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tutkimuksen tekijän aito kiinnostus ja ammattitaito sekä tuottajana että esiintyjänä.  
 
Tulosten perusteella tällaiselle välittäjäportaalle koetaan olevan tarve kansainvälisille markkinoille 
suuntaavien non-verbaalisen esittävän taiteen toimijoiden keskuudessa. Tanssin markkinat ovat Suo-
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Abstract 
 
This thesis is a research of the possibilities and challenges of an agency in Finland in a field of non-
verbal performing arts – dance and circus. The aim of this thesis is to define whether cultural agency 
entrepreneurship would be profitable or not. What would be its biggest challenges? The starting point 
for this thesis is the author’s own interest towards agency entrepreneurship and the focus of this thesis 
is international business. 
 
The thesis was made in two parts. A business plan was drawn up for the planned agency. Based on 
this business plan, from the point of view of entrepreneurship, the opportunities for dance and circus 
sectors to purchase the company's services were examined. Performing artists and other actors in this 
field were interviewed for this thesis. In addition, education, funding and the current state of the afore-
mentioned fields were studied. 
 
The business plan included the mapping out of the performing possibilities for performing groups and 
individual artists as well as the sale of performances as a basic service. The artists of the agency was 
limited to non-verbal art professionals. The image was designed to be effective and international. A 
sole trader was chosen to be the form of business structure of the planned company. The location of 
agency was chosen to be in Helsinki. 
 
At the beginning of the research, it was recognized that it might possibly be the first dance and circus 
agency in Finland. Realistic evaluation of business and risk minimization was made easier by the re-
searcher's genuine interest and professionalism both as producer and as performer. 
 
Based on the results, such an intermediary is perceived as a need among non-verbal performing arts 
practitioners who are heading for international markets. The market for dance is outside Finland’s 
borders. Internationalization cannot be achieved without a skilled agent / intermediary. Internationality 
was examined in relation to challenges and opportunities. The result was repeatedly showing the ab-
sence of professional intermediaries and the lack of financing of operations. 
 
The results show that due to the low financial resources, in the dance and circus sectors, hiring an 
agent is very unlikely in the current situation. On the basis of the research, hiring an agent would be 
possible with grants targeted specifically for intermediaries and the enhancement of basic funding for 
dance. There is a need to create more grants for production and export and travel expenses. Both 
intermediaries and performers should be able to network in the events of the field around the world. 
 
For cultural producers, this thesis opens, above all, the opportunities and challenges of dance and 
circus fields in Finland. From the results, we see the need for intermediaries in terms of internationali-
ty. The financing of dance and circus needs to be significantly changed in order to create the oppor-
tunity for full-time agency entrepreneurship. 
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1 JOHDANTO 

 

 

Opinnäytetyössäni tutkin ja selvitän agentuuriyrittäjyyden haasteita ja mahdollisuuk-

sia Suomessa. Olen itse kiinnostunut toimimaan yrittäjänä agenttina ja tämän vuoksi 

päätin tehdä opinnäytetyöni kyseisestä alasta ja sen mahdollisuuksista. Opinnäyte-

työni keskeisiä kysymyksiä ovatkin, onko agentuuriyrittäjyys taloudellisesti kannatta-

vaa Suomessa, ja mitkä ovat sen suurimmat haasteet. Oman tanssijan koulutukseni 

vuoksi olen keskittynyt erityisesti tanssi- ja sirkusryhmiin sekä fyysiseen teatteriin 

päämiehiä harkitessani. 

 

Olen erityisesti kiinnostunut kansainvälistymisestä. Olen kiinnostunut etsimään ja 

järjestämään esiintymismahdollisuuksia erilaisille esiintyjille maamme rajojen ulko-

puolella. Suomessa esittävän taiteen markkinat ovat pienet ja kasvua on mielestäni 

etsittävä ulkomailta. Myös nykytanssin kenttä näkee kansainväliset markkinat ja kan-

sainvälisen toiminnan keskeisinä elinmahdollisuuksiensa ja kehittymisensä kannalta 

(Rekola 2006, 16). 

 

Toimiminen kansainvälisessä (työ)ympäristössä on eri tavalla haastavaa kuin Suo-

messa. Työnteko tapahtuu usein vieraalla kielellä ja kulttuurien väliset erot täytyy 

huomioida ja hyväksyä. Ennakko-olettamukseni mukaan Suomessa alan tekijöiden, 

tapahtumajärjestäjien ja esiintyjien, on helppo kohdata toisensa alan pienuuden 

vuoksi. Tämän takia välittäjälle ei ole samalla tavalla tarvetta kuin suuremmissa 

maissa. 

 

Vaikka valmistun kulttuurituottajaksi, olen enemmän kiinnostunut agentuuriyrittäjyy-

destä. Uskon, että agentuuritoiminnassa pystyn paremmin suuntaamaan toiminnan 

ulkomaille. Suomessa esittävien taiteiden alalla tuottajat ovat keskittyneet yleensä 

yhden ryhmän sen hetkisen projektin tuottamiseen. Itse haluan työskennellä useam-

man esiintyvän ryhmän kanssa samanaikaisesti. Toimin mieluummin valmiiden teos-

ten myynnissä kuin tuotan vasta valmistuvaa teosta. 

 

Tutkiessani oman agentuuritoimintani mahdollisuutta, minun on hyvä tutustua muihin 

alalla toimiviin tekijöihin ja heidän liiketoimintaansa. Vertailukohteiksi otan kirjallisuu-
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den agentin sekä muutamia muita välittäjätoimijoita. Suomessa toimii useita ohjelma-

toimistoja, jotka tarjoavat tanssijoita, akrobaatteja ja sirkustaiteilijoita muun muassa 

juhliin. Sen sijaan tätä opinnäytetyötä tehdessäni en löytänyt yhtään tanssialan enkä 

sirkusalan agentuuria Suomesta. Tämän vuoksi koen, että agentuuritoiminnan mah-

dollisuuksien selvittäminen on tarpeellista. 

 

Tämä tutkimus etenee aineiston ja keskeisten käsitteiden esittelystä tanssi- ja sirkus-

alan koulutuksen ja rahoituksen tarkasteluun. Käyn lisäksi läpi suunnittelemani agen-

tuurin liiketoimintamallin ja kilpailun Suomessa. Tämän jälkeen paneudun kansainvä-

lisyyteen. Lopuksi kokoan yhteen ajatuksia tanssin ja sirkuksen tilasta ja agentuu-

riyrittäjyyden taloudellisista mahdollisuuksista Suomessa. 

 

 

1.1 Aineisto 

 

Olen tutkinut agentuuritoiminnan mahdollisuuksia haastattelemalla pääkaupunkiseu-

dulla toimivia esiintyjiä ja esiintyviä ryhmiä sekä muita alan toimijoita. Toteutin haas-

tattelut puolistrukturoituina haastatteluina. Osan haastatteluista tein kasvotusten, 

osan puhelimitse ja sähköpostitse. 

 

Haastateltavien joukkoon valikoitui yksi tanssitaiteilija, akrobatiaduo sekä yhdistys-

muotoisen teatterin puheenjohtaja. Nämä haastateltavat ovat potentiaalisia päämie-

hiäni aloittaessani agentuuritoiminnan. 

 

Lisäksi haastattelin agentuurialan yrittäjää. Haastattelemani agentti toimii kirjallisuu-

den alalla. Hänen liiketoimintansa eroaa alan lisäksi suunnittelemastani myös siten, 

että hän on keskittynyt pelkästään kotimaan markkinoille. Hän edustaa suomalaisia 

kirjailijoita suomalaisille kustantamoille ja on näin luonut uudenlaisen kilpailun Suo-

meen. Kirjallisuuden alan agentin haastattelu paljastaa, miten hinnoittelu alalla raken-

tuu, ja mitä se käytännössä tarkoittaa. 

 

Otin yhteyttä myös muiden alojen välittäjätoimijoihin. Sähköpostitse haastatteluun 

vastasi tuottaja, joka on toimitusjohtaja esiintyjiä välittävässä yrityksessä. 
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Kilpailutilannetta selvittäessäni kävin läpi myös Suomessa toimivat suuret tanssior-

ganisaatiot kuten tanssin aluekeskusverkoston sekä Tanssin talo -hankkeen. Haas-

tattelin puhelimitse Tanssin talo -selvityksen tehnyttä Satu Silvantoa heinäkuussa 

2017. 

 

Etsin opinnäytetyötäni varten tanssin ja sirkuksen alan agentuureja Suomesta. Löy-

sin yrityksen Arts Management Helsinki, joka toimii freelancetaiteilijoiden työyhteisö-

nä ja työelämäpalveluna. Arts Management Helsinki tarjoaa taiteilijajäsenilleen muun 

muassa neuvontaa, tuotantoapua ja laskutuspalvelun. Sen sijaan aktiivisesta esiin-

tymismahdollisuuksien kartoittamisesta ja esiintyjien tarjoamisesta ei yrityksen inter-

netsivuilla mainita mitään. Taiteen välittävän portaan toimialaselvityksessä mainitaan, 

että kyseinen yritys ei katso toimivansa välittäjäportaassa agenttina tai managerina 

(Raatikainen 2013, 13). Yhdistävänä tekijänä oman suunnittelemani yrityksen ja Arts 

Management Helsingin välillä näyttäisi olevan vain samalla alalla työskentelevät 

päämiehet. 

 

Kysyin hinnoitteluun ja yrittäjyyden rahoittamiseen liittyviä kysymyksiä Luovan talou-

den agentit ja managerit yhdistykseltä, AGMAlta. Luovan alan yrittäjyyteen hain tieto-

ja muun muassa Taide- ja kulttuurijärjestö TAKU ry:n internetsivuilta sekä helsinkiläi-

seltä tilitoimistolta. 

 

 

1.2 Keskeiset käsitteet 

 

Jotta ymmärrämme, mitä agentuuritoiminta ja agentti tarkoittavat, tulee meidän avata 

keskeiset käsitteet. Agentin lisäksi välittäjäorganisaatioita ovat manageri ja tuottaja. 

Toiminnan toiset osapuolet ovat päämies ja asiakas. 

 

AGMA, Luovan talouden agentit ja managerit ry, määrittelee välittäjätoimijoiksi agen-

tin ja managerin, mutta jättää tästä määritelmästä tuottajan ulkopuolelle (AGMA 

2017). Mobergin (2014, 34–35) mukaan välittäjäorganisaatioiden näkyvimmät erot 

painottuvat työnkuvaan, päämiesten lukumäärään ja asiakaskohderyhmään. Välittä-

jät edistävät päämiehen taloudellista hyvinvointia mahdollistamalla uutta liiketoimin-

taa. Välittäjien päätoiminen tulonlähde on päämiesten kannattava liiketoiminta ja on-
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nistuneet projektit, joten kyky ja tarve kohtauttaa asiakkaita ja päämiehiä on olennai-

sen tärkeä. 

 

Taiteen välittävän portaan toimialaselvityksessä välittäjän ja toimeksiantajan määri-

telmät ovat seuraavat: 

 

Välittäjä on taho, jonka toiminta tai elinkeino perustuu taiteellisen työn myyntiin 
tai ostamiseen toimeksi antaneen osapuolen kanssa tehdyn sopimuksen perus-
teella. Toimeksiantaja voi olla taiteellista työtä tekevä tai sitä omassa toimin-
nassaan hyödyntävä taho. (Raatikainen 2013, 7.)  

 

Tässä määritelmässä rajattiin pois suuret organisaatiot kuten esimerkiksi Tanssin 

tiedotuskeskus, sillä se ei ota vastuulleen yhden tai yksittäisen taiteilijaryhmän ura-

kehitystä. 

 

Agentti myy valmista tuotetta. Hän on päämiehensä tuotteen tai palvelun myyjä ja 

markkinoija. Koska agentti ei osallistu karkeasti rajattuna tuotteen kehittelyyn vaan 

myy valmista tuotetta, hänellä voi olla useita päämiehiä. 

 

Agentti yhdistää promoottorin ja artistin neuvottelemallaan sopimuksella. Agent-
ti saa tehtävästään komission mikäli osapuolet päätyvät sopimukseen esiinty-
misestä tai useammasta esiintymisestä. (Karhumaa & Lehtman & Nikula 2010, 
226.) 
 
Agentin vastuu rajoittuu vain välitystoimeen (buukkaus) (Karhumaa ym. 2010, 
227). 
 
Viime kädessä agentin ja ohjelmatoimiston välinen ero on terminologinen. 
”Agentti” viittaa henkilöön, kun taas ”ohjelmatoimisto” viittaa yritykseen. (Kar-
humaa ym. 2010, 29.) 

 

Komissiossa eli toimeksiannossa henkilö sopii toisen henkilön kanssa jälkimmäisen 

nimissä, mutta edellisen laskuun käytävästä kaupasta (Grönros 2012, 598). Edellä 

mainitussa asiayhteydessä komissiolla tarkoitetaan välityspalkkiota eli provisiota. 

 

Kirjassa ”Artist Management for the Music Business” esitellään myös muita agentin 

tehtäviä. Agentin tehtävä live-esiintymisien lisäksi on neuvotella artistin esiintymisistä 

mainoksissa ja televisio-ohjelmissa sekä sponsoroinnista (Allen 2013, 73). 
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Mobergin (2014, 6) mukaan manageri toimii päämiehen luottohenkilönä, tuotteistaja-

na, myyjänä sekä markkinoijana. AGMA kuitenkin rajaa myynnin pois tyypillisen ma-

nagerin tehtävistä. Managerin laajemmasta työnkuvasta johtuen päämiehiä on yleen-

sä vähemmän kuin agentilla. Päämies voi olla myös kokonainen bändi. Teoksessa 

”Musiikki liiketoimintana” mainitaan, että managerin vastuu on ensisijaisesti organi-

sointivastuuta. Ei ole tarkoitus, että manageri käytännössä myös toteuttaa kaikki jär-

jestämänsä sopimukset ja työtilaisuudet (Karhumaa ym. 2010, 155). 

 

Tuottaja voidaan ymmärtää sekä musiikin tuottajana että niin sanottuna tapahtuma-

tuottajana. Tässä opinnäytetyössä tuottaja ymmärretään nimenomaan tapahtuma-

tuottajana, kulttuurituottajana. Kulttuurituottaja keskittyy yhdellä kertaa yhteen tai 

kahteen projektiin. Projektit voivat olla esimerkiksi festivaalin, teatteriesityksen tai 

pienemmän tapahtuman tuottaminen. Simovaaran (2016, 37) mukaan tulevaisuuden 

tuottajan odotetaan työllistävän muita muun muassa tuotteistamalla luovan työn tu-

loksia. 

