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Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli tutkia taidegallerian asiakkuuksia ja saadun
asiakastiedon avulla loytaa tapoja kehittaa kyseisen gallerian toimintaa.

Opinnaytetyon tietoperustassa kasiteltiin laajasti asiakkuuksien hallintaa yleisesta
nakokulmasta. Asiakkuuksien hallinnan tuntemista ja asiakkaiden onnistuneiden kokemusten
luomisen tarkeytta tuodaan teoriassa eniten esille. Teoriassa kasitellaan myos taidetta omana
osanaan, esille tassa osiossa tuodaan myos vahvasti taiteen lilketoiminnallista puolta. Tyossa
kaytettiin seka laadullista etta maarallista tutkimusmenetelmaa. Aineistoa tutkimusta varten
kerattiin sahkopostiin lahetettavan kyselylomakkeen avulla seka galleristia haastattelemalla.

Tutkimustuloksista selvisi, etta kyselyyn vastanneet gallerian asiakkaat ovat itse hyvin
aktiivisia taiteenharrastajia ja monet tekevat taidetta itse. Taide on heille tarkea asia, eika
suurin osa vastaajista osannut ajatella taidetta sijoituskohteena. Vastaajista monet kuitenkin
olivat kiinnostuneet ostamaan itselleen taidetta, ja suurin osa pitaa taidetta
sisustuselementtina. Gallerian toimintaan oltiin vastausten mukaan erittain tyytyvaisia ja
vastaajien kehitysehdotukset jaivat vahaisiksi. Tarkeimpina kehityskohteina nousi esille
ulospain suuntautuneempi markkinointi ja tapahtumiin innokkaampi osallistuminen.
Maarallisen tutkimuksen tuloksista ei kuitenkaan voitu tehda mitaan yleispatevia paatelmia,
silla vastaaja maara jai melko pieneksi. Galleristin haastattelusta kaviilmi, etta
kehitysehdotuksiin vastaaminen on talla hetkellda hieman hankalaa, silla galleristi
tyoskentelee yksin. Suurempi osa vastaajista oli naisia, mutta galleristin mukaan gallerian
asiakkaista enemmisto on poikkeuksellisesti miehia.

Johtopaatoksina voitiin esittaa, etta taide ja liiketoiminta on hankala yhdistaa. Pyrkiminen
kaupallisiin tuloksiin taiteen avulla tulkitaan usein lapinakyvaksi taidepiireissa.
Menestyakseen viela paremmin gallerian olisi hyva ymmartaa asiakkuuksiensa eriarvoisuus ja
keskittya avainasiakkaisiinsa. Vanhojen asiakkaiden tyytyvaisena pitaminen onnistui
galleriassa tutkimuksen perusteella hyvin, mutta uusien asiakkaiden tavoittamiseen ei ole
pystytty viela kiinnittamaan huomiota.

Kehitysehdotuksista tarkeimmaksi nousi laajempi ulkoinen markkinointi ja asiakasrekisterin
kayttoonottaminen ja hyodyntaminen. Verkkokauppa mahdollisuuden hyodyntaminen oli myos
selkeasti hyva kehitysehdotus gallerian toiminnan edistamiselle. Koska tyovoiman tarve on
olemassa, galleriassa voitaisiin hyodyntaa taidealanopiskelijoita, tarjoamalla heille
mahdollisuus harjoitteluun.

Asiasanat: taide, asiakkuudet, taidegalleria.
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The purpose of this thesis was to study the customer relations of an art gallery. The aim was
to find ways to improve the operations of this art gallery.

The theory base of this thesis deals largely with customer relationship management from a
general point of view. The importance of knowledge about customer relationship
management and creating successful experiences for customers is highlighted in the theory
part of the thesis. The theory part also deals with art in general. This part of the thesis
includes information about using art in business. Both research methods, quantitative and
qualitative were used in this work. The data for this research was gathered by using a
questionnaire that was sent as an email to selected customers of the art gallery and by
interviewing the gallerist.

The results that this research gave reveal that the customers who answered the enquiry are
very active art lovers and many are artists themselves. Art is an important thing for them and
the majority of respondents could not think of art as an investment. Many of the respondents
were interested in buying art and majority of them did think of art as interior decoration.
From the results could be seen that respondents were very pleased with the operations of the
art gallery and they gave very few improvement suggestions. The most important targets for
development were to increase external marketing and participate more eagerly in events.
From the results that quantitative research gave it was not possible to make any generic
conclusions, because the number of the respondents was quite small. The interview with the
gallerist revealed that for now it is little hard to do anything about the improvement
suggestions, because the gallerist is working alone. The majority of the respondents were
women, although according to the gallerist the majority in the customers in this gallery are
exceptionally men.

In conclusion it could be stated that it is hard to combine art and business. Aiming for
commercial results with art is often construed as transparent in the art circles. To be more
successful the art gallery needs to learn more about the inequality of its customer relations
and focus on the key customers. On the basis of this research, keeping the old customers
happy is going well in this gallery, but attracting new customers has not been taken into
consideration so much yet.

The most important improvement suggestions that came up were wider external marketing
and starting to use a customer register and making the most of it. The gallery could also
exploit the webstore possibility, which could be very good improvement for the gallery.
Because there is need for workforce, the gallery could exploit art students by giving them
opportunity for practice.

Keywords: art, customerships, art gallery.
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1 Johdanto

Taide ja kulttuuri ovat nousseet kiinnostuksen kohteiksi yhteiskunnan, alueiden ja yksilon
tasolla. Kulttuurin merkitys jokapaivaisessa elamassa on suuri. Taiteen positiivisista

vaikutuksista ihmisen elamaan on nykypaivana kiinnostuttu yha laajemmalti.

Taide on jotain, jonka jokainen meista kokee omalla tavallaan. Toisille se merkitsee
enemman, toisille vahemman. Nain ollen asiakkuuksien tutkiminen voi olla omalta osaltaan
hieman hankalaa, silla taidetta ei voi tyrkyttaa kenellekaan vakisin. Taide ei ole tuote, vaan

se on tekijalleen rakas teos, jonka sisallolla on merkitysta.

Opinnaytetyoni tarkoituksena on tutkia taidegallerian asiakkuuksia. Haluan selvittaa, miten
kyseisen gallerian toimintaa voitaisiin kehittaa asiakastutkimuksen avulla. Pyrkimyksena on
tutustua taidegallerian asiakkaisiin, ja keratyn tiedon avulla antaa gallerialle
kehitysehdotuksia. Tutkimusta yksittaisten gallerioiden asiakkaiden motiiveista ja odotuksista

on suhteellisen vahan.

Aiheen valinnassa on auttanut suuresti oma kiinnostukseni taidetta, erityisesti maalaustaiteita
kohtaan. Taide on hyvin lahella sydantani, ja suurena toiveenani onkin tyoskennella taiteen
parissa myohemmin. Oma suuri kiinnostukseni taidetta kohtaan ja innostus taiteen kanssa
toimimisesta kannusti valitsemaan nain erilaisen tutkimusalueen. Galleria, jonka valitsin,
hyotyy myos suunnitelman tekemisesta, silla opinnaytetyon tuloksien avulla haluan tukea
gallerian toimintaa. Aihealueen valinta arvelutti aluksi hieman vahaisen kirjallisuuden takia,
mutta ymmarsin, etta on kiinnostavaa tutkia aihetta, josta ei ole olemassa erityisen paljoa

valmista tietoa.

Taidekauppojen ja taidegallerioiden asiakkaille heidan ostamansa teokset ovat usein niin
suuressa arvossa, etta suhdetta kyseiseen teokseen voidaan kuvailla lahes rakkaudeksi.
Tutkiessani naita erityisia asiakkuuksia suoritin kyselyn valitsemani gallerian asiakkaille ja
selvitin heidan mieltymyksiaan ja mielipiteitaan gallerian toiminnasta. Vastausten avulla pyrin

loytamaan tapoja kehittaa gallerian toimintaa entisestaan.

1.1 Tarkoitus ja tavoite

Asiakkuuksien parempi tunteminen ja saavuttaminen ovat taman opinnaytetyon tarkeimmat
paamaarat. Aihetta taidegallerian nakokulmasta ei tietaakseni ole kasitelty viela tahan
mennessa paljoakaan, silla kirjallisuutta aiheesta ei juuri ole. Taidegalleriatoiminta ei

kuitenkaan ole mitaan uutta tai tuntematonta, mutta jostain syysta se on jaanyt hieman



muiden tutkittavien elamanalueiden jalkoihin, eika sen asiakkuuksien toimintaan ole

juurikaan paneuduttu.

Taidegal-
leria - Menestyvampi
Toiminnan
1 i iminta
Asiakkuuksi kehittaminen yritysto
o asiakastiedon
Asiak -
tutkiminen
kuudet avulla

Kuvio 1: Opinnaytetyon tarkoituksen lahestyminen

Kuviossa 1 kuvaan viela selkeammin taman opinnaytetyon perimmaista tarkoitusta. Tarkoitus
on siis tutkia asiakkuuksia ja sen avulla loytaa kehityskeinoja gallerian toiminnalle.
Kehityskeinoja noudattamalla galleria voi menestya yritystoiminnassa paremmin. Lahestyn
aihetta enimmakseen asiakkuuksien kannalta, silla valitsemani galleria oli tasta alueesta
kiinnostunein ja koin sen itsekin kiinnostavaksi valinnaksi. Asiakkuudet ja taidegalleria
vaikuttavat toisiinsa paljon. Kuten kaikenlaisessa muussakin lilketoiminnassa, asiakkaat ovat
tarkeita. Asiakkuuksien tutustuminen johdattaa parempiin ja uskollisempiin asiakassuhteisiin.
Uskollisista asiakkaista galleria hyotyy ymmarrettavasti eniten, silla he palaavat uudestaan ja
suosittelevat galleriaa myos muille. Asiakkuuksiin panostaminen johdattaa menestyvampaan

liiketoimintaan.

1.2  Tutkimusongelma

Tavoitteena oli parantaa taidegallerian toimintaa, tutkimalla sen asiakkuuksia. Tutkimisen

avulla halusin tuoda esiin kehitysehdotuksia, joista olisi hyotya asiakkuuksien hallinnassa.

Tutkimusongelmana oli selvittaa seuraavaa:

- Miten taidegallerian toimintaa voi kehittaa asiakkuuksien avulla?

Tutkimusongelmaa tasmentava alakysymys oli muotoiltu seuraavasti:

- Millaisia ovat taidegallerian asiakkuudet?



Opinnaytetyotani varten tein pienimuotoisen kyselyn valitsemani gallerian asiakkaille.
Kyselyssa selviteltiin heidan tuntemuksiaan taidetta ja kyseessa olevaa galleriaa kohtaan.
Kyselylla halusin myos selvittaa millaisia kehitysehdotuksia heilla on toiminnalle. Tavoitteena
oli siis saada selville, millaisia asiakkaita gallerialla on, ja miten heista saatujen tietojen
avulla voitaisiin kehittaa gallerian toimintaa. Opinnaytetyon keskeinen tutkimusongelma on

kehittaa taidegallerian toimintaa asiakkuuksia tutkimalla.

Tyon tietoperustaan kerasin tietoa asiakkuuksien hallitsemisesta ja niiden hoitamisesta
yrityksille parhaiten sopivilla tavoilla. Kirjallisuus tasta aiheesta auttoi vastaamaan kattavasti
askarruttavaan kysymykseen siita, kuinka naita kyseisia asiakkuuksia voidaan hoitaa
liiketoiminnalle parhaalla tavalla. Lisaksi tutkin kirjallisuutta koskien taidetta ja sen
kauppaamista. Pyrin antamaan vastauksia siihen, mita taide on ja miten siita voi tehda
liiketoimintaa. Taideosuuteen avasin myos omia kokemuksiani taiteen ja taiteilun kanssa, silla

minulle taide on tarkeaa.

Pyrin rajaamaan asiakkuuksien kehittamisosaa kertomalla tarkeimmaksi tuntemistani osista,
jotka ovat strategian kehittamisprosessi ja arvon luomisen prosessi. Avasin myos hieman sita,
kuinka arvioida suorituskyky asiakkaan arvon kannalta. Taidetta kasittelin lahinna silta

kantilta mita se merkitsee ja mita se voi olla seka avasin taidekaupan tapoja toimia.

Opinnaytetyoni on tutkielmatyyppinen muodoltaan. Tutkielmassa tutkin ensin kyselylla
Galleria Karaijan asiakkuuksia ja naiden tutkimustulosten perusteella selvitin galleristin
mielipiteita tuloksista. Tulosten ja galleristin mielipiteiden avulla muodostin

kehittamisideoita gallerian toimintaan asiakkuuksien kehittamiseen

1.3  Keskeisimmat kasitteet

Opinnaytetyon paremman ymmartamisen vuoksi esittelen tassa muutamia tyon aihepiiriin

kuuluvia kasitteita.

Taide:

Taide on kasitteena hyvin vapaa ja kahlitsematon. Kuvailisin sita haluna etsia jotain uutta,
luoda jotain ja kertoa omista ajatuksistaan. Taide on kauneutta ja erilaisia aikamme
ihanteita. Taide voi olla ihastuttavaa ja vihastuttavaa. Yleensa taide on jotain erilaista.
Taidetta on vaikea valjastaa johonkin tiettyyn lokeroon sen vapauden ja monimuotoisuuden
takia. Taiteen ilmenemismuotoja on monia erilaisia aivan kuten erilaisia taiteilijoitakin,
taiteen lajeja ja tyyleja. Taidetta voiolla vaikea tulkita, silla se nayttaytyy meille kaikille
erilaisena ja uniikkina. Taidetta voi kuvata myos haluksi uutta ja tulkita todellisuutta.
(Hannula 2013.)
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Taidegalleria ja taidekauppa:

Taidegalleria on tila, jossa taiteilijat voivat esitella omia teoksiaan, tuoda niita ja itseaan
esille, seka myos myyda gallerian kautta omia teoksiaan kerailijoille. Taidegalleria voi myos
tarkoittaa taidemuseota, joissa esitellaan esimerkiksi taidehistoriallisesti erittain arvokkaita
teoksia. Taidekauppa on taas erityisesti erikoistunut myymaan taidetta. (Valkeapaa, Salmela
& Bonelius 2003, 20.)

Asiakkuudet:

Vuorovaikutteinen yhteistyo tuottajan ja kayttajan valilla eli asiakassuhde. Palvelun tai
tuotteen valmistajan tai tarjoajan ja tuotteen tai palvelun kayttajan valinen suhde. (Pyyhtia
2009, 14.)

Suhdestrategia:
Arvoa tuottava suhde palveluntuottajan ja kayttajan valilla. Suhdestrategisella toiminnalla

halutaan pyrkia vahvasti arvon tuottamiseen asiakkaille. (Gronroos 2009, 54.)

1.4 Raportin rakenne

Ensimmainen luku tassa tyossa kasittelee johdantoa. Johdannossa selvitan tyon ideaa ja
kerron sen muodosta ja tarkeimmista kasitteista. Toisessa luvussa avaan opinnaytetyoni
kannalta tarkeaa teoriaa asiakkuuksien hallitsemisesta ja hoitamisesta. Kolmannessa luvussa
kerron taiteesta yleisesti. Neljas luku kasittelee Galleria Karaijaa. Viides luku kertoo
opinnaytetyon tutkimuksesta ja kuudes sisaltaa johtopaatokset, kehitysehdotukset ja oman

oppimisen arvioinnin.

2 Asiakkuuksien hallinta ja niiden hoitaminen

Kaikki yritykset ovat mukana jollain tavalla palvelukilpailussa. Palvelukilpailu on tilanne,
jossa yrityksen parhaimmat palvelutavat tai tuotteet ovat sen pysyvan kilpailuedun kannalta
erittain tarkeita. Jokaisen yrityksen tarjoama palvelutilanne, missa muodossa tahansa on
asiakkaan kannalta vaikuttava, silla se yleensa saa hanet paattamaan seuraavista asioinneista
kyseisessa liikkeessa. (Gronroos 2009, 15-16.) Aikaisempien ajatuksien mukaan
palvelutilanteet olivat vain lisina myytaessa tuotteita. Osittain tama ajatuskaava on vielakin
esilla, eivatka yritykset valttamatta huomaa sen mahdollisuuksia liiketoimintalogiikkana ja

tapana tuoda kilpailuetua. (Gronroos 2009, 16-22.)

Hyvien suhteiden yllapitaminen kuuluu kaikkeen liiketoimintaan. Useimmissa tapauksissa
palveluprosessi johtaa asiakkaan ja palveluntarjoajan valiseen yhteistoimintaan jossain

muodossa. Asiakkuuksien hallitsemisen perusideana on tarjota asiakkaalle arvoa, josta
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palveluntarjoaja, mutta myos asiakas hyotyy suuresti. (Gronroos 2009, 46-48.) Asiakkaille
tarjottavaa arvoa voiolla hyva pyrkia muuttamaan ja erilaistuttamaan niin, etta se eroaa
muista markkinoilla olevista kilpailijoista ja houkuttelee potentiaaliset asiakkaat tekemaan
kauppoja. Asiakkaalle palvelusuhde on hyvin tarkea, silla jos se ei toimi oikein, palvelu ei
enaa innosta asiakasta. (Gronroos 2009, 53.) Yritysten olisi hyva oppia kunnioittamaan

asiakkaitaan ihmisina eika vain pelkkina lompakkoina (Bertini & Gourville 2012, 96-104).

Palveluiden parantamisella liiketoiminnan edistaminen ei ole uusi asia, mutta se on ollut ja on
vielakin hankala ymmartaa tai toteuttaa. Palvelun ja asiakkuuksien kehittamisesta on
erityisesti hyotya yha useammalle yritykselle, jotka ovat tilanteessa, jossa yrityksen muu anti
ei kykene varmistamaan yritykselle kilpailuetua, vaan antaa suuntaviivoja sen kehittamiseen.
Kilpailukyvyn palauttamiseksi tai kehittamiseksi yritys voi koettaa muodostaa tarkeimman
tuotteensa kokonaisuudeksi, joka sisaltaa erilaisia arvoa tuottavia palveluaineksia eli

palvelutarjoomia. (Gronroos 2009, 33-34.)

2.1 Asiakkuuksien hallinta

Asiakassuhteiden hallinnasta on tullut monelle yritykselle erittain tarkea liiketoimintatapa.
Monet yritykset kuitenkin kohtaavat ongelmia tavoitellessaan tata hallintatapaa, silla he eivat
taysin ymmarra mita se tarkoittaa. On olemassa hyvin erilaisia nakokantoja siita, mita tama
johtamistyyli pitaa sisallaan. Tama sekavuus voidaan selittaa esimerkiksisilla, ettei
asiakkuuksien hallitsemisesta ole varsinaista laajemmin hyvaksyttya toimintamallia. (Payne
2006, 17-18.)

Jarjestelmallisesti hoidettu asiakkuuksien hallinta voi auttaa varmistamaan esimerkiksi
toimivammat ja yhtenaisemmat tavat toimia asiakassuhteissa
kykenevaisyytta luoda uusia asiakassuhteita ja sailyttaa vanhat
tehokkaampaa liiketoimintaa (Hannus 2004, 133).

