta sektorilta?

Onko organisaatiollanne yritysyhteistyOkumppaneita?
Onko yksityisen sektorin tuki vastikkeellista vai vastikkee-
tonta?
Miten olette hyotyneet yritysyhteistyoista?
Miten yritysyhteistydkumppanit ovat hyétyneet yhteis-
tyosta?
Minkalaisia ovat kokemuksenne yritysyhteistyosta tai yritys-
yhteistydbkumppaneiden hankinnasta?

= Mita hyvia kokemuksia on ollut?

= Mita haasteita olette kohdanneet?

= Mitka ovat olleet keskeiset esteet yritysyhteis-

tydkumppanien hankinnasta?

Mitka osat organisaation brandista tai toiminnasta hyddytta-
vat tai voisivat hyodyttaa yritysyhteistyokumppaneita?
Mita yrityksia haluasitte saada yritysyhteistydkumppa-
neiksi?
Minkatyyppisia yrityksia on yritysyhteistyokumppaneina?
Miten olette I6ytaneet yritysyhteistyokumppanit?
Millaisia tarjoomia olette tehneet yrityksille?
Onko tarjoomien laadinta ollut helppoa?
Mita haasteita siina ollut?
Millaisia asioita olette tarjonneet yritykselle vastineeksi?
Mita yritykset ovat toivoneet teiltd vastineeksi?
Miten pitkaan yritysyhteistydokumppanisuhteet ovat kesta-
neet?

« Mitka ovat organisaation kokemukset rahoituksen hankinnasta joukkora-

hoituksella?

« Kuinka tarkeaa yritysyhteistyo ja joukkorahoitus ovat organisaatiolle,
kuinka suuri osa organisaation tuloista tulee niista?

« Minkalainen rooli yritysyhteistyolla ja joukkorahoituksella tulee olemaan
organisaatiossa tulevaisuudessa?
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Liite 2. Kyselyn kysymykset

e Onko organisaatiollanne yritysyhteistydokumppaneita? (Kylla/ei)

« Jos organisaatiollanne on yritysyhteistyokumppaneita, niin montako niita
on? (tekstikenttd)

« Jos organisaatiollanne on yritysyhteistydbkumppaneita, niin onko yhteis-
tyokumppaneilta saatava tuki rahaa vai palveluja? Jos palveluja, niin
minkalaisia? (tekstikenttd)

« Jos organisaatiollanne on yritysyhteistydkumppaneita, niin kuinka tar-
keaa niilta saatava raha tai palvelut ovat organisaatiollenne? (valinta 1-5)

« Jos organisaatiollanne ei ole yritysyhteistydbkumppaneita, onko organi-
saatiossanne ollut suunnitelmia sellaisten hankkimiseksi? (Kylla/ei)

« Jos organisaatiollanne ei ole yritysyhteistydkumppaneita, niin mitka ovat
tarkeimmat syyt sille etta yritysyhteistydkumppaneita ei ole hankittu?

Hankintaan ei ole resursseja (Kylla/ei)

Yritysyhteistyolle ei ole tarvetta (Kylla/ei)

Yritysyhteistyd ohjaisi liikaa taiteellisia ratkaisuja (Kylla/ei)

Yritysyhteistyokumppaneita ei yrityksista huolimatta ole I0ytynyt

(Kylla/ei)

Muu syy, mika? (Kylla/ei)

Jos vastasit edelliseen kysymykseen "muu syy", voitko tarkentaa?

(tekstikentta)

« Jos organisaatiollanne ei ole yritysyhteistydkumppaneita mutta suunnitte-
lette sellaisten hankintaa, niin mita hyotya arvelette yhteistydsta olevan
sen toteutuessa? (tekstikentta)

« Jos organisaatiollanne ei ole yritysyhteistydkumppaneita etteka suunnit-
tele sellaisten hankintaa, mika on syy siihen? (tekstikentta)

o Miten arvelette yritysyhteistydn maaran muuttuvan tulevaisuudessa?
(Kasvaa / pysyy samana / laskee)

O O O O

o O
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Liite 3. Dokumenttianalyysin kohteina olleiden Suomen Teatteri ry:n jasen-
teattereiden kotisivut

Circo Aereo https://www.circoaereo.com/

Cirko — Uuden sirkuksen keskus https://cirko.fi/
Compaifiia Kaari & Roni Martin: https://www.compania.fi/
Espoon Kaupunginteatteri: https://espoonteatteri.fi/

Glims & Gloms: https://glimsgloms.fi/

Helsingin Kaupunginteatteri: https://hkt.fi/
Improvisaatioteatteri Stella Polaris: https://stella-polaris.fi/
Klockriketeatern: https://klockrike.fi

KOM-teatteri: http://kom-teatteri.fi/

Musiikkiteatteri Kapsakki: https://kapsakki.fi/

Nukketeatteri Sampo: https://nukketeatterisampo.fi/
Q-teatteri: https://www.q-teatteri.fi/

Red Nose Company: https://www.rednose.fi/

Ryhmateatteri: https://www.ryhmateatteri.fi/

Suomen kansallisooppera ja -baletti: https://oopperabaletti.fi/
Suomen Kansallisteatteri: https://www.kansallisteatteri.fi/
Suomen Komediateatteri: https://suomenkomediateatteri.fi/
Susanna Leinonen Company: https://susannaleinonen.com/
Svenska Teatern: https://svenskateatern.fi/

Tanssin talo: https://www.tanssintalo.fi/



Tanssiteatteri Hurjaruuth: https://www.hurjaruuth.fi/
Tanssiteatteri Raatikko: https://www.raatikko.fi/
Tanssiteatteri Tsuumi: http://www.tsuumi.com
Teater Viirus: https://www.viirus.fi/

Teatteri Hevosenkenka: https://hevosenkenka.fi/
Teatteri Jurkka: https://www.jurkka.fi/

Teatteri Rollo: https://www.rollo.fi/

Teatteri Vantaa: https://teatterivantaa.fi/

Tero Saarinen Company: https://terosaarinen.com/
Unga Teatern: https://www.ungateatern.fi/

Zodiak — Uuden tanssin keskus: https://www.zodiak.fi
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Liite 4. Suomen Teatteri ry:n jasenteatterit joille kysely lahetettiin

Ahaa Teatteri

Aurinkobaletti

Hameenlinnan Teatteri

Joensuun kaupunginteatteri

Jyvaskylan kaupunginteatteri

Kajaanin kaupunginteatteri

Kemin kaupunginteatteri

Keski-Uudenmaan Teatteri KUT

Kokkolan kaupunginteatteri

Kotkan Kaupunginteatteri

Kouvolan Teatteri

Kuopion kaupunginteatteri

Lahden kaupunginteatteri

Lappeenrannan kaupunginteatteri

Linnateatteri

Mikkelin Teatteri

Oulun teatteri



Porin Teatteri

Rauman Teatteri

Riihimaen Teatteri

Rovaniemen Teatteri

Savonlinnan Teatteri

Seinajoen kaupunginteatteri

Tampereen Teatteri

Tampereen Tyovaen Teatteri

Tanssiteatteri ERI

Tanssiteatteri Minimi

Tanssiteatteri Rimpparemmi

Teatteri Eurooppa Nelja

Teatteri Imatra

Teatteri Mukamas

Teatteri Vanha Juko

Turun Kaupunginteatteri

Vaasan kaupunginteatteri
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Varkauden Teatteri

Wasa Teater

Abo Svenska Teatern
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