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Saatteeksi

Taiteiljan ammattiin sisaltyy paljon muutakin kuin pelkka taiteellinen tyoskentely. Kun
tarkastelee taiteilijatoimintaa laajempana kokonaisuutena, niin toiminta muistuttaa
huomattavan paljon elinkeinonharjoittamista tai pienimuotoista yrittamista.

Suuri osa taiteilijan ty6ajasta kuluu kaikenlaiseen muuhun kuin taiteelliseen
tyoskentelyyn. Tydpaivan mittaan joutuu hoitamaan erilaisia asioita, joilla ei sinansa ole
mitaan tekemista luovan tydskentelyn kanssa.

Teosten myynti pitaa jarjestaa ja asiaan liittyvat kaytannot on sovittava jalleenmyyjien
kanssa. On neuvoteltava nayttelyista, laitettava e-maileja, on soitettava ja tavattava
ihmisia, on tehtava nayttelysopimuksia ja lehdistotiedotteita. Valilla teoksia pakataan ja
kuljetellaan ympari maata. On myos huolehdittava kirjanpidosta ja vakuutuksista ja on
rakennettava nettisivuja. On tehtava itseaan tykd alan keskeisille toimijoille ja
paivitettava portfoliota.

Kehykset ostetaan usein alihankintana kehystajalta ja hankalan kokoiset kiilat teetetaan
puusepalla. Apulaisiakin saattaa joutua joskus palkkaamaan ja naiden elakemaksuja
maksamaan. Postissa kdydaan ja ateljee siivotaan, apurahoja anotaan ja niiden
kayttdselvitylsia tehdaan. On myos materiaalihankintoja ja tydhuonevierailuihin
valmistautumista. Kutsuvieraiden osoitteet on myds pidettava ajansalla ja valiin ollaan
taidekurssia vetamassa jne. Taiteilijan toiminta on kokonaisuutena lukuisten pienten
osasten summa.

Taiteen keskustoimikunnan tutkimuksessa (Taiteiljan asema, Kaija Rensujeff, 2003)
kuvataiteilijoista 78% maarittelee tydmarkkina-asemakseen vapaan taiteilijan ja vain
6% piti toimintaansa yrittdmisena. Tassa tutkimuksessa vapaa taiteilijuus on eniten
voimissaan kuvataiteilijoilla ja seuraavaksi kirjailijoilla, 58%. Kaikilla taidealoilla vapaita
taiteilijoita oli keskimaarin 28% ja yrittajia vastaavasti 18%.

Vapaa taiteilijuus on ihannekuva siita, etta taiteilija voi omistautua vapaasti
luovuudelleen ja tuottaa taidetta ilman turhia rajoitteita. Kaytanndssa taiteilijan arki on
kuitenkin usein selviytymiskamppailua, josta vapaus on kaukana. Laskut on maksettava
ajallaan ja luova tyo pitaa rytmittaa erilaisten rahan ansaitsemiseen liittyvien
patkatdiden tai vaikkapa lastenhoidon valiin.

Kaytanossa ns. vapaan taiteilijan elamaan ei suurimmalla osalla taiteilijoista ole varaa.
Vapaa taiteilijuus edellyttaisi ennenkaikkea sita etta on taloudellisesti riippumaton. Ja
kukapa ei tasta haaveilisi.

Yrittdminen voi avata taiteilijoille tieta vapauteen, silla jos talous paranee, niin on
mahdollista vaihtaa vapaalle aina sopivin valiajoin. Itselleni yrittaminen on ollut pitkalle
rahasta tehtavien asioiden ja ns. vapaan taiteilun yhteensovittamista.

Mutta jokainen arvioikoon itse onko taiteilijauran kannalta parempi hankkia lisa-ansioita
muista toista, odottaa vapauttavia apurahoja tai kehittaa taiteilijatoimintaansa
yrittdmisen suuntaan.



Seuraava liiketoimintasuunnitelman malli on laadittu niin, etta taiteiljia pystyy tekstin
avulla kirjoittamaan suunnitelman toiminnalleen ja pohtimaan yrittamisen mielekkyytta
omalla kohdallaan. Otsikot muodostavat sellaisenaan liiketoimintasuunnitelman
rungon ja asioita kaydaan lapi erilaisten kysymysten avulla.

Kysymyksia on kaytetty melko runsaasti ja lopullisten vastausten antamista on pyritty
valttamaan. Taiteilijat ovat erilaisia ja jokaisen tulisi itse olla oman toimintansa
asiantuntija.

On hyva tiedostaa etta liiketoimintasuunnitelma ei tule kerralla valmiiksi, vaan sen
tarkoitus on olla toimintaa ohjaava apuvaline, jota jatkuvasti hienosaadetaan ja
muokataan. Se on kuin kartta johon palataan saanndllisin valein, vaikkapa kerran
vuodessa, tekemaan tarkennuksia ja reittisuunnitelmia.

Liiketoimintasuunnitelman tarkein osa tulee viimeisena. Kun muu kokonaisuus on
ensin kayty lapi ja asioita on tarkasteltu perusteellisesti monelta kantilta, niin sen
jalkeen Kirjoitetaan lyhyt tiivistelma keskeisista asioista.

Tama tiivistelma kertoo kaiken oleellisen liiketoiminnastasi. Lyhennelman tehtavana on
antaa kokonaiskuva yrittamisestasi yhdella silmayksella. Kun esittelet toimintaasi
jollekin yhteistyotaholle tai rahoittajalle, niin silloin tiivistelma sijoitetaan
liketoimintasuunnitelman alkuun.

Tama taiteilijan liiketoimintasuunnitelma on ensimmaisia laatuaan. Vastaavaa
taiteilijalle takoitettua ohjeistusta ei ole tiettavasti suomessa aiemmin tehty, ainakaan
nain perusteellisesti. Siksi toivonkin saavani tasta runsaasti palautetta. Vain palauteen
kautta on mahdollista korjata mahdollisia puutteita ja paivittaa
liketoimintasuunnitelmaa niin etta se voisi palvella taiteilijoita mahdollisimman hyvin.

Taidekoulut ja yksittaiset taiteilijat voivat vapaasti hyodyntaa tekstia ja
liiketoimintasuunnitelmassa olevia asioita parhaaksi katsomallaan tavalla. Teksti on
tarkoitettu yleiseen jakeluu ja sita voi siis vapaasti kopioida, lainata ja levittaa kunhan
muistaa mainita alkuperaisen lahteen.

Espoossa alkukesalla 2008

Pekka Hannula
Taidegraafikko

KITOKSET

Taiteilijan liketoimintasuunnitelman laatiminen ei olisi onnistunut ilman asiantuntijan
apua. Kiitan saamastani tuesta Bengt Forsstromia, joka toimii Projektipaallikkona
Yrityshautomo Arabuksessa ja Suomen taideyliopistojen koulutus- ja
kehittamisinstituutti IADE:ssa. llman hanen neuvojaan tama urakka olisi helposti jaanyt
puolitiehen.



TAITEILIJAN LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Liiketoiminnan ymparisto - analyysi ulkoisista tekijoista

1. Taiteen toimiala ja taiteen markkinat

Markkinoiden suuruus ja nykytila:

Suomalaisen taidekentan tila. Selvita tai arvioi markkinoiden koko euromaaraisesti.
Miten suuret ovat suomalaiset taidemarkkinat? Paljonko rahaa liikkkuu
taidehuutokaupoissa ja paljonko myydaan gallerioissa? Mika on yritysten taideostoihin
kayttama rahamaara ja miten paljon museot ja kokoelmat hankkivat taidetta? Millainen
on yleinen hintataso? Jne.

Taidealan keskeiset toimijat:
Ketka ovat toimialasi keskeiset toimijat? Miten taiteen myyntiin ja ostamiseen liittyvat
asiat tapahtuvat, miten taidehankintoja tehdaan? Millaisia myyntikuvioita taidealalla on?

Taidemarkkinoiden osa-alueet, segmentit:

Yritd hahmottaa koko markkina-alue ja jakaa se pienempiin segmentteihin. Millaisiin
osa-alueisiin markkinat jakaantuvat? Ketka kaikki ostavat taidetta ja miten ndma tahot
olisi luontevaa jakaa erilaisiksi ryhmiksi? Esim. Kunnat, kaupungit, yksityiset
kodinsisustajat, yritykset, museot, kokoelmat jne. Millainen on kysynta ja kilpailu eri osa-
alueilla?

Taiteessa muodissa olevat asiat:

Millaista taidetta myydaan nyt ja miksi? Mika on taiteessa "muotia"? Ovatko esimerkiksi
video tai valokuva suosiossa juuri nyt? Enta sarjakuva? Millaisia taidevirtauksia
maailmalla on ja kuka niista paattaa?

Markkinoiden kehitys:

Analysoi miten taidemarkkinat ovat kehittyneet viime vuosina. Ostetaanko taidetta
enemman vai vahemman kuin ennen? Miten asiat ovat nyt verrattuna vuosien takaiseen
tilanteeseen? Mista |0ytyy tietoa suomen taidemarkkinoista?

Markkinoiden kehitys jatkossa:

Miten arvelet taiteen myynnin kehittyvan jatkossa? Millainen on taiteen markkinoiden
tulevaisuus? Tapahtuuko jollain markkinoiden osa-alueella voimakkaampaa kasvua vai
taantuuko jokin sektori?

Taiteen vienti ja tuonti:

Paljonko taidetta tuodaan suomeen ja mika on taideviennin arvo? Onko kulttuurinvienti
hankkeella merkitysta taiteilijoille? Milla tavalla? Miten ja ketka ovat mukana taiteen
viennissa? Ja miten taiteen vienti suomesta kaytannossa tapahtuu?

Oma sijoittuminen taiteen kentalla:
Miten itse sijoitutut taiteen toimialalla? Mika on markkina-asemasi? Millainen asema
sinulla on taidekentalla? Oletko iso vai pieni tekija alalla?
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Taidemarkkinoihin vaikuttavia tekijoita

Taloudelliset tekijat:

Arvioi miten mahdolliset korkotason nousut ja laskut, taloudellinen taantuma tai jokin
muu suhdannetekija vaikuttaa toimintaasi tai koko toimialaan. Ovatko nama todellisia
uhkia ja miten voisit niihin varutua?

Poliittiset tekijat:

Arvioi tapahtuuko kulttuuripolitiikassa jotain sellaista jolla on vaikutusta asioihin tai
sinun toimintaasi. Onko tapahtumassa jotain joka voisi vaikeuttaa taiteilijayrittajyyttasi?
Voiko esim. taiteilija-yrittajyydesta tulla este apurahojen saannille?