Hallintatapojen kehittymisen vuoksi on tultu tulokseen, etta asiakkuuksien hallitsemisesta
pitaisi kehittaa hyvaksyttava maaritelma, jota voidaan hyodyntaa koulutuksissa ja jonka
avulla luodaan suurempaa ymmarrysta kyseista hallintatyylia kohtaan. Asiakkuuksien hallinta
on strateginen lahestymistapa, jonka avulla luodaan suurempaa hyotya osakkaille, kayttaen
hyvaksi asianmukaisten suhteiden kehittamista avainasiakkaiden ja asiakassegmenttien
kanssa. Asiakkuuksien hallinnassa yhdistetaan tietotekniikkaa ja suhdestrategiaa hyodyllisen
ja pitkaikaisen suhteen saavuttamiseksi. Tama johtamistyyli tarjoaa mahdollisuuksia
hyodyntaa informaatiota koskien asiakkaiden ymmartamista ja suhdestrategian parempaa

onnistumista varten. (Payne 2006, 22-23.)
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Asiakkuuksien hallintaa on hyva tutkia ja sisaistaa seka asiakkaan, etta palvelun tarjoajan

omasta nakokulmasta. Asiakkaan nakokulmasta pyritaan peittoamaan kilpailijat tarjoamalla

asiakkaalle suurempaa arvoa kuin mita muilla on tarjota. Yrityksen nakokulmasta tarkeinta on

ymmartaa asiakassuhteiden eriarvoisuus. Menestyvat organisaatiot kayttavat aikaansa

parhaisiin asiakkaisiinsa keskittymiseen. (Hannus 2004, 135.)

Asiakkuuksien hallintaa on luokiteltu seuraavanlaisin mallein:

f‘l’oiminnallinen asiakkuuksiﬁ

hallinta:

- Keskittyy
asiakaspalvelijoiden
toiminnan
automatisoimiseen

- Myynti,
markkinointi,

asiakaspalvelu

J

malyyttinen asiakkuuksien \

hallinta:

- Toiminnallisen puolen
tietojen kayttoon,
saamiseen,
sailyttamiseen ja

tulkitsemiseen

mteistybllinen asiakkuuksien\

hallinta:

- Yhteistyo palveluiden
ja monien
mahdollisten
kanavien kayttaminen

- Mahdollistaa
yhteistyon
asiakkaiden, yrittajan
ja tyontekijoiden

kesken

\_ J

\ J

Kuvio 2: Asiakkuuksien hallinnan mallit (mukaillen Payne 2006, 23)

Kuvion 2 mukaiset asiakkuuksien hallitsemisen mallit tukevat ja ruokkivat yhdessa toinen

toisiaan. Onnistunut asiakkuuksien hallinta tuottaa tuloksenaan mahtavia asiakaskokemuksia,

mutta vaatii kaikkien kolmen yhdentamista. Yhteistyollinen asiakkuuksien hallinta antaa

asiakkaille mahdollisuuden ottaa yhteytta yritykseen monien eri kanavien kautta seka antaa

heille mahdollisuuden kayda lapi yhteisia kokemuksia naiden kanavien avulla. Toiminnallinen

asiakkuuksien hallinta mahdollistaa asiakkaiden yhteyden organisaatioon seka heidan

tarpeiden tyydyttamisen ja myohemmat asioinnit. Analyyttinen asiakkuuksien hallinta auttaa

tavoittamaan oikeat asiakkaat, sopivilla tarjouksilla ja sallii personoinnin loistavan

asiakastuntemuksen avulla. (Payne 2006, 23-24.)
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2.2  Asiakkuuksien hoitaminen

Asiakassuhteiden hoitaminen perustuu hyvin pitkalti suhdestrategiseen markkinointiin (Payne
2006, 6). Suhdestrategia painottuu kahteen tarkeaan kohtaan. Suhteiden tarkeyden ja
hoitamistapojen ymmartaminen auttaa suuresti liiketoiminnassa. Ottaakseen hyodyn irti
asiakassuhteiden hoitamisesta, yrityksen tulee ymmartaa niita ja pystya hallitsemaan hyvia

suhteita tarkeisiin sidosryhmiin. (Payne 2006, 8.)

Asiakassuhteiden hoitamiseen perustuva johtamistyyli on lisannyt hyvien trendien
muodostumista. Naita hyodyllisia trendeja ovat esimerkiksi
liilketoiminnan suunnan siirtyminen kaupallisesta toiminnasta suhdelahtoiseen
toimintaan
asiakkaiden ymmartaminen liiketoiminnan tulosten tuottajina, eika vain mainosten
uhreina
teknologian suurempi hyodyntaminen johtamisessa, seka laadukkaan tiedon

hyodyntaminen. (Payne 2006, 11.)

Suhteiden muodostaminen ja yllapitaminen on erityisen tarkeaa toimivassa liiketoiminnassa.
Palveluja tuottava ja myyva yritys on aina yhteydessa asiakkaaseen. Palvelun tuottajan ja
palvelun kayttajan valille syntyy siis asiakassuhde kun palveluprosessi johtaa naiden kahden
valiseen yhteistoimintaan. Suhteen toimivuus nivoutuu yhteen liiketoiminnan menestymisen
kanssa, silla mikali suhde ei miellyta asiakasta, han hyvin todennakoisesti vaihtaa

palveluntarjoajaa. (Gronroos 2009, 48-49.)

Kaupankaynnin suhdekeskeisyys ei ole uusi asia, mutta se on jaanyt teollistumisen jalkoihin.
Nykyaan sen arvokkuutta on kuitenkin taas alettu ymmartaa ja nokkelat yritykset
hyodyntavatkin sita kilpailuetunaan. Yrityksen tuottaman laadun, arvon ja palvelun tarkeytta
ei voida korostaa liikaa asiakasuskollisuuden luomisessa. Erityisesti pitkaan kestavat,
molemmin puolin tyydyttavat asiakassuhteet takaavat yritykselle valoisaa tulevaisuutta.
(Gronroos 2009, 50.)

Vaihtonakokulma ja suhdenakokulma ovat kaksi erilaista tapaa tuottaa arvoa asiakkaalle.
Vaihtonakokulma edustaa perinteista tyylia, jossa keskitytaan enimmakseen tuotteiden
tuotantoprosessin lopputulokseen, eli markkinoinnin huomio kohdistuu asiakkaalle jaettavaan
arvoon. Vaihdantanakokulma on keskittynyt arvon vaihtamiseen rahaksi. Suhdenakokulman
periaatteet ovat taysin erilaiset kuin vaihtonakokulman. Asiakkaille annettava arvo ei ole
tuotteissa, eika perustu niiden vaihtamiseen rahaksi. Sen sijaan keskitytaan luomaan toimiva

yhteistyo, jolla tuodaan arvoa asiakkaalle ja palveluntuottajalle. Suhdenakokulman paapaino
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on arvonluontiprosessissa, jossa asiakkaalle tuotetaan arvoa ja he itse osallistuvat siihen

kokemalla sen. (Gronroos 2009, 50-51.)

2.2.1  Suhdestrategia

Suhdestrategia
Selkedt kontaktt asiakkaisiin Asiakkaiden tarkeistd tiedoista Asiakaslahtiinen/-keskeinen
ja muthin likekumppaneihin koottu tietokanta toiminta
Toimiva asiakassuhde J

Kuvio 3: Suhdestrategiasta toimiva asiakassuhde (mukaillen Gronroos 2009, 54)

Perinteisista strategioista kiinni pitaviin kilpailijoihin on mahdollista saada etumatkaa
keskittymalla suhdestrategian kayttamiseen. Suhdestrategia koostuu esimerkiksi (kuvio 3):
selkeiden kontaktien loytamisesta ja niiden luomisesta asiakkaisiin ja muihin
liikekumppaneihin.
asiakkaiden ja muiden kontaktien tarkeista tiedoista koottavasta tietokannasta.
toiminnan ja palvelun kehittamisesta asiakaslahtoisemmaksi.
(Gronroos 2009, 54.)

2.2.2 Kumppanuudet, verkostot ja yhteydet asiakkaisiin

Suhdemarkkinointi perustuu yhteistyohon ja aikaansaa yrityksissa innostusta toimia yhdessa
kumppaneina, tuottaen hyotya kaikille osapuolille. Yritysten kilpaillessa keskenaan, niiden
kannattaa silti toimia edes hetkellisesti yhteistyossa palvellakseen yhteisia asiakkaitaan
paremmin. Yhteistoiminta vaatii kuitenkin suhdemarkkinoinnille tarkeaa luottamusta toiseen
osapuoleen. Mikali luottamusta ei ole, on vaikeaa sitoutua yhteistoimintaan. (Gronroos 2009,
58.)

Yrityksen on kannattavaa aina panostaa asiakkaidensa tuntemiseen. Asiakkaat arvostavat sita
tunnetta kun heita palvellaan yksilollisesti tai, etta heidan kiinnostuksen kohteensa
esimerkiksi huomioidaan jossain yhteydessa. Asiakastapaamisten jarjestaminen, tai asiakkaan
l@hestyminen esimerkiksi Internetin valityksella, ovat hyvia keinoja saada asiakas kokemaan

itsensa arvostetuksi ja hyvin palvelluksi. (Gronroos 2009, 58-59.)
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2.2.3 Asiakastietokanta ja asiakaskeskeinen palvelujarjestelma

Asiakastietokannan hyodyntaminen avustaa yritysta toimimaan enemman
suhdepainotteisemmin. Palvelutilanteessa toimivan henkilon on parempi toimia asiakkaansa
kanssa vuorovaikutuksessa kun han tuntee entuudestaan asiakkaan, jonka kanssa toimii.
Useimmiten asiakaspalvelijat eivat kuitenkaan tunne asiakkaitaan henkilokohtaisesti, jolloin
vuorovaikutus asiakkaan kanssa ilman minkaanlaista tietokantaa on hankalaa. Hyva tietokanta
avustaa tyontekijaa toimimaan suhdekeskeisesti ja voi jopa auttaa lisakaupan tekemisessa.
Tietokannalla on myos katevaa mitata asiakkuussuhteen kannattavuutta pitemmalla
aikavalilla. (Gronroos 2009, 59.)

Toimivaa palvelujarjestelmaa suunniteltaessa tai kehiteltaessa taytyy kiinnittaa huomiota
erityisesti neljaan keskeiseen resurssiin: Tyontekijoihin, asiakkaisiin, tekniikkaan ja aikaan.
Naita kaikkia neljaa tarvitaan jotta palvelujarjestelma menestyisi. Asiakkaan kokemuksilla ja
mielipiteilla on nykyaan paljon suurempi arvo kuin mita aikaisemmin on ollut.
Palvelukokonaisuuden vaikutus asiakkaaseen vaikuttaa sen koettuun laatuun. Tekniikka
vaikuttaa usein koko palvelujarjestelman perustana. Tuotteiden valmistusprosessissakin
kaytettavien koneistettujen jarjestelmien ja tekniikan on oltava suunniteltu
asiakaslahtoisesti, eika pelkkien sisaisten hyoty periaatteiden mukaisesti. Tyontekijan
vaikutus tassa osassa on suuri, silla hanen asenteensa, sitoutumisensa ja tyotuloksensa
vaikuttavat vahvasti suhdemarkkinoinnin onnistumisessa. Mikali tyontekijalla ei ole aitoa intoa
toimia palvelutyontekijana, eika han halua toimia asiakaskeskeisesti, strategia ei voi
onnistua. Yrityksen sisainen palvelualttius ja tyontekijoiden motivoiminen vaikuttaa siihen,
milla tavalla asiakas kokee saamansa palvelun laadun. Asiakkaat eivat halua hukata aikaansa,
joten ajankayton jarkevyys ja palvelun toimivaksi ja laadukkaaksi kokeminen ovat asiakkaalle
tarkeita myos sen kannalta kuinka han tuntee aikansa tuhlatuksi tai hyvin kaytetyksi.
(Gronroos 2009, 60.)

2.2.4 Suhdestrategian vaatimukset

Palveluyritys, toiminta palve-
Suhdestra- lukilpailua

tegian vaa-
Prosessijohtaminen
timukset
: Kumppanuudet ja verkostot

114

Kuvio 4: Suhdestrategian vaatimukset (mukaillen Gronroos 2009, 54-55)
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Suhdestrategian kolme tarkeaa strategista vaatimusta esitetaan kuviossa 4 seuraavasti:
yritys on palveluyritys jasen toiminta mielletaan palvelukilpailuksi.
prosessijohtamisen nakokulman tarkeys ymmarretaan yli funktionaalisen nakokulman
eli hallitaan prosessia, jossa tuotetaan asiakkaille arvoa, eika vain jaella tuotetta.
kumppanuuksien ja liiketoiminta verkoston luominen on parhaaksi koko

palveluprosessin hoitamiselle. (Gronroos 2009, 54-55.)

2.2.5 Palveluyritys ja prosessijohtamisen nakokulma

Suhdestrategiaa hyodyntaessa yrityksen on pyrittava tuntemaan asiakkaidensa pitkaaikaiset
tarpeet ja toiveet ja kyeta tarjoamaan muutakin kuin vain tuotteiden ja palvelun tuottamaa
ratkaisua. Yritykset, jotka toimivat palvelualalla ovat palveluyrityksia, mutta samalla tavalla
talla nimityksella voidaan kuvata yrityksia, jotka pyrkivat omaksumaan
suhdemarkkinointistrategian. Asiakas ei hae enaa pelkkaa tuotetta tai palvelua, vaan
enneminkin palvelutarjoomaa, johon sisaltyy monia pienia osia, jotka tuottavat asiakkaalle
arvoa. Palveluyritykselle tarkein tarjooman ydin on sen tarjoama palvelu. Palveluyritys
ymmartaa, etta useimmiten ongelmat asiakassuhteissa eivat muodostukaan varsinaisesta
ydintuotteesta, vaan ennemminkin sen ymparilla tapahtuneista asioista, kuten palvelusta.
(Gronroos 2009, 55-56.)

Prosessijohtamisen nakokulma on hyva sisaistaa ja ottaa kayttoon
suhdemarkkinointistrategiaa hyodyntaessa. Prosessijohtamiseen keskittynyt yritys eroaa
funktionaalisesta organisaatiosta suuresti, silla funktionaalinen nakokulma johtaa yksittaisten
osuuksien erikoistumista omiin vaiheisiinsa, eika yhteistyohon. Talla tavoin syntyy osa-arvoja,
jotka voivat olla yrityksen kannalta toimivia, mutta kokonaisarvoa etsivan asiakkaan kannalta
huonosti toimivia vaihtoehtoja. Prosessijohtaminen tulisikin upottaa sujuvasti yrityksen
kaikkeen toimintaan ja nain ollen johtaa osastonrajojen haivyttamiseen ja kaikkien osien
organisoimiseen arvoa tuottavaksi prosessiksi, josta on hyotya asiakassuhteiden vaalimiseen,

kehittamiseen ja hallitsemiseen. (Gronroos 2009, 57-58.)

2.3  Asiakkuuksien kehittaminen

Asiakkuuksien kehittamiselle voidaan muodostaa selkea strateginen kehys (Kuvio 5), sisaltaen
strategian kehittamisen prosessin, arvon tuottamisen prosessin, monien kanavien
yhdistamisen prosessin ja suorituskyvyn arvioinnin prosessin. Strategian kehittamisen prosessi
on ansaitusti ensimmainen prosessi asiakkuuksien johtamisen kehittamisen kehyksessa. (Payne
2006, 39.)
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Asiakkuuksien kehittamiselle voi myos muodostua haasteita. Nykyisin haasteiksi koetaan

esimerkiksi seuraavasti

- asiakkaiden suhtautumisen ja odotusten nopeatempoinen muutos,
kilpailutilanteiden muuttuminen hankalammiksi ja vaativimmiksi seka
asiakkaiden suuri valta

- uusien asiakassuhteiden saavuttaminen ja asiakasuskollisuuden pitaminen

- asiakassuhteiden kokonaisuuden suuri tarkeys liiketoiminnalle

- resurssien riittaminen parhaimpiin asiakassuhteisiin keskittymiseen

- elamyksien tuottamisen suurempi merkitys (Hannus 2004, 133-134).

. . Suorituskyvyn
Strategian Kehittamisen Arvon luomisen Monikanavainen winti .
i Arvon yhdistamisprosessi arviointi prosessi
: s P Osalkkaiden tulokset
Liiketoimintastra- Asiakkaan saama : Myynninhenkildstd = v Tyntekia
s Asia- Tyontekijan
tegia S <:::> kas- | ) (:::) g ‘:D ana
v Litke- :c?all't . — a o Asiakkaanar-
toiminta l::) endotta- seg- 1 Myymalat @ C:I vo
visio a minen men- | (T | |2 g « Osakkaiden
v Teolt- *  Anioar (:::) tin 2 C::> 3 anvo
iﬂggﬁzz vosta elinaj 7 Puhelinliikenne 2 +  Kustannusten
= - -
uan- an = vahentaminen
L =}
nehdinta arvon P : :
@ g analy- Suoramarkkinointi = F————
s uorituskyvyn seuran-
- - =
: : l::) Yrityksen saama soint ‘::) < (:::) g ED ta _
Asiakasstrategia Cj arve = Verkkokauppa = *  Standardit
. siak *  Taloudel g H v Tyytyviisyy-
1ak- liset lisdt (] o (:) 3 den mittaus
kaiden «  Talouden = ] C: *  Tuloksetja
valinta sdilytti- H] Matkapuhelimen KFI (Key Per-
ja luon- 3 = kautta kaytdva farmance In-
nehdinta minen kaunna !
*  Segmen- PP dicator)
tinku-
vailu ‘::)

Tietojen séilytyspaikka

IT-jarjestelma

Analysointi vélineet

Vastaanotto henki-
ldkunnan sovelluk-
set

Toimistohenkild-
kunnan sovellukset

Kuvio 5: Strateginen kehys asiakkuuksien kehittamiselle (mukaillen Payne 2006, 39)

Kuviossa 5 asiakkuuksien kehittamisen kannalta tarkeimmaksi kokemani osa-alueet on

merkitty sinisella pohjavarilla.

2.3.1 Strategian kehittamisprosessi

Strategian kehittamisprosessiin sisaltyy kaksi erilaista strategiaa. Liiketoimintastrategia,
johon sisaltyy liiketoiminta visio ja toimialan seka kilpailukyvyn kuvaus. Asiakasstrategia, joka
sisaltaa kuvauksen asiakkaiden valinnasta ja kuvaus asiakkaista, seka segmentin kuvailua.
Yhdessa nama aihealueet maarittavat liiketoimintastrategian ja asiakasstrategian, varmistaen
niiden eheyden. (Payne 2006, 39-40.)



18

Ensimmainen vaihe asiakkuuksien kehittamisprosessille on yrityksen liiketoimintastrategian
tutkiminen ja ymmartaminen. Liiketoimintastrategian ymmartaminen avustaa suuresti
asiakasstrategian kayttoonottamisessa. Kuitenkin on syyta muistaa, etta asiakkuuksien
kehittamisessa ei ole kyse lilketoimintastrategian kehittamisesta, vaan sen ymmartamisesta
sopivan asiakkuusstrategian loytamiseksi ja sen kehittamiseksi. Asiakkuuksien kehittamisen
onnistumiselle olennaista on olla samalla viivalla toimivan ja tukevan liiketoimintastrategian
kanssa. (Payne 2006, 41.)