 

Ohjelmatoimistolla on enemmän velvoitteita kuin agentilla. Ohjelmatoimisto asettuu 

suurempaa komissiota vastaan osittain artistin asemaan ja huolehtii esiintymisiin liit-

tyvistä hallinnollisista, verotuksellisista ja muista lakisääteisistä asioista (Karhumaa 

ym. 2010, 28). Ohjelmatoimiston ja agentuurin eron voi nähdä myös toiminnan suun-

nan näkökulmasta. Ohjelmatoimisto välittää esiintyjiä asiakkaan eli palvelun ostajan 

tarpeesta. Agentti sen sijaan etsii esiintymismahdollisuuksia päämiehelleen eli esiin-

tyjälle. 

 

Tässä opinnäytetyössä päämiehellä tarkoitetaan nimenomaan luovan alan yrittäjää, 

jonka tuotetta tai palvelua myydään. Asiakas puolestaan ostaa päämiehen tuotteita 

tai palveluja. 

 

Teoksessa ”Luovien alojen yritysten näkemyksiä kansainvälistymisestä” luova talous 

merkitsee ”inhimillisen henkisen pääoman hyödyntämistä taloudessa” (Urmas & Kupi 

& Nikula & Penttilä & Kommonen 2009, 3). Britannian hallituksen ”Luovien toimialo-

jen työryhmä” määritteli luovat toimialat vuonna 1997 seuraavasti: 
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Luovat toimialat ovat toimialoja, joiden lähde on yksilöllisessä luovuudessa, tai-
dossa ja lahjakkuudessa ja joilla on potentiaalia vaurauden ja työpaikkojen 
synnyttämiseen luomalla ja hyödyntämällä immateriaalioikeuksien alaisia tuot-
teita. (Urmas ym. 2009, 3.) 

 

Tässä opinnäytetyössä taiteen aloista tarkastellaan tanssia ja sirkusta, jotka kuuluvat 

non-verbaalisiin esittäviin taiteisiin. Määritelmän mukaan non-verbaalisessa taiteessa 

ei käytetä sanoja (Grönros 2012, 327). 

 

 

2 ESITTÄVÄT TAITEET TOIMIALANA 

 

 

Tässä luvussa käsittelen tanssi- ja sirkusalan koulutuksen kehitystä ja nykytilaa sekä 

kyseisten alojen ammattilaisten määriä Suomessa. Lisäksi tarkastelen tanssi- ja sir-

kusalan rahoitusta. Lopuksi pohdin taiteilijoiden yrittäjyyteen liittyviä kysymyksiä. 

 

 

2.1 Tanssi- ja sirkusalan koulutus 

 

Tanssitaiteen vientistrategian mukaan tanssin ammattikentän kasvu ja laadun kehit-

tyminen perustuu ammatillisen koulutuksen vakiintumiseen (Rekola 2006, 7). Kan-

sainvälisten vierailujen määrä on alkanut kasvaa ja 2000-luvulla suomalaisen tanssin 

katsojista 20 % on ollut ulkomailla useana vuonna (mt., 16). 

 

Esittävän taiteen tason voidaan sanoa olevan Suomessa hyvä ja kilpailukykyinen. 

Teatterin ja tanssin aloilla ammatillista koulutusta on annettu 1900-luvun alkupuolelta 

lähtien. Suomen Teatterikoulu perustettiin vuonna 1943. Tanssijoita koulutettiin 1980-

luvulle saakka Suomen Kansallisoopperan balettikoulussa. 1980-luvulla Teatterikor-

keakoulun yhteyteen perustettiin tanssitaiteen laitos. Kuopion konservatorion tans-

sinopettajalinja aloitti toimintansa vuonna 1987. Sirkusalan ammatillinen koulutus 

käynnistyi vuonna 1994 Turun taiteen ja viestinnän oppilaitoksen järjestämällä sir-

kusohjaajan koulutuksella. Erityisiä performanssitaiteen koulutuslinjoja on ollut Teat-

terikorkeakoulun sekä Satakunnan ammattikorkeakoulun alaisuudessa. (Oinaala & 

Ruokolainen 2013, 22.) Toisen asteen ammatillinen koulutus on tanssialan perustut-
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kinto ja ammattikorkeakouluissa annettava tanssialan koulutus tähtää tanssinopetta-

jan tutkintoon. 

 

Ammattiliittojen jäsenmäärän ja työssäkäyntitilaston perusteella voidaan arvioida, 

että tanssitaiteen kentällä työskentelee yli 1000 tanssin ammattilaista (Oinaala & 

Ruokolainen 2013, 28). Samoihin lukuihin on päädytty myös Tanssin taloa koskevas-

sa selvityksessä (Silvanto 2015, 34). Se on 4 % taiteilijakunnasta. Määrä on kasva-

nut 10 vuodessa yli 50 %. 1000 ammattilaisesta noin 100:lla on pitkäaikainen tai vaki-

tuinen työpaikka tanssitaiteilijana. 

 

Ammattiaan harjoittavien sirkusammattilaisten määrä Suomessa on noin 150–200 

henkeä. Performanssi- ja esitystaiteen kentällä toimivia taiteilijoita on Performanssi- 

ja esitystaiteen tiedotuskeskuksen arvion mukaan noin 150–300. (Oinaala & Ruoko-

lainen 2013, 28-29.) 

 

Teattereita ja tanssiteattereita, jotka ovat teatteri- ja orkesterilain sekä opetus- ja kult-

tuuritoimen rahoituksesta annetun lain nojalla myönnetyn valtionosuuden piirissä, 

kutsutaan VOS-teattereiksi tai VOS-tanssiteattereiksi (Oinaala 2013, 5). Tässä opin-

näytetyössä vapaaksi kentäksi ymmärrän ne toimijat, jotka tuottavat ja esittävät pro-

duktioita edellä mainittujen valtionosuuslaitosten ulkopuolella (vrt. Oinaala & Ruoko-

lainen 2013, 8). 

 

Tanssin vapaalla kentällä on vakiintuneita ryhmiä, produktiokohtaisia ryhmiä sekä 

yksittäisiä taiteilijoita. Silvanto (2015, 28) kirjoittaa, että valtaosa tanssin tuotannoista 

toteutetaan vapaalla kentällä. Pääkaupunkiseudulla vuosittain nähtävistä noin 100 

tanssiproduktiosta noin 80 on vapaan kentän tuottamia. Vapaan kentän suuruutta 

selittää ammatillisen koulutuksen lisääntyminen sekä alan tuotantorakenteiden kehit-

tymättömyys. Tanssin alalla ei ole suuriin ja keskisuuriin puheteattereihin verrattavia 

työnantajia (Laakkonen 2009, 17). 

 

Tanssi jakautuu välittäjäportaassa karkeasti kahteen eri kategoriaan. Viihteelliset 

ryhmät löytyvät ohjelmatoimistojen artistilistoilta. Sen sijaan niin sanotussa korkea-

kulttuurissa, liiketoimintalähtöistä välittäjäporrasta ei ole muutamia harvoja toimijoita 

lukuunottamatta (Raatikainen 2013, 13). Myös haastatteluun vastannut tuottaja 
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myöntää, että viihdettä on helpompi myydä. Tässä opinnäytetyössä olen keskittynyt 

taidelähtöisten esitysten myymiseen ja jättänyt viihteelliset ryhmät vähemmälle tar-

kastelulle. 

 

”Kellarista maailmalle” agentuuritoiminnan työkirjassa Moberg (2014, 44) toteaa, että 

vaikka agentti- ja manageriyrityksiä on syntynyt Suomeen viime vuosina useita, on 

niitä edelleen melko vähän. Useimmiten taiteellinen tanssiryhmä myy omia esiintymi-

siään tai ryhmän tuottaja etsii esiintymismahdollisuuksia niin Suomessa kuin ulko-

mailla. Tuottaja pyrkii myös löytämään julkista rahoitusta tai apurahoja. 

 

 

2.2 Tanssi- ja sirkusalan rahoitus 

 

Tanssitaiteen alan toiminnan rahoitus koostuu valtion-, kunnan- ja omarahoituksesta. 

Suomessa tanssitaiteilijat toimivat teatteri- ja orkesterilain piirissä toimivissa tanssite-

attereissa, rahoituslain ulkopuolisella, niin sanotulla vapaalla kentällä, tai Suomen 

Kansallisbaletissa ja Helsingin kaupunginteatterin tanssiryhmässä (Rekola 2006, 7). 

Sirkusryhmien rahoitus on tähän saakka ollut vuosittain haettavien harkinnanvarais-

ten avustusten varassa (Vaulo 2018). 

 

Seuraavista kaavioista selviää tanssin VOS-ryhmien rahoitus vuosilta 2011-2016 se-

kä vapaiden ryhmien rahoitus vuosilta 2011-2016. Alkuperäiset tilastot löytyvät Tans-

sin tiedotuskeskuksen sivuilta osoitteesta: https://www.danceinfo.fi/tilastot/. 

 

https://www.danceinfo.fi/tilastot/
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Alla olevasta kaaviosta näemme sirkuksen saaman valtion tuen vuosina 2011-2016. 

 

 

Jotta saamme käsityksen oman toiminnan tuloista sirkusalalla, otin tähän opinnäyte-

työhön esimerkiksi muutaman tunnetun suomalaisen sirkusryhmän kokonaisrahoi-

tuksen vuosilta 2014–2016. Kaikki alkuperäiset tilastot löytyvät Sirkuksen tiedotus-

keskuksen sivuilta osoitteesta: http://sirkusinfo.fi/sirkus-suomessa/tilastot/. 

 

http://sirkusinfo.fi/sirkus-suomessa/tilastot/
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Strategiassa ”Tanssissa on tulevaisuus” todetaan, että Suomessa vallitseva pienellä 

tekemisen kulttuuri ei mahdollista taiteilijoiden ja tuotantojen määrän kasvua (Laak-

konen 2009, 18). Taloudellisten resurssien pienuus ei mahdollista taiteilijoiden 

osaamisen hyödyntämistä. 

 

Loppuraportissa ”Askel tulevaisuuteen” todetaan, että apurahojen satunnaisuus ajaa 

tanssijat toimimaan freelancereina eivätkä he näin ollen pysty sitoutumaan yhteen 

ryhmään. Esitysvolyymin kasvattaminen on mahdotonta jatkuvien aikatauluongel-

mien vuoksi eikä lipputulot riitä kattamaan teoksesta aiheutuneita kuluja. Ryhmien 

kohdalla tuen lisäämisen kerrannaisvaikutukset voisivat olla merkittäviä. Arvion mu-

kaan vakiintuneimmat ryhmät pystyvät keräämään oman toiminnan tuottoja ja rahoit-

tamaan näin myös itse toimintaansa. (Koskela & Rekola 2003, 10–11.) 
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2.3 Taiteilijoiden yrittäjyys 

 

Kirjassa ”Strategic Management in the Arts” tiivistetään taideyrittäjyys hyvin. Teoksen 

mukaan taideyrittäjyys on niin taloudellista kuin sosiokulttuurista toimintaa. Se perus-

tuu innovaatioihin, mahdollisuuksien hyödyntämiseen ja riskinottoon (Varbanova 

2013,17). 

 

Osaamistarveselvityksessä haastateltiin toimijoita teatterin, tanssitaiteen ja sirkustai-

teen alalta. Osaamistarveselvityksen mukaan itsensä työllistävän artistin kohdalla 

juuri yrittäjyysosaaminen nousee tärkeäksi osaamisalueeksi. Yrittäjyydellä viitataan 

kaupallisen toiminnan, markkinoinnin, tekijänoikeuskysymysten ja sopimusjuridisten 

osa-alueiden lisäksi asenteeseen, jossa yksilö toimii oman työnsä kehittäjänä ja ura-

kehityksensä hallinnoijana (Oinaala 2013, 7). Osaamistarve on tullut myös tuottami-

seen. Näin olen uskon, että tarve ja ymmärrys välittäjätoimijoiden tarpeesta on va-

kiintunut Suomeen. 

 

Ulkopuolisen tuottajan käyttäminen sirkusproduktioissa on kuitenkin vielä 2013 vuon-

na tehdyn selvityksen mukaan harvinaista. Haastatellut toivoivat tämän muuttuvan 

tulevaisuudessa ja taiteellisen ja tuotannollisen puolen osaamisen eriytyvän toisis-

taan. Sirkusalan asiantuntija kertoi, että taiteilijan perustaessa ryhmän, on hänen aja-

teltava kuin olisi oma toiminimi tai pieni osakeyhtiö (Oinaala 2013, 30). 

 

Osuuskuntien on oletettu madaltavan taiteilijoiden kynnystä ryhtyä yrittäjäksi. Vuonna 

2014 julkaistussa tutkimuksessa ”Taiteilijan Asema 2010” kerrotaan, että kuitenkaan 

merkittävää kasvua osuuskuntatoiminnassa ei aineiston perusteella ole näkyvissä 

(Rensujeff 2014, 60). 

 

Edellä esitellyistä tanssin ja sirkuksen tilastoista voidaan nähdä, että ryhmien ulko-

puolinen rahoitus on merkittävä tanssin alalla. Myös sirkusalan toimijat tarvitsevat 

ulkopuolista tukea, mutta huomattavasti tanssin toimijoita vähemmän. Suomessa sir-

kusalan ammattilaisia on määrällisesti huomattavasti vähemmän kuin tanssialan ja 

tämä voikin olla yksi selittävä tekijä. Katsojia ja muita asiakkaita riittää Suomessa 

pienemmälle ryhmälle alan ammattilaisia ja näin ollen toiminnan mahdollistaminen 

omilla tuloilla saattaa olla helpompaa. Mikäli taiteellinen toiminta olisi täysin yrittäjä-
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mäistä, tulisi oman toiminnan tulojen mahdollistaa toiminta täysin. Kaavioista voidaan 

nähdä, että nykytilanne on kaukana yritystoiminnasta. 

 

Agentuuritoimintaa ajatellen Suomesta löytyy sekä määrällisesti että laadullisesti so-

pivia päämiesehdokkaita. Seuraavaksi tarkastellaan agentuuriyrittäjyyden mahdolli-

suutta suunnittelemani yrityksen näkökulmasta. 