Sosiaaliset tekijat:

Miten vaeston ikaantyminen tai muu sosiaaliset tekijat voivat muuttaa taidekenttaa tai
vaikuttaa toimintaasi? Voisiko esim. vapaa-ajan yleinen lisdantyminen avata sinulle
uusia mahdollisuuksia taiteilija-yrittajana?

Tekninen kehitys:

Vaikuttaako nykyinen tekninen kehitys markkinoiden toimintaan? Taidealan tulevaisuus
ja visiot? Voisiko videoiden editoinnin halpeneminen tai sahkoinen kaupankaynti avata
uusia mahdollisuuksia vai painvastoin?

Mita uhkia ja mahdollisuuksia tekniikka tuo tullessaan? Siirtyyko taidekauppa entista
enemman verkkoon? Paljonko taidetta myydaan internetin kautta suomessa, enta
maailmalla? Voiko tulevaisuuden taulu olla digitaalisessa muodossa?

Oma toiminta ja lahtokohdat - sisaista analyysia

2. Taiteilija

Taiteilijatoiminnan taustat:

Millainen koulutus sinulla on? Miten taiteilijatoimintasi sai alkunsa ja miten se on
kehittynyt nykyiseen muotoonsa? Onko sinulla jokin erityinen tekotapa tai
valmistusmenetelma, jota olet kehittanyt? Millaista toimintasi on? Onko sinulla
yrittamista helpottavia taitoja, kaupallista koulutusta tai myyntikokemusta?

Toiminnan nykyinen tilanne:
Kuvaile millaista on toimintasi nyt. Mita teet, mita tyopaiviisi kuluu ja miten asiat
tapahtuvat kaytanndssa? Millaisista asioista tyopaivasi muodostuu?

Toiminnan kehittamistarpeet:
Millaisia puuteita toiminnassasi on ja mita voisit tehda toisin. Mita asioita tulisi kehittaa
ja parantaa? Missa asioissa sinun pitda parantaa osaamistasi? Mitka ovat keskeiset
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parannusta vaativat asiat? Mita tavoitteita asetat lahitulevaisuudelle? Mitka asiat ovat
helposti parannettavissa ja mitka asiat ovat hankalia muuttaa? Miksi? Listaa kaikki
parannusta tai muutosta tarvitsevat asiat.

Toiminnan tavoitteet ja motiivit:

Millaisia tavoitteita sinulla on taiteilijana tai taiteilija-yrittajana? Mika on motiivisi
taiteilijana tai yrittdjana? Kuvaile selkeasti mita tavoittelet, mihin pyrit? Ovatko
taloudelliset tavoitteesi ristiriidassa taiteellisten tavoitteidesi kanssa?

Lisaa pohdintoja taiteiljana toimimisen motiiveista 16ytyy osoitteesta:
www.partnerismi.fi/motiivi.ntml

Haasteet:

Mitka ovat suurimmat haasteet tai esteet tavoitteidesi tiella? Millaisia vaikeuksia
kohtaat? Tarvitsetko koulutusta ja mista sita on mahdollista saada? Voiko jokin
toimintatapa tai toimintaymparisto olla este yrittdmiselle ja miksi? Enta ilmastonmuutos
tai muuttuva maailmantilanne?

Tyohuone ja sijainti:

Milla paikkakunnalla toimit tai tulet toimimaan? Onko paikkakunnastasi jotain etua tai
haittaa? Millaista ja miksi? Millaisessa tyohuoneessa toimit? Onko ateljeetilanteesi
kunnossa? Tarvitsetko lisaa tilaa tai uusia laitteita? Miten mahdolliset laitteet
hankitaan? Onko sijainti hyva asiakkaiden kannalta? Ovatko tarviketoimittajat,
materiaalit ja mahdollinen aputydvoima sopivasti saatavilla?

Voimavarat ja puutteet:

Millaisia mahdollisuuksia sinulla on selviytya haasteistasi? Mika tukee onnistumistasi?
Mita vahvuuksia sinulla on ? Onko sinulla riitavasti tietoa ja osaamista yrittamisesta?
Tarvitsetko lisakoulutusta tai muuta apua ja miten voisit sitd saada? Mitka ovat
puutteitasi? Miten voisit vahvistaa heikkouksiasi? Mista saat tukea? Mika antaa voimaa
ja auttaa jaksamaan?

Tukiryhmat:
Keita tukijoita sinulla? Mista tai kenelta saat apua ja tukea vaikeuksissa? Onko sinulla
taustatukea, johon voit luottaa? Kenen puoleen voi tarvittaessa kaantya?

Muut sidosryhmat:
Mitka ovat sinulle tarkeat sosiaaliset sidosryhmat? Keiden kanssa olet tekemisissa? Ja
keiden kanssa voisit liittoutua, jotta toimintasi vahvistuisi? Enta muu verkostoituminen?



3. Taide, taidepalvelu ja tuote

Ydinosaaminen:

Liikeidean hahmottamiseksi on hyva ensin pohtia ydinosaamista eli sitd osaamista tai
ominaisuutta sinussa, jonka ilmentymaa myos taiteesi on. Eli mika on se perustaito tai
syvalla persoonassasi oleva ominaisuus, josta esim. koko taiteesi tai tapasi nahda ja
ajatella kumpuaa? Onko se varien poikkeuksellinen kokeminen vai jotain muuta? Vai
onko se performance-esitystesi takaa I0ytyva kehon motoriikan luontainen hallinta ja
koordinaatio kyky? Vai onko se jotain aivan muuta? Ydinosaamistaan kannattaa pohtia
huolella ja yrittdd hahmottaa se mahdollisimman selkeasti, silla tama voi avata uusia
mahdollisuuksia taiteilijatoiminnan kehittamiseeen ja toiminnan laajentamiseen

uusille alueille.