Liiketoimintastrategia on ylimman johdon vastuullinen tehtava, jonka tulee kuvata yrityksen
tulevaisuuden suuntia, kuin myos johtaa eri toimintaosien toimivaa vuorovaikutusta. Naiden
tulee olla prosessi mutta myos tapa ajatella, jolloin ne edistavat asetettuja strategioita,
jotka avustavat yritysta saavuttamaan suunnitellut tavoitteet. Kyseisen strategian muotoilu

tulisi aloittaa tutkimalla yrityksen visiota. (Payne 2006, 42-43.)

Kuvion 6 mukaisesti vision tulisi peilata yrityksen perusaatteita ja yhdessa synnyttaa se syy,
joka tekee yrityksesta loistavan. Liiketoimintavision paatarkoitus on olla kestava selvitys
syysta, joka erottaa yrityksen kilpailijoista ja toimii myos tarkeana suunnannayttajana
yrityksen toimissa. Vision ei tarvitse olla pitka tai monimutkainen, pikemminkin helposti
ymmarrettava ja kertova yrityksen pyrkimyksesta olla parhain omalla alallaan. (Payne 2006,
42-43.)

~ Pysyvi/kestdava selvitys syystd joka tekee

# yrityksestid erityisen *

Kuvio 6: Liiketoimintavisio ja yrityksen perusaatteet peilaavat toisiaan (mukaillen Payne,

2006, 43)
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Teollisuuden seka kilpailukyvyn luonnehdinta on seuraava askel liiketoimintastrategian
muotoilussa. Tassa vaiheessa tarkeinta on miettia missa yritys sijaitsee kilpailun ja
toimialansa kannalta. Nykyaikainen toimiymparisto useimmille yrityksille on se, etta
asiakkaille on tarjolla mahtava maara erilaisia palveluita, jolloin asiakkaalla on myds suurin
valta valita naista palveluista. Oppimisesta ja nopeasta toiminnasta voi tassa
toimiymparistossa muodostua hyodyn lahde kilpailussa. (Payne 2006, 47.) Esimerkiksi
tietotekniikan hyodyntamisesta voiolla yritykselle suurta hyotya, Internetin ja erilaisten

tietokantojen kayttaminen auttaa jokapaivaisessa tyoskentelyssa.

2.3.2 Asiakasstrategia

Asiakasstrategian paallimmainen tarkoitus on auttaa yritysta parantamaan omaa toimintaansa
ja kohdistamaan kaytettavissa olevat resurssit oikeisiin asiakkaisiin. Asiakasstrategia auttaa
luomaan asiakaslahtoisen liiketoimintamallin. (Ala-Mutka & Talvela 2005, 47-48.) Tarkea osa
yrityksen strategiaa on selvittaa ja paattaa, millaisia asiakkaita yritys haluaa houkutella ja
pitaa, ja millaiset asiakkaat voitaisiin karsia pois. Asiakasstrategiaan liittyy tutkimus taman
hetken asiakkaista ja potentiaalisista asiakkaista. Myos oikea segmentointi tavan l0ytaminen
on tarkeaa. Asiakkuuksien hallitsemisen kannalta on tarkeaa ymmartaa, etta asiakkaat
eroavat toisistaan. Asiakkuussuhteiden onnistumiseksi, niita taytyy hallita eri tavoilla.
Onnistunut toiminta vaatii asiakkaiden lahestymisen ja segmentoinnin uudelleen arvioimista.
(Payne 2006, 61-62.)

Liiketoiminnassa, jossa myydaan suoraan lopulliselle kayttajalle, asiakkaiden tunnistaminen
voi tuntua helpolta. Kuitenkin monissa yrityksissa liiketoimintaan sisaltyy osittain tuotteiden
myyminen jonkun valittajan kautta. Tallaisissa tapauksissa asiakkaan maarittely muuttuu
vaikeammaksi. Asiakkaaseen voi sisaltya kolme paaryhmaa: suorat ostajat, valittajat ja
lopulliset kayttajat. Esimerkiksi tuotteen valmistaja myy suuren maaran tuotteitaan
jakelijalle tai tukkukauppiaalle, jotka puolestaan myyvat tuotteet vahittaismyymaloihin.
Vahittaismyymalasta tuotteen ostaa yksittainen asiakas. Esimerkissa jakelija on suoraostaja,
vahittaiskauppias valittaja ja yksittainen asiakas, joka ostaa tuotteen myymalasta on
lopullinen kayttaja. Voimme kayttaa sanaa “asiakas” yleisesti kaikista naista ryhmista.
Yrityksissa, jotka tyoskentelevat valittajamarkkinoilla kuten esimerkissa, taytyy miettia
tarkkaan kuka on asiakas. Vastaus on, etta kaikki nama kyseiset yhteistyokumppanit ovat
asiakkaita. Yrityksen taytyy keskittaa ajan, rahan ja muiden resurssien kaytto tasaisesti

jokaisen ryhman kanssa. (Payne 2006, 63-64.)

Epatasapaino resurssien kayton kanssa voi aiheuttaa seuraavia ongelmia:
lilallinen ajan kaytto lopullisiin asiakkaisiin voi tuhota suhteet jalleenmyyjiin.
huomion keskittaminen jalleenmyyjiin vie liian paljon aikaa lopullisilta asiakkailta.
(Payne 2006, 64.)
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Asiakassegmentointi on tarkein vaihe asiakasstrategiassa. Loydettyjen asiakassegmenttien
avulla luodaan yhteisesti hyvaksytyt toimintamallit tavoista, joilla toimitaan tiettyjen
asiakkaiden kanssa. Yrityksen strategiaa voidaan kehittaa asiakasstrategiaksi muuttamalla
tapoja asiakaslahtoisemmaksi. (Ala-Mutka & Talvela 2005, 47-48.)

2.3.3 Asiakashallinnan segmentointi

Asiakashallinnan segmentoinnissa tarkoituksena on yhdistaa asiakkaiden erilaisia tarpeita,
asiakkaita erilaistavia tekijoita eli yrityksen ulkoista nakokulmaa, seka yrityksen toimintoja ja
yrityksen saamia hyotyja eli sisaista nakokulmaa. Asiakkaiden kannattavuus on yritykselle

elintarkeaa samoin kuin asiakkaiden tyytyvaisyys. (Ala-Mutka & Talvela 2005, 49.)

Ulkoista nakokulmaa voidaan tarkastella esimerkiksi yrityksen omien asiakastietojen ja
kokemusten, ostettavien tietojen ja asiakastutkimusten perusteella. Analysoimalla ulkoista
nakokulmaa tavoitteena on selvittaa asiakkaita erilaistavia tekijoita. Erilaistavat tekijat
tarkoittavat yleensa asiakkaalle itselleen tarkeita asioita, tarpeita ja arvostuksia. Arvostuksia
voidaan tarkastella esimerkiksi arvoketjulla, asiakkuuksien elinkaarilla ja yrityksen
prosesseilla. Kun arvostetut asiat on tunnistettu, ne sijoitetaan maaritettyyn kohtaan
elinkaaressa, prosessissa tai arvoketjussa. Arvostuksia voidaan selvittaa tekemalla ensin
tarkoitukseen sopiva arvoketju- tai elinkaarimalli. Asiakkaan tarpeista ja odotuksista tehdaan
asiakashaastattelut ja -kyselyt mallin pohjalta. Myos kilpailijoiden toiminnan analysoimisesta
samoilla tavoilla voi olla yritykselle hyotya, mikali tunnistettavia kilpailijoita on olemassa.
(Ala-Mutka & Talvela 2005, 50-51.)

Sisaista nakokulmaa tarkastellaan yrityksen kokemusperaisen tiedon, tietokantojen, erilaisten
analyysien, osaamisen ja muiden resurssien avulla. Erityisen tarkeaa on tunnistaa eri
asiakassegmenttien strateginen merkitys yritykselle. Asiakassegmenttien myyntivolyymia,
tulevaisuuden ostopotentiaalia ja asiakaskannattavuutta analysoimalla voidaan selvittaa
kyseinen merkitys. Sisaisen nakokulman analysointi tapahtuu samanlaisilla tavoilla kuin
ulkoisen nakokulman. Sisaisessa nakokulmassa ei kuitenkaan pysahdyta vain asiakaspuoleen,
vaan tutkitaan koko arvoketjua. Arvoketjua tutkitaan hankinnan, tuotannon, logistiikan ja
muiden osatekijoiden vaikutuksesta asiakaskannattavuuteen. (Ala-Mutka & Talvela 2005, 51-
52.)

Asiakkaiden tunnistaminen voidaan kokea haastavaksi, yrityksen asiakkaiden maaran, useiden
eri segmenttien olemassaolon ja eri tavoin kayttaytyvien ryhmien vuoksi. Tietokantojen
puuttuminen aiheuttaa monissa tapauksissa vaikeuksia vieda kyseista prosessia eteenpain.
Taman vuoksi on hyva osata selvittaa tarkoitetaanko asiakkaaseen viitatessa, nykyisia,

entisia, potentiaalisia, sisaisia vai ulkoisia asiakkaita. Klassisesti asiakas on joku, joka ostaa
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yritykselta jotain. Potentiaalisilla asiakkailla on tarve tai halu hankkia jokin tuote tai palvelu.
(Grigoroudis & Siskos 2010, 8.)

Tarkeita segmentointiperusteita asiakastuntemuksessa ovat kuluttajien perustiedot,
ostokayttaytyminen, tilanteelliset muuttujat ja henkilokohtaiset muuttujat. Tilanteellisilla
tekijoilla tarkoitetaan tuotteiden tai palveluiden saatavuutta, tilausten kokoa ja tilaukseen
sisaltyvan tietyn osan kokoa. Tilanteellisten tekijoiden toimiessa segmentointiperusteena,
yrityksen taytyy tuntea asiakkaansa hyvin. Henkilokohtaisia muuttujia voivat olla myyjan ja
ostajan valiset kaupantekokasitykset, esimerkiksi ostajan motivoituneisuus ja riskinottokyky.
Tallaisissa tilanteissa asiakkaan henkilokohtaista tuntemusta on osattava hyodyntaa. (Ala-
Mutka & Talvela 2005, 55-56.)

Prosessikartat ovat hyva apu analysoitaessa segmentointiperusteita. Talla tavalla pyritaan
tunnistamaan asiakkaan yksilolliset kayttaytymistavat ja arvostukset. Prosessikartta-analyysin
johtopaatoksessa voidaan nahda millaisia odotuksia asiakkaalla on, mutta myos mahdolliset
kohdat, joissa yritys ei toimi aivan taydella tehollaan. Prosessikarttojen avulla voidaan
maarittaa myos yrityksen onnistumiselle tarkeat kriittiset kohtaamiset. (Ala-Mutka & Talvela
2005, 62.)

Asiakkaiden liiallinen kuunteleminen voiolla joskus kuitenkin esteeksi kehitykselle ja
innovatiivisuudelle. Asiakkaiden segmentointi on myos omalta osaltaan hankalaa, silla pitaisi
osata paatta keita keskittyy palvelemaan ahkerammin ja keta ei huomioi niin paljoa. Pitaisi
valttaa liiallista keskittymista jo saatavilla oleviin ja asiakkaiksi tunnistettaviin henkiloihin.
Monet innovatiiviset ideat ovat toimineet juuri siksi, koska ne ovat palvelleet hyvin uusien

asiakkaiden tarpeita. (Osterwalder & Pigneur 2010, 129.)

2.3.4 Arvontuottamisprosessi

Arvon tuottaminen asiakkaalle nahdaan usein kilpailukykyisyyden kulmakivena.
Arvontuottamisprosessin kolme tarkeinta osaa ovat: Millaista arvoa asiakkaille voidaan
tuottaa? Millaista arvoa yritys vastaanottaa sen asiakkailta? Miten yritys voi hallita
onnistuneesti arvonvaihtamisprosessia ja kehittaa kestavan ja toivotun asiakassegmentin.
(Payne 2006, 102-103.) Asiakkaalle arvoa tuotetaan valitsemalla tapa, jolla arvo tuotetaan,

tuottamalla haluttu tapa ja kertomalla siita asiakkaille tarjousten avulla (Payne 2006, 128.)

Asiakkaat eivat todellisuudessa osta vain tuotteita ja palveluita. Ostaessaan asiakas odottaa
usein hyotya ja arvoa yrityksen tuottamista tarjouksista. Onnistuvaan asiakasstrategiaan
yrityksen tulee ymmartaa, mita asiakas ostaa. Tarjouksiin voi lisata erilaisia ominaisuuksia ja
etuja, joita asiakas saa ostaessaan jonkun tarjotun tuotteen. Hyotya asiakkaalle voi tuottaa

esimerkiksi ostettavan tuotteen toimittamiseen liittyvissa tapahtumissa, kuten
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pakkaamisessa, toimittamisessa, rahoituksessa, neuvomisessa, vakuuttamisessa ja
luotettavuudessa. Tuotteessa itsessaan taytyy olla kaikki sen toimimiseen tarvittavat osat,
tama on perusodotus ostettaessa jotain tuotetta. Suhteiden yllapitaminen asiakkaisiin on
myos erityisen tarkeaa, usein yritykset tekevatkin virheen etsiessaan innokkaasti uusia

asiakkaita samalla unohtaen jo saavutetut asiakkaat. (Payne 2006, 104-111.)

Toimivat brandit lisaavat myos asiakkaan saamaa arvoa ja nain ollen antavat yritykselle
itselleen lisaa arvoa. Brandi lisaa tarjoukseen jotain mika erottaa sen tehokkaasti muista
samankaltaisista tuotteista tavoilla, jotka ovat asiakkaalle tarkeita ja tuottavat arvoa. (Payne
2006,117.)

Yrityksen asiakkailtaan saamalla arvolla on paljon tekemista asiakkaan arvon kanssa.
Asiakkaan arvo tassa tilanteessa on tulosta upean arvon tuottamisesta ja toimittamisesta
asiakkaalle. (Payne 2006,135.) Tallainen toiminta ymmarrettavasti tuottaa yritykselle
itselleen arvoa. Mainio palvelun onnistumisen ydin on antaa asiakkaalle paremmin vastinetta
rahalle. Hyva palvelu lahtee vahvasti asiakkaita palvelevan henkilon sydamesta ja muuttuu
asiakkaan silmissa arvoksi, mika saa hanet palaamaan uudestaan kaupoille. (Peltola 2007,
256.)

Yhteista arvoa voidaan tuottaa myos hinnoittelun tarkalla suunnittelulla. Tuotteiden ja
palveluiden hinnoittelua taytyy miettia tarkkaan, silla asiakasystavalliset hinnat voivat olla
voittoisammat kuin hyvin korkeat hinnat. Asiakkaat saattavat tarkoituksella kartella yrityksia,
jotka myyvat tuotteitansa hyvin korkeilla hinnoilla, mutta suosia enemman sellaisia, joissa
tuotteet myydaan asiakasystavallisemmilla hinnoituksilla. Toisaalta tuotteiden brandit
saattavat vaikuttaa ihmisiin niin, etta tuotteiden korkeat hinnat eivat enaa vaikuta

ostopaatoksiin.

Asiakkaiden ymmartaminen on kuitenkin arvon kannalta tarkeaa, olisi hyva tutus tua
yritykseen itse asiakkaan nakokulmasta ja miettia seuraavia asioita:
mita asiakas nakee ymparillaan?
milla tavoin ymparistd vaikuttaa asiakkaaseen?
yrita hahmotella mita asiakkaan mielessa liikkuu.
kuvittele mita asiakas saattaisi sanoa, tai miten han kayttaytyy yleisesti.
mitka asiat ovat asiakkaan kipupisteita asioitaessa?
mita asiakas maarittelee onnistuneeksi kaupaksi? Mita han todella haluaa?
(Osterwalder & Pigneur 2010, 130-131.)
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3 Taiteen maarittely

Taiteen maarittely on hankalaa, silla se on jotain mita jokainen lahestyy hieman eri

nakokulmasta. Taidetta on monia erilaisia tyyleja, kuten myos taitelijoita. Erilaiselle taiteelle
ja taiteilijoille kaikille varmasti loytyy myos ihastelevia taiteenystavia. Taide on kauneutta ja
jotakin sivistyksellista, sellaista jolla taiteilija haluaa kertoa miten juuri han nakee tai kokee

jotain asioita.

Maarittely siita mika on taidetta ja mika ei, on aina kiinnostanut ihmisia, silla siita on
kirjoitettu paljon kirjallisuutta. Kyseisesta aiheesta voidaan aina etsia uusia nakokulmia ja
vastauksia. Sita voidaan vieda eteenpain ja se tulee aina aiheuttamaan keskustelua. (Bardy,
Haapalainen, Isotalo & Korhonen 2007, 21.) Kuitenkaan tahan kysymykseen ei meilla
kenellakaan ole varmasti aivan samaa mielipidetta, mika tekeekin taiteesta erittain
kiehtovaa. Bardyn ym. (2007, 21) mukaan taide peilaa, tulkitsee ja muuttaa todellisuuksien
hahmottamisen, havaitsemisen, kokemisen ja tuntemisen tapoja, lisaksi taide on tapoja
kuvata ja nimeta maailmaa. Taidetta on harrastettu hyvin pitkaan ja useat
alkuperaiskulttuurit ovat vahvasti sisallyttaneet taiteellista ilmaisua omiin seremonioihinsa.
(Bardy ym. 2007, 22.) Tama kertookin siita, etta taiteella on aina ollut ja tulee olemaan
vahva vaikutus ihmiseen ja sen paikka on suuri elamassamme, vaikkei nain aina tulisi
ajatelleeksi. Taiteella on aikojen alusta asti kuvattu siis sita, mita me olemme ja mita
teemme ja miten naemme maailman. Nama asiat ovat kaikille erilaisia, siksi on niin paljon

erilaista taidetta.

Taiteilija haluaa teoksellaan pyrkia taydellisyyteen, tietaen kuitenkin sen mahdottomuuden.
Mahdotonta se on siksi, etta ihmisilla on niin monia eri makuja, jolloin jokin mika saattaa
toisesta olla huonoa onkin toisesta mahtavaa ja kaunista. Taide on myos herkkyytta kuunnella
omia sisaisia ajatuksia ja antaa niille oikeus tulla kuulluiksi. (Varto, Saarnivaara & Tervahattu
2003, 108.)

Taide on jotain sellaista, mika ruokkii vahvasti ihmismielta, mutta se ei silti valttamatta ole
jotain, joka voisi antaa tarkkoja vastauksia joihinkin ongelmiin tai kysymyksiin. Taide tarjoaa
aloituksia, jotka laittavat ihmisen miettimaan jotain asiaa enemman. Taide herattaa aina

ihmisessa tunteita.

3.1 Taide ja sen vaikutuskeinot

Taide vaikuttaa tekijaansa, tutkijaansa ja katselijaansa monella tavalla. Taiteilijoille taide

voi olla purkukeino, jolla tuoda esille esimerkiksi mielipiteita tai omia tunteita. Taide on siis

myos terapeuttista ja sen vaikutukset voivatolla terveytta edistavia. Taiteen avulla sen
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tekija voi tuoda itseaan esille sellaisena kuin on riippumatta hanen muista l@ahtokohdistaan.
Tekija voi kertoa elamastaan niin kuin sen itse hahmottaa ja l@ahestya muita ihmisia samalta
tasolta. (Bardy ym. 2007, 26.)