 

 

3 LIIKEIDEAN TIIVISTELMÄ 

 

 

Myyn agenttipalveluita tanssi- ja sirkusryhmille sekä yksittäisille esiintyvän taiteen 

alan taiteilijoille, kuten tanssijoille ja akrobaateille. Aloittelevana yrittäjänä päämiesten 

hankinta ja valinta ovat ensisijaisen tärkeitä tehtäviä. Etsin aktiivisesti päämiehilleni 

tapahtumia, festivaaleja ja yksityistilaisuuksia, joihin haetaan esiintyjiä, ja yhdistän 

nämä kaksi tahoa. Työnkuvaani kuuluu tapahtumien kartoittaminen ja sitä myötä asi-

akkaiden hankkiminen. Löydettyäni uuden esiintymistilaisuuden valitsen päämiehis-

täni hakukriteerien mukaisen yksittäisen esiintyjän tai ryhmän ja neuvottelen tilan-

teesta. Lisäksi seuraan tai hoidan jo muodostuneiden tilausten etenemistä. Henkilö-

kohtaisesti kiinnostukseni on ulkomaille tapahtuvissa esiintymismatkoissa, mutta voin 

toimia agenttina myös Suomen rajojen sisällä. 

 

Haluan tarjota kansainvälisiä agenttipalveluja, koska näen agenttitoiminnan tarpeen 

työskennellessäni tanssin kentällä. Jo pelkästään taiteilijoiden toimiminen ilman tuot-

tajaa näkyy taiteilijoiden päätoimisessa työssä stressinä ja ylimääräisenä työnä. Ku-

ten on jo mainittu, tanssin todelliset markkinat ovat maamme ulkopuolella ja uskon, 

että esiintymismatkojen yleistyminen nostaa myös tanssin asemaa Suomessa.  

 

Olen valinnut yritysmuodokseni toiminimen. Toiminimellä toimiva elinkeinonharjoittaja 

vastaa kaikista tekemistään sitoumuksista kaikella liikkeeseen kuuluvalla ja henkilö-

kohtaisella omaisuudellaan. Toiminimi on helppo ja edullinen yritysmuoto ja se sopii 

hyvin aloittavalle pienyrittäjälle. Toiminimen perustaminen ei edellytä minimipää-

omaa. (Onnistu Yrittäjänä 2018.) 
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Ennen yritystoiminnan käynnistämistä haen starttirahaa. Starttiraha turvaa yrittäjän 

toimeentulon siltä ajalta, jonka yritystoiminnan käynnistys ja vakiinnuttaminen arviolta 

kestää. Sitä voi kuitenkin saada enintään 12 kuukauden ajan. Starttiraha on perus-

päivärahan suuruinen ja sitä maksetaan enintään viideltä päivältä kalenteriviikossa. 

(TE-palvelut 2018.) 

 

Tietoa luovien alojen julkisista rahoitusmahdollisuuksista löytyy AGMAn ja Napa 

Agencyn tuottamasta kaaviosta. Itseäni koskeva avustus on CreaDemo, joka on 

suunnattu hankkeisiin, joissa etsitään uusia luovien alojen ja kulttuuriyrittäjyyden tuo-

te- tai palveluinnovaatioita. Audiovisuaalisen kulttuurin edistämiskeskuksen DigiDe-

mo-ohjelman avustukset on tarkoitettu digitaalisiin päätelaitteisiin soveltuvien uusien 

audiovisuaalisten tai muiden kulttuurisisältöjen tuotekehitykseen. (Audiovisuaalisen 

kulttuurin edistämiskeskus 2018). 

 

 

Kuva 1 Julkinen rahoitus luoville tekijöille 
Sisältö Kati Uusi-Rauva 

Kuva Jukka Pylvä 
Rahoitus Luova ja osallistava Suomi 
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3.1 Osaaminen 

 

Taiteen välittävän portaan toimialaselvityksen mukaan alalla tarvittavia ominaisuuksia 

ovat toimialaymmärrys, brändäysosaaminen ja sisältöymmärrys (Raatikainen 2013, 

26). Näiden lisäksi tulisi ymmärtää hinnoittelua. Hinnoittelua miettiessä täytyy ottaa 

huomioon, että saaduilla tuloilla on täysipäiväisen yrittäjän tultava taloudellisesti toi-

meen. 

 

Allen kirjoittaa, että managerit ovat alalla luodakseen kestävän uran artistille. Tämän 

päivän artistimanagerin tulee rohkaista artistejaan ottamaan laskelmoituja riskejä ja 

tukea artistia, kun hän näin tekee. Managerin tehtävä on ottaa osaa artistin markki-

nointi-ideoihin ja saattaa taiteilija pois hänen mukavuusalueeltaan. Näin manageri 

auttaa taiteilijaa saavuttamaan tavoitteensa. Managerin tulee olla myös kärsivällinen, 

ymmärtäväinen ja luotettava. Hyvällä managerilla on erinomaiset kommunikointitai-

dot. Intohimosta ei tule kaupallista ennen kuin se on hyvää liiketoiminnalle. (Allen 

2013, 2–3.) 

 

Valmistun pian kulttuurituottajaksi Humanistisesta ammattikorkeakoulusta. Kulttuuri-

tuottajan opinnoissani olen suorittanut vaihto-opintojakson Espanjassa vuonna 2016. 

Olen myös koulutukseltani ammattitanssija sekä draamakasvattaja. Lisäksi olen 

opiskellut AV-viestinnän osatutkinnon. 

 

Olen Tanssiteatteri Pintan perustajajäsen ja taiteellinen johtaja. Tanssiteatteri Pinta 

on vapaalla kentällä toimiva, pieni ammattitaiteilijoista muodostuva poikkitaiteellinen 

ryhmä. Viiden vuoden aikana olen hoitanut teatterin budjetin, markkinoinnin, tiedot-

tamisen ja taiteellisen suunnittelun. Olen ollut luomassa Tanssiteatteri Pintan imagoa 

ja pyrimme luomaan teatterista ympäristöystävällisen brändin. Olen tuottanut teatte-

rin kaksi esiintymismatkaa Intiaan. Lisäksi minulla on paljon esiintymiskokemusta 

ulkomailta. 

 

Olen opiskellut yrittäjyyttä sekä tanssijan opinnoissani Outokummussa sekä pääkau-

punkiseudulla kulttuurituottajan opinnoissani. Olen opiskellut muun muassa laskutus-

ta, lakitietoa sekä viestintää ja markkinointia. Yrittäjyyskokemukseksi voi laskea toi-

mintani Tanssiteatteri Pintan taiteellisena johtajana ja tuottajana. 
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Vahvoiksi puolikseni lasken tarkkuuden, päämäärätietoisuuden ja tehtävien koon rea-

listisen arvioimisen. Pystyn suunnittelemaan projektin tuotannollisia aikatauluja. Hyö-

dynnän vahvuuksiani nimenomaan keskittymällä tehtäviin, joissa näitä taitoja vaadi-

taan ja pyrin ottamaan vastuun muun muassa aikataulutuksesta, koska minulle on 

harjaantunut kyky arvioida tämänkaltaisia asioita. 

 

Heikkouksiini voin laskea puutteen keskittyä yhteen asiaan kerrallaan. Monesti myös 

tärkeysjärjestyksessä ensimmäisenä olevat asiat saattava siirtyä jonkin uuden, mie-

lenkiintoisemman asian edeltä. Tarvitsen lisää keinoja keskittymiseen, työkaluja teh-

tävien hoitamiseen sekä taitoa arkistoida materiaali kunnolla ja asianmukaisesti heti 

kun se on ajankohtaista. 

 

Riippuen avuntarpeeni laadusta olen varautunut kysymään neuvoja joko yrittäjäystä-

viltäni, teatterialan ammattilaisilta, tuottajakollegoiltani tai suoraan yrittäjiä auttavasta 

toimipisteestä. Tarvitsen lisää koulutusta hinnoitteluun. Uskon, että löydän aiheeseen 

liittyviä kursseja tai muuta opastusta, mikäli aion aloittaa yritystoiminnan. 

 

Tanssitaiteen kansainväliset markkinat voidaan määritellä asiantuntijamarkkinoiksi, 

joilla sekä markkinoitavien teosten laatu ja kiinnostavuus että välittäjätahojen asian-

tuntemus vaikuttavat lopputulokseen (Rekola 2006, 13). Kaiken kaikkiaan tanssiala 

on laaja ja erilaisille tyyleille ja ryhmille on omat markkinansa ja kohderyhmänsä. Ko-

en, että minulla on hyvä mahdollisuus onnistua tanssialan agenttina.  

 

 

3.2 Sijainti 

 

Agentuuriyritykseni tulisi toimimaan Helsingissä useammasta syystä. Helsinki on oma 

asuinkaupunkini ja omat kontaktini niin tuottajiin, taiteentekijöihin ja taiteen mahdollis-

taviin organisaatioihin ovat pääkaupunkiseudulla. Helsinki on Suomen pääkaupunki 

ja mikäli toimintani laajenisi myös ryhmien tuomiseen ulkomailta Suomeen, olisi Hel-

sinki helppo kohde avata ulkomaalaisille vieraille. 
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Merkittävä tekijä on myös kaupungin koko ja sen tanssitarjonta. Vuonna 2015 teh-

dystä julkaisusta ”Kartoitus Tanssin talon toiminnan vaikutuksista ja tilannekatsaus 

tanssin kentälle” selviää, että Suomessa on lähes 40 vapaan kentän tanssin ammatti-

laisryhmää, joista merkittävä osa toimii pääkaupunkiseudulla (Silvanto 2015, 28). Ta-

voittelemani päämiehet ovat juuri vapaalla kentällä toimivia taiteilijoita ja erilaisia 

esiintyviä ryhmiä. Välittäjäporras on taiteen välittävän portaan toimialaselvityksen 

mukaan keskittynyt pääkaupunkiseudulle. Monet toimijat toimivat niin valtakunnalli-

sesti että kansainvälisesti (Raatikainen 2013, 5). 

 

Yritykseni ei välttämättä tarvitse toimistotilaa. Tapaamiset voidaan hoitaa esimerkiksi 

Helsingin kaupungin tarjoamissa työskentelytiloissa, joita voi varata internetistä. Mi-

käli toiminta vilkastuisi, voisin vuokrata pienen toimistotilan tapaamisia ja työskente-

lyä varten. 

 

 

3.3 Imago 

 

Yritykseni imago tulee olemaan tehokas, ammattitaitoinen, ammattiesiintyjiä välittävä 

toimisto. Kansainvälisyys ja kansainvälinen ilme ovat tärkeä osa yritystäni. Tätä tuen 

muun muassa tuomalla selkeästi esille kiinnostukseni vientiin virallisilla internetsivuil-

lani. Lisäksi internetsivut tulevat olemaan ainakin sekä suomeksi että englanniksi. 

 

Ammattilaisuus taidealoilla voidaan ymmärtää eri tavoilla. Suomessa usein ammatti-

lainen on jostain alan oppilaitoksesta valmistunut taiteilija tai vahvaa osaamista osoit-

tava, itseoppinut, taloudellisesti työllään toimeentuleva henkilö. Päämieheni tulee olla 

taiteilija tai ryhmä, jonka tuotteelle on kysyntää. 

 

 

3.4 Kilpailu 

 

Tanssin talo selvityksessä mainitaan, että hankkeen vaikutuksia tanssialan ammatti-

laisille olisivat muun muassa tuotantokumppanuudet ja kansainvälinen kehittyminen. 

Tämä herätti minut miettimään, olisiko Tanssin talo tulevaisuudessa mahdollisen yri-

tykseni kilpailija. Haastattelin kartoituksen kirjoittanutta Satu Silvantoa heinäkuussa 
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2017 ja selvisi, että Tanssin talon ensisijainen tarkoitus on tarjota tanssille sopiva 

näyttämö. Suunnitelmissa kesällä 2017 ei ollut ryhmien vienti agentin tai managerin 

tavoin ulkomaille. 

 

Tanssin Tiedotuskeskuksen kansainvälisen toiminnan resurssit ovat toistaiseksi ol-

leet pienet. Välittäjäorganisaationa Tanssin Tiedotuskeskus edistää vientiä muun 

muassa tiedottamalla, tuottamalla materiaalia, kouluttamalla, järjestämällä vientita-

pahtumia, verkostoitumalla, neuvonta- ja koulutuspalveluilla. Toiminnan profiili ei var-

sinaisesti ole viennin edistämisessä. Toiminnan painopiste on ollut tanssin aseman 

edistäminen Suomessa. 

 

Aluekeskukset ja festivaalit tekevät kansainvälisesti taiteellista yhteistyötä. Ne osallis-

tuvat residenssiohjelmiin ja toimivat vierailujen vastaanottajatahoina. Suomalaiset 

festivaalit voivat toimia myös vientitapahtumina. Avaan tätä ajatusta myöhemmin täs-

sä opinnäytetyössä käsitellessäni kansainvälisyyttä. 

 

Loppuraportissa ”Askel tulevaisuuteen” todetaan, että muilla taiteenaloilla on ole-

massa vientiorganisaatioita, esimerkiksi musiikilla Suomalaisen musiikin tiedotuskes-

kus ja kuvataiteella Frame (Koskela & Rekola 2003, 8). Tanssilta vastaava organi-

saatio puuttuu. 

 

Koska avoimet haut erilaisille festivaaleille on nähtävissä erilaisilla internetsivuilla, 

kuka tahansa voi halutessaan hakea esiintymään kyseisiin tapahtumiin. Kuten aikai-

semmin kuitenkin mainittiin, Suomessa tuottajilla on paljon työtä pelkästään Suomen 

sisällä tapahtuvissa tuotannoissa eikä aika riitä niin sanotusti ylimääräisten tapahtu-

mien kartoittamiseen ja hakemusten kirjoittamiseen. Lisäksi moni pienempi esiintyvä 

ryhmä toimii täysin ilman palkattua tuottajaa. Näin ollen hakemukset päätyy kirjoitta-

maan todennäköisesti jo muutenkin ylityöllistetty taiteilija ryhmässä. Agenttina minulla 

olisi taustatutkimuksen tuomaa tietoa ja ymmärrystä alasta. Agentti tietää, minkälaisia 

teoksia erilaisiin tapahtumiin tulee tarjota ja osaa yhdistää oikean teoksen ja tilaisuu-

den. Palvelun ostaminen agentilta maksaa, mutta samalla se vapauttaa aikaa muu-

hun ja tuo varmemmin esiintymisiä. 
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3.5 Tuotteet ja palvelut 

 

Kuten Moberg (2014, 41) mainitsee, on hyvä miettiä koko prosessi päämiesehdok-

kaan ensimmäisestä yhteydenotosta jälkimarkkinointiin. Tämän vuoksi olenkin jaotel-

lut palveluni selkeisiin osiin. Tämä helpottaa palvelujen myymistä, sillä voin selkeästi 

kertoa, mitä juuri kyseiseen kokonaisuuteen kuuluu. 