Osaamisalueet:

Osaamisalueet ovat taas niita taitoja, jotka ilmentavat ydinosaamista ja antavat
ydinosaamiselle ikdankuin nakyvan muodon. Osaamisalueita voivat olla esim.
taidegrafiikka ja piirtaminen tai vaikkapa performance. Mitka ovat sinun
osaamisalueesi? Missa sina olet hyva? Mika on paras ilmaisuvalineesi? Mitka asiat
sujuvat hyvin ja ovat mieluisia tehda?

Taidetuote, paatuote, ydintuote:

Ydintuote perustuu osaamiselle. Se voi olla vaikkapa asiakaslahtdisesti toteutettu
taidegrafiikan lahjateosten sarja tai jossain tilaisuudessa esitettava performance-
esitys. Ydintuote on selkeasti hahmotettu ja hinnoiteltu "tuote" tai taidepaketti, joka
voidaan myyda asiakkaalle. Muotokuvan maalaus, hinta tama, toimitusaika tama ja
prosessi pitaa sisallaan nama ja nama asiat.

Millainen ydintuote sinulla on tai voisi olla? Onko se sita taidetta mita luonnostaan
syntyy vai voisiko se olla myds jotain muuta? Voisiko taiteeni pohjalta kehittaa jonkin
myytavissa olevan "taidetuotteen”, jonka avulla voisin hankkia toimeentuloa? Voinko
yhdistaa taiteeni luontevasti yritystoimintaan, niin ettei siita ole minulle haittaa
taiteilijaurani kannalta? Miten? Jos taiteeni ei oikein taivu myytavaksi tuotteeksi, jota
yrittaminen edellyttaa, niin voisiko ydinosaamiseni pohjalta nousta esiin jotain muuta
mista voisin jalostaa tuotteen tai palvelun?

Ydintuote on taiteilijalle usein juuri se taide mita luonnostaan syntyy ilman mitaan sen
kummempia tarkoitusperia tai myyntiajatuksia. Talldin suurin kysymys toimeentulon ja
yrittdmisen kannalta on se miten teosten myynti voitaisiin jarjestaa tehokkaammin.

Sama taiteilija saattaa myds tuottaa teoksia hyvin erilaisista lahtokohdista. Han voi
tehda tilausteoksia asiakaslahtoisesti ja tehda samalla omaa taidettaan tarkan
reviiritietoisesti vain itsestaan kasin. Hanella voi olla jokin taiteen tekemiseen liittyva
oma tekninen sovellutus ja lisaksi han saattaa kayttaa hyvin erilaisia tekniikoita.
Ydintuotteitakin voi nain olla helposti useita ja tama on omiaan hajoittamaan
kokonaisuutta.

Mutta olivatpa tekniikat, taidot ja niista kumpuavat tuotteet kuinka moninaisia tahansa,
niin toiminnan heikko kohta 16ytyy yleensa myynnista. Hienoinkaan teos ei helpota
toimeentuloa, jos sita ei myyda.



Ydintuotetta kannattaa pohtia ja muutenkin karsia toiminnastaan kaikki ylimaaraiset
ronsyt pois. Kaikkea ei kuitenkaan ehdi ja yrittamisella on paremmat mahdollisuudet
kun malttaa keskittya vain kaikkein oleellisimpiin asioihin.

Sivutuotteet, oheistuotteet:

Voisitko myyda ydintuotteen lisukkeena viela jotain muuta? Esim. teosten
kehystyspalvelua, taidekursseja, taidegrafiikan tyotilojen osavuokrausta,
taidekonsultointia, taiteen ripustuspalvelua tai teoskuvien myyntia? Mita oheistuotteita
voisit myyda taiteesi tai ydintuotteesi ohessa? Oheistuotteilla haetaan siis lisatuloa
parantamaan kokonaisansioita.

Tuotekehittely:

Milla tavalla pidat ylla ammattitaitoa ja opiskelet uusia asioita? Onko olemassa
tekniikoita tai sovellutuksia joista voisi olla toiminnallesi hydtya? Miten ja paljonko
varataan aikaa tuotekehittelylle? Mita tavoitteita tuotekehittelylla on?

Tuotteen ainutlaatuisuus:

Milla tavalla taiteesi, tuotteesi tai palvelusi erottuu edukseen muista vastaavista? Mika
erottaa sinut kilpailijoistasi? Mika tuotteessasi on ainutlaatuista? Miksi juuri sinun
tuotteesi huomataan?

Tuotantoprosessi:

Milla tavalla teos, taidetuote tai palvelusi syntyy? Millainen on teoksen matka
materiaalista valmiiksi tuotteeksi ja myyntiin? Millaisia raaka-aineita kaytat? Mista hankit
materiaalisi? Onko valttamatdnta aina ostaa kaikki tarvikkeet vai voisiko jotain
materiaaleja myos vaihtaa taiteeseen?

Teetatko jotain alihankintana vai teetkd aivan kaiken itse? Paljonko aikaa teoksen
tekeminen vaatii? Miten asia tapahtuu kaytannossa? Voisiko jotain tehda toisin? Miten
varastointi on hoidettu? Ovatko teokset varastossa tydhuoneella vai myynnissa
kauppiailla?