Taiteen tekeminen aiheuttaa aina suuria tunteita sen tekijalle. Prosessivoi olla taynna itkua
ja pettymysta ja niin sanottua luomisen tuskaa, mutta lopussa tekija kokee varmasti hyvin
suurta iloa. (Bardy ym. 2007, 30.) Taiteilija muistaa matkansa tyon valmistumiseen
kasvattavana aikana, jona joutui hakemaan erilaisia nakokulmia tyohonsa ja koki

epavarmuutta.

Taiteessa on suuria arvolatauksia ja niita voidaan valittaa esimerkiksi myos surutyossa. Kun
rikkaan teollisuusmiehen Fritz Arthur Juséliuksen 11-vuotias tytar kuoli, rakennutti surun
murtama isa tyttarelleen mausoleumin, jonne han tilasi seinafreskot muun muassa Akseli
Gallen-Kallelalta ja eteisen maalaukset Pekka Haloselta. Rakennuttamalla Porissa sijaitsevan
mausoleumin isa muisti tytartaan, mutta tuki samalla taiteilijoita ja teki arvokasta
kulttuurityota. (Laitinen-Laiho 2011, 25.)

3.1.1 Taide ja kuntoutustoiminta

Taidetta kaytetaan paljon kuntoutustoiminnassa. Bardy ym. (2007, 38) mukaan taiteiden
tekeminen esimerkiksi tanssiminen, maalaaminen tai vaikka kasitoiden valmistaminen luovat
tekijalleen olotilan, jossa mahdollistuu tavanomaista kertovampi kommunikaatio. Tama
kommunikaatio voi olla my0s sanatonta ja on hyvin usein paljon normaalia kanssakaymista
tasa-arvoisempaa. Kun tekija taustoistaan huolimatta kokee tulleensa kohdelluksi tekijana ja
taiteilijana, eika vain potilaana tai sairaana, voi tama tuoda hanelle uusia kasityksia omasta
olemisestaan. (Bardy ym. 2007, 38.) Taide voi auttaa ihmista ymmartamaan, kannustamaan

ja rakastamaan itseaan. Se luo tunteita onnistumisesta ja kauneudesta.

Taiteen kokemiseksi ihmisen olisi hyva olla avoin erilaisille taide tyyleille ja olla myos
orientoitunut taide-elamysten suuntaan. Taiteen kokeminen on aina henkilokohtaista ja se voi
hyvin tunteellista. (Saresma 2003, 13-15.)

Jokainen meista on jollain omalla tavallaan luova, vaikkei ehka itse ajattelisikaan niin.
Luomme kuitenkin paassamme jatkuvasti erilaisia kuvia, tapahtumia ja tavoitteita, joita
pyrimme suorittamaan. Luovuus auttaa ihmista kertomaan itsestaan muille lajitovereilleen.
Luovuudella on tarkea osa kaikissa elamanvaiheissa, ulkopuolelle siita jaavat kuitenkin
helposti ikaihmiset ja murrosikaiset. Ikaantyneilla ihmisilla on runsaasti elamanvarrella
kertynytta osaamista ja viisautta, mutta niukasti tapoja kayttaa kertynytta elamantietoa.
Suurien ikaluokkien ihmiset ovat voineet pitkaan unelmoida taiteiden ja tieteiden

harrastamisesta. (Opetusministerio 2005, 10, 15.) Taiteiden harrastaminen voi olla erittain



25

terapeuttista ja mielta virkistavaa toimintaa elamansa ehtoopuolella seilaavalle ihmiselle,

aivan kuten myos itseaan etsivalle nuorelle.

3.1.2 Taide ja kulttuuri

Taiteen ja kulttuurin merkitys yhteiskunnassa on suuri, silla ne kummatkin tuottavat uusia
ideoita ymparistossaan. Taman onnistuminen vaatii kuitenkin vastaanottajalta avoimuutta
taiteen viesteille. Nain taide ja kulttuuri rakentavat omalla tavallaan yhteiskuntaa ja samalla

yhteiskunta voi ammentaa vireytta ja uutta voimaa taiteesta. (Opetusministerio 2005, 66.)

Kulttuurin merkitys on korostunut tietoyhteiskuntakehityksen avulla, mutta kulttuurin kentan
ulkopuoleinen ymmartamattomyys on aiheuttanut vaikeuksia. Tama voidaan havaita siina
kuinka esimerkiksi taidetta ja kulttuuria rahoitetaan. Taiteilija-apurahojen maaraa on
viimeksi paivitetty 1982, vaikka taiteilijoita on paljon enemman tuohon aikaan verrattuna,

myos tama kertoo jonkinlaisesta ymmartamattomyydesta. (Opetusministerio 2005, 20.)

Tarkea haaste kulttuuripolitiikalle on kuinka muille elaman alueille saadaan tuotua
taiteellisen luovuuden myonteisia ja miellyttavia kokemuksia. Varhaisessa elamanvaiheessa
saadut kulttuurikokemukset tukevat taiteellisen toiminnan parempaa ymmartamista elaman
myohemmissa vaiheissa ja lisaavat ymmarrysta nain ollen yhteiskunnassa. Koulun
perusopetusvaihe onkin ainoa paikka, jossa kaikki oppilaat l@ahtokohdistaan ja kiinnostuksesta
huolimatta saavat taidekasvatusta. (Opetusministerio 2005, 20.) Varhaisessa vaiheessa
saatavat luovuuden kasitykset tulevat kuitenkin ensisijaisesti lapsen vanhemmilta. Lapsen
itseilmaisun seka kykyjen arvostaminen ja itsetunnon kehittymisen tukeminen ovat vankka
pohja kulttuurin ja taiteiden myohemmalle ymmarrykselle ja auttavat ihmista myos

kayttamaan luovuuttaan. (Opetusministerio 2006, 8.)

Useilla eri toiminnan alueilla tarvitaan luovuutta ja sita voidaan toteuttaa missa tahansa
toiminnassa. Luovuuden tarkeys tulee esille vahvasti myos yritystoiminnassa. Yritys menestyy
sita paremmin, mita innovatiivisempi se on. Yrityksen kykenevyys luoviin ratkaisuihin koskien
tuotteita ja palveluita takaa sen onnistumisen toimivana yrityksena. Suomalainen yhteiskunta
on viela hyvin sulkeutunutta ja kurinalaista, joten luovuuden kulttuurin yhdistaminen

suomalaiseen kulttuuriin on haasteellista. (Opetusministerio 2006, 62-63.)

3.2 Taidegalleria ja - kauppatoiminta

Suurimpia taidegallerioita ja taidemuseoita Suomessa talla hetkella ovat Ateneum ja Kiasma.
Ateneum edustaa vanhempaa taidetta ja Kiasma nykytaidetta. Helsingissa toimiva
Cygnaeuksen galleria on Suomen vanhin taidemuseo. Kyseinen galleria avattiin vuonna 1882 ja

se syntyi professori ja taiteentutkija Fredrik Cygnaeuksen testamentissa Suomen kansalle
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lahjoittamasta taidekokoelmasta. Tama kokoelma sisaltaa esimerkiksi Albert Edefeltin ja
Helene Schjerfbeckin taideteoksia. Helsingissa ja muualla toimii monia pienempia
taidegallerioita, jotka tuovat omalla persoonallisella tyylillaan uusia taiteilijoita esille.
(Laitinen-Laiho 2003, 287.)

Taidegallerioiden paaasiallinen tarkoitus on esitella nykytaidetta, ei niinkaan myyda sita,
mutta galleriasta taiteen ostaminen on helppoa. Nayttelyiden ajan asiakas saa rauhassa
katsella teoksia ja miettia ostomahdollisuutta. Kiinnostuksen heratessa asiakas voi
halutessaan jutella galleristin tai jopa itse taiteilijan kanssa. Taiteilijalla ja galleristilla voi
olla sopimus siita, etta nayttelyn jalkeen galleristille maksetaan provisio nayttelyssa olleista

teoksista.

Taidemarkkinat koostuvat paaosin nykytaiteen ensimarkkinoinnista ja jalkimarkkinoinnista.
Jalkimarkkinointi on yhta kuin taiteen jalleenmyynti. Ensimmaista kertaa myytavissa oleva
taide myydaan ensimarkkinoilla. Kertaalleen vaihdetut teokset myydaan uudelle omistajalle,
eli jalkimarkkinoidaan. Ensimarkkinoiden tarkoitus on vahventaa taiteilijan asemaa
taidemaailmassa. Hinnoittelusta tassa vaiheessa paattaa itse taiteilija. Jalkimarkkinat
testaavat taiteilijan maineen, nimen ja teosten hintatason sailymista taiteilijan kuoleman
jalkeen. Taiteilijan maine, arvostus ja kerailijoiden suosio maarittavat taideteosten kohtalon.
(Laitinen-Laiho 2011, 53.)

Asiakkaiden ostovoima ja taidekaupalle kehittynyt maine muodostavat taidekauppiaan
arvostuksen taidepiireissa. Taidekauppiaiden tyo on usein helpompaa kuin nykytaiteen
galleristeilla, silla galleristien taytyy usein saavuttaa korkeakulttuurinen avantgardemaine.
Taidekauppiaat hinnoittelevat myytavat tuotteensa hyvin asiakaslahtoisesti. Taidekauppiaiden
jalleenmyynti on kovin verotettua, 24 prosentin arvonlisaverolla. Suuren verotuksen syita
saattaa olla pyrkimys tukea taiteilijoiden elinkeinoa. Toinen syy saattaa olla se, etta halutaan

pitaa valtio tarkeimpana taiteen keraajana ja taidesijoittajana. (Laitinen-Laiho 2011, 57.)

Taidetta myydaan myos taidehuutokaupoissa, jotka toimivat perinteisen huutokaupan
periaatteiden mukaisesti. Huutokauppaa kaytaessa on ostajan oltava valppaana, silla meklari
luettelee eri teosten tarjoukset nopealla vauhdilla. Taidemarkkinoiden aktiivisimpana
hintojen saatelijoina toimivat huutokaupat siksi, koska vaihtuvuus on nopeaa ja
markkinahinnat akuutteja. Suomen kaksi suurinta huutokauppasektoria hallitsevaa
huutokauppataloa ovat Bukowski ja Hagelstam. Kyky saada arvostettuja taideteoksia
valitettavaksi, tekee isoimmista huutokaupoista niin menestyneita. Mita pitemman aikaa
taideteos pysyy kerailijalla, eika esimerkiksi ole jatkuvasti myytavana, sita arvokkaampi se
on. Nettihuutokauppojen kayttaminen on myos lisaantynyt, mahdollistaen myyjan ja ostajan

suoran kontaktin ja valitysmaksujen poisjaamisen. (Laitinen-Laiho 2011, 59-64.)
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3.2.1 Taiteen hinnoittelu

Taidekaupassa teosten nopea liikkuminen taidekauppiaalta kerailijalle on toivottavaa, silla
teosten arvo laskee mita kauemmin ne ovat taidekauppiaalla, mutta arvo nousee mita
kauemmin kerailija pitaa kiinni teoksesta. (Laitinen-Laiho 2011,15.) Laitinen-Laihon (2011,15)
mukaan taideteokset ovat kulttuurien kalleuksia, eika niiden siksi pitaisi olla hinnoiteltuina
liian pitkaan tai nakyvasti. Museokokoelman taideteoksia ei nakyvyys enaa haittaa. Muilla
teoksilla on edessaan pitempi tai lyhyempi matka kuljettavana hinnoittelujen lavitse. Mita

lyhyempi tama prosessi on, sita parempi se on taideteokselle. (Laitinen-Laiho 2011, 16.)

Epaselvyytta taideteoksien hinnoittelussa korostaa laatuluokituksen puuttuminen.
Asiantuntijoiden lausunnoilla, kerailijoiden vaihtelevilla mielipiteilla ja taloussuhdanteilla on
suuri vaikutus taiteen hintojen maarittelyyn. Laitinen-Laihon (2011, 17) mukaan taiteella on
kuitenkin olemassa vahintaankin teoreettinen hinta. Mikali arvokkaita taideteoksia myydaan
liian halvalla, voi nousta pelko siita, etta yhden arvoteoksen liian edullinen hinnoittelu
vaikuttaisi vyoryvasti myos muihin taiteilijan teoksiin ja laskisi niiden hintaa. (Laitinen-Laiho
2011, 17)

Taiteen kerailija on kuitenkin todennakoisesti valmis maksamaan teoksesta sita enemman,
mita vahvemmin han haluaa sen itselleen. Hintojen valtava skaala, joka voi alkaa noin 50
eurosta ja jatkua 100 miljoonaan euroon, viestittaa siita, etta taidetta ostetaan monista eri
hintaluokista. Hyvin rikkaiden taiteen kerailijoiden keskinainen hintakilpailu nostaa myos
taiteen hintoja jatkuvasti. Rikkaiden kerailijoiden kiinnostus taidetta kohtaan myos takaa
sen, etta aika-ajoin jonkin taideteoksen hinnat huitelevat niin sanotusti pilvissa ja saattavat
olla samaa pikkulinnojen ja kartanoiden hintojen kanssa. Taiteen hinnoittelun rajat ja oikeat
summat on hyva tuntea taidetta ostaessa ja myydessa, muutoin voi menettaa omaisuuden.
Esimerkiksi suositunkin taiteilijan liian korkeasti hinnoiteltu teos laskee vuosien kuluessa
todennakoisesti oikealle hintatasolleen. Oikealla tiedolla ja hintatuntemuksella voi ostetun
taideteoksen myyntihinta myos kasvaa ajan kuluessa. Talloin taytyy olla erityisen

asiantunteva ja ymmartaa kyseisen teoksen oikea hintasuhde. (Laitinen-Laiho 2011, 17-19.)

Taideteoksen oma historia on eras hinnoittelun salaisuuksista. Taiteen historialla on
hinnoituksen kannalta erittain merkityksellinen osa, silla symboliarvoa pidetaan tarkeana.
Erityisesti merkittavien henkildiden kokoelmiin kuuluminen nostaa taideteosten arvoa.
(Laitinen-Laiho 2011, 23-24.) Esimerkiksi maailman kuuluisin ja arvokkain taideteos Mona Lisa
on kerannyt arvokkuutensa vaiherikkaan esillaolonsa aikana. Taiteilija Leonardo da Vinci myi
teoksen aikoinaan noin 20 € arvoisella summalla ystavalleen Ranskan kuningas Francis

ensimmaiselle. Sen jalkeen teos on kulkenut vaiherikkaan matkan ja se on jopa varastettu
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kerran. Historiallisina aikoina hinnoitteluun vaikutti paaasiassa tilaajan toiveet tyon sisallosta

ja siihen kaytettavista materiaaleista. (Laitinen-Laiho 2011, 27-29.)

Nykyaan hintojen asettaminen on kuitenkin vaikeampaa, silla esimerkiksi maalausaineet ovat
halventuneet ja hinnan arviointi perustuu usein villeihin veikkauksiin. Taiteilijan tulee itse
osata asettaa taideteoksilleen ja luovuudelleen hinta, jos taiteilija ei tahan kykene ja eparoi
paljon asettamiaan hintoja, voi mahdollinen ostaja alkaa epailemaan ja tulla
paattamattomaksi. (Laitinen-Laiho 2011, 31-32.)

Laitinen-Laihon (2011, 45) mukaan talouselamassa tapahtuvien muutosten vaikutus on
huomattava taidemarkkinoilla. Suhdannevaihtelut vaikuttavat suuresti, esimerkiksi
nousukausilla kerailijoita on huomattavasti enemman ja hinnat tulevat yhtenaisemmiksi,
esille tulee myos enemman vaarennoksia ja hintahairioita. Laskukausi taas puolestaan
vahentaa taidemarkkinoiden toimijoita myynnin hiljetessa, tama aiheuttaa hintojen
alentumista. Taidemarkkinoilla esiintyvaa niin sanottua hiljaista tietoa on vaikea saavuttaa,
hiljaisen tiedon etsijan tuleekin osata ennakoida taloussuhdanteita ja osata tulkita muita

markkinoita hallitsevia alueita. (Laitinen-Laiho 2011, 45-47.)

Ensimarkkinoilla hinnoitteluun vaikuttaa taiteilijan asema taidehistoriassa seka teokseen
liittyvat seikat, kuten laatu, tekniikka, koko ja alkuperaisyys seka harvinaisuus. Teoksen
hintaan vaikuttavat myos paljon taiteilijan esille tullut persoonallisuus seka
kunnianhimoisuus. Taiteilijan kouluttautuneisuus vaikuttaa myos teosten hintaan, silla
useimmilla menestyneimmista taiteilijoista on jonkunlainen taidekoulutus kaytyna. (Laitinen-
Laiho 2011, 73-76.) Itseoppineet taiteilijat voivat kuitenkin menestya erittain hyvin, tasta
esimerkkina Pablo Picasso, jonka menestys syntyi taidemaailman ulkopuolella (Laitinen-Laiho
2011, 90).

Taiteilijan ansioluetteloa tutkimalla voidaan selvittaa taideteoksen onnistuneisuutta ja
taloudellista arvoa. Tarkeinta on tutkia, missa nayttelyissa taideteoksia on ollut esilla ja
millaisia palkintoja tai apurahoitusta taiteilija on saanut. Ansioluettelon tutkiminen kuitenkin
vaikuttaa enimmakseen iakkaampien taiteilijoiden kohdalla, silla usein nuorilla, mutta

pystyvillakin taiteilijoilla ei ole pitkaa ansioluetteloa. (Laitinen-Laiho 2011, 81.)

Usein taiteilijoiden menestyneimmista toista tulee hyvin esiin hanen oma tyylinsa tehda
taideteoksia, jolloin teoksesta huomaa jo kaukaa kenen tuotoksiin se kuuluu. Tallainen niin

sanottu taiteilijan tavaramerkki nostaa taideteoksen hintaa. (Laitinen-Laiho 2011, 135.)

Jalkimarkkinoilla hinta-arviointia tehtaessa tulee selvittaa kuka teoksen on tehnyt, oliko han

kuuluisa vai ei, vaikuttiko oman alueensa ulkopuolella vai ei. Teokselle tehdaan samanlaisia
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sisallollisia arviointeja kuin ensimarkkinoille tuleville toille, tekijasta huolimatta. Taiteilijan
mahdollisten muiden teosten hinnat on myos hyva selvittaa hinta-arviota tehtaessa. (Laitinen-
Laiho 2011, 110-113.)

Usein teosten aihevalinta vaikuttaa myos hinnoitteluun ja taiteilijan menestymiseen. Yleisesti
kauniit asiat, varsinkin luontoon tai ihmisiin liittyvat aiheet nostavat maalausten hintaa.
Maisemamaalaukset ovat aiheeltaan arvokkaimpia, ja ihmisissa maalausten osalta kiinnostaa
naiset ja lapset enemman kuin miehet. Elamiseen liittyvat ikavammat aiheet laskevat
odotetusti taideteosten hintaa. Kuitenkaan edella mainittujen aiheiden kayttaminen ei
suoraltaan vaikuta teoksen hintaan, vaan siihen vaikuttaa enemman taiteilijan tyyli tuoda asia
esille. Erityisen hyva taideteos herattaakin tunteita, esimerkkina tasta Helene Schjerfbeck,
jonka tuotanto on laajasti synkeampaa, mutta onnistunut kuvaamaan hyvin Schjerfbeckin
omaa elamankaarta. Aiheiden arvostus on hyvin kulttuuripohjaista. Esimerkiksi Suomessa
uskonnolliset aihealueet saattavat laskea teoksen hintaa, kun taas Saksassa vanhat

kristillisaiheiset maalaukset ovat hyvin arvostettuja. (Laitinen-Laiho 2011, 134-135.)