 

Peruspalveluni on agentuuripalvelu, jossa yhdistän esiintyvän ryhmän ja tapahtuman, 

festivaalin tai tapahtumajärjestäjän. Tämä palvelu on tarkoitettu nimenomaan esiinty-

ville ryhmille tai yksittäisille esiintyville taiteilijoille. Kartoitan sopivia tapahtumia ja lä-

hetän tarvittavat hakupaperit sekä liitteet. Tilanteesta riippuen joko välitän kutsukir-

jeen tai kielteisen päätöksen esiintyjille. Tämä palvelu on tällä hetkellä tekemieni 

haastattelujen perusteella halutuin ja myös helpoiten rajattavissa ja ymmärrettävissä. 

Kutsun saavuttua päämies voi päättää, kuinka prosessi jatkuu. Päämies valitsee, jär-

jestääkö matkan ja siitä tiedottamisen itse vai ostaako hän sen minulta. 

 

Toinen tarjoamani palvelu on projektin aikataulutus. Palveluun kuuluu käytännön asi-

oiden aikataulutus (Milloin pitää ostaa matkaliput? Milloin viisumit voidaan hankkia? 

Milloin rokotukset pitää ottaa viimeistään?), tiedotuksen aikataulutus (Milloin matkas-

ta tiedotetaan? Millä aikataululla sosiaalisen median julkaisuja julkaistaan?) sekä har-

joitusten aikataulutus. Tämä palvelu on aikaa vievä kokonaisuus. Palveluideaa tukee 

tekemäni haastattelut. Potentiaaliset päämieheni kokivat, että aikataulutus on yksi 

niistä tehtävistä, joihin toivottiin apua. Haastattelemani teatterin puheenjohtaja myön-

tää, että jos jokin on aikaisemmin mennyt pieleen niin aikataulutus. Tässä palvelussa 

täytyy huomioida esiintymisen luonne. Kokonaisen kiertueen aikataulutus on vaati-

vampi tehtävä kuin yksittäisen esiintymisen.  

 

Kolmantena palveluna tarjoan matkailupalvelua eli kohdepaikkakunnan nähtävyyk-

sien ja aktiviteettien selvittämistä. Osaamistarveselvityksessä nostettiin esiin kulttuu-

rimatkailun näkökulma tulevaisuuden alana (Oinaala 2013, 32). Ostaessaan tämän 

palvelun päämies saa joko suunnitelman tai osittain järjestetyn aikataulukokonaisuu-

den ja kustannusarvion siitä, mitä tehdä kohdepaikkakunnalla. Nähtävyyksien kartoit-

tamisen osalta haastatteluissa ilmeni, että palvelu on sitä halutumpi, mitä vieraam-



 

 

25 
 

paan maahan tai maanosaan matkustetaan. Yksi haastateltava vastasi suoraan, ettei 

heillä olisi ikinä taloudellisesti mahdollisuutta ostaa kyseistä palvelua. 

 

Tarjoan lisäksi palvelua, jossa selvitän tarvittavat asiakirjat ja esitäytän tarvittavat lo-

makkeet (lentoliput, viisumit, vakuutukset ja niin edelleen) ja kirjoitan lehdistötiedot-

teet. Esiintymismatkan jälkeen yritykseni voi hoitaa toteutuneen budjetin laskemisen 

sekä viimeistellä sosiaalisessa mediassa tiedottamisen. Toiminnan käynnistyttyä ja 

vakiinnuttua residensseihin kohdistuva palvelu saattaisi olla hyvä lisä agentuuritoi-

miston palveluihin. 

 

Viimeinen tarjoamani palvelu on tapahtumille ja tapahtumajärjestäjille. Tässä tapauk-

sessa etsin esiintyjiä tilaisuuksiin. Tällä hetkellä olen avoin kaikenlaiselle yhteistyölle. 

Yksi yhteistyömuoto voisi perustua esiintyjien vaihtamiseen maiden välillä vaikkakin 

tällainen suora vaihto saattaa olla jo vanhanaikaista. Suomalainen tanssitaiteilija voisi 

esimerkiksi matkustaa esiintymään Intiaan ja Intiasta voisi tulla esiintyjä vierailemaan 

Suomeen. 

 

Moberg (2014, 52) mainitsee, että mikäli päämies myy palvelua, kuten tässä tapauk-

sessa (esiintyminen), on helpointa että päämies ja asiakas hoitavat yhteydenpidon 

alkuvalmistelujen jälkeen. Agentin tulee tietenkin olla selvillä koko ajan tilanteesta. 

Hyvä agentti tuntee päämiestensä vahvuudet ja heikkoudet ja näin ollen osaa tukea 

oikealla tavalla. 

 

”Sparraajan käsikirjassa” Huvio (2012, 28) korostaa, että oleellista sparraustyössä on 

tieto siitä, mitä itse sparrattava tahtoo. Samalla tavalla yhteistyötä aloittaessa tavoit-

teiden on oltava selvät niin agentille kuin päämiehille. Myös työsuhteen laatu, tehtä-

vät, joita agentti tekee ja mitä palveluun kuuluu, on tärkeä ymmärtää. 

 

Tekemieni haastattelujen perusteella voidaan nähdä, että yksittäinen esiintyminen 

tarvitsee erilaisia palveluja kuin pidempi kiertue. Täytyy myös huomioida ryhmän tyyli. 

Tapahtumiin tilattavissa oleva akrobatiapari ei periaatteessa toiminta-ajatukseltaan 

lähde kiertueelle vaan tekee yksittäisiä esiintymisiä muun muassa yritysjuhlissa. Sen 

sijaan seitsemän hengen taiteellinen ryhmä voi hyvin lähteä Eurooppaan kahden vii-
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kon kiertueelle. Haastattelemani akrobatiaduo kertoi, että he tarvitsevat kaiken mah-

dollisen saatavilla olevan avun toiminnan pyörittämiseen. 

 

Sopimusneuvotteluissa on hyvä muistuttaa välittäjän olevan oikeutettu välittäjäkor-

vauksiin myös sovitun ajan jälkeen, vaikka asiakas ottaisi suoraan yhteyttä päämie-

heen. Yksinoikeuksien antaminen agentille sulkee pois päämiehen mahdollisuudet 

työskennellä muiden agenttien kanssa. Selkeyden vuoksi sopimukseen voidaan kirja-

ta, että agentille kuuluu provisio tietyn ajan sisällä kaikista tietyssä maassa tapahtu-

vista esiintymisistä. Asiakasyrityksille on puolestaan hyvä muistuttaa, että yhteistyöllä 

välittäjäyrityksen kanssa tekijöiden saatavuus ja toimintavarmuus on ensiluokkaista. 

(Moberg 2014, 50.) 

 

 

3.6 Päämiehet 

 

Kaksi suurinta haastettani on sekä löytää palveluistani aidosti kiinnostuneita, lahjak-

kaita päämiehiä että löytää tapahtumia, joihin voisin tarjota päämiehiäni esiintymään. 

Tuottajien, managerien ja agenttien tarve esiintyvän taiteen kentällä on tiedostettu 

tosiasia, mutta vain harvalla on varaa maksaa työstä asiaan kuuluvaa palkkaa. 

Agenttina ensisijainen tavoitteeni ja työtehtäväni on yhdistää esiintyjä tai esiintyvä 

ryhmä ja tapahtuma tai tapahtumajärjestäjä. 

 

Käyttämässämme termistössä asiakas on henkilö tai yritys, joka tilaa päämieheni 

esiintymään ja joka maksaa esiintymisestä. Tämän vuoksi käyttäessäni termejä kuten 

asiakassegmentti tai asiakasryhmä voi jäädä epäselväksi mitä tahoa tarkoitan. Tässä 

yhteydessä käytän asiakasryhmän sijaan päämiesryhmää avatessani ajatustani 

asiakassegmentoinnista. Päämiesryhmäni tulisivat olemaan karkeasti jaettuna yksit-

täiset taiteilijat, duot eli kahden esiintyjän muodostamat parit sekä ryhmät. 

 

Päämieheni koostuvat erilaisista vapaan kentän tanssiryhmistä, tanssiteatteriryhmis-

tä, sirkusryhmistä sekä yksittäisistä esiintyvistä taiteilijoista, esimerkiksi akrobaateis-

ta. Vahvin oma osaamiseni on tanssin tuottamisessa ja viennissä, mutta eri alojen 

erityispiirteet huomioiden uskon, että myös muiden esiintyjien tarjoaminen tapahtu-

miin onnistuu.  
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Vaikka suomalaista osaamista voisi viedä ulkomaille myös muun muassa koreogra-

fien, pedagogisen osaamisen ja terapeuttisen toiminnan muodossa, en koe sitä vah-

vimmaksi omaksi osaamisekseni ja tämän vuoksi en ole kiinnostunut tästä puolesta 

ainakaan vielä. Kansainvälistä vientiä voi laajentaa myös muun muassa tanssidoku-

mentteihin, elokuviin ja muihin sähköisiin esitysformaatteihin. 

 

Tavoittelemani päämiehet ovat siis paikkansa ja toimintansa vakiinnuttaneet, vapaan 

kentän ryhmät, joilla ei vielä ole tuottajaa tai tuottaja on keskittynyt vain käynnissä 

olevien teosten tuottamiseen – ei niinkään vanhojen teosten kiertämiseen. Tuotta-

vuus vapaalla kentällä produktioita ajatellen on hyvä. Myös yritykseni sijainti on oi-

kein valittu näiden ryhmien maantieteellistä sijaintia ajatellen. 

 

Moberg (2014, 44) mainitsee, että agentteja on huomattavasti vähemmän kuin pää-

miesehdokkaita. Tämä kannustaa agentuuriyrityksen aloittamiseen. Vuoden 2013 

Teatteri-, tanssi- ja sirkusalojen osaamistarveselvityksen mukaan osaamistarve on 

tullut muun muassa myynti-, markkinointi-, tuottamis- sekä verkottumisosaamiseen 

(Oinaala, 2013, 8). 

 

Moberg nostaa päämiesten valinnassa esille tärkeän asian. Mikäli agentilla on ole-

massa oleva asiakaspohja, tulee myös päämiehen sopia agentin portfolioon. Mikäli 

asiakkailla on selkeät arvot, jotka eivät osu yksiin päämiehen arvojen kanssa, on 

päämiehen osaamisen myyminen näille asiakkaille hankalaa. Päämiesten tavoittei-

den arviointi on tärkeää. Vaikka päämies kertoisi olevansa kansainvälisesti suuntau-

tunut, mutta häneltä puuttuu kansainväliset internetsivut, ei päämies ehkä ole vielä 

valmis vientiin. (Moberg 2014, 43-44.) 

 

Opinnäytetyöni alussa otin tarkasteluun kaikki esittävän taiteen alan tekijät. Halusin 

tarjota palvelujani kaikille esiintyjille. Tutkimukseni edettyä tajusin, että kieli on hyvin 

rajoittava tekijä. Puheteattereiden mahdollisuus ulkomailla on esimerkiksi festivaaleil-

la, joissa korostetaan oman maan kulttuuria ja joihin osallistutaan avatakseen oman 

maan erityispiirteitä ja tapoja. Non-verbaalisten teosten ymmärtäminen vieraassa 

maassa on helpompaa verrattuna kielisidonnaiseen tarinankerrontaan. Tätä ajatusta 

tukee osaamistarveselvitys (Oinaala 2013, 9). Siinä todetaan, että kieleen sitoutu-
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mattomana ja tuotantorakenteiltaan keveänä tanssin arvioidaan menestyvän teatteria 

helpommin kansainvälisissä ympäristöissä. 

 

On epäselvää, millä perusteella päämiehet valitsevat agentin. Haastattelemani kirjal-

lisuuden alan agentti kertoi, että aloittaessaan toimintaansa hän tiedusteli tuntemil-

taan kirjailijoilta mahdollisesta tulevasta yhteistyöstä. Saatuaan varmistuksen pää-

miehien kiinnostuksesta, hän oli valmis perustamaan yrityksen. Lupaus yhteistyöstä 

perustui aikaisempaa yhteistyöhön ja kokemuksiin. Myös agentin aikaisempi pitkä 

työhistoria vaikutti päätökseen. Haastatteluun vastannut tuottaja kertoi löytävänsä 

sekä päämiehensä että asiakkaansa verkostoilla, sähköposteilla ja suosituksilla. 

 

Opinnäytetyöni edetessä kysymykseni päämiesten löytymisestä vaihtui päämiesten 

kyvykkyyteen maksaa tarjoamistani palveluista. Koska tanssin ja sirkuksen alalla 

esiintymiskorvaukset ovat ainakin Suomessa pienet, agentin palkkaaminen osoittau-

tui tutkimuksen edetessä hyvin epätodennäköiseksi. 

 

 

3.7 Liiketoiminnan laskelmat 

 

Kosonen korostaa talousymmärryksen tärkeyttä teoksessa ”Sparraajan käsikirja”. 

Koska sparrauksen tavoitteena on aina yrittäjän kannattava liiketoiminta, rahasta on 

puhuttava (Kosonen 2012, 56). Kun haastattelin esiintyvien ryhmien edustajia opin-

näytetyötäni varten, huomasin, että rahasta on edelleen vaikea puhua. Tiedustelles-

sani, kuinka paljon ryhmä olisi valmis maksamaan tuottajalle palkkaa tai agentuuri-

palvelusta, oli vastaus ympäripyöreä. 

 

No, mitäköhän se sitten olisi? Tuottaja hakee itselleen apurahoin palkkansa. 
(esiintyvän ryhmän toiminnanjohtaja, haastattelu, 2017) 

 

Agentin on helpointa markkinoida palveluitaan myyntiprovisioon pohjaavalla korvauk-

sella. Tämä ei kuitenkaan sitouta päämiestä riittävästi ja saatetaan olla tilanteessa, 

jossa asiakkaan löydyttyä päämies ei pystykään toimittamaan luvattua tuotetta. Mo-

bergin mukaan kuukausimaksu on hinnoittelussa kätevä korvausmuoto, silloin kun 

agentin palvelu on tuotteistettu. (Moberg 2014, 50–51.) Tämä tukee suunnittelemaani 
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yritystä ja sen tuotteita. Käyttämällä sekä provisioon perustuvaa hinnoittelua että 

kuukausimaksua, sitoutetaan molemmat osapuolet sopimukseen. Agentti uskoo, että 

päämies todella tavoittelee kasvua ja päämies tietää, mitä tulee palvelun ostettuaan 

saamaan. 