Tuotteen elinkaari:

Millainen on tuotteesi elinkaari? Teknisesti hyvin tehdylla dljyvarimaalauksella elinkaari
saattaa olla satoja vuosia, kiviveistoksella kymmenia tuhansia, mutta hiekka- tai
lumiveistoksen elinkaari on vain muutamia tunteja tai paivia. Mita tamankaltaiset asiat
vaikuttavat sinun tekemisiisi?

Ymparistoasiat, ekologisuus:

Miten otat ymparistdasiat huomioon taiteessasi ja tuotannossasi tai palveluissasi?
Onko ekologisuudella merkitysta ja miten? Millaisia mahdollisuuksia tamankaltaiset
asiat avaavat sinulle?



Taiteilijan liiketoiminnan perusidea - liikeidea ja sen kehittely

4. Liikeidea

Liikeidea on se perusidea jonka ympaéirille yritykset rakentavat liiketoimintansa.
Liikeidea pyrkii vastaamaan kysymyksiin: mité, kenelle ja miten? Hyva liikeidea erottuu
edukseen muista vastaavista ja se on pitkéllé aikavélilléd aina kannattava.

Mita:

Mita teet? Mita myyt? Millaisia ovat tuotteesi tai palvelusi? Mika ydinosaamiseesi
nojaava tuote, palvelu tai muu idea sinulla on? Mika tuotteessasi on innovatiivista, uutta
ja oivaltavaa? Mika erottaa sen muista vastaavista?

Kenelle:

Kenelle tuotteesi myydaan, eli keitéd ovat asiakkaasi? Mika on se markkinoiden osa-alue
jolla toimit? Miksi asiakkaat ostavat juuri sinun tuotteesi? Mita asiakas saa ostaessaan
tuotteesi? Ostetaanko taidettasi sijoitusmielessa vai sisustuksen vuoksi vai
parannetaanko sen avulla imagoa? Antaako tuotteesi asiakkaalle jotain lisd-arvoa? Mita
hyotya liikeideastasi, tuotteestasi on on asiakkaalle?

Asiakas hyotyy liikeideasta / tuotteesta silloin kun se on esim. edullisempi,
turvallisempi, luotettavampi, katevampi, joustavampi, kevyempi, pienempi,
miellyttavampi, nopeampi, vaivattomampi, helpompi, yksinkertaisempi tai jotain muuta
vastaavaa.

Miten:

Miten kaikki tehdaan? Eli milla tavalla liikeidealla ansaitaan rahaa? Miten myynti
jarjestetaan? Kaytatko jalleenmyyjia vai rakennatko verkkokauppaa tai toimitko muulla
tavoin? Miten palvelut ja tuotteet saadaan aikaiseksi ja miten ne saatetaan
markkinoille? Miten markkinointi ja rahoitus hoidetaan? Mita kustannuksia tuotteen
valmistuksesta syntyy ja mika hinta siita voidaan peria? Miten suojataan tuotteen
immateriaaliset (copyright) oikeudet?

Liikeidean kehittely:

Liikeideat syntyvat harvoin valmiina ja yleensa ne tarvitsevat kehittelya. Jos taiteilija
pystyy kehittamaan toimivan taiteentekoon liittyvan liikeidean, niin se varmasti auttaa
yrittdmisessa eteenpain. Mutta usein on kuitenkin niin etta teokset eivat synny
ratkaisuna asiakkaan ongelmiin vaan ne vain tehdaan vapaasti, ilman tarkoitusperia.
Talloin liikeidean pohtiminen ja yrittdmisen karki kannattaa suunnata myynnin
kehittamiseen.

Talldin voisi miettia esim. siirtymista tydhuoneensa kanssa sinne missa mahdolliset
asiakkaat ovat tai kehittda jokin muu idea myyntia edistamaan. Onko taiteessasi tai
toiminnassasi muita asioita, joita voisit kehittaa edelleen liikeideaksi asti? Onko
asikaslahtoisyys tai tilaustaide kokonaan poissuljettu asia taiteessasi? Voisiko olla
kaksi taiteen "tuotantolinjaa", oma vapaa taide ja myyntiin tarkoitetut teokset? Voisiko
likeideana olla jokin aivan uusi tapa esitella taidetta ja jarjestdd myynti totutusta
poiketen? Voisiko liikeideasi toimia paremmin, jos sen takana olisi useiden
taiteilijoiden ryhma?
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Ansaintamalli:

Liikeidealla siis kiteytetaan liiketoiminnan ansaintamalli, se miten rahan

ansaitseminen onnistuu. Klassinen ansaintamalli taiteilijalla voisi olla seuraava.
Taiteilija ostaa teoksen tekoon tarvittavat materiaalit ja kehystyksen, joista muodostuvat
omat kustannukset yhdessa ateljeen ym. kulujen kanssa. Valmis teos sitten myydaan
ja saadaan myyntituloja.

Taiteilijan kannattaa myds miettia muunlaisia ansainta malleja, silla suomen
taidemarkkinat ovat tunnetusti aika pienet. Mita muita tapoja voisi taiteilijalla olla rahan
ansaitsemiseksi? Kurssitoimintaa, taidekonsultointia, teoskuvien myyntia, performance
esityskokonaisuuksia, videotuotantoa, lavastusten tekoa, taideoppaana toimimista,
taidematkojen jarjestamista tai jotain aivan muuta?