3.2.2 Kerailijoiden vaikutus hintoihin

Yksittaiset kerailijat vaikuttavat suuresti taiteilijan ja taiteen valittajan menestymiseen.
Taiteilijalle itselleen on erityisen tarkeaa, etta yksittaiset kerailijat kiinnostuvat hanen
toistaan, silla se takaa hanelle elinkeinon, jota apurahat hadin tuskin tuovat. Yksittaisten
kerailijoiden kiinnostus taiteilijan toita kohtaan on myos suuri apu taiteilijan uran eteenpain
kulkemisessa. Ostovoimaisempien ja vaikutusvaltaisten asiakkaiden saaminen on taiteilijalle
tarkeaa, silla heidan avullaan teosten hinnat nousevat todennakoisesti korkeammalle.
Suomalaiset kerailijat ovat tottuneet pitamaan matalampaa profiilia kuin useampien muiden
maiden kerailijat, mutta tahankin on todennakdisesti tulossa muutosta. (Laitinen-Laiho 2011,
155-156.)

Useimmat taiteen ostajista ovat yksityisia kotitalouksia, silla varsinaisia kerailijoita on vahan.
Ihmiset ostavat taidetta moniin tarkoituksiin, usein hyvinkin tunneperaisiin syihin myos
itsehoitona. Taiteen ostaminen statuksen luomiseksi tai sijoittamiseksi ei olekaan valttamatta

niin yleista kuin uskotaan. (Laitinen-Laiho 2011, 158-159.)

Kuviossa 7 kuvailen erilaisia taiteenostajatyyppeja hieman yleistaen, mutta paaasian ja

erojen ymmartamisen kannalta hyvin:
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Taiteen valistumt Satunnainen ostaja Satunnainen ostajs, Sijoittaja Perija
harrastaja sijoittaa taiteeseen
. Masratietos- - Taideostot . Kitnnosty- . El Kiinnos- . Elanyt tai-
suus taidetta tunteeaila nuttaitees- tusta tai- teen paris-
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nen saltivat dskettsin *  Ostasusein teoksiait-
. Hyvin tietoi- . Hankkii tai- rikastunat nimitaiteiti- sestaansel-
nen taiteesta detta edul- *  Ostotkii- joidentoi- vyytens, ef
. Ostokset val- lisest, reells L3, Ymmar- naetodel-
kuttavat tai- mutta pas- . 0Ostaa muo- tas hinnan tista arvoa,
teen hintaan tyy osta- titaidetta, mutted vait- jotka saat-
maan wi- pitas kate- tamatts taneet
hinnoitel- gonan teos- laadun nousta tai
lusti ten hintoja paille laskea vuo-
- Uskoo 03 ylla . Ostotten- sien kulues-
toksen ole- e  Ostaakai- d&an kil 54
van hyva si- kenlaista reells, ai- - Omistaa
joitus taidetta, hewtuu vir- todennakot-
- Epdmaarsi- useinmyos hearvioln- sestiteok:
nenvaiku- vAarennok- teja siajotka
tus hintoi- 513 o Maksuky- ovat tai-
hin *  Kokeeher- kyinenheti teenpar-
kemmin ta- sopivante- haimmis-
kaiskuja oksenloy- toa, voi-
kuin asian- tyessa, pa- daan laina-
tuntijaosta- rantaame- ta erinant-
ja nestymisen telyihin,

. Valkuttaa mahdolli- teostenar-
hintoitin suutta vo kasvaa
todennakol s Vaikuttaa o Kiyttsa
sestimsas- taiteen hin- useinpar-
rallisells taan dra- hainta asi-

maattisesti antuntija ja
SASOUR suhdantei- ardoin-
den rajosssa tiapua

Kuvio 7: Erilaiset taiteen kerailijatyypit ja heidan vaikutus hintoihin (mukaillen Laitinen-Laiho
2011, 159-161)

3.2.3 valittajana menestyminen

Maine valittajana on erittain tarkea taidemarkkinoilla, koska kyseiset markkinat ovat taynna
varsin epamaaraista tietoa. Hyvaa mainettaan ylla pitava taiteenkauppaaja ei syyllisty
epamaaraisiin myyntipuheisiin. On hankalaa arvioida kenen asiantuntemukseen ja sanoihin
luottaa, silla taiteen valittajaksi voi ryhtya kuka vain. Erityisesti tasta syysta hyvan maineen
hallinta on tarkeaa. Ammattilaisen maineen saavuttaminen taiteen valittajana on kuitenkin

monen asian yhtalo. (Laitinen-Laiho 2011, 66.)

Taiteilijat, kerailijat, museonjohtajat, muut vaikutukselliset henkilot on saatava luottamaan
valittajaan vahvana ja kunnioitettavana oman alansa asiantuntijana. Kerailijoiden status ja
ostovoima vaikuttavat valittajan maineeseen ja kauppojen onnistumiseen.
Asiantuntijamarkkinoilla taiteen valittajalle muodostunut maine on hyvin suuri
merkitykseltaan. Kaikilla taiteen valittajilla, galleristeilla, huuto- ja taidekauppiailla on omat
arvojarjestelmansa. Menestyva valittaja voi myos luoda itselleen nykytaidetta ja -taiteilijoita
tukevan maineen ottamalla nayttelyihinsa myos nuorempien taiteilijoiden toita. Galleristien

suuri haaste on saada kehitettya toiminnalleen ei-kaupallinen maine. Taidekauppiaiden taytyy
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taas varmistaa valitettavan taiteen autenttisuus. Mikali tulee myytya vaarennetty taideteos,

on se korvattava asiakkaalle asianmukaisesti. (Laitinen-Laiho 2011, 66-68.)

Hyvan taiteenvalittajan tulee toimia niin, etta han osaa auttaa asiakastaan, kuunnella
asiakkaan tarpeita aidosti ja loytaa oikeat ratkaisut hanen ongelmaansa asiantuntijana.
valittajan ei tulisi myoskaan tyrkyttaa jotain tiettya teosta, vaan esitella muitakin teoksia eri
hintaluokilla. Valittajan ei myoskaan kannata vedota pelkastaan tunneperaisiin syihin ostaa

taideteos, vaan kertoa asiallisesti myos taiteellisista arvoista. (Laitinen-Laiho 2011, 69.)

4  Galleria Karaija

Valitsemani taidegalleria galleria Karaija sijaitsee Inkoossa ja tarjoaa taidetta, taidekasitoita
ja toimii myos taidelainaamona. Galleria on erityisesti erikoistunut suomalaiseen taiteeseen
ja taidekasityohon. Galleria Karaija on myos Suomen Luonnonsuojeluyhdistyksen tukiyritys, ja
nain ollen taideteosten aiheet ovat yleensa hyvin luontolaheisia. Toiminnassaan galleria pyrkii
mahdollisimman luontoystavalliseen toimintaan ja painottaa kierrattamisen tarkeytta myos

taiteiden maailmassa. Luontoystavallinen toiminta tekeekin galleria Karaijasta hyvin uniikin

ja kiinnostavan.

Kuva 1: Galleria Karaija

4.1  Galleria Karaijan historiaa

Galleria Karaija perustettiin yhden naisen unelmana. Perustaja Raija Toivonen-Kalsola asui
pitkaan Inkoossa ja katseli nykyisena Karaijana toimivaa navettarakennusta usein. Toivonen-
Kalsolan mielesta upea vanha rakennus oli kayttamattomana ja han ajatteli, etta siita saisi
upeat tilat gallerialle. Han ryhtyi toimeen ja alkoi remontoida vanhaa navettarakennusta

vuonna 1995. Silloin han tyhjensi rakennuksen kaikesta romusta, siivosi sen hyvin ja teki
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gallerian uniikin lattian itse. Kesalla 1996 Toivonen-Kalsola sai viimein avata unelmiensa
mukaisen gallerian. Nykyinen galleristi Maarit Lassila oli ensimmaisena avajaiskesana myos

Karaijan toiminnassa mukana.

Myohemmin Raija Toivonen-Kalsola sairastui ja menehtyi, minka jalkeen vuonna 1999 Annikki
Kilpi tuli jatkamaan galleristin tointa. Kilven aikana alkoi esimerkiksi Karaijalle ominaisten
lintunayttelyiden sarja ja muut luontoteemat, silla Kilpi tunsi paljon lintuihmisia. Annikki
Kilpi toimi galleristina 11 vuotta ja hanen aikanaan toiminta laajeni, ja galleria sai paljon
uusia kasityolaisia ja asiakkaita. Vuonna 2010 Kilpi paatti jaada elakkeelle ja Maarit Lassila
aloitti galleristina jatkaen Kilven tyota. Lassila jatkaa galleriassa yha tutuksi tullutta

luontoteemaa.

4.2 Galleria Karaijan nykyhetki ja tulevaisuuden suunnitelmat

Galleria Karaijan tyo on kestavan kehityksen tyota ja hyvin pitkajanteista, silla nayttelyja
joudutaan suunnittelemaan pitkalle tulevaisuuteen. Gallerian taytyy solmia kestavia suhteita
tunnetusti valmistu hetkessa, vaan ne voivat vieda pitkan ajan. Jokainen galleriassa esilla
oleva teos on hyvin erikoinen ja sen valmistaminen on vaatinut oman aikansa. Nayttelykausi
alkaa maaliskuussa. Kevaalla jarjestetaan kuukauden pituisia nayttelyita, kesalla on yksi
isompi nayttely. Tana kesana Karaijassa on useita taiteilijoita ja teoksia, veistoksia,
maalauksia ja grafiikkaa. Elokuussa jarjestetaan lintunayttely, syksylla on kaksi kuukauden

kestavaa nayttelya ja joulukuussa on myos oma hyvin suosittu nayttelynsa.

Galleria Karaija on Lassilan mukaan Inkoolaisille ikaan kuin julkinen olohuone, jossa aika
kuluu hyvin. Karaijan tapaisia tiloja, joissa tavata ihmisia, vierailla ilmoittamatta ja
keskustella syvallisia pitaisi olla enemman. Karaijassa ihmiset kohtaavat toisiaan vapaammin
kuin jossain jarjestetyissa tilaisuuksissa. Karaijassa kay paljon ikaihmisia ja yksinaisia ihmisia,
jotka voivat tulla paikanpaalle kokemaan gallerian mukavaa yhteisollisyytta. Galleristi on
pyrkinyt kertomaan ihmisille, etta galleriaan voi myos tulla vain katselemaan, eika ostaminen
ole aina valttamatonta. Kaikki taiteilijat ja tekijat toivovat, etta toita tultaisiin myos

katsomaan, vaikkei mitaan ostettaisikaan.

Karaija toimii ilman apurahoja, joten toiminnan sailyminen on kuitenkin suoraan riippuvainen
myynnista. Taidetta ostetaan kuitenkin lahestulkoon jokaisesta nayttelysta, mutta myynneissa
on aaltoliiketta, silla taloussuhdanteet vaikuttavat. Eri taiteilijat ovat ymmarrettavasti
suositumpia kuin toiset. Harvemmin ostosyyna on sijoittaminen. Karaijasta ostetaan

taidetta, johon ihastutaan, eli se hankitaan tunnesyista, seka myos uniikkeina lahjoina.
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Galleria Karaijan asiakkaat ovat monenlaisia ja eri-ikaisia ihmisia kaikenlaisista ammateista.
Galleriassa nayttelyista pitavat myos lapset, joten siella vierailee myos lapsia ja kesaisin on
myos lapsille suunnattuja tapahtumia. Aikuisia on kaikista ikaluokista, mutta painottuen
kuitenkin vanhempaan yleisoon. Asiakkailtaan galleristi Lassila kuulee paivittain, kuinka
rakkaita galleriasta ostetuista teoksista on tullut heille ikaan kuin perheenjasenia. Teoksia ei
heiteta pois kuten jotain kertakayttotavaraa, vaan ne kiertavat ja niita annetaan perinnoksi.

Monet teoksista ovat uniikkeja joita ei ole kuin yksi kappale.

Karaijassa on enimmakseen esilla perinteista, helposti lahestyttavaa taidetta, mutta
abstraktia taidetta loytyy myos. Taiteilijaskaala on myos hyvin laaja, silla nuorimmat ovat
parikymppisia ja vanhin yli 80-vuotias. Taiteilijoiden kayttamat tekniikat ovat toisistaan

eroavia, joten Karaijassaon tarjolla moneen eri makuun mahtuvaa taidetta.

Tulevaisuudessa Karaijan galleristi Lassila toivoisi galleriaan lisaa henkilokuntaa, silla sen
yksin pyorittaminen on hyvin kiireista. Palvelua on pyritty parantamaan esimerkiksi niin, etta
rikkoutuneita tuotteita korjataan ja ostettuja tuotteita voi palauttaa. Palveluun on tullut
panostettua korkean hintatason vuoksi hyvin paljon, mutta palvelun kehittaminen edelleen on
hyva suunnitelma tulevaisuudelle. Gallerian pitaja Lassila mainitsi myos, etta olisi

kiinnostunut kehittamaan gallerialle omaa verkkokauppaa, jos sille lOytyisi kiinnostusta.

Kuva 2: Galleria Karaija

4.3 Taidelainaamo Artotek

Galleria Karaijassa toimii myos Artotek-taidelainaamo. Valikoima on laaja ja siihen kuuluu
talla hetkella maalauksia, grafiikkaa, piirroksia ja veistoksia. Taideteoksen lainaava henkilo
maksaa siita kuukausivuokraa, joka maaritellaan taideteoksen oman hinnan mukaan.
Taideteoksen voi vuokrata korkeintaan yhden kalenterivuoden ajaksi. Mikali vuokra-ajan

jalkeen vuokraaja haluaa ostaa teoksen itselleen, maksetut vuokrat vahennetaan teoksen
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hinnasta. Lainaajia on ollut paljon, eika yhtaan teosta ole palautettu takaisin galleriaan, vaan
ne ovat jaaneet ostajilleen. Taidelainaamon teoksille ei muodostu minkaanlaista korkoa ja ne

voi halutessaan kuitenkin palauttaa galleriaan.

5 Tutkimuksen toteuttaminen

Tutkimusongelman mukaisesti halusin talla tutkimuksella tutustua taidegallerian asiakkaisiin
ja heidan tuntemuksiinsa taiteesta ja kyseisesta galleriasta. Tein kyselyn gallerian asiakkaille
siita, mita taide heille merkitsee, ostavatko he ehka taidetta ja miten he kokevat olevansa
gallerian asiakkaita ja mita toivoisivat toiminnalta. Kyseessa on siis tapaustutkimus, jossa

kasittelen galleria Karaijaa ja sen asiakkuuksia.

Tutkimus sisalsi galleristin haastattelun, joka liittyy gallerian kehittamiseen ja sen taustalla
on asiakkaille tehty kysely. Tutkimusaineistoa kerattiin puolistrukturoidulla lomakkeella, jolla
koottua aineistoa on tarkasteltu seka laadullisen, etta maarallisen tutkimuksen menetelmin.
Mittarina tutkimuksessa toimi kyselylomake ja tuloksien jalkeen liitin mukaan galleristin

haastattelun.

Lisaksi tarkoituksena oli tutkia gallerian vieraskirjojen avulla vierailujen maaran yhteytta
taiteen ostamiseen. Vieraskirjan tutkiminen oli sinansa hyva idea, mutta kaytannossa hieman
vaikea toteuttaa, silla vieraskirjaoli iso ja taynna nimia, jotka oli kirjoitettu tietysti ihmisten
omilla signeeraustavoilla. Vieraskirjan syvallisempi analysoiminen olisi siis ollut vaikeampaa ja
olisin tarvinnut kirjan itselleni. Kirjaa en voinut valitettavista syista ottaa itselleni lainaan,
joten syvempi tutkimus jai tekematta. Vieraskirjasta kuitenkin kavi ilmi kavijoiden suuri

maara. Ulkomaisten kavijoiden maara oli myos kiinnostavaa huomata kirjaa selatessa.

Kyselya l@ahetin sahkopostitse noin 30 henkilolle. Osa saamistani sahkoposteista ei toiminut ja
aluksi vastauksia tuli hyvin vahan. Lahetin kyselyn uudestaan ja lopulliseksi vastausten
maaraksi jai 11. Maara oli aika pieni, mutta huomasin, etta kaikki vastaajat eivat olleet ihan

samaa mielta kaikista vaittamista.
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Kuvio 8: Tutkimuskyselyn eteneminen

Tutkimuksen eettiset kysymykset on myos tarkeaa selvittaa ennen tutkimuksen aloitusta.
Tutkimuksen aiheista riippuen sille taytyy mahdollisesti hankkia tutkimuslupa. Tutkittavilta
taytyy saada suostumus, ja heille taytyy selvittaa mihin tarkoitukseen vastaukset tulevat.
Tutkimusaineistoa keratessa taytyy myos muistaa eettiset tavat toimia, esimerkiksi
haastatteluja tehdessa taytyy ilmaista haastateltavalle, mikali haastattelu aanitetaan.
Tutkimusaineiston keraamiseen ei saa myoskaan kayttaa epaeettisesti minkaanlaista
riippuvuussuhdetta tutkijan ja tutkittavan valilla, vaan vastaajien tulisi vastata tutkimukseen
vapaaehtoisesti. Yhteistyokumppaneilta on hyva selvittaa mita mielta he ovat yritysten tai
yksityisten henkiloiden nimien mainitsemisesta julkaistun tutkimuksen yhteydessa. Yksityisten
vastaajien tiedot taytyy pystya pitamaan anonyymina, elleivat he itse toisin toivo. (Eskola &
Suoranta 2008, 52-56.)

5.1  Tutkimusmenetelma

Tutkimusta tekevan tutkijan on osattava ottaa kantaa menetelmallisiin kysymyksiin. Tutkijan
taytyy osata selvittaa millaisella menetelmalla tutkimustaan suorittaa. (Syrjalainen, Eronen
& Varri 2008, 8.)

Aineiston analysointimenetelmana kaytin laadullista eli kvalitatiivista tutkimusta.
Lahtokohtana talle tutkimustyypille on kuvata ja kertoa elamasta (Hirsjarvi, Remes &
Sajavaara 2009, 161). Laadullisen tutkimuksen ajatellaan karkeasti olevan yksinkertaisesti
aineiston muodon kuvausta. Tulkitessa tallaista aineistoa voidaan kayttaa erilaisia lukutapoja.
Laadullisen tutkimuksen aineisto on yleensa ilmaisultaan tekstia. Tekstista tehdaan sitten
tutkimuksen kannalta tarkeat tulkinnat, kun taas maarallisessa tutkitaan asioita vastaajien

maaran mukaisesti. (Eskola & Suoranta 2008, 13-15.)

Laadullisessa tutkimuksessa on yleista, etta tutkimus aloitetaan ikaan kuin puhtaalta

poydalta, ilman ennakko-oletuksia, eli hypoteesia. Uuden oppimiseen olisi kuitenkin oltava
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jokin ennakko-oletus, mutta tutkimattomalla alueella sen muodostaminen voi olla hankalaa.
(Eskola & Suoranta 2008, 18-19.)