 

Agentin korvaus on yleisimmin myyntiprovisio, joka pitää agentin virkeänä, sillä 
ilman myyntiä ei tule agentille tulojakaan. – Monet managerit veloittavat pää-
miehiltään kuukausimaksua. (Moberg 2014, 49.) 

 

Mobergin ajatusta tukee myös teos ”Musiikki liiketoimintana”. 

 

Aikaisemmin managerin tienaama osuus oli riippuvainen saavutetusta tulokses-
ta. Nykyään manageri saatetaan hankkia suoralla rahalla. (Karhumaa ym. 
2010, 20-21.) 

 

Arts Management Helsinki perii edustamiltaan jäseniltään eli päämiehiltä kuukausi-

maksun lisäksi liittymismaksua. Kuukausimaksu kyseisessä yrityksessä on 50 € ja 

liittymismaksu 100 €. Arts Management Helsingin myymät palvelut ovat erilaisia kuin 

suunnittelemani. Heidän tarjoamansa konsultointi- ja laskutuspalvelut ovat pääsään-

töisesti jatkuvia toimia kun taas toteuttamani esiintymismatkat projektiluontoisia ko-

konaisuuksia. (Arts Management Helsinki 2018). 

 

Tuotteiden hinnoittelu on haasteellista. En ole löytänyt vastaavaa esiintyvien alojen 

yritystä Suomessa haastateltavaksi ja näin ollen minulla ei ole ollut mahdollisuutta 

vertailla hinnoittelua suoraan saman alan toimijaan. Tässä opinnäytetyössä käytin 

hinnoittelussa apuna haastatteluun vastanneelta tuottajalta sekä kirjallisuuden agen-

tilta saamiani tietoja. Välittäjätoimijana toimiva tuottaja kertoi hinnoitteluun vaikutta-

van oma kokemus, liittojen minimitaksat sekä kate. Hänen mukaansa hinnoittelussa 

tulee kartoittaa kentän perushinnoittelu, laskea työhön kuluva aika sekä huomioida 

yrityksen kate. 

 

Kirjallisuuden agentin haastattelussa selvisi, että hän pyytää lähtökohtaisesti 15 % 

takuusummasta. Tämä on summa, jonka kustantamo maksaa joka tapauksessa so-

pimuksen syntyessä. Takuusumma voi puolestaan olla 2 000 – 50 000 euroa riippu-

en siitä, kuinka haluttu kirjoittaja ja tuleva kirja on. Tähän prosenttiosuuteen agentti 

oli päätynyt tutustumalla muissa maissa toimivien saman alan agenttien toimintaan ja 

https://artsmanagement.fi/
https://artsmanagement.fi/
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hinnastoihin. Luovan talouden agentit ja managerit yhdistyksen, AGMAn, mukaan 

agentin osuus voi olla 5 %:sta 60 %:in. 

 

Kirjallisuuden agentin mukaan 15 % osuus koskee sopimuksia, joissa yrittäjä toimii 

puhtaasti agenttina. Mikäli hän päätyy yhdeksi kirjoittajista, osuus nousee suhteessa 

työmäärään. Tämän lisäksi kirjallisuuden agentille tulee myyntiprovisiota kirjan myyn-

nin perusteella. Tämä hinnoittelu on vakiintunut ja kaikkien tiedossa kustantamoissa. 

Haastattelemani agentti perii myös projektin aloitusmaksun, joka tulee maksaa siitä 

huolimatta, päätyykö kirja koskaan yhdenkään kustantamon julkaisemaksi. 

 

Lähdemateriaalin perusteella voin jakaa peruspalveluni hinnoittelun kahteen osaan, 

kuukausimaksuun ja projektikohtaiseen korvaukseen, joka myös jakautuu kahteen 

osaan. Kuukausimaksu takaa agentille säännöllisen tulon ja osoittaa päämiehen to-

dellisen sitoutumisen yhteistyöhön. Projektikohtainen korvaus muodostuu työn aloi-

tusmaksusta ja 15 % osuudesta toteutuneen esiintymisen jälkeen. Lisäksi yhtenä 

vaihtoehtona on liittymismaksun käyttöönotto. 

 

Koska agenttitoiminta on suhteellisen uutta Suomessa, ei vakiintuneita korvaussum-

mia ole muodostunut. Otin vertailukohdakseni kulttuurituottajan palkkasuositukset, 

sillä koin sen lähimmäksi realistiseksi vertailukohdaksi miettiessäni tavoittelemaani 

kuukausituloa. Kulttuurituottajan vähimmäispalkkasuositukset löytää Taide- ja kult-

tuurialan ammattijärjestön internetsivuilta osoitteesta: http://taku.fi/. Palkkasuosituk-

set koskevat palkansaajaa, mutta antavat minulle kehykset siitä, mitä voisin koulu-

tukseni perusteella palkansaajana ansaita. Yrittäjänä tilanne on epävarmempi ja 

enemmän itseni määriteltävissä. 

 

Kulttuurituottajan vähimmäiskuukausipalkka perustuu 37,5 tunnin viikkotyöaikaan. 

Seuraavasta taulukosta näkee pääkaupunkiseudun palkkaluokat. Voin käyttää tätä 

vertailukohteena miettiessäni, mitä koulutukseni ja kokemukseni perusteella voisin 

ansaita. 
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Kulttuurituottajan vähimmäispalkkasuositukset 

Suorittava taso 2 165 € - 2 432 € 

Asiantuntijataso 2 827 € - 3 336 € 

Vaativa asiantuntija-/johtotaso  3 637 € - 4 288 € 

 

Festivaalit etsivät esiintyjiä ja esityksiä avoimesti erilaisilla internetsivuilla. Avoimissa 

hauissa ei kuitenkaan usein näy, kuinka paljon tapahtuma tulee esiintyjälle tai ryh-

mälle maksamaan. Tämä vaikeuttaa yrityksen perustamiseen liittyviä laskelmia. Kun 

mahdollinen myyntihinta on epävarma, on vaikea arvioida, kuinka paljon agentin tulisi 

teoksia määrällisesti myydä päästäkseen tavoitetulokseen.  

 

Teoksen myyntihinta koostuu esiintyjien palkoista, teoksen valmistamisen taiteellisis-

ta kuluista, materiaaleista sekä mahdollisista matkustus- ja asumiskuluista. Mikäli 

teoksen rakentamiseen ei ole saatu apurahaa, on pääsylipputulojen ja muiden avus-

tusten korvatta teoksen kulut. Valmiita teoksia myydään eteenpäin tapahtumiin ja 

festivaaleille. Näistä tuloista voidaan myös tarvittaessa maksaa aikaisemmin synty-

neitä kuluja. 

 

Näissä laskelmissa käytän Teatteri- ja mediatyöntekijöiden liiton TEMEN sivuilta 

osoitteesta: https://www.teme.fi/fi/ löytyviä eri esittävien taiteenalojen palkkoja. Tans-

sijan ja sirkustaiteilijan palkka riippuu muun muassa koulutuksesta. Korkeakoulutetun 

tanssijan tai sirkustaiteilijan palkka on 2 159,37 € – 3 151,27 € välillä. Tanssijan tai 

sirkustaiteilijan palkka on 1 945,45 € – 2 937,35 €. Vieraileva tanssija tai sirkustaiteili-

ja ansaitsee työehtosopimuksen mukaan 2 304,94 €. 

 

Näytöskohtaiset palkat tanssijalla ja sirkustaiteilijalla on A-tehtävästä 172,57 € ja B-

tehtävästä 141,96 €. Harjoituskohtaiset palkat voidaan laskea kahdella eri tavalla. 

Ensimmäisen vaihtoehdon mukaan A-tehtävästä maksettaisiin 23,37 € ja B-

tehtävästä 20,50 €. Toisen vaihtoehdon mukaan harjoituskohtaiset palkat ovat 50 % 

näytöspalkasta neljään tuntiin asti. 

 

 

 

https://www.teme.fi/fi/
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Esittävien taiteenalojen palkat 

Korkeakoulutettu tanssija tai sirkustaiteilija 2 159,37 € – 3 151,27 € 

Tanssija tai sirkustaiteilija 1 945,45 € – 2 937,35 € 

Vieraileva tanssija tai sirkustaiteilija 2 304,94 € 

 

Näytöskohtaiset palkat / tanssija tai sirkustaiteilija 

A-tehtävä 172,57 € 

B-tehtävä 141,96 € 

 

Harjoituskohtaiset palkat / tanssija tai sirkustaiteilija 

A-tehtävä 23,37 € 

B-tehtävä 20,50 € 

50% näytöspalkasta 86,29 € tai 70,98 € 

 

Seuraavassa esimerkissä lasken kuukauden aikana harjoitetun, kahden tanssijan 

tanssiman, teoksen kulut. Esimerkkilaskelmassa teoksen tekemiseen ei ole saatu 

apurahaa vaan tuottaja on ottanut henkilökohtaisen taloudellisen riskin. Selvittämällä 

tuotteen eli teoksen kustannukset voimme laskea, millä hinnalla ja kuinka monta ker-

taa teos tulisi myydä, jotta voisimme kattaa kulut. 

 

Palkkasuositukset ovat Teatteri- ja mediatyöntekijöiden liiton vuosien 2016-2017 teat-

terialan työehtosopimuksen sekä Taide- ja kulttuurialan ammattijärjestön vähimmäis-

palkkasuositusten mukaiset. Laskelmaan on otettu työehtosopimuksen mukaiset 

alimmat palkkasuositukset lukuun ottamatta tanssijan näytöskohtaisia palkkoja. 

Tanssija on teoksessa A-tehtävässä. Sivukulut on laskettu palkka.fi -palvelun kautta 

olettamuksella, että työntekijä on 30-vuotias. 

 

Esimerkkilaskelma Sivukulut Yhteensä 

Harjoituskauden palkat    

• Ohjaaja 2 468,32 € 505,02 € 2 973,34 € 

• Koreografi 2 261,01 € 462,60 € 2 723,61 € 

• Tanssija 1 945,45 € 398,04 € 2 X 2 343,49 € 

• Teknikko 1 859,78 € 380,51 € 2 240,29 € 
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Teoksen, eli agentin myymän tuotteen, kokonaiskulut ovat siis 21 380,88 €. Nyky-

tanssiteoksen elinkaari Suomessa on 5–10 esitystä (Koskela & Rekola 2003, 6). 

Esimerkkiteosta esitetään näissä laskelmissa viisi kertaa. Lipputuloista on kertynyt 

4 000 €. Näillä 4 000 € ollaan saatu korvattua teoksen kokonaiskustannuksia. Näy-

tösten jälkeen teos on tappiolla vielä 17 380,88 €. 

 

Tämä 17 380,88 € tulisi ansaita teosmyynnillä, jotta teoksen kokonaiskustannukset 

saataisiin katettua. Tässä esimerkissä agentti neuvottelee esiintymisen ulkomaille 

hintaan 5 000 €. 

 

Mikäli tämä esimerkkiteos myytäisiin festivaaleille tai muuhun vastaavaan tapahtu-

maan hintaan 5 000 €, agentin osuus tuosta summasta olisi 5 000 X 15 % eli 750 €. 

Mikäli agentti haluaa itselleen 750 €, tulee hänen laskuttaa päämieheltään 750 € + 

arvonlisävero (24 %). Arvonlisävero menee valtiolle eikä jää kummallekaan osapuo-

lelle. 

Tanssijan näytöskohtaiset 

palkat 

172,57 /esitys 35,30 € 2 X 5 X 207,87 € 

Tuottaja 2 165 € 442,96 € 2 607,96 € 

Tilavuokrat 3 000 € alv 24 % 3 720 € 

Materiaalit 350 € - 350 € 

21 380,88 € 

Esiintymismatka lukuina Tulot Menot Tulos 

Esiintymisen myyntihinta 5 000 €   

Matkustuskulut  2 X 500 € 1000 € 

Asumiskulut  2 X 200 € 400 € 

Tanssijan näytöskohtaiset 

palkat sivukuluineen 

 2 X 207,87 € 415,74 € 

Yhteensä 5 000 € 1 815,74 € 5 000 €–1 815,74 € 

= 3 184,26 € 

Agentin provisio Alv Päämieheltä laskutettava summa 

750 € 24 % 930 € 
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Teoksen laskutus voi edetä esiintymisen jälkeen ainakin kahdella tavalla. Teoksen 

ostanut tapahtuma voi maksaa sovitun summan päämiehelle. Agentti puolestaan las-

kuttaa päämieheltä oman provisionsa arvonlisäveron kanssa. Toinen tapa on mak-

saa sovittu summa agentille, joka maksaa esiintyjien palkat ja niiden sivukulut asiaan 

kuuluvalla tavalla. 

 

Teoksen myyminen hintaan 5 000 € tuotti palkkojen, sivukulujen ja matkakulujen jäl-

keen 3 184,26 €. Tästä summasta päämies maksaa tässä esimerkissä agentin osuu-

den ja sen arvonlisäveron eli 930 €. Teoksen kuluihin jää näin ollen 2 254,26 €  

 

Yrittäjän eläkelain eli YEL:n mukaan Suomessa asuvan ja toimivan yrittäjän on va-

kuutettava itsensä vanhuuden, työkyvyttömyyden ja kuoleman varalta. Yrittäjä mää-

rittelee itse oman YEL-vakuutuksen tason. YEL-vakuutuksen perusteella yrittäjälle 

maksetaan mm. vanhuuseläkettä, osa-aikaeläkettä ja työkyvyttömyyseläkettä (Suo-

men Yrittäjät 2018). Erilaiset laskurit antavat suuntaa maksun suuruudesta. Yritysten, 

yrittäjien ja kotitalouksien taloudellisen turvallisuuden kumppani Fennia-konsernin 

YEL-laskurin mukaan kuussa 750 € ansaitseva maksaa 181 €/kk tai 2 169 € 

/vuodessa. Ensimmäistä kertaa yrittäjäksi ryhtyvä saa YEL-maksusta 22 % alennuk-

sen neljän vuoden ajan. Laskurin löytää Fennian internetsivuilta osoitteesta: 

www.fennia.fi. 