Apua liikeidean kehittelyyn:

Kenelta voisit saada apua liikeideasi kehittelyssa? Kenen kanssa voisit kdyda ideaa
lapi? Loéydatkd asiantuntija-apua, onko sinulla tuttavia tai sukulaisia tai joiden kanssa
ideaa pystyisi hiomaan paremmaksi? Kenelle voisit jakaa ajatuksesi?

Liiketoiminnan tavoitteet ja paamaarat

5. Tavoitteet

Liiketoiminnan keskeiset tavoitteet:

Mitka ovat liiketoimintasi keskeiset tavoitteet? Paremmat ansiot? Vaurastuminen?
Taiteellisen tydskentelyn mahdollistaminen? Vapaan taiteen tekemisen rahoittaminen?
Perheen elattaminen? Mihin pyrit? Mika on paamaarasi yrittajana? Mita tavoittelet
suhteessa kilpailijoihisi?

Liikevaihto, palkka ja talous:
Millaista palkkaa tavoittelet? Millaista elaketta haluat saada? Millainen on
likevaihtotavoitteesi? Miten liikevaihtosi kehittyy Iahivuosina?

Tavoitteet luovan tyon tekijana, taiteilijana:

Millainen on asemasi taidekentalla. Miten tunnettu olet ja millaista asemaa tavoittelet?
Mitka ovat tavoitteesi taiteilijana? Ovatko taiteelliset tavoitteesi ristiriidassa
liketoimintasi tavoitteiden kanssa?

Markkinoinnin ja myynnit tavoitteet:

Millaisia tavoitteita sinulla on myynnin kehittymisesta? Miten myynti- ja markkinointiasiat
pitaisi hoitaa? Millaista kokonaismyyntia tavoittelet ja millaista markkinointia tavoitteen
saavuttaminen edellyttad?

Luova tyoskentely, tuotanto ja tuotekehittely:
Tavoitteet luovan tydskentelyn suhteen? Taiteen tekemisen tavoitteet? Paljonko teoksia
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pitda valmistua, paljonko tuotantoa liiketoimintasi edellyttaa? Taiteellisen ilmaisun
tavoitteet? Miten nayttelytoiminta on mukana toiminnassasi?

Muut mahdolliset tavoitteet:

Mitd muita tavoitteita sinulla on liiketoiminnallesi? Uudet kontaktit, tuttavuudet ja
toiminnan laajentaminen vai jotain muuta? Kenties itsensa voittaminen tai
itsearvostuksen kohentaminen?

Liiketoiminta kaytannossa

6. Markkinointistrategia

Markkinat ja segmentit, eli "alueet” joille liiketoiminta sijoittuu:

Millainen on markkinoiden koko? Esim. suomen taidemarkkinoiden euromaarainen
koko? Millaisiin osa-alueisiin (eli samankaltaisten asiakkaiden muodostamiin ryhmiin)
taidemarkkinat jakautuvat ja mita eroja eri osa-alueilla (segmenteilla) on? Paljonko eri
segmenteilla on mahdollisia asiakkaita? Ja onko eri segmenteilla kannattavuuseroja?
Millaisia ja miksi? Mista saat tietoa taiteen myynnista ja markkinoista suomessa?

Ja milla segmentilla toimit ensisijaisesti? Millainen on taiteen kysynta silla osa-
alueella, jolla toimit? Millaista on markkinaosuutta voisit tavoitella?

Kilpailijat:

Millainen on vallitseva kilpailutilanne? Ketka ovat kilpailijoitasi? Kuka tavoittelee samoja
asiakkaita? Miten hyvin tunnet heidan toimintansa ja tuotteensa? Mita vahvuuksia ja
heikkouksia heilla on? Miten ja missa kolleegat myyvat teoksiaan? Miten he toimivat?
Voisiko kilpailijoiden kanssa tehda yhteisty6ta, niin etta se olisi molempien etu? Mita
opittavaa sinulla on kilpailijoistasi?

Asiakkaat:
Maarittele omat asiakasryhmasi. Mitka ovat tarkeimmat asiakasryhmasi. Keita ovat
ensisijaiset asiakkaasi ja miksi?

Myytkd sukulaisillesi ja tutuillesi vai yksityishenkilGille laajemmin? Enta muut
mahdolliset taiteen ostajat tai kohderyhmat, kuten museot, yritykset, kunnat, kaupungit,
seurakunnat, ravintola-asiakkaat, hotellivieraat, keski-ikaiset akateemiset naiset,
musiikkiteollisuus, sisustussuunnittelijat, arkkitehdit, kesavieraat, taiteen kerailijat,
turistit, lomalaiset tai jotkut muut tahot?

Kuinka voisit oppia tuntemaan paremmin asiakkaasi? Onko asiakasryhman
tuntemisesta apua liiketoiminnallesi? Mista saat tietoa kohderyhmastasi? Kuka tekee
taideasioissa ostopaatokset?

Mita asiakkaat saavat, kun he ostavat juuri sinun teoksesi tai taidepalvelusi? Mita hyotya
siitd on heille? Mita he saavat esityksestasi tai mita grafiikan vedoksesi juuri heille
merkitsee? Mita tunteita tuotteesi herattaa?
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Asiakkaiden tavoittaminen:

Keita ovat asiakkaasi ja miten heidat parhaiten tavoittaa? Miten kaytanndssa markkinoit
taidettasi? Yritatko tavoittaa heita jalleenmyynnin, galleristien kautta tai nayttelyiden
avulla? Otatko yhteyksia suoraan, pyritko tapaamaan, soitatko vai lahetatko
sahkopostia?