Tutkimusmenetelman muoto jo alkuperaisen suunnitelman mukaan oli laadullinen tutkimus,
mutta kyselylomakkeeseen olin tehnyt myos johdattelevia vaittamia, joihin oli valmiit
vastausvaihtoehdot. Nama valmiit vaihtoehdot olisivat olleet enemman maarallisen
tutkimuksen alaa, mutta vastausten vahyyden vuoksi niista ei voida tehda mitaan maarallisia
johtopaatoksia. Liitin tulokset tahan tulosten kasittelyyn mukaan, mutta kasitellessani puhuin
vastaajista, eli en voinut mitenkaan yleistaa gallerian asiakaskuntaa. Tutkimuksissa on
kuitenkin melko yleista, etta kaytetaan molempia kvantitatiivista ja kvalitatiivista

tutkimusotetta. (Syrjalainen, Eronen & Varri 2008, 7.)

Haasteita kvalitatiivisessa tutkimuksessa aiheuttaa erityisesti aineiston analyysi. Laadullista
tutkimusta voidaan kuvailla varsin luovana prosessina. Saatujen tulosten tulkitseminen on
tarkeaa, koska laadullisen tutkimuksen tarkein tehtava on tuoda lisaa inhimillista kasitysta.

(Syrjalainen ym. 2008, 8.)

Aineiston ja tutkimusongelman tiivis keskustelu keskenaan on hyvin tyypillista laadulliselle
analyysille. Alkuperaiseen tutkimusongelmaan aineisto antaa harvoin suoria vastauksia.
(Ruusuvuori, Nikander & Hyvarinen 2010, 13.) Aineistoa tutkimusta varten kerasin tekemalla
E-lomakepalvelulla galleria Karaijan asiakkaille suunnatun kyselyn. Kyselyn avulla selvitin
vastaajien omaa suhdetta taiteeseen ja sita, millaiseksi he kokevat galleria Karaijan, ja sita

oliko heilla mahdollisia kehitysehdotuksia gallerian toiminnalle.

5.2  Tutkimuksen tulokset

Kysely suoritettiin galleria Karaijan galleristin valitsemille asiakkaille, joiden
sahkopostiosoitteet sainitse galleristilta tahan tarkoitukseen. Galleristi itse kertoi ennen
haastattelua valinneensa sellaisia asiakkaita, joiden oletti vastaavan ja olevan kiinnostunut
kyselysta. Galleristi pahoitteli, etta tama pienensi entisestaan vastaajien maaraa. Vastaajien
valitsemisen harkinnanvarainen miettiminen etukateen oli itselle aika hankalaa, silla
asiakkuuksista ei ollut mitaan varsinaista aikaisempaa tietoa. Kyselyn olisi ehka voinut
suunnata enemman asiakkaille, jotka ovat ostaneet galleriasta taidetta, mutta tyossa halusin

kuulla kaikenlaisia gallerian asiakkaita.

Tuloksissa kasittelin kaikkia kysymyksia ja niiden tuloksia, mutta painotus oli avoimissa
kysymyksissa ja niiden vastauksissa. Muutamat vastaajista vastasivat hyvin nopeasti, saman
paivan aikana kyselyn l@hettamisesta, tassa oli myos mielenkiintoista huomata, etta nopeasti

vastanneet asiakkaat olivat molemmat miehia. Kyselyn ainoat miesvastaajat vastasivat siis
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kyselyyn nopeasti, kun taas naisten vastauksia tuli vahan kuin tiputellen aina viimeiseen
kyselyn voimassaolopaivaan saakka. Kummatkin miesvastaajat myos vastasivat kaikkiin

avoimiin kysymyksiin kun taas naisvastaajat hieman valikoiden.

Vastaajista 2 oli miehia ja naisia 9, yhteensa siis 11. laltaan vastaajista naiset olivat 40-
vuotiaasta yli 60-vuotiaaseen ja miehet molemmat yli 60-vuotiaita. Vastaajista viisi oli
valinnut asuinpaikakseen Helsingin seutukunnan, kaksi valitsi Raaseporin seutukunnan ja
kolme ”jokin muu alue” vaihtoehdon. Naihin valitsijat olivat kirjoittaneet ”Kirkkonummi” ja

”Inkoo”. Kirkkonummi kuuluu Helsingin seutukuntaan ja Inkoo Raaseporin seutukuntaan.

5.2.1 Taiteen merkitys gallerian asiakkaille

Yleisia vaittamia taiteesta
Taide on minulle tarkeaa

Vastausten absoluuttinen jakauma

B Taysin eri mielta

a- —_— [ Exi migita

E Samaa mielta

O Taysin samaa mielta

Vastausten maara

Kuvio 9: Taide on minulle tarkeaa

Ensimmainen vaittama kasitteli taiteen tarkeytta. Vaite esitettiin lomakkeessa muodossa
"Taide on minulle tarkeaa” (Kuvio 9). Tama kysymys oli hyvin yksinkertainen aloituskysymys,
mutta osoitti sen, etta taide on kaikille vastaajista tarkeaa. Kaksi vastaajaa oli valinnut

samaa mielta vastauksen, kumpikin heista oli naisia, ialtaan 40-50- ja yli 60-vuotiaita.
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Yleisia vaittamia taiteesta
Taide on minulle eldmys

Vastausten absoluuttinen jakauma

W Taysin eri mielta
1 [ Eri mielta

E Samaa mielta

10 O Taysin samaa mielta

Vastausten maira
T

Kuvio 10: Taide on minulle elamys

Ensimmainen kysymys vastauksineen osoitti jo sen, etta nama vastaajat olivat
taiteenharrastajia. Seuraavaksi esitetty vaite koski taiteen elamyksellisyytta, vaite kuului
nain: ”"Taide on minulle elamys” (kuvio 10). Vastaajista yksi oli ”samaa mielta” ja muut
”taysin samaa mielta”. Vaitteeseen ”taide on minulle sijoituskohde” tuli hieman

jakautuneempia vastauksia kuin edellisiin vaitteisiin (kuvio 11).

Taide on minulle sijoituskohde

Vastausten absoluuttinen jakauma

74
B Taysin eri mielta

@ Eri mielta

5 E Samaa mielta

O Taysin samaa mielta

Vastausten i

Kuvio 11: Taide on minulle sijoituskohde

Taiteen sijoituskohteena pitaminen ei ole kovin suosittua taidepiireissa, taman todisti myos

oheinen kuvio 11. Taiteen sijoituskohteena pitaminen voi olla itsestaanselvyys joillekin
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ihmisille, jotka eivat valttamatta pida taidetta niin suuressa arvossa kuin jotain muita asioita
elamassa. Vastaukset jakaantuivat seuraavasti: Vastaajista 3 oli ”samaa mielta”, molemmat
naista vastaajista olivat naisia ialtaan 40-50- ja yli 60-vuotiaita. ”Eri mielta” olivat 6
vastaajaa, joista 2 oli miehia ja loput naisia. Yksi vastaajista vastasi kysymykseen “taysin eri

mielta ja yksi vastaajista jatti vastaamatta tahan kysymykseen

Yleisia vaittdmia taiteesta
Taide on minulle sisustuselementti

Vastausten absoluuttinen jakauma

W Taysin eri mielta

[ Eri migltta

E Samaa mielta

O Taysin samaa mielta

Vastausten miirs
ini

LackumEanE, 7T kg
Kuvio 12: Taide on minulle sisustuselementti

Taiteen sisustuselementtina pitaminen on hyvin yleista ja tama kysely myos vastaajien osalta
vahvisti vaitteeni. Vastaajista 5 vastasi vaitteeseen “Taide on minulle sisustuselementti”
”taysin samaa mielta”, samoin vaihtoehdon ”samaa mielta” valitsi 5 vastaajaa ja 1 vastaaja
oli ”eri mielta” (kuvio 12). Sisustuselementtina taidetta kyselyn vastaajista pitivat
innokkaammin naiset, joista suuri osaoli yli 60-vuotiaita. Miesten vastauksissa toinen miehista

oli ”eri mielta” ja toinen ”"samaa mielta”.
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Taide tuottaa minulle henkista hyvinvointia

Vastausten absoluuttinen jakauma

B Taysin eri mielta
117 O Eri mielta

E Samaa mielta

O Taysin samaa mielta

Vastausten miar
ki

o -
u]

Likumaded 7T Ao

Kuvio 13: Taide tuottaa minulle henkista hyvinvointia

Vaittamalla "Taide tuottaa minulle henkista hyvinvointia” halusin selvittaa taiteen
mahdollisuuksia terapeuttisena voimavarana ja henkisen hyvinvoinnin l@ahteena (kuvio 13).
Vastaukset osoittivat selvasti, kuinka paljon taide voi antaa ihmiselle. Vastaajista 10 oli

”taysin samaa mielta” ja 1 ”"samaa mielta”.

Olen kiinnostunut hankkimaan itselleni taidetta

Vastausten absoluuttinen jakauma

R 1

B Taysin eri mielta

0 Eri miehta

E Samaa mieta

O Taysin samaa mielta

Vastausten mikird
+

Kuvio 14: Olen kiinnostunut hankkimaan itselleni taidetta

Taiteen hankkimisen kiinnostus oli tarkea kysymys gallerian kannalta. Mita enemman
asiakkaat ovat kiinnostuneita hankkimaan taidetta itselleen, sita paremmin gallerialla myos
menee varsinkin jos toimeentulo riippuu erityisesti taideostoksista. Vaitteeseen ”Olen
kiinnostunut hankkimaan itselleni taidetta” 7 vastaajaa vastasi ”samaa mielta, 2 vastasi

”taysin samaa mielta” ja 1 ”eri mielta” (kuvio 14) ”Eri mielta” vastannut oli mies.
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Minulla on taidekokoelma

Vastausten absoluuttinen jakauma

5

W Taysin eri mielta

O Eri mieita

E Samaa mielta

O Taysin samaz mieha

Kuvio 15: Minulla on taidekokoelma

Vaitteen ”Minulla on taidekokoelma” (Kuvio 15) avulla halusin saada esille asiakkaiden
mahdollista taiteen kerailyintoa. Innokkaimmilla kerailijoilla on varmasti jo taidekokoelma ja
he ovat mainioita asiakkaita siina mielessa, etta todennakoisesti haluavat laajentaa
kokoelmaansa. Kyselyyn vastanneista, 4 valitsi "samaa mielta” vaihtoehdon, 3 valitsi "eri
mielta” vaihtoehdon, 2 vastasi "taysin eri mielta” ja 1 "taysin samaa mielta”. Toinen
miesvastaajista vastasi “eri mielta” ja toinen “samaa mielta”. Naisista 2 oli ”eri mielta”, 2
”taysin eri mielta”, 1 ”taysin samaa mielta” ja 3 ”samaa mielta”. Yksi vastaaja ei vastannut

tahan kysymykseen.
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Yleisid vaittamia taiteesta
Olen aktiivinen taiteenharrastaja

Vastausten absoluuttinen jakauma

G

B Taysin eri mielta

O Eri mielta

E Samaa mielta

h O Taysin samaa mielta

Vastausten miird
Y

LRimEdna 1T kol

Kuvio 16: Olen aktiivinen taiteenharrastaja

Taiteenharrastamisen aktiivisuutta halusin selvittaa vaitteella ” Olen aktiivinen
taiteenharrastaja” (kuvio 16). Vastaukset jakaantuivat ”taysin samaa mielta” 5, ”samaa

mielta” 4 ja "eri mielta” 2. Eri mielta vastanneet olivat molemmat naisia.

Galleria Karaijaan liittyvia véittamia
Asioiminen Karaijassa on minulle mieleista

Vastausten absoluuttinen jakauma

B Taysin eri mielta
114 O Eri mielta

E Samaa mielta

18 O Taysin samaa mielta

Vastausten madra
<

Kuvio 17: Asioiminen Karaijassa on minulle mieleista

Seuraavaksi halusin selvittaa asiakkaiden mielipiteita galleria Karaijasta ja sen palvelusta.
Ensimmainen vaite kyselyssa oli ”Asioiminen Karaijassa on minulle mieleista”. Vastaukset

osoittavat vastaajien kannalta suurta tyytyvaisyytta galleriassa asioimiseen (kuvio 17).
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Vastaajista 10 vastasi ”taysin samaa mielta” ja 1 ”samaa mielta”. Kyselyyn vastaajista

galleria Karaijassa asioiminen oli siis mukavaa.

Galleria Karaijaan liittyvia vaittamia
Karaijan ilmapiiri on minulle mieluinen

Vastausten absoluuttinen jakauma

[ Taysin eri misits

@ Eri mielta

1 E Samaa miela

O Taysin samaz mielta

Vastausten madra

Kuvio 18: Karaijan ilmapiiri on minulle mieluinen

Karaijan ilmapiiri oli my0s saanut vastaajat tuntemaan olonsa hyvaksi, silla vaitteeseen

”Karaijan ilmapiiri on minulle mieleinen” kaikki vastaajat vastasivat ”taysin samaa mielta”
(kuvio 18).

Galleria Karaijaan liittyvia vaittamia
Koen olevani Karaijan asiakas

Vastausten absoluuttinen jakauma

B Taysin eri mielta

[ Eri miglta

E Samaa mielta

O Taysin samaa mieha

Vastausten milir
i

Kuvio 19: Koen olevani Karaijan asiakas
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Vaitteen ”Koen olevani Karaijan asiakas” tarkoituksena on selvittaa, tuntevatko asiakkaat
olevansa asiakkaita Karaijassa (kuvio 19). Vastaukset olivat varsin positiivisia, 7 vastaajista oli

”taysin samaa mielta” ja loput 4 "samaa mielta”.

Karaija on minulle erityinen paikka

Vastausten absoluuttinen jakauma

B Taysin eri mielta
_ O Eri miekta

E Samaa mielta

O Taysin samaa mielta

Kuvio 20: Karaija on minulle erityinen paikka

Karaijan erikoisuutta muiden gallerioiden rinnalla pyrin selvittamaan vaitteen ”Karaija on
minulle erityinen paikka” avulla (kuvio 20). Vastaajista 8 oli ”taysin samaa mielta”, 2 oli

”samaa mielta” ja 1 ”eri mielta”.

Galleria Karaijaan liittyvid véittamia
Karaijan palvelu on hyva

Vastausten absoluuttinen jakauma

W Taysin eri mielta
114 O Eri mielta
E Samaa mielta
O Taysin samaa mielta

Vastausten maara
T

Kuvio 21: Karaijan palvelu on hyva
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Palvelun toimivuus on erittain tarkeaa halutessa pitaa asiakkaat tyytyvaisena ja innokkaina
vierailemaan uudestaan. Vaitteella ”Karaijan palvelu on hyva” halusin selvittaa asiakkaiden
tyytyvaisyytta nykyiseen palveluun (kuvio 21). Vastaukset olivat hyvin positiivisia, silla

vastaajista 10 oli ”taysin samaa mielta” ja 1 ”samaa mielta”.

Galleria Karaijaan liittyvia vaittamia
Karaija on helposti lahestyttava

Vastausten absoluuttinen jakauma

B Taysin eri mielta

- e O Eri mislta

B Samaa mielta

O Taysin samaa mielta

Vastausten midni

Kuvio 22: Karaija on helposti lahestyttava

Yritysten ja liikkeiden lahestyminen on myos huomioon otettava seikka, silla lahestymisen
tulisi olla helppoa, jotta varsinkin uusia asiakkaita voitaisiin tavoittaa. Vaite ”Karaija on
helposti lahestyttava” pyrki hakemaan asiakkaiden mielipidetta Karaijan lahestyttavyydesta
(kuvio 22). Vastaajista 8 valitsi ”taysin samaa mielta” vaihtoehdon ja 3 vastasi "samaa

mielta”.

Kyselyssa selvitin, kuinka usein vastaajat vierailevat vuoden aikana gallerioissa ja galleria
Karaijassa. Vastausvaihtoehtoina naihin kysymyksiin oli ”1-2 kertaa”, ”3-4 kertaa”, ”5-6
kertaa” tai "useammin”. Vastaajista 2 oli valinnut ”1-2 kertaa” vaihtoehdon, 4 valitsi ”3-4
kertaa” vaihtoehdon, ”4-5 kertaa” valitsi 1 ja loput 4 vastasivat “useammin”. Galleria
Karaijassa vuoden aikana vastaajista vieraili ”1-2 kertaa” 2, ”3-4 kertaa” 2, ”4-5 kertaa” 1 ja
”"useammin” 6. Helsingin seutukunnassa asuvista vastaajista nelja valitsi tahan kohtaan
”useammin” vaihtoehdon. Raaseporin seutukunnassa asuvista vastaajista useampi valitsi
Karaijan kohdalla harvemmin kaytavan vaihtoehdon, mutta yleisen gallerioissa kaymisen

kohdalla ”"useammin” vaihtoehdon.

Avoimena kysymyksena tassa vaiheessa selvitin myos, missa gallerioissa vastaajat ovat
vierailleet kuluneen vuoden aikana. Sain kaikilta vastaajilta vastauksen tahan kohtaan, nostan

tassa esille muutaman kiinnostavimman:
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Nain kirjoitti Helsingin seutukunnassa asuva, yli 60-vuotias mies:
Karaija, Galleria Maria, Galleria Forsblom, Galleria Bronda, Galleria Kaj
Stenvall, Russian Art ja lisaksi gallerioita eri puolella Suomea jne.

Yli 60-vuotias nainen Raaseporin seutukunnasta vastasi:
Kaikissa Helsingin keskustan gallerioissa. Lisaksi Hangossa, Turussa,
Tammisaaressa, Tallinnassa, Tukholmassa, Wienissa, Gumbostrandissa.

Nain puolestaan luonnehti 50-60-vuotias nainen Helsingin seutukunnasta vierailujaan:
Galleria Maria, Rooperin taidesalonki, useissa ulkomaisissa, Laterna
Magica, Bronda jne.

Monesta vastauksesta kavi esille Ateneumin suosio. Kyseinen taidemuseo mainittiinkin 5
vastauksessa. Ateneumin suosio selittyi helposti, koska se on osa valtion taidemuseota ja
siella on usein esilla Suomen taidehistorialle merkittavia teoksia seka Suomen kuuluisimpien
taiteilijoiden nayttelyita. Galleria Mariaoli selkeasti myos suosittu, seka Emma ja Ama. Eras
vastaajista vastasi, ettei muista gallerioiden nimia ja menee hyvin yllattaen kaymaan eri
gallerioissa. Toinen vastaaja oli myos luonnehtinut hiukan samoin tavoin ja kertoi
poikkeavansa siella taalla kiinnostaviin gallerioihin. Eras vastaajista kertoi kayvansa paljon
pienissa gallerioissa ympari Suomea. Pienten gallerioiden tukeminen onkin hyvin tarkeaa, silla

monet niista eivat valttamatta saa mitaan apurahoitusta.

Kyselyn loppupuolella ennen avoimia kysymyksia esitettiin viela muutaman kylla/ei-
kysymyksen. Galleristin kiinnostuksen mukaan haluttiin esittaa vastaajille kysymyksen koskien
gallerialle jarjestettavaa mahdollista verkkokauppaa. Kysymys esitetaan kyselylomakkeessa
muodossa “Oletteko kiinnostuneet Galleria Karaijalle mahdollisesti jarjestettavasta
verkkokaupasta?” Vastaukset jakaantuivat niin, etta “kylla” vastasi 6 vastaajista ja 5 vastasi
”ei”. Taytyi taas ottaa huomioon vastaajien vahyys tehdessa johtopaatoksia, mutta

vastaajista suurempi maara oli kuitenkin kiinnostunut verkkokaupasta.

Kutsujen ja tiedotteiden vastaanottamisesta tein myos kylla/ei-kysymyksen, jonka esitin
muodossa: “Haluaisitteko vastaanottaa Karaijalta kutsuja ja tiedotteita kuulumisista?” Kaikki

vastaajat vastasivat tahan kysymykseen “kylla”.

Tiedustelen myos viimeiseksi ”"Haluaisitteko gallerian tietavan enemman omista kiinnostuksen
kohteistanne taiteeseen liittyen?” Vastaukset jakaantuivat seuraavasti: "Kylla” vastauksen
valitsivat vastaajista 5 ja "ei” 6. Tata kysymysta tiedustelin lahinna siina toivossa, etta
asiakkaiden taidemieltymyksia selvittamalla voitaisiinilmoittaa ja kutsua tiettyja asiakkaita

tiettyihin tapahtumiin.
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5.2.2 Ajatuksia asiakkuudesta

Viimeisessa osiossa kyselya olivat koko kyselyn kannalta tarkeimmat avoimet kysymykset,
joihin vastaaminen on valilla vaativaa, mutta onneksi sain kuitenkin hyvin vastauksia myos
avoimiin kysymyksiin. Avoimia kysymyksia kyselyyni en sisallyttanyt niin paljoa juuri siksi, etta
nithin vastaaminen vie aina hieman enemman aikaa ja on siksi haasteellista vastaajille. Tein
myos tarkoituksella kysymyksista helposti ymmarrettavia ja helposti vastattavia. Avoimissa
kysymyksissa halusin selvittaa vastaajien omaa taideharrastusta, mielipiteita palvelusta seka

toiminnan edistamisen ehdotuksia.

Ensimmaiseksi halusin, etta vastaaja kuvailee omaa taideharrastustaan. Se, miten koemme
itsemme taideharrastajana, on monelle meista hyvin yksilollinen asia. Monet vastaajista
kertoivat tekevansa itse taidetta, mika olikin ilmeisesti hyvin yleista taiteesta kiinnostuneille
ihmisille. Sain seuraavanlaisia vastauksia taideharrastusta koskien:

Olen itse kasityolainen, teen tekstiileja ja maalaan vahasen.

Kirjallisuus, maalaukset ja pienoisveistokset etusijalla. Ei erityista aihepiiria. Lisaksi
kaikki kasityo kiinnostaa.

Maalaan itse. Koulutukseni kautta olen Ornamon jasen.
Maalaan vahan itse, mutta enimmakseen kayn taidenayttelyissa.
Olen taiteilija ja maalaan itse maalauksia.

Maalaan itse aktiivisesti ja kayn jatkuvasti nayttelyissa. Osallistun yhteisnayttelyihin
ja joskus pidan yksityisnayttelyita.

Vastaukset kertovat sen, etta vastanneita kiinnostivat kasityot, mika on galleria Karaijan
kannalta hieno asia, silla Karaija on erikoistunut kauniisiin kasitoihin. Monien vastauksista kavi
myos ilmi omat kiinnostukset taidemaalausta kohtaan. Taidemaalaus onkin taiteentavoista
suosituinta. Taidemaalausta tekevat monet taiteilijat ja useat taiteen ystavat haluavat
erityisesti nahda maalaustaidetta tai ostaa sita itselleen. Taiteen vaikutus on vastaajien

elamassa selkeasti suuri.

Harrastan laulua ja konserteissa kaymista.
Hyvaa mielta tuottava.

Ihailen ihmisten taitoja ja ehka yritan ottaa oppia itselleni omiin tekemisiini.

Edelliset vastaukset kertoivat myos eraan vastaajan musiikillisesta harrastuksesta ja

kiinnostuksesta musiikkia kohtaan. Toinen vastaus kertoi vastaajan oivalluksesta taiteesta
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hyvan mielen tuojana. Viimeinen ylla mainittu vastaus oli mukava lisays, silla se kertoo siita,
etta vastaajaoli kiinnostunut taiteesta ja halusi katselemalla muiden taidetta oppia itselleen

uusia taitoja.

Olen tehnyt savitoita, teen kaikenlaista kasillani ja kaytan ainoastaan
luonnonmateriaaleja, joita keraan metsista, niityilta, meren rannalta, jne. Harrastan
myos intohimoisesti ruoanlaittoa, sisustamista ja puutarhanhoitoa. Nautin
kaikenlaisesta kauneudesta ymparillani.

Tama viimeinen vastauslainaus oli omalla tavallaan erikoinen. Luonnon laheisyys ja luonnon

kunnioittaminen tulivat esiin tasta kirjoituksesta.

Toinen avoin kysymys kasitteli sita millaista palvelua vastaajat toivoisivat Galleria Karaijalta
jatkossa. Vastaukset olivat Karaijan nykyisen toiminnan kannalta hyvin positiivisia. Sain

seuraavanlaisia vastauksia tahan kysymykseen:

Hyva nain.

Karaija on jo nyt harvinaisen monipuolinen tarjonnaltaan.
Nykyinen on ok.

Sama hyva, lammin vastaanotto riittaa.

Tyytyvainen tamankin hetkisiin.

Vastaukset osoittivat, etta vastaajat olivat hyvin tyytyvaisia siihen, mita Galleria Karaijalla oli
tarjota jo silla hetkella. Vastaajien positiivinen asenne Galleria Karaijan palveluun oli

vahaisesta vastaajamaarasta huolimatta hyva.

Konsertteja.

Toivon, etta Karaija jatkaa kaikenlaisten taidekasitoiden esillapitoa ja myyntia
mahdollisimman monipuolisesti.
YlUa olevissa vastauksissa toivottiin lisaa musiikillista otetta Karaijaan ja, etta Karaija pitaa

yha kiinni taidekasitoiden esittelysta ja myymisesta.

Viimeisella avoimella kysymyksella halusin selvittaa, oliko vastaajilla mitaan ehdotuksia
Galleria Karaijan toiminnan edistamiselle. Muutamat vastaajista jattivat vastaamatta tahan

kohtaan, mutta sain silti hyvia vastauksia. Kysymykseen saadut vastaukset kuuluivat nain:
Pienimuotoiset taidetapahtumat, vaikka opiskelijoiden voimin voisivat olla
kiinnostavia.

Taidelainaamoon kannattaa satsata vielakin enemman. Kesaturisteihin satsaaminen
kannattaa.
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Kutsua naisryhmia kaymaan. Liittya Porkkala-alueen (tai muu vastaava kierto-ajelun)
matkailukohteeksi. Karaiia voisiolla osana Konstrundan-tapahtumaa. Jotenkin
houkutella veneihmisia tai muita turisteja satamasta Karaijaan saakka.

Kesaaikaan tapahtumia gallerian edessa - lisaisi nakyvyytta - ehka.

En muista oliko Karaijassa taidekirjoja. Jos ei, niin edulliset kirjat kiinnostavat.

Naissa vastauksissa tulee hyvia ohjeita siita, miten Karaijan kannattaisi yha enemman yrittaa
saavuttaa kesaisin turisteja vieraikseen, vaikka turisteja kay todennakoisesti jo paljon
muutenkin. Tapahtumiin osallistumista ehdotettiin, ja se voisikin olla myos gallerialle lisaa
nakyvyytta tuova vaihtoehto. Taidelainaamoon panostamiseen kehotettiin yha, vaikka

lainaamo on jo hyvin toimiva. Galleria Karijaan kaivattiin myos taidekirjamyyntia.

Lisaa ulospain suuntautuvaa markkinointia. Nayttelyita voisi esikarsia ja tasoa
kohottaa nain. Galleristi voisi etsia uusia sopivia ja tasokkaita ammattitaiteilijoita.

Viimeinen vastaus kehotti galleriaa panostamaan markkinointiin ja tekemaan markkinoinnista

enemman ulospain suuntautuvaa. Taiteilijoiden tasoon toivotaan myos muutoksia.

5.3 Taidegalleristin nakokulma

Opinnaytetyohon tehdyn galleristin haastattelun tarkoituksena oli selvittaa galleristin

tuntemuksia saaduista tuloksista ja tutkimuksen onnistumisesta.

Haastattelu tulisi ymmartaakseni suorittaa usein kasvotusten haastateltavan kanssa, mutta
pitkan matkan vuoksi en talla kertaa paassyt vierailemaan paikan paalla. Soittaminen olisi
myos ollut hyva vaihtoehto, mutta ajattelin kirjoittaa kysymykset sahkopostilla galleristille,
jotta han saisi miettia rauhassa millaisia ajatuksia tutkimukseni hanessa heratti. Kiireisesta
aikataulustaan huolimatta galleristi vastasi haastatteluuni. Kysymykseni olivat avoimia
kysymyksia, joilla en ohjaillut vastaajaa mihinkaan mielipiteeseen, vaan halusin aidosti

selvittaa hanen oman mielipiteensa asioista.

Haastattelukysymykset olin muotoillut seuraavasti: ” Millaisia ajatuksia tulokset sinussa
herattivat?”, ”"Oletko jostain kohdasta yllattynyt vai osasitko odottaa tallaisia vastauksia?”,
”Mita mielta olet kehitysehdotuksista?” ja ”Miten olet itse ajatellut kehittaa toimintaa?”.

Annoin galleristille siis hyvin tilaa vastata vapaasti niin kuin hanesta itsestaan tuntui.

Galleristi kertoi tulosten vaikuttavan hyvin positiivisilta, melkein liiankin hyvilta, mutta totesi
sitten, etta saa itse paljon hyvaa palautetta. Harmittavaa galleristista oli se, ettei
tutkimuksesta kay ilmi, kuinka galleria Karaijan asiakkaista suurin osa on poikkeuksellisesti
kuitenkin miehia. Taidegallerioiden asiakkaista enemmiston ajatellaan usein olevan naisia.

Luontoaiheisiin erikoistuminen on syyna miesten suureen kiinnostukseen galleria Karaijaa
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kohtaan. Galleristi arvelikin, etteivat miehet ole niin innokkaita vastaamaan kyselyihin.

Muilta osin vastaukset olivat galleristin mielesta odotettavia.

Kehitysehdotuksia galleristi kommentoi kertoen, etta ne olivat suurimmaksi osaksi sellaisia,
mita han oli itsekin jo miettinyt ja pyrkinyt toteuttamaan. Konsertteja on jarjestetty ja niita
on tulevaisuudessa myos tulossa lisaa. Erilaisiin taidetapahtumiin Karaija on myos ottanut
osaa. Taide- ja luontokirjoja loytyy myos hieman valikoimista, mutta taloudellisista

resursseista johtuen se on rajallista.

Muita kehitysehdotuksia galleristi kommentoi kertoen siita, kuinka galleria toimii yksityisen
yrittajan voimin. Vahaisten tulojen ja tyovoiman takia gallerian toiminta voi jatkua vain jos
kustannukset pidetaan minimissaan. Kustannuksia minimiin laskee myos galleria Karaijan
sijainti. Galleristi kertoo, etta han tekee yksin galleriansa tehtavat siivoamisesta
kirjanpitoon. Galleristin mukaan hanen yksinainen tyoskentelynsa vie aikaa gallerian

kehittamiselta.

Koska galleria Karaija ei saa mitaan apurahoitusta, toiminta voiolla vain kun se on tuottavaa,
joka taas vaikeuttaa opiskelijoiden kanssa toimimista. Gallerian kustannukset on saatava
katettua suoraan myyntituloista. Taiteilijat ja kasityolaiset, joiden kanssa Karaija toimii
yhteistyossa, pyrkivat elattamaan itsensa tyollaan, joten tarkoituksena on esitella sellaista
taidetta ja taidekasityota, jota ihmiset haluaisivat hankkia koteihinsa. Galleriassa halutaan

myos tarjota muunlaisia elamyksia, mutta taloudellisten resurssien takia se jaa vahaiseksi.

Galleristi kertoi olevansa avoin kaikenlaisille ideoille ja yhteistyoehdotuksille. Paikallisen
vaeston aktivoimista toimintaan mukaan oli jo yritetty, mutta kuten vastauksista kavi ilmi
aktiivisimpia asiakkaita ovat ulkopaikkakuntalaiset. Galleristi arveli, etta lahialueiden
ihmisten paaseminen vaikuttamaan asioihin ja hyodyntamaan gallerian tiloja aktivoisi ihmisia
enemman. Alueen kaksikielisyys vaikuttaa myos asioihin ja siina on viime vuosina edistytty
hyvin. Mikali haluttaisiin suosia paikallista taidetta, tulee ristiriitoja korkean taiteellisen
tason kanssa ja valilla l@hialueiden ihmisten suosiminen ajaa laatukriteerien ohitse, mutta
galleristi on kuitenkin pyrkinyt etsimaan nayttelyihin myos taiteellisesti korkeatasoisia

taiteilijoita muualta Suomesta.

6 Tulosten tarkastelua

6.1  Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Laadullisen analyysin luotettavuus mitataan eri tavalla kuin maarallisessa tutkimuksessa.

Kvantitatiivisen tutkimuksen tarkkojen tutkimusinstrumenttien sijaan vahvemman
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merkityksen saavat analyysin jarjestelmallisyys ja tulkinnan luotettavuuden ratkaisevat
tunnusmerkit. Systemaattinen analyysi on silloin kun siina avataan erilaiset tutkimusta
koskevat valinnat, rajaukset ja muut tyota eteenpain vievat seikat. Luotettavuuden
saavuttamiseksi tutkimuksessa on pystyttava osoittamaan, aineiston koostumus ja
paahavaintojen merkittavat tekijat, eli kohdat joiden pohjalta havainnot on tehty. Pelkka
vahvuuksien esittely ei riita, taytyy osata myos kuvailla mahdolliset tutkimusta rajoittavat
tekijat. (Ruusuvuori ym. 2010, 26-27.)

Tutkimuksen patevyytta arvioitaessa laadullisen tutkimuksen saralta taytyy kiinnittaa
huomiota saadun aineiston ja niista tehtavien ratkaisujen patevyyden arviointiin. Oikean
aineiston valitseminen ja tutkimusongelmaan onnistunut vastaaminen maarittavat

tutkimuksen patevyyden. (Ruusuvuori ym. 2010, 27.)

Olin hyvin huolissani vastausten maaran riittavyydesta ja tyon uskottavuudesta. Lisaksi
huolehdin koko opinnaytetyoni riittavyydesta opinnaytetyon tutkimuksen kriteereihin.
Maaralliseen tutkimukseen katsoen vastauksia tutkimuksessani on vahan enka voi luottaa
tuloksiin kuin kyselyyn vastanneiden osalta, mutta laadullisessa tutkimuksessa vastausten
maaralla ei ole niinkaan valia. Laadullisen tutkimuksen yhteydessa puhutaan yleensa

enemman analyysin ja tulkinnan onnistumisesta (Eskola & Suoranta 2008, 60).

Tutkimukseen en onnistunut sisallyttamaan aluksi suunniteltua vieraskirjan tutkimista ja tama
voi omalta osaltaan laskea molempia niin luotettavuutta kuin myos patevyytta, silla aluksi
toivottua asiakkuuksien varsinaista ryhmittelya tai segmentointia en pystynyt suorittamaan.
Segmentoimisen onnistumiseksi tarvittaisiin paljon enemman syvempaa haastattelua ja
tuntemusta asiakkaita kohtaan, kuin mita kyselylomakkeellani pystyin saamaan. Vastausten
vahyys ei tukenut maarallisen tutkimuksen uskottavuutta, mutta antoi se tavallaan suuntaa

siithen mita tassa oli haettu ja voitiin ainakin ajatella asiaa vastanneiden asiakkaiden kantilta.

6.2 Johtopaatokset

Taidegallerian asiakkuuksien tutkimisen valitseminen tutkimuskohteeksi oli sinansa hieman
rohkea valinta, silla kyseisesta aiheesta ei lOytynyt mitaan valmiiksi kirjoitettua aineistoa.
Toisaalta samasta syysta taman tutkimuksen tekeminen on ollut hyvin kiinnostavaa ja avannut
itselleni uutta ymmarrysta taidegallerioita kohtaan. Kirjallisuus tyossani koostui l@ahinna
asiakkuuksien johtamisesta kertovasta kirjallisuudesta, seka taidekirjallisuudesta.
Asiakkuuksien johtamisesta kertovat kirjat olivat erittain hyvia, kun haluaa tutustua siihen
miten asiakkuuksia tulisi hoitaa ja kehittaa. Ne sisaltavat valtavasti tietoa kyseisesta

aiheesta.
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Tutkimuksen tuloksien perusteella vastanneet asiakkaat olivat aktiivisia taiteenharrastajia, ja
tekivat itse taidetta. Useammat kyselyyn vastanneista siis luokittelivat itsensa aktiivisiksi
taiteenharrastajiksi, mika vaikutti hyvalta. Kiinnostus taidetta kohtaan taytyy olla suuri, jotta
gallerioissa asioiminen olisi hyodyllisinta asiakkaalle seka galleristille, etta taiteilijoille.
Taiteen suuri merkitys vastaajien elamassa oli helposti arvattavissa, silla tuskin kukaan, jota
taide ei oikeasti kiinnosta, jaksaisi vierailla gallerioissa. Tosin galleria Karaija on erikoinen,
koska se tarjoaa paljon kasitoita, joilla on varmasti oma asiakaskuntansa, jota muu taide ei
ehka kiinnosta niinkaan. Kasityot ovat omalla tavallaan arvokasta taidetta, mutta itse
lahtokohtaisesti ajattelin kuvataidetta tai veistoksia tehdessani kysymyksia. Taiteen kasite on
hyvin laaja ja jokainen kokee sen eri tavalla, kuten edellisista teoriaosuuden spekulaatioista

kay jo ilmi.

Eras vastanneista viittasi jasenyyteensa Ornamossa, mika kertoi myos siita, etta monet
tadegallerioiden asiakkaista ovat myos itse opiskelleet taidetta ja toimivat taiteilijoina.
Taiteen kokonaisvaltaisuus vastaajien elamassa kavi mielestani esille kaikista vastauksista.
Taide on tarkeaa, sita halutaan itse ihailla ja sita tahdotaan myos itse tehda muiden
ihailtavaksi. Vastaukset osoittivat kuitenkin, etta kaikki taidegallerioissa vierailijat eivat
suinkaan itse harrasta taidetta, mutta nauttivat siita muiden tekemana ja haluavat oppia itse

lisaa.

Vastausten avulla oli helppo havaita, etta taiteen sijoituskohteena pitamisesta eivat monet
taiteenharrastajat juurikaan valita. Taiteen arvostus tulee monelle taiteenharrastajalle
muista asioista kuin sen rahallisesta arvosta. Tama aiheutti vaikeuden taidekauppaa
ajatellessa, koska taiteesta puhuttaessa ei saisi ajatella kaupallisesti. Kaupallisuuteen ja
suuriin litketoimintatuloksiin pyrkivia taiteilijoita ja taiteenmyyjia pidetaan taidepiireissa
ymmartaakseni hieman l@pinakyvina, koska taiteen ja kaupallisuuden yhdistaminen on kovin
vaikeaa. Vastauksista voitiin myos paatella, etta galleria kiinnostaa erityisesti luontoihmisia.
Galleria Karaija on suosittu nimenomaan luontoihmisten keskuudessa siksi, koska Karaija on
Luonnonsuojeluyhdistyksen jasen. Galleria Karaijan tapauksessa useimmat asiakkaat
todennakoisesti ihastuvat teoksiin niiden aiheiden takia, mutta eivat pida niita
sijoituskohteena. Tutkimukseen vastanneet asiakkaat asettuvat taiteenkerailija tyyppeina ja
hintoihin vaikuttajina taiteen valistuneisiin harrastajiin tai satunnaisiin ostajiin (kuvio 7).

Taiteeseen sijoittajia heissa ei tutkimuksen mukaan ollut.

Asiakkaiden sukupuolen ja ian arvioiminen kyselyn perusteella jai suhteellisen hataraksi.
Vastanneista 2 oli siis miehia ja loput naisia, voisi siis kuvitella, etta gallerian asiakkaista
suurin osa olisi naisia, mutta galleristin mukaan enemmistd on miehia. Gallerian vahva
luontoaiheisuus vetaa miehia puoleensa, mutta tama ei kylla kay tutkimuksestani esille. Tama

saattoi kertoa siita, etta kyselyyn valituista asiakkaista naiset olivat enemman
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kiinnostuneempia vastaamaan galleriaa koskevaan kyselyyn kuin miehet. Galleristin
valitsemista vastaajista suurempi osa saattoi kuitenkin olla naisia. Kyselyn vastauksista ei
voitu oikein tehda paatoksia sukupuolten valisista eroista taidekiinnostuksessa, silla
miesvastaajia oli vahan. Kuitenkin sisustaminen todennakoisesti kiinnostaa enemman naisia

kuin miehia.

Vastaajista naiset olivat 40-60-vuotiaita ja miehet yli 60-vuotiaita. Tasta voitiin paatella, etta
taiteenharrastajista enin osa on keski-ikaisia tai keski-ian ylittaneita ihmisia. Ikajakauma ei
tullut yllatyksena, silla useimmiten aktiivisimmat taiteen harrastajat ovat vanhempaa
ikaluokkaa, etenkin miesten kohdalla taman kyselyn tulosten pohjalta. Nuorten ihmisten
puuttuminen vastaajien joukosta saattoi johtua siita, etta nuorilla ei ole valttamatta aikaa
eika varoja taiteenharrastamiselle. Kyselyyn vastanneiden maara oli kuitenkin suhteellisen
pieni, joten en voinut tehda mitaan suurempia paatelmia tasta asiasta. Hyvin todennakoisesti
monet nuoretkin harrastavat taidetta, mutta nuoriso ei ehka ole niin kiinnostunut gallerioissa
vierailusta. Tosin poikkeuksiakin loytyy, tasta olen itse hyva esimerkki. Nuoremmat ihmiset
ovat usein myos kiireisia toiden ja opiskelujen takia, eivatka ehka vastaa niin helposti

kyselyihin.

Vastausten vahyyden vuoksi en voinut tehda sen kummempia paatelmia kuin todeta taman
vastaaja joukon kannalta, etta naiset olivat enemman kiinnostuneempia hankkimaan itselleen
taidetta. Kyselystani ei kuitenkaan jo aikaisempien toteamuksien mukaan tule selville se, etta
Galleria Karaijan asiakasjoukosta suuri osa on miehia. Suurella osalla vastaajista oli myos oma
taidekokoelma. Taiteenystavat haluat usein kerata taidetta itselleen omaksi ja tulevien

sukupolvien iloksi.

Taiteen terapeuttisuus ja toimivuus kuntouttajana tulee myos esille vastauksista. Kaikille
vastaajille taiteesta oli ollut myos henkisen hyvinvoinnin kannalta hyotya. Taiteen
terapeuttisuus oli itselleni hyvin selva asia, silla maalaaminen rauhoittaa usein omaa mieltani

paljon.

Avoimien kysymysten tuloksien perusteella voitiin tehda paatelmia siita, etta
taideharrastukset, olivatpa ne sitten mita tahansa, olivat vastanneille hyvin tarkeita.
Asiakkuuksien tunnistamisen kannalta vastaajista voitiin erottaa asiakkaita, jotka itse tekivat
taidetta ja asiakkaita, jotka vain nauttivat muiden tekeman taiteen ihailusta. Osa vastaajista
osoitti kiinnostusta nuoria uusia taiteilijoita kohtaan. Kiinnostus nuoria taiteilijoita kohtaa on
hyva asia, silla opiskelijoissa on paljon ihmisia, joita taide kiinnostaa ja kiehtoo, mutta

taidepiireihin on ensikertalaisen vaikea saada kontaktia.
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Asiakkuutta kasittelevia kirjoja lukiessa voi olla kuitenkin hieman vaikeaa hahmottaa asiaa
taidegallerian nakokulmasta, silla taidegallerioiden ajatteleminen kaupallisesti oli itselleni
ainakin jokseenkin kankeaa. On ymmarrettavaa, etta gallerioilla voi myos olla keskinaista
kilpailua keskenaan, ja siihen voi vahvasti vaikuttaa se millaista palvelua galleria tarjoaa ja
millaiseksi asiakkaat sen kokevat. Palvelu vaikuttaa kuitenkin kaikkialla, missa ihmiset

asioivat, ja sen taso vaikuttaa ihmisten ajatuksiin kyseisesta paikasta varsin paljon.

Menestyvan yrittajan olisi hyva pystya ymmartamaan asiakkuuksien eriarvoisuus ja osata
keskittya avainasiakkaisiinsa. Asiakkuuksien hallintaa kasittelevan kirjallisuuden perusteella
olen tehnyt havaintoja kyseisista seikoista. Kirjallisuudessa mainitaan myos asiakkuuksien
kehittamisen haasteista, joita ovat asiakkaiden suhtautumisen ja odotusten nopeat
muutokset, asiakkaiden suuri valta, asiakasuskollisuuden yllapitaminen ja elamyksien
tuottamisen merkitys. Tutkimuksesta kavi ilmi, etta vastanneet ovat kayneet useissa eri
gallerioissa, niin kotimaassa kuin ulkomailla. Asiakasuskollisuuden sailyttaminen vaatii kovaa
tyota. Elamyksien tuottamisen kannalta tarkeaa olisi saada uusia teoksia naytteille ja
rakentaa erilaisia nayttelyita. Kulttuuritapahtumien jarjestaminen parhaaseen turistiaikaan

saattaisi houkutella uusia asiakkaita lahelta ja kauempaa.

Kirjallisuudesta voitiin myos pohtia arvontuottamisen prosessia. Tutkimuksen perusteella
vastaajat olivat tyytyvaisia Karaijan palveluun ja tuotteisiin, jotka vastasivat heidan
odotuksiaan. Luontoystavallisyys ja luonnonmukaisuus gallerian toiminnassa toivat yritykselle
ja asiakkaille lisaarvoa, ja erotti Karaijan tehokkaasti muista gallerioista. Taidekasitoiden
saatavuutta vastanneet asiakkaat arvostivat myos suuresti. Galleriaan kaivattiin myos
edullista taidekirjamyyntia, mika on mielestani hyva idea. Kirjamyynnin toteuttaminen vaatii
kuitenkin paljon gallerialta, joka ei saa mitaan apurahoitusta. Galleria Karaijassa on ollut jo
pienta kirjamyyntia, mutta sita ei ole pystytty laajentamaan puuttuvien resurssien johdosta.
Taidekirjojen myyminen on myos tavallaan arvontuottamista asiakkaille, silla monet

taidegallerioiden asiakkaat ovat innostuneita lukemaan taidekirjallisuutta.

Tulkitsin tuloksia gallerioissa vierailuun liittyvista kysymyksista niin, etta useammat
taiteenharrastajat kavivat vuoden aikana useissa eri gallerioissa ja kayntikertoja kertyi
vuoden mittaan useita, silla kiinnostus taidetta kohtaan on suuri. Omalta kohdaltani tunnen
niin, etta taidetta on valilla paastava useinkin ihailemaan, silla se tuottaa suurta mielihyvaa
ja rakastan taiteilijoiden teosten katselua ja tutkiskelua. Muiden taiteilijoiden teosten
nakemisesta ja tutkimisesta pidan melkein yhta paljon kuin oman taiteeni tekemisesta. Useat
vastaajat myos poikkeavat sattumalta vastaantuleviin gallerioihin. Moni taiteen ihailija
todennakoisesti matkustelee ja ulkomaillakin poikkeaa vierailulle erilaisiin gallerioihin. Ol
kiinnostavaa huomata, etta kyselyyn vastanneista Karaijaan tulivat mielellaan vierailemaan

kauempana asuvat, mutta lahistolla asuvat asiakkaat kavivat enemman muissa gallerioissa.
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Vastaajat kokivat olevansa kyseisen gallerian asiakkaita, mika oli positiivinen asia.
Tutkimuksessa kavi myos ilmi, etta palvelupuoli tuntui olevan galleria Karaijalla kunnossa,
silla kaikki vastaajat antoivat positiivista palautetta. Palvelun hoitaa suurin piirtein galleristi
yksin, joten palvelutaso myos pysyy aina samalla hyvalla tasolla. Galleristin tyotaakan
helpottamiseksi kannattaa hankkia lisaa henkilokuntaa sitten kun siihen on mahdollisuus.
Karaijassa hallittiin hienosti suhteiden yllapitaminen ja asiakkaiden mahdolliset tarpeet
hankitun taiteen saralta otettiin hyvin huomioon. Vanhojen asiakkaiden suhteiden
yllapitaminen oli hyvalla mallilla, mutta milla tavoin toimi uusien asiakkaiden
houkutteleminen Karaijaan? Avoimissa kysymyksissa vastaaja kannusti Karaijaa ulospain
suuntautuvaan markkinointiin. Markkinointiin galleria Karaijan olisi hyva panostaa enemman.
Olisi hyva saada tallaisella tavalla myos sellaiset henkilot, jotka eivat ole aikaisemmin
vierailleet kiinnostumaan Karaijasta. Vastauksista voitiin huomata, etta Karaija on lahes

kaikille kyselyyn vastanneille erityinen paikka.

Vastaajat kokivat Karaijan lahestymisen helppona, minka todellisuutta suuremmassa maarin
voi todistaa vieraskirjojen suuret kavijamaarat. Myos ulkomaisten turistien uskaltautuminen
vierailulle osoitti todeksi Karaijan helpon lahestymisen. Jokainen vastaaja kuitenkin omalla
tavallaan ilmaisi, ettei Karaijalla ole mitaan hataista tarvetta muuttaa toimintaansa tai

suhtautumistaan asiakkaitaan kohtaan.

Galleria Karaijan asiakkaista ei ole ymmartaakseni mitaan varsinaista tietokantaa ja sen
perustaminen tassa vaiheessa olisi lilan vaativaa, mutta asiakkaiden mieltymyksen tutkiminen
voisiolla Galleria Karaijalle hyvaksi silta osin, etta ihmisia voitaisiin kutsua eri tapahtumiin
naiden mieltymysten mukaan. Vastauksista kuitenkin ymmarsin, etta asiakkaista kaikki eivat
valttamatta niin mielellaan halunneet tuoda omia taidemieltymyksiaan esille, silla ne voivat

olla hyvinkin henkilokohtainen asia.

Galleristin haastattelusta kaviilmi, etta hanesta tulokset olivat erittain positiivisia. Galleristi
totesi, etta oli harmi ettei tutkimuksesta nae, etta Karaijan asiakkaista suurin osa on miehia.
Kehitysehdotus osasta han totesi, etta on itsekin miettinyt mainittuja aiheita ja pyrkii niita
toteuttamaan. Galleristi haluaa myos olla avoin uusille ehdotuksille ja mahdollisuuksille
koskien galleriaansa. Haastattelusta selviaa, etta galleristi haluaa pitaa taiteellisen tason

korkeana, mutta haluaa myos ottaa lahialueiden ihmisten teoksia nayttelyihin.
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6.3 Kehitysehdotukset

Palvelutilanteiden ollessa hallussa ja resurssien riittaessa Karaijassa voitaisiin myos paneutua
innokkaammin markkinointiin, tehda enemman ulospain suuntautuvaa markkinointia ja tuoda
erilaista ja ilmapiiriltaan erityista galleriaa enemman esille. Ulospain suuntautuvalla
markkinoinnilla galleriaan saataisiin myos ihmisia, jotka eivat ole ehka tietoisia galleriasta,
mutta ovat kiinnostuneita taiteesta. Markkinointia voitaisiin tehostaa esimerkiksi tekemalla
Karaijan kuulumisista tiedote paperiversiona galleristin blogin lisaksi. Tiedotetta voitaisiin

jakaa varsinkin l@hiympariston asukkaille ja l@ahettaa myos vakituisille asiakkaille postitse.

Karaija voisi my0s rohkeasti yrittaa, resurssien niin salliessa, verkkokauppamahdollisuuden
kehittamista, silla vastaajista suurempi osa oli kiinnostunut siita. Nettisivujen kehittaminen ja
verkkokaupan suunnitteleminen on nykypaivana tarkeaa, silla kaikki taiteesta kiinnostuneet
eivat valttamatta paase kaymaan Karaijassa. Monet yritykset ovat siirtaneet kaupallista

toimintaansa Internetiin ja se voisiolla myos Karaijan kohdalla merkittava edistysaskel.

Gallerian toimiminen yhteistyossa muiden alueen toimijoiden ja taidetapahtumien kanssa
tuntui olevan jo hallussa, mutta tapahtumiin hanakampi osallistuminen voisi olla gallerian

kehityksen kannalta suositeltavaa.

Taidealan opiskelijoille voisi Karaijassa tarjota harjoittelumahdollisuutta. Harjoittelijan
ottaminen sitoo galleristin tyopanosta ohjauksessa, mutta saattaisi antaa myos gallerialle
kayttokelpoisia ideoita nuorempien ikaluokkien tavoittamisesta asiakkaiksi. Nuorten
opiskelijoiden avulla galleriaan voitaisiin saada uusia nakokulmia Karaijan toiminnan

kehittamiseen.

Ymmartaakseni Karaijassa ei ole kaytossa asiakasrekisteria. Asiakasrekisterin hyotyna voisi
olla se, etta asiakkuuksia voitaisiin hallinnoida tehokkaammin. Asiakkaiden mieltymyksia
taiteesta voitaisiin myos yrittaa selvittaa. Galleria voisi myos yrittaa tavoittaa enemman
naisasiakkaita, silla naiset hankkivat taidetta enemman kotinsa sisustamiseen kuin

miesasiakkaat.

6.4 Arvio omasta oppimisesta

Opinnaytetyoprosessi on auttanut minua oppimaan paljon uusia asioita niin ymparoivasta
maailmasta kuin myos itsestani. Taide on ollut minulle aina kiinnostavaa, ja asiakkuuksien
tutkiminen on myos innostanut monella tapaa. Tutkimustyo ja teorian lukeminen ja
arvioiminen ovat kuitenkin antaneet minulle paljon uutta ymmarrysta naista kummastakin

alueesta.
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Asiakkuuksien hallitsemisesta olen oppinut tutkimuksen myota paljon uusia asioita. Palvelun
laadun tarkeys asiakkaiden asioimiskokemuksissa on yllattavan merkittava asia. Asiakkaiden

uskollisuuden sailyttamisen eteen on tehtava runsaasti toita.

Harrastan itse maalaamista ja tulevaisuudessa mahdollisesti teen taiteeseen liittyvaa tyota.
Tutkimusta tehdessa olen oppinut, kuinka taidetta saadaan markkinoitua asiakkaille ja kuinka
taidetta voidaan hyodyntaa monella tavalla.Olen myos oppinut paljon uutta taidegalleria

toiminnasta. Aikaisemminitselleni tuntematon alue on saanut aivan uuden merkityksen.

Ajanhallinta tyota tehdessa on ollut vaikeaa, silla aihe on niin laaja ja siita on hyvin vahan
tutkimustietoa. Omasta tyoskentelytyylistani olen oppinut sen, etta olen hyvin tarkka ja
vaadin itseltani paljon. Teen tarkkaa tyota ja saatan helposti jumittua joihinkin sivuasioihin
pitemmaksikin aikaa. Opinnaytetyota tehdessa olen kuitenkin oppinut paljon positiivisia
asioita itsestani ja tyoskentelemisestani. Pidan erityisesti englanninkielisen aineiston

tutkimisesta ja hyodyntamisesta ja osaan tuoda asioita esille kuvioiden avulla.
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Liite1: Asiakastutkimuksen kyselylomake kokonaisuudessaan kuvankaappauksena

Galleria Karaijan asiakastutkimus

@man kyselyn tarkoituksena on tutkia galleria Karaijan asiakkuuksia. Saatujen vastauksien avulla tuetaan gallerian toimintaa. Lopussa olevat avoimet kysymykset ovat vapaaehtoisia

astata, mutta toivottavaa olisi, ettd saisimme vastauksia myds niihin. Tutkimus littyy Laurea-ammattikorkeakoulun opiskelijan opinnaytetyohon. Suurimmat kiitokset
astauksestanne.

Perustiedot

—Mika on sukupualenne?

ainen
[ Mies

—Mihin ikaryhmaan kuulutte?
Alle 20-vuotta

i 60-vuotta

—Mika on kotipaikkanne?

Helsingin seutukunta
aaseporin seutukunta
orvoon seutukunta
oviisan seutukunta
okin muu alue
Ulkomailla

Jos vastasitte edelliseen
jokin muu alue, mika?

Vaittamat/kysymykset liittyen taiteeseen ja galleria Karaijaan

rleisid vaittamia taiteesta

Taysin eri mielta  Erimielta Samaa mieltd Taysin samaa mielta
Taide on minulle tarkedd
Taide on minulle eldmys
Taide on minulle sijoituskohde
Taide on minulle sisustuselementti
Taide tuottaa minulle henkistd hyvinvointia
Olen kiinnostunut hankkimaan itselleni taidetta
Minulla on taidekokoelma
0Olen aktifvinen taiteenharrastaja

0000000
0000000
023200000
0000000

rGalleria Karafjaan littyvid vaittimia

Taysin eri mieltd  Eri mieltd Samaa mieltd ~ Taysin samaa mieltd
Asioiminen Karafjassa on minulle mieleista
Karaijan ilmapiiri on minulle mieluinen
Koen olevani Karafjan asiakas
Karafja on minulle erityinen paikka
Karaijan palvelu on hyvd
Karaija on helposti [3hestyttava

33060
333060
33060
33060

—Miten usein vierailette vuoden aikana galleria Karaijassa?-

Noin 1-2 kertaa
Noin 3-4 kertaa
Noin 4-5 kertaa
[ Useammin
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Miten usein vierailette vuoden aikana taidegallerioissa?

Noin 1-2 kertaa

Noin 4-5 kertaa
[ Useammin

,Missd taidegalleroissa
olette asioinut kulunen
vuoden aikanal

Oletteko kiinnostuneet galleria Karaijalle mahdollisesti jarjestettavasta verkkokaupasta?

ylE
Ei

rHaluaisitteko vastaanottaa Karaijalta kutsuja ja tiedotteita kuulumisista?

O

Haluaisitteko gallerian tietavan enemman omista kiinnostuksen kohteistanne taiteeseen liittyen?-

Vapaavalintaiset avoimet kysymykset

Kuvailkaa omaa
taideharrastustanne

Millaista palvelua toivoisitte
galleria Karaijalta jatkossa?

Millaisia toiminnan
edistamis ehdotuksia
antaisitte galleria
Karaijalle?

Tietojen lahetys

Suuret kiitokset ajankaytdsta tata tutkimusta varten.

Jarjestelmana Eduix E-lomake 3.1, www.e-lomake.fi