 

Tässä esimerkkilaskelmassa myynti on tapahtunut vuoden aikana. Agentin provisio 

40 esiintymisestä olisi 30 000 €. Kun lasketaan tästä summasta YEL-vakuutus alen-

nuksen kanssa, agentille jää noin 23 400 €. Jakaessamme tämän 12 kuukaudelle 

huomaamme, että emme pääse tuottajan minimipalkkasuositukseen, joka on 2 165 € 

/kuukaudessa. 

 

Myyntilaskelma  

Agentin provisio esiintymisestä 750 € 

Myytyjä esiintymisiä 40kpl 5 000 € X 40 

Agentin provisio kaikesta myynnistä 750 € X 40 = 30 000 € 

http://www.fennia.fi/
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Mikäli saatavan osuuden määrä ei ole mieleinen eikä agentti koe sen olevan oikeas-

sa suhteessa hänen tekemäänsä työhön, hän voi korottaa provision suuruutta. Tämä 

korotus tulee kuitenkin luonnollisesti tehdä ennen sopimuksia ja se tulee kirjata so-

pimukseen yhteistyön alkaessa. 

 

Kannattavuuslaskelman avulla näen, millä myynnillä pääsen tavoitteeksi asettamaani 

palkkatasoon. Kannattavuuslaskelmassa hinnat ovat ilman arvonlisäveroa. 

 

50 myydystä näytöksestä agentti saa itselleen (50 X (15 % X 5 000 €)) 37 500 €. Kun 

maksamme tästä YEL-vakuutuksen, jäljelle jää 30 400 €. Tämä summa jaettuna 12 

kuukaudelle riittää yltämään tuottajan vähimmäispalkkasuositukseen eli näissä las-

kelmissa tavoiteltuun tulokseen. 

 

Todellisuudessa teoksen myyminen 50 kertaa vuodessa hintaan 5 000 € on epäto-

dennäköistä. Päästäkseen tavoittelemaansa kuukausituloon tulisi agentilla olla muita 

tulonlähteitä. 

 

Lisätuloja yritykseeni tuo muiden tarjoamieni palvelujen myynti. Näiden palveluiden 

hinnoittelu perustuu myös kulttuurituottajan vähimmäispalkkasuosituksiin. Yritystoi-

mintaa aloittaessani lasken palveluille kiinteän hinnan arvioiden työhön kuluvan ajan. 

Kate näistä palveluista muodostuu siitä, että kerään työn ohella tietoja muun muassa 

erilaisista matkustusasiakirjoista ja käytännöistä. Kokemuksen karttuessa tiedän, mi-

tä sivustoja käyttää muun muassa lentolippujen hankkimiseen, ja kuinka teen selke-

än aikataulun nopeasti. 

 

Kannattavuuslaskelma  

Esiintymisen myyntihinta 5 000 € 

Agentin provisio 15 % eli 750 € 

Myytyjä esiintymisiä  50kpl 

Tuottajan suositeltu vähimmäispalkka 2 165 €/kk 

Kannattavuuslaskelma / 12 30 400 €/12 = 2 533,33 € 



 

 

36 
 

Päämieheltä perittävä kuukausimaksu toisi lisää tuloja yritykseen. Arts Management 

Helsingin perimä liittymismaksu ei tällä hetkellä suunnittelemieni tuotteiden kohdalla 

ole oikea ratkaisu. Kirjallisuusagentin perimä projektin aloitusmaksu ei myöskään ole 

riittävän selkeä. Mikäli päädyn kuitenkin projektin aloitusmaksuun, tulee minun ensin 

selkiyttää, mitä projektin alkamisella tarkoitan ja ketkä ovat siinä vaiheessa projektis-

sa osallisia. Alkaako projekti kun saan alustavan tarjouksen esiintymisestä tapahtu-

matuottajalta vai mahdollisesti jo aikaisemmin? 

 

Koska agentti neuvottelee esiintymiskorvauksen tapahtuman kanssa, voi se olla mitä 

vain. Antamani esimerkki on yksi mahdollisuus. Teosten todelliset myyntihinnat sel-

viäisivät paremmin ja luotettavammin vierailemalla verkostoitumistapahtumissa ulko-

mailla. Jotta tietäisin, minkälaisia teoksia kannattaisi myydä kuhunkin tapahtumaan, 

tulee minun saada käsitys tapahtumien tyyleistä ja arvoista. 

 

Esimerkkiteos on siis tilattu esiintymään ulkomaille ja teoksesta on maksettu 5 000 €. 

Tuosta summasta riskin ottanut tuottaja on saanut teoksen kuluihin 2 254,26 €. Teos 

oli ennen esiintymismatkaa tappiolla 17 380,88 €. Mikäli agentti myisi teoksen vielä 

seitsemän kertaa hintaan 5 000€, saataisiin teoksen kulut korvattua kokonaan. 

 

Arts Management Helsinki Oy:n liikevaihto oli 126 000 € vuonna 2017. Liikevaihto 

nousi 15,6 %. Tilikauden tulos oli 1000 € ja liikevoittoprosentti oli 1,3. Yrityksen toi-

miala on esittäviä taiteita palveleva toiminta. (Taloussanomat 2018.) Yritys välittää 

muun muassa tanssijoita, tanssinopettajia, sirkustaiteilijoita ja esiintyjiä. Taiteilijat 

ovat yrityksessä jäseniä ja he maksavat 50 €/kk. Tämä toimintamalli saattaisi olla 

toimiva myös omassa yrityksessäni. 

 

Suomen ensimmäinen kirjallisuuden agentuuri on Maisteri Kousan Agentuuri ja edi-

tointi Oy. Yrityksen liikevaihto oli 43 000 € vuonna 2016. Liikevaihto nousi 26,5 %. 

Tilikauden tulos oli –2000 € ja liikevoittoprosentti oli –4,7. Yhtiön omavaraisuusaste 

oli 28,6 %. Toimiala yrityksellä on muu kustannustoiminta. (Taloussanomat 2018.) 

 

Elina Ahlback Literary Agency on Suomen johtava itsenäinen, kansainvälinen kirjalli-

suuden agentuuri. Liikevaihto vuonna 2016 oli 267 000 € ja yritys työllisti kolme hen-

kilöä. Liikevaihto laski 9,5 %. Tilikauden tulos oli 16 000 € ja liikevoittoprosentti oli 
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5,7. Yhtiön omavaraisuusaste oli 22,4 %. Toimiala on henkisen omaisuuden ja vas-

taavien tuotteiden leasing. (Finder.fi 2018.) 

 

Johtavana, kansainvälisenä agentuurina Elina Ahlback Literary Agency vie suuren 

osan suomalaisesta kirjallisuudesta ulkomaille. Kirjallisuuden vientikeskus FILIn tilas-

toista näemme, että ulkomailla ilmestyy vuosittain suomen kirjallisuuden käännöksiä 

300–400 noin 40 eri kielellä. Vuonna 2016 käännöksiä tuli FILIn tietoon 346 kappalet-

ta. (Kirjallisuuden vientikeskus FILI 2018.) Mikäli olettaisimme, että Elina Ahlback 

Literary Agency on toiminut agenttina kaikille näille 346 käännökselle, kirjat olisivat 

tuottaneet agentille 267 000 €. Ahlbackin agentuuri edustaa suomalaisien kirjailijoi-

den ja kuvittajien kirja-, elokuva- sekä TV-oikeuksia kansainvälisillä markkinoilla, jo-

ten kaikki liikevaihto ei tule pelkästään näistä 346 kirjasta. Näin ollen emme voi suo-

raan tutkia kirjallisuuden tulosta suhteessa suomalaisen tanssin vientiin, vaikka vuo-

sitasolla vientimäärät ovat samoissa luvuissa. Vuonna 2016 suomalaista tanssia näh-

tiin ulkomailla yhteensä 221 kertaa (Tanssin tiedotuskeskus 2018).  

 

Laskelmieni mukaan agentuuritoiminta ei ole taloudellisesti kannattavaa ainakaan 

pelkkään provisioon perustuessaan. Lisäpalveluiden myynti tai hinnoittelun ratkaise-

minen toisella tavalla saattaisi tuoda riittävästi tuloja täysipäiväiselle yrittäjälle. Pää-

miesten kyky maksaa agentille korkeampia provisioita tai esimerkiksi kuukausimak-

sua on epätodennäköistä.  

 

Apurahajärjestelmä voi olla yksi ratkaisu rahoituksen järjestämiseen. Osa agentin 

tuloista voisi muodostua eri apurahoista. Tässä on hyvä muistaa tekemäni haastatte-

lut. Osa esiintyvistä taiteilijoista ajattelee, että tuottaja hakee itse palkkansa apura-

hoin. Tämä tekee välittäjätoimijan ammatista riskialtista ja suuritöistä.  

 

Seuraavaksi tässä tutkimuksessa avataan kansainvälisyyttä kulttuurin näkökulmasta. 

Tarkastelen tanssin ja sirkuksen nykytilaa ja viime vuosien esiintymismääriä. Käyn 

läpi rahoitusmahdollisuuksia sekä kansainvälistymisen haasteita. 
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4 KANSAINVÄLISYYS 

 

 

Tanssitaiteen vientistrategiassa kerrotaan, että tanssi on tulevaisuuden taidemuoto. 

Kieleen sitoutumattomana taiteenlajina tanssi ylittää helposti kulttuurirajoja (Rekola 

2006, 4). Tanssitaiteen vientistrategian mukaan vientitoiminta vähintään kaksinker-

taistuisi esitysmääristä laskettuna lyhyelläkin aikavälillä mikäli suomalaisen tanssin 

vientitoimintaan kanavoitaisiin riittävästi resursseja ja osaamista (mt., 13). 

 

Kansainvälisen liiketoiminnan muotoihin luetaan toimet kuten vienti, tuonti, alihankin-

ta, ulkomaiset asiakkaat ja työntekijät sekä yhteistyö ulkomaisten yritysten kanssa 

Suomessa (Urmas ym. 2009, 4). Kansainvälisyydellä tarkoitetaan tässä opinnäyte-

työssä yritysten välistä kansainvälistä liiketoimintaa. 

 

Opetus- ja kulttuuriministeriön (2018a) mukaan ”kulttuuriviennin edistämisen tavoit-

teena on, että vienti tuo lisää tuloja ja työpaikkoja kulttuurin alalle”. Tanssitaiteen kult-

tuurivienti liittyy kiinteästi kansainvälistymiseen ja kansainvälisen yhteistyö edistämi-

seen. Tanssitaiteen vientistrategiassa (Rekola 2006, 6) kansainvälisen yhteistyön 

määritellään liittyvän vastavuoroisuuteen sekä yhteisiin tavoitteisiin. Myös kulttuuri-

vaihto lähtee vastavuoroisuudesta. Kulttuurivienti poikkeaa edellisistä sen taloudelli-

sissa päämäärissä. 

 

Viennin näkökulmasta kulttuurivaihto tai kansainväliset yhteystyöprojektit ovat inves-

tointeja, jotka tuottavat vientituloja tulevaisuudessa. Investointeja ovat myös tanssitai-

teen perusrahoitus sekä taiteellisen työn ja toiminnan tuki kaikilla esittävän taiteen 

kentillä. Samaa voi sanoa sirkuksesta. 

 

Tanssitaiteen vientistrategian mukaan suomalainen nykytanssi herättää kiinnostusta 

Suomen ulkopuolellakin. Se on tärkeää viennin kannalta. Minkäänlaista markkinatut-

kimusta suomalaisen tanssitaiteen markkinatilanteesta, markkina-alueista tai vienti-

potentiaalista ei kuitenkaan ole tehty. Indikaattori, jolla suomalaisen tanssitaiteen laa-

tua kansainvälisessä ympäristössä voi arvioida on ulkomaisten johtavien tanssileh-

tien kuten Dance Europen ja Balletttanz -lehden lisääntynyt kirjoittaminen suomalai-

sesta nykytanssista. (Rekola 2006.) 
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Suomalaisen tanssin kilpailuetuina maailmanlaajuisilla markkinoilla voidaan pitää sen 

korkeaa laatua, tuotantorakenteiden keveyttä, omintakeisuutta ja teknologian laajaa 

hyväksikäyttöä esityskonsepteissa ja visualisoinnissa. Haittoina kilpailutilanteessa 

voidaan pitää esimerkiksi välimatkojen aiheuttamia korkeita matkakustannuksia.  

 

Vapaiden ryhmien ja freelancekoreografien osuus on merkittävä kansainvälisessä 

esitystoiminnassa. Vuonna 2005 vapaiden ryhmien ja freelancekoreografien osuus 

kaikista ulkomailla nähdyistä tanssiesityksistä oli 49 %, ja osuus kokonaiskatsoja-

määrästä 29 % (Rekola 2006, 8). 

 

Tanssin tiedotuskeskuksen sivuilta löytyy tanssin esitysmäärät ulkomailla vuodesta 

2010 vuoteen 2016 (Tanssin tiedotuskeskus 2018). 
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Sirkuksen tiedotuskeskuksen sivuilta löytyy sirkusryhmien esitysmäärät ulkomailla 

vuodesta 2010 vuoteen 2016 (Sirkuksen tiedotuskeskus 2018). 

 

 

 

Suomessa taiteeseen suunnatut apurahat on usein kohdennettu taiteen tekemiseen. 

Tällaisia apurahoja myöntää muun muassa Alfred Kordelin säätiö. Juuri julkaistu 

avustus ”Erityisavustukset luovan työn kokeilu- ja kehittämishankkeisiin” (Opetus- ja 

kulttuuriministeriö 2018b) vaikuttaa olevan askel välittäjätoiminnan kehittämisen 

suuntaan. Myös Suomen Benelux-instituutin tavoitteena on tuottaa uutta luovaa yh-

teistyötä kulttuurin, taiteen ja tieteen tekijöille Suomessa ja Benelux-maissa. Suomen 

Benelux-instituutin hanke, TelepART-matkatuki, edistää esiintyvien taiteilijoiden kan-

sainvälistymistä. Se on suunnattu niin taiteilijoille kuin järjestäjille (Suomen Benelux-

instituutti 2018). Myös visuaalisen taiteen alan välittäjäportaan kehittämishankkeisiin 

on jo haettavissa rahoitusta opetus- ja kulttuuriministeriöltä (Opetus- ja kulttuuriminis-

teriö 2018c). 
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4.1 Kansainvälistymisen hyötyjä 

 

Raportissa ”Kannattaa ottaa pienikin siivu – Luovien alojen yritysten näkemyksiä 

kansainvälistymisestä” listataan kansainvälisen liiketoiminnan hyötyjä. Näitä ovat laa-

jempi asiakaskunta, parempi kannattavuus, uudet ideat ja näkemykset sekä yrityksen 

aseman ja imagon parantaminen. Samassa raportissa kansainvälistymisen tarvitta-

viksi tukimuodoiksi lueteltiin muun muassa verkostoitumispalvelut, rahoitusmahdolli-

suuksien kehittäminen, kattavampi tieto rahoitusmahdollisuuksista sekä manageri tai 

agentti, jolla on kansainvälistymiskokemusta sekä toimialaosaamista. (Urmas ym. 

2009.) 

 

Luovien alojen yrityskyselytutkimuksesta paljastuu, että vuosina 2004–2008 kansain-

välistyneet luovien alojen yritykset olivat kasvattaneet liikevaihtoaan ja -voittoaan 

useammin kuin yritykset, jotka toimivat vain kotimaassa. Saman kyselyn mukaan pal-

jastui, että viihde- ja kulttuurialalla noin kolmannes yrityksistä mielsi kv-toiminnot 

muuta liiketoimintaa kannattavammaksi. Käytetyimmiksi julkisrahoitteisiksi kansainvä-

listymispalveluiksi kerrottiin yhteisnäyttelyt ja tapahtumat sekä konsultointi, neuvonta- 

ja tietopalvelut. (Urmas ym. 2009, 22-25.) Oma agentuuritoimintani keskittyisi juuri 

neuvontaan ja tiedonhankintaan sekä suoraan vientiin. 

 

Olen harkinnut ryhmien yhdistämistä ulkomaille suuntautuvan esiintymismatkan ajak-

si viennin tehokkuutta ajatellen. Välittäjäportaan toimintaselvityksessä mainitaan 

mahdollisuus yhteiseen tanssin ohjelmatoimistoon sekä esitetään toive henkilökoh-

taisten työskentelyapurahojen myöntämiseen välittäjäportaan tekijöille (Raatikainen 

2013). 

 

Kuten jo aikaisemmin mainitsin, kansainvälinen toiminta ei ole vain vientiä. Tanssitai-

teen kehitys edellyttää myös ulkomaisten esitysten näkemistä Suomessa. Suomalai-

sia tapahtumia puolestaan tulisi kehittää kansainvälisyyttä ajatellen. Tapahtumien 

suunnittelu voitaisiin jatkossa tehdä markkinoinnin ja myynnin lähtökohdista. Ulko-

maista lehdistöä sekä tuottajia, promoottoreita ja agentteja osallistuu suomalaisiin 

tanssiesityksiin. Tapahtumat antavat kansainvälisille asiantuntijoille mahdollisuuden 

tutustua keskitetysti suomalaiseen tanssitaiteeseen. (Rekola 2006, 19.) 
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Kansainvälistyminen luo mahdollisuuden välittäjäportaan olemassaololle. Suomalai-

set katsomot ovat liian pieniä, jotta lipunmyynti kattaisi edes merkittävän osan. Sen 

sijaan kansainväliset, suuret tilat ja pitkään kestävät produktiot luovat mahdollisuu-

den välittäjäportaan tuloille. Tähän liittyy myös aikaisemmin mainittu esityskausien 

pituus ja esiintyjien mahdollisuus sitoutua yhteen ryhmään. Kuitenkin ilman välittäjä-

porrasta, kansainvälisiä agentuureja ja managereja, jotka avaavat ovia merkittävän 

kokoisille lavoille, tämä kansainvälinen kaupallinen menestys ei onnistu (Raatikainen 

2013, 25). Mikäli haluamme parantaa tanssin asemaa taloudellisesti Suomessa, kan-

sainvälistyminen on välttämätöntä. 

 

 

4.2 Kansainvälistymisen haasteita ja esteitä 

 

Taiteen välittävän portaan toimialaselvityksessä 2012 avataan kansainvälistymisen 

haasteita. Selvityksessä todetaan, että taidelähtöisten tanssiryhmien tuottajan tehtä-

viin kuuluu useimmiten esiintymistilaisuuksien organisointi niin Suomessa kuin ulko-

mailla. Tuottajan tehtäviä on muun muassa avustusten hankinta. Tällöin selvityksen 

mukaan kyseessä on lähes poikkeuksetta kulttuurivaihto, jonka tarkoitus ei ole kau-

pallinen menestys. (Raatikainen 2013, 24.) Ainut merkittäviä kansainvälisiä tuloja 

hankkiva ryhmä on Tero Saarinen Company (Raatikainen 2013, 13). Kosonen (2012, 

58) mainitsee erityisesti tanssin alaksi, jossa on vielä hyvin vähän yritystoimintaa. 

Tämän vuoksi nimenomaan taloussparraamisen suhteen tanssi kuten myös teatteri 

ja visuaaliset taiteet katsotaan haastaviksi toimialoiksi. 

 

Tuotantorakenteiden puute ja puutteet markkinoinnissa sekä tuottaja- ja manageri-

osaamisessa on arvioitu yleisesti suomalaisen kulttuuriviennin esteiksi (Rekola 2006, 

23). Kansainvälisesti kiinnostavan taiteellisen tuotannon lisäksi ryhmät tarvitsevat 

ammattitaitoa ja resursseja kansainväliseen toimintaan. Taiteen välittäjäporrasta 

koskevasta selvityksestä ilmenee, että nuorilla tuottajilla ei ole kykyjä hinnoitella 

tanssijoita oikein kansainvälisellä tasolla (Raatikainen  2013, 25). 

 

Kansainvälistymisosaamista omaava agenttiporras on koettu tarvittavaksi elementiksi 

kansainvälistymisprosessissa. Tämän portaan puuttumisen on koettu hankaloitta-

neen kansainvälisen toiminnan aloittamista tai laajentamista. Agenttia toivottaisiin 
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muun muassa hoitamaan myynti ja markkinointi kohdemaassa. Viihde ja kulttuurialal-

la tärkeimmäksi tukimuodoksi nähtiin juuri kansainvälisen toimintaympäristön tunteva 

manageri. Yrityskyselyn mukaan haasteina kansainvälistymisessä ovat uusille mark-

kinoille pääsy ja asiakkaiden tavoittaminen. Selvityksen mukaan mainituimpia kan-

sainvälistymisen esteitä viihde- ja kulttuurialalla ovat taloudellisten resurssien puut-

tuminen, kansallisen tuen puute sekä kansallisen tuen hakemisprosessin vaikeus. 

(Urmas ym. 2009, 51-64.) 

 

Koska merkittävä luovien alojen kansainvälistymistä rajoittava tekijä on raha ja sitä 

koskevan tiedon puute sekä yritysten puute kansainvälistysosaamisen tietotaidossa, 

yritykset ovat kiinnostuneita jaetuista manageri-, agentti- ja tuottajapalveluista. Näin 

kustannukset ja riskit saataisiin jaettua useamman yrityksen kesken. (Urmas ym. 

2009, 70-71.) 

 

Suomalaisten ryhmien kansainvälistyminen kärsii siitä, että tuottajat eivät pääse osal-

listumaan säännöllisesti alan tapahtumiin ja messuille luomaan kansainvälistä ver-

kostoa (Raatikainen 2013, 25). Verkostoitumista voidaan pitää myös osana markki-

naselvitystä ja osana itse markkinointia. 

 

Tanssitaiteen kansainvälistymistä ja vientiä edistetään kansainvälisissä verkos-
toissa, messuilla ja muissa tapahtumissa, muun muassa festivaaleilla sekä koti- 
että ulkomailla. (Rekola 2006, 5.) 

 

Osallistuminen antaa suomalaisille toimijoille tietoa ja ymmärrystä siitä, keitä toimijat 

ovat, mitä he hakevat, ja mikä on kenenkin kohdeyleisö. Näkemällä kansainvälisiä 

esityksiä suomalaiset alan toimijat saavat välineitä suhteuttaa suomalainen laatu ja 

sisällöt kansainväliseen tarjontaan. Se, mikä näyttäytyy hyvänä ja laadukkaana tai-

teena Suomessa, ei välttämättä ole sitä kansainvälisessä vertailussa tai ei ole ym-

märrettävää kansainväliselle yleisölle. Jotkut teokset ovat niin kulttuurisidonnaisia, 

että niitä on vaikea myydä. 

 

Eriytyneet markkinat vaativat runsaasti tietämystä kansainvälisten toimijoiden periaat-

teista ja tavoitteista (Rekola 2006, 13). Jotta voimme kehittää tanssin tukimuotoja ja 

arvioida tuloksia Suomessa, meidän on tiedettävä kansainvälisestä tilanteesta. Näin 

saamme tietoa myös palkkioiden ja kustannusten suuruudesta. 
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Kannattaa ottaa pienikin siivu -raportissa mainitaan, että mikroyritysten kansainvälis-

tymättömyys johtuu osittain siitä, että pienet yritykset kokivat, ettei heillä ole resursse-

ja kansainvälisen toiminnan pyörittämiseen. Uuden kanavan avaaminen veisi fokuk-

sen pois nykyisten kotimaantoimintojen hoitamisesta (Urmas ym. 2009, 70). Haas-

teeksi kansainvälistymisessä koetaan myös rahoitusmahdollisuuksien puute ja huono 

informaatio tukitoimista. 

 

Tanssin vientistrategiasta voidaan lukea, että ongelmia muodostavat kiertuerahoituk-

sen puute ja tanssin perusrahoituksen vähäisyys. Taiteellinen työryhmä palkataan 

esitys ja/ tai vierailukohtaisesti, jolloin myös kaikki kustannukset tulisi saada katetuksi 

esityskorvauksista. Suomalaisesitysten hinta on useimpiin eurooppalaisiin kilpailijoi-

hin verrattuna korkea. (Rekola 2006, 13-15.) Maamme sijaitsee kaukana Keski-

Euroopasta ja täältä lähteminen maksaa paljon. Taloudellisten resurssien vähäisyys 

tekee vientityöstä satunnaista ja lyhytjänteistä. Osaamistarveselvityksessä (Oinaala 

2013, 27) sirkusalan asiantuntija näkee, että ”yksittäisten avustusmomenttien kor-

vaaminen ohjelmalla tai jollakin muulla jatkuvammalla mallilla parantaisi taiteilijoiden 

toimintaedellytyksiä kansainvälisesti”. 

 

Kansainvälistymisessä tulee ottaa huomioon kielikohtainen tuotteistaminen. Esiintyvä 

ryhmä joutuu todennäköisesti kääntämään kaiken materiaalinsa englanniksi tai jolle-

kin toiselle kielelle. On huomattavasti edullisempaa muokata valmista tuotetta kuin 

tehdä alusta asti (Urmas ym. 2009, 50). 

 

 

5 JOHTOPÄÄTÖKSET 

 

 

Tässä opinnäytetyössä olen selvittänyt agentuuriyrittäjyyden haasteita ja mahdolli-

suuksia Suomessa. Olen tarkastellut sitä, onko agentuuriyrittäjyys taloudellisesti 

kannattavaa Suomessa, ja mitkä ovat sen suurimmat haasteet. Olen keskittynyt eri-

tyisesti tanssi- ja sirkusryhmiin sekä kansainvälistymiseen. 
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Liiketoimintasuunnitelman mukaisesti suunnittelemani yrityksen peruspalvelu on 

esiintymistilaisuuksien kartoitus esiintyville ryhmille ja yksittäisille taiteilijoille sekä 

teosten myynti tapahtumiin. Helsingissä toimivan yrityksen imagosta tulee tehokas ja 

kansainvälinen. Yritysmuodoksi tulee toiminimi. 

 

Seuraavassa tiivistän opinnäytetyön keskeiset tulokset SWOT-nelikenttään. 

 

Tämän opinnäytetyön perusteella voidaan nähdä, että vähäisten taloudellisten re-

surssien vuoksi tanssin tai sirkuksen alalla agentin palkkaaminen on nykytilanteessa 

hyvin epätodennäköistä. Vapaan kentän tanssiryhmät ja freelancerkoreografit kamp-

pailevat teosten rahoituksen kanssa eikä avustusten satunnaisuus mahdollista suun-

nitelmallista toimintaa. Tulisi pyrkiä avustuksiin, joiden tukisumma mahdollistaisi hen-

kilökunnan palkkaamisen, niin esiintyjien kuin tuotannollisen henkilökunnan. 

 

Vahvuudet 

• Samankaltaista toimintaa on 

Suomessa tällä hetkellä vä-

hän. 

• Välittäjäportaan tarve non-

verbaalisen esittävän taiteen 

alalla 

• Aito kiinnostus ja vahva koke-

mus tanssijana ja tuottajana 

Heikkoudet 

• Kuka tahansa voi hakea esiintymään 

suurimmalle osalle tapahtumista ilman 

välikäsiä. 

• Rahoituksen puute 

Taiteilijoiden apurahojen satunnaisuus 

ja pienellä tekemisen kulttuuri 

Matka-apurahojen vähäisyys 

Verkostoitumisen vaikeus ja ymmärrys 

kansainvälisistä markkinoista 

Mahdollisuudet 

• Luoda ensimmäinen tanssi- ja 

sirkusalan agentuuri Suomeen 

• Suomen esittävien taiteiden 

kansainvälistyminen 

• Erikoistua non-verbaalisten 

esittävien taiteiden asiantunti-

jaksi ja sitä kautta mahdollis-

taa yrittäjätoiminta 

Uhat 

• Kilpailu ja sen koveneminen Suomes-

sa 

• Taloudellisen oman riskin ottaminen ei 

tuota tulosta 
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Kuitenkin välittäjätoimijoiden tarve kansainvälistymisessä on todettu lähdemateriaa-

lissa moneen otteeseen. Kansainvälistyminen ei onnistu ilman asiantuntevaa henki-

löä. Niin luovan alan yrittäjät yleisesti kuin tanssi- ja sirkustaiteilijat kaipaavat apua 

verkostojen luomiseen. Sirkuksen alalla kansainvälisyys itsessään on jo arkipäivää. 

Osaamistarveselvityksen mukaan kansainvälisyys nähdään kasvavana suuntana sir-

kuksen alalla. 

 

Vaikka taiteilijoilla olisikin varaa palkata välittäjätoimija, Suomessa ei ole tarpeeksi 

ammattitaitoisia tuottajia. Erityisen selvää vähäinen tuottaja- ja manageriosaaminen 

on juuri kansainvälisen toiminnan alalla. On kyettävä nostamaan tuottajien määrää, 

jotka ovat kansainvälisesti verkostoituneita ja tietoisia kansainvälisistä markkinoista. 

Tuottajien koulutusta on parannettava. 

 

Tuottajien näkökulmasta matala tulotaso ja riskialtis toimeentulo ei ole houkutteleva. 

Matala palkkataso taas puolestaan ei mahdollista omakustanteista matkustamista 

verkostoitumistapahtumiin. Tulevaisuudessa onkin luotava mahdollisuuksia opinto-

matkoihin ammatissa toimiville välittäjille. Verkostoituminen, laadun vertailu ja muiden 

maiden toimintamallit auttavat suomalaisen esittävän taiteen alaa. 

 

Osa Suomessa jaettavista apurahoista on tarkoitettu vain taiteelliseen työskentelyyn. 

Aikaisemmin esitellyt apurahat kansainvälistymiseen ja vientiin ovat askel oikeaan 

suuntaan. Tutkimuksen perusteella agentuurin palkkaamista mahdollistaisivat välittä-

jätoimijoille suunnatut apurahat sekä tanssin perusrahoituksen paraneminen. Apura-

hoja tuottamiseen ja vientiin voitaisiin luoda lisää. Taloudellisten resurssien sijoitta-

minen – ei pelkästään taiteeseen – vaan myös pohjatyöhön ja verkostoitumiseen, 

auttaa pitkällä tähtäimellä. 

 

Myös matka-apurahajärjestelmää tulisi kehittää. Mikäli esiintyvät ryhmät saisivat riit-

tävästi matka-apurahoja, teoksemme olisivat kilpailukykyisempiä hintatasoltaan kan-

sainvälisillä markkinoilla. Niin tanssiryhmien, tanssi- ja sirkustaiteilijoiden kuin välittä-

jäportaan toimijoiden tulisi päästä helpommin ja useammin tutustumaan muiden mai-

den toimintaan ja osallistumaan festivaaleille. Täytyy kuitenkin muistaa, että yritys-

toiminta ei voi perustua vain avustuksiin. 
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Esityskaudet jäävät lyhyiksi, koska ei pystytä järjestämään tarvittavaa rahoitusta ja 

markkinointia. Muun muassa Helsingissä tanssille sopivia, kohtuuhintaisia, tunnettuja 

esiintymispaikkoja on vähän. Vaikka jokin esitys myisikin hyvin ei lisäesityksiä pystytä 

järjestämään esiintymispaikkojen suuren kysynnän vuoksi. 

 

Tanssin talo saattaa olla tulevaisuudessa vastaus tanssin tilaongelmaan. Mikäli 

saamme tanssille sopivan teatteritilan lavoineen ja katsomoineen, saattaa yleisömää-

rä kasvaa. Parantamalla tanssin perusrahoitusta taiteilijat voisivat pidentää esitys-

kausia. Tanssialalla toimivat yksittäiset taiteilijat ja ryhmät joutuvat usein tuottamaan 

omat teoksensa. Näin ollen kentällä tehdään paljon ilmaistyötä. 

 

Suomalaisten teosten pääsy suurille, kansainvälisille lavoille mahdollistaisi agentti-

portaan olemassaolon Suomessa. Suuret lavat ja pitkään kestävät produktiot toisivat 

enemmän lipputuloja kattamaan teoksista aiheutuvat kulut. Näin tanssialan rahoitus 

paranisi ja agenttien palkkaaminen mahdollistuisi. Syntyisi itseään ruokkiva positiivi-

nen kehä, jonka vaikutukset ulottuisivat laajalle muun muassa taidealojen työllisyy-

teen. Kansainvälistyäksemme tarvitsemme välittäjäportaan pitkäjänteistä ja korkea-

tasoista panostusta viennin edistämiseksi. 

 

Tällä hetkellä näen potentiaalia ajatuksessa yhdistää ryhmiä kiertueiden tai esiinty-

mismatkojen ajaksi. Yhdistämisellä tarkoitan tässä tapauksessa yhteismyyntiä ja -

markkinointia, joka olikin yksi ratkaisu luovien alojen tutkimuksen mukaan. Olisiko 

myynti sitten useamman ryhmän myymistä samaan tapahtumaan samana vuonna vai 

ryhmien teosten linkittämistä toisiinsa teemallisesti tai jollain muulla tavalla, on vielä 

tässä kohtaa auki. 

 

”Sparraajan Käsikirjassa” Pekkarinen (2012, 27) kirjoittaa yritysideoiden toteuttami-

sen ajoituksesta. Vaikka jokin liikeidea ei tuntuisi mahdolliselta nyt, voisiko se olla 

toteutettavissa myöhemmin? Vaikka tanssi- ja sirkusalalla ei välttämättä tällä hetkellä  

ole tilaa välittäjäportaalle, voisiko agentuuriyrittäjyys näillä aloilla olla mahdollinen 

tulevaisuudessa? 
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LIITE 1. Haastattelupohja - Välittäjätoimijat 

 

Haastattelu / Opinnäytetyö / Humanistinen ammattikorkeakoulu 

 

Agentuuriyrittäjyyden haasteet ja mahdollisuudet Suomessa 

Non-verbaaliset esittävät taiteen alat 

 

 

Tämä haastattelulomake on tehty Rosa Lohinivan opinnäytetyötä varten. 

 

Opinnäytetyössä tutkitaan agentuuritoiminnan aloittamista, mahdollisuuksia ja 

haasteita Suomessa.  

 

Haastattelun vastaajia ei nimetä opinnäytetyössä eikä yrityksiä, joissa vastaajat 

toimivat mahdollisissa suorissa lainauksissa ja materiaalia käsiteltäessä ilman 

vastaajan lupaa. Yrityksen toimiala ja laajuus saatetaan mainita tuloksia käsitel-

täessä. Myös vastaajan asema kyseisessä yrityksessä mainitaan vastauksia 

mahdollisesti käsiteltäessä opinnäytetyössä. Opinnäytetyö on mahdollista saa-

da nähtäväksi ennen julkaisua koskien kohtia, jotka on valittu haastateltavien 

vastauksista oikeinymmärtämisen varmistamiseksi. Opinnäytetyö tulee pyytää 

erikseen tarkistettavaksi tätä varten. 

 

 

Haastateltavan perustiedot 

1. Haastateltavan nimi 

2. Haastateltavan ammatti  

3. Haastateltavan työpaikka 

4. Haastateltavan asema työpaikassa 

a) Omistaja / perustajajäsen sekä työtehtävä yrityksessä 

__________________ 

b) Työntekijä, tehtävä __________________ 

5. Haastateltavan koulutus 
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Haastateltavan tausta 

1. Miksi valitsit ammattikoulutuksesi? 

2. Mitä tulevaisuudensuunnitelmia sinulla oli opintojen aikana? 

3. Muuttuivatko suunnitelmat? Jos muuttuivat, miksi? 

4. Miten päädyit nykyiselle alallesi? 

 

Haastateltavan työtehtävät 

1. Miten päädyit nykyiseen työhösi? 

2. Onko nykyinen työsi ollut suunnitelmissasi aina? 

3. Työsi positiiviset puolet 

4. Työsi negatiiviset puolet 

5. Työsi haasteet 

6. Työsi kiinnostavat puolet 

 

Toimiminen agenttina / välittäjätoimijana 

1. Millä ammattitermillä määrittelet itsesi (agentti, manageri, tuottaja..) 

2. Miksi juuri tämä? 

3. Millaisena näet työsi Suomessa? 

4. Mitä mahdollisuuksia näet alalla Suomessa? 

5. Mitä haasteita näet alalla Suomessa? 

6. Millainen on tavanomainen työpäiväsi? 

 

Yrittäjyys 

1. Jos olet yrityksen perustaja, yksin tai yhdessä muiden kanssa, miten 

päädyit perustamaan alan yrityksen? 

2. Miten arvioit riskit ja mahdollisuudet ennen perustamista? 

3. Mistä pyysit apua tuotteiden hinnoitteluun, olettaen että olet työskennellyt 

hinnoittelussa? 

4. Mistä löydät päämiehesi? 

5. Mistä löydät asiakkaat (päämiehiesi tuotteita ostavia henkilöitä tai yrityk-

siä)? 

6.  Onko yritystoiminta mahdollistanut tasapainoisen elämän 

a) ajallisesti? 

b) taloudellisesti? 

7. Miten varmistat jaksamisesi työssä? 
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8. Näetkö agentuuritoiminnan kannattava Suomessa? 

9. Mitä parannettavaa agentuuritoiminnassa Suomessa on? 

 

Kansainvälisyys 

1. Onko yrityksellä, jossa työskentelet, kansainvälistä välitystoimintaa? 

2. Jos yrityksellä on kansainvälistä yritystoimintaa (esimerkiksi vienti), onko 

sillä suuri osuus yrityksenne menestymisessä? 

3. Miten kansainvälistä toimintaa voisi parantaa Suomessa, välittäjätoimijoi-

ta ajatellen? 

 

 

Vapaa sana 

Mikäli jotain jäi kysymättä ja haluat lisätä tai avata jotain aihetta enemmän, otan 

mielelläni vastaan lisätietoa agentuuritoiminnasta. 

_______________________________________________________________ 

Kiitos vastauksestanne! 

Lisätietoja rosa.lohiniva@gmail.com 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

55 
 
LIITE 2. Haastattelupohja – Esiintyvät ryhmät ja yksittäiset taiteilijat 

 

Haastattelu / Opinnäytetyö / Humanistinen ammattikorkeakoulu 

 

Agentuuriyrittäjyyden haasteet ja mahdollisuudet Suomessa 

Non-verbaaliset esittävät taiteen alat 

 

 

Tämä haastattelulomake on tehty Rosa Lohinivan opinnäytetyötä varten. 

 

Opinnäytetyössä tutkitaan agentuuritoiminnan aloittamista, mahdollisuuksia ja 

haasteita Suomessa.  

 

Haastattelun vastaajia ei nimetä opinnäytetyössä eikä yrityksiä, joissa vastaajat 

toimivat mahdollisissa suorissa lainauksissa ja materiaalia käsiteltäessä ilman 

vastaajan lupaa. Yrityksen toimiala ja laajuus saatetaan mainita tuloksia käsitel-

täessä. Myös vastaajan asema kyseisessä yrityksessä mainitaan vastauksia 

mahdollisesti käsiteltäessä opinnäytetyössä. Opinnäytetyö on mahdollista saa-

da nähtäväksi ennen julkaisua koskien kohtia, jotka on valittu haastateltavien 

vastauksista oikeinymmärtämisen varmistamiseksi. Opinnäytetyö tulee pyytää 

erikseen tarkistettavaksi tätä varten. 

 

Nimi  

Toimiala  

Toimipaikka  

Genre  

Esityskieli  

Esitys on:  Verbaalinen 

  Non-verbaalinen 

Lavasteet / erityistarpeet  

Ryhmän koko  

Esiintyjien määrä  

  Ryhmällä on esiintymiskunnossa 

olevia teoksia / teos 
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  Ryhmä tarvitsee 2kk teoksen har-

joittamiseen 

  Ryhmä tarvitsee enemmän kuin 2kk 

aikaa valmistaa teos 

Matkustavan ryhmän koko keski-

määrin 

 

  

Ryhmän arvot  

Ryhmän tavoitteet  

Yleisesti: 

 

 

 tavoitteena ulkomaat  

  

Tuottajan / agentin tehtävät / 

rooli 

Rastita sopiva / tarvittava palvelu 

ryhmääsi koskien 

 

Ennen esiintymismatkaa Kartoittaa esiintymistilaisuuksia / -

tapahtumia 

 Tiedottaa ryhmästä yleisesti 

 Osallistuu tai vastaa markkinoinnista 

 Tuottaa some-sisältöä 

 Teosten / teoksen tietojen, markkinointi-

materiaalin, flyreiden, lehtijuttujen jne. ko-

koaminen 

Esiintymismatkan varmistuttua Laatii budjetin 

 Kirjoittaa apurahahakemuksia 

 Etsii muita rahoitusmahdollisuuksia (yri-

tysyhteistyö jne) 

 Aikataulutus 

Matkavalmistelut Matkaliput 

 Majoitus 

 Erityisvaatimukset (viisumi, rokotteet) 
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 Matkasta tiedottaminen 

 Kohdepaikan nähtävyyksien / mahdolli-

suuksien selvittäminen 

 

 

Vapaamuotoinen vastaus 

1. Minkälaiselle tuottajalle tai agentille olisi tarvetta? 

 

 

2. Kuinka laajasta palvelusta olisi kyse nimenomaan kiertuetta ajatellen? 

a. Suomessa 

b. ulkomailla 

Hoitaisiko tuottaja vain hakuprosessin? Hoitaisiko tuottaja myös matkajärjestely-

jä (esimerkiksi matkaliput, viisumit..)? Hoitaisiko tuottaja aikataulutuksen (Suo-

messa? kohdemaassa?)? Kartoittaisiko tuottaja nähtävyydet kohdepaikassa? 

 

3. Paljonko palvelusta maksaisitte? 

 

4. Muuta: 

 

 

 

Tutkimuksen tekijälle: 

Miten löysit haastateltavan ryhmän? 

__________________________________________ 

Miksi päätit haastatella heitä? 

_______________________________________________ 

Mitä haastateltava haluaa tietää? 

_____________________________________________ 

Mitä yhtäläisyyksiä löydät aikaisempaan toimintaasi? Ryhmiin, jota olet jo tuot-

tanut, vienyt ulkomaille tms. 

___________________________________________________________ 

Mitä eroavaisuuksia ryhmässä on verraten aikaisempaan työhösi / asiakkaisiisi? 

_______________________________________________________________ 
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Mitä eroavaisuuksia voi varioida, jotta voit hyödyntää jo testaamaasi toimintata-

paa? 

_______________________________________________________________ 

Ovatko mahdollisuudet tämän ryhmän kanssa samat? 

_______________________________________________________________ 

Ovatko ongelmat samat? 

_____________________________________________________ 

Onko kyseessä mahdollinen tuleva asiakas vai onko kyseessä erilaisen ryhmän 

toiminnan tutkiminen? 

_______________________________________________________________ 

 