Millaisia myynninedistamiseen tahtaavia asioita teet tai voisit tehda? Mita sinun pitaisi
tehda jotta tuotteesi, taiteesi myisi paremmin ja olisi laajemmin tunnettua?

Miten paljon aikaa sinun on varattava kaytannon myyntitydhon ja myynnin
edistdmiseen? Mita eroa on myyntity6lla ja myynninedistamisella? Miten myyntityo
hoituu kaytannossa? Voitko hyddyntaa vanhoja asiakkaitasi myyntisi edistamisessa?

Miten kerrot toiminnastasi asiakkaillesi? Osallistutko messuille, mainostatko? Teetkd
lehdistotiedotteita? Miten ja mita kautta tuot toimintaasi ja tuotteitasi esille? Miten nama
asiat tulisi jarjestaa, jotta niista olisi hyotya toiminnallesi? Milloin asiakas ostaa
uudelleen? Voiko taiteilijalla olla pitka-aikaisia asiakassuhteita?

Tavoitteletko nakyvyytta mediassa? Miten ja miksi? Onko sinun jarkevaa mainostaa?
Onko taiteilijalle mainonnasta hydtya vai haittaa? Miksi tai miksi ei?

Onko sinulla www-kotisivut tai oma taidekauppa verkossa? Miten hyddynnat internettia
toiminnassasi? Mita mahdollisuuksia on tavoittaa asiakkaita netin kautta?

Asiakassuhteiden hoito:

Miten pidat yhteytta asiakkaisiin? Miten pidat huolta asiakassuhteista ja miten tiedotat
heille toiminnastasi? Miten jarjestat asiakasrekisterin, asiakaskortiston tai

postituslistat? Miten yllapidat nayttelyvieraslistoja? Miten usein ja miten olet yhteydessa
asiakaisiisi?

Jarjestatko asiakastapaamisia, ateljeevierailuja tai nayttelyita erityisesti asiakkaitasi
varten? Voiko asiakassuhteita yllapitaa jalleenmyyijien kautta? Miten

Oletko aktiivinen suhteessa muihin taidekentan toimijoihin, kuten kolleegoihin ja
paatdksentekijoihin? Mita tahoja sinun kannattaisi tiedottaa toiminnastasi? Ovatko
suhteesi tiedotusvalineisiin kunnossa? Millaisia suhteita sinun kannattaa luoda ja
keihin pitaisi olla yhteydessa?

Yrityskuva, imago:

Imagosi taiteilijana tai imagosi yrittajana? Onko niilla eroa? Millaisena asiakkaat
nakevat ja kokevat sinut yrittajana tai taiteilijana? Millainen mielikuva muilla ihmisilla on
toiminnastasi? Kuten asiakkailla, taidekentan toimijoilla, kolleegoilla, kilpailijoilla,
ystavilla ja ihmisilla yleensa? Miten tama mielikuva on tullut heille? Miten voit vaikuttaa
imagoosi? Miten voit rakentaa imagoasi ja onko asialla merkitysta? Millaiset asiat
olisivat imagollesi hyddyllysia tai haitallisia ja miksi?
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Tukiverkosto:

Mista saat tukea myyntiasioissa? Millaisia tukiverkostoja, ihmissuhteita sinulla on?
Keiden kanssa voisit liittoutua ja toimia yhdessa? Mista saat voimavaroja tai apua
asiakassuhteiden luomiseen ja niiden hoitoon? Mista asioista saat voimaa, mika
auttaa jaksamaan? Miten lataat "akkujasi"?

7. Tuote

Tuotteen hinta:

Millainen hintataso palvelullasi tai tuotteellasi on? Miten sen hinta maaritellaan? Mika
on tuotteesi omakustannushinta ja paljonko on myyntikate? Miten hintojen nosto tai
laskeminen vaikuttaa myyntiin? Milloin hinta on sopiva? Onko hinta merkittava tekija vai
onko laatu tai sisaltd tarkeampi? Millainen on hintatasosi markkinoilla yleensa
verrattuna muihin? Paljonko teoksia pitaa myyda, jotta toimintasi on kannattavaa? Miten
hinnoittelu vaikuttaa tahan?

Tietoa ja ohjeistusta taideteoksen hinnoitteluun I0ytyy osoitteesta:
www.partnerismi.fi/hinta.html

Tuotteen laatu:

Millainen on palvelusi laatu? Mika on laatusi tae ja miksi? Miten laatu maaritellaan
taiteessa? Miten laadukkaasti teoksesi on tehty ja mista asiakas sen huomaa tai
tietaa? Millainen on laatusi verrattuna kilpailijoihisi? Miten laadukkaita materiaaleja tai
menetelmia kaytat tuotteesi valmistuksessa?

Tuotteen menestystekijat:

Mitka asiat ovat niita tekijoita, jotka tekevat tuotteestasi haluttavan? Mita etuja tuotteellasi
on suhteessa kilpailijoihisi? Missa asioissa olet hyva? Nakyykd osaamisesi

tuotteessasi ja miten? Mista asioista tai osatekijosta tuotteesi rakentuu? Millaiset asiat
ovat tuotteellesi etuina? Erotutko tuotteinesi kilpailijoistasi? Ja miten? Mika auttaa
eteenpain?

Tuotteen heikkoudet:

Mika uhkaa toimintaasi taiteilijana, taidettasi tai palveluasi? Mika on tuotteesi heikkous?
Millaisia heikkouksia palvelullasi on? Millaiset asiat voivat vaikeuttaa toimintaasi,
tuotteiden tai taiteen valmistamista tai laatua?

Tuotekehittely:

Miten paljon kaytat aikaa tuotekehittelyyn ja uusien asioiden oppimiseen? Onko
tuotekehittelya riittavasti? Paljonko tuotekehittelyyn pitaisi varata aikaa ja miten asia
jarjestetaan kaytannossa? Onko uusien asioiden omaksuminen sinulle valttamatonta
vai vahemman tarkeaa?

Kysynta:
Miten tuotteesi kysynta tulee kehittymaan seuraavien vuosien aikana? Ja miksi? Mika
edistaa taiteesi, tuotteesi kysyntaa? Millaiset asiat vaikuttavat taiteesi kysyntaan?
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8. Raha ja talous

Menot:

Millaiset kulut toiminnallasi on? Millainen on kulurakenteesi? Paljonko kuluja erilaiset
asiat aiheuttavat? Tyohuoneen kulut, puhelin, materiaalit, jasenmaksut, sahko,
tietokone, nayttelyvuokrat, postimaksut, kehystykset jne. Paljonko sinulla on kuluja
paivassa, viikossa, kuukaudessa, vuodessa? Miten paljon yhden teoksen
valmistaminen maksaa sinulle?

Tulot:

Arvioi kaikki tulosi. Paljonko toimintasi tuottaa? Paljonko teoksiasi myydaan? Osaatko
hinnoitella teokset ja tuotteet oikein? Paljonko sinulle jaa kulujen jalkeen jokaisesta
teoksesta? Mitd muita tuloja sinulla on? Kuinka paljon saat tilityksia jalleenmyyjijilta?
Mista eri lahteista tulosi tulevat? Kuinka paljon teoksiasi myydaan vuodessa ja
millainen myynti olisi realistista?

Palkkatavoite:

Mika on palkka tavoitteesi? Paljonko tarvitset tuloja paivassa tai viikossa tai
kuukaudessa, jotta saat tavoittelemasi palkan? Paljonko myyntia, liikevaihtoa pitaisi olla
vuodessa, jotta saisit haluamaasi palkkaa? Onko realistista ettd saat palkan myynnilla
vai tarvitsetko lisd-ansioita? Millainen eléke olisi kohtuullinen?

Hankinnat:

Mita hankintoja on tulossa? Mita materiaaleja, tarvikkeita tai laitteita joudut
hankkimaan? Millaisia muita investointeja on tulossa? Millaisia asioita olet
hankkimassa ja kuinka oleellisia ne ovat liketoiminnan kannalta?

Rahoitus:

Mita rahoitusmahdollisuuksia sinulla on jos joudut investoimaan esim. uuteen
tietokoneeseen tai muihin laitteisiin tai tydhuoneen remonttiin? Ja kuinka rahoitus
jarjestetaan? Millaisia rahoitusmahdollisuuksia sinulla on jos tarvitset padomaa? Onko
apurahoitus, pankkilaina tai Finnveran pienyrityslaina realistisia vaihtoehtoja? Miten
lainan takaisinmaksu rasittaisi talouttasi? Mista saat tietoa rahoitusvaihtoehdoista?

Apurahat:

Miten paljon saat apurahoja ja voitko luottaa niiden saantiin jatkossa? Onko
apurahoista hyotya vai haittaa yrittamiselle? Miksi? Onko sinulla jokin
anomisprosessiin liittyva rutiini tai kaytanto, jottei kaavakkeiden tayttoon mene liikkaa
aikaa? Onko apurahoista ollut sinulle selkeasti apua? Miten ja paljonko? Kuinka paljon
toimintasi on riippuvaista apurahoista? Onko tdma hyva vai huono asia?

Kirjanpito ja apua raha-asioissa:

Onko jarkevaa tehda kirjanpito itse vai olisiko parempi kayttaa kirjanpitajaa? Voiko
kirjanpitajalta saada laajemmin neuvoja raha-asioissa? Mistd muualta voit saada
neuvontaa ja apua raha-asioissa?

Liikevaihto:
Millainen liikevaihto toiminnallasi on ja miten se kehittyy lahivuosina? Mitka asiat ovat
likevaihdon kannalta kaikkein oleellisimpia? Mista rahaa tulee kassaan eniten?
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Taiteilijan liiketoiminta lyhyesti

9. SWOT-analyysi ( Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats )

( Vahvuudet ja heikkoudet ovat toimintaan vaikuttavia siséisié tekijoita, joita arvioidaan
suhteessa kilpailijoihin. Mahdollisuudet ja uhkatekijét ovat toimintaympéristéssé ja
tulevaisuudessa vaikuttavia asioita. Swot-analyysin avulla hahmotetaan liiketoiminnan
mielekkyytté. Kaikki toimintaan vaikuttavat asiat listataan kategorioittain. Jos
heikkoudet ja uhkatekijat painottuvat liikaa, niin silloin liiketoiminnalla ei ehké ole
riittdvia edellytyksia. )

Liiketoimintasi vahvuudet:

Mitka asiat ovat liiketoiminnassasi vahvuuksia? Millaisiin asioihin toimintasi nojaa,
mitka seikat ovat toimintasi tukipilareita? Millaisia vahvuuksia sinulla on? Mita teet
paremmin kuin kilpailijasi? Onko sinulla jokin kilpailuetu? Onko sinulla tietoa, taitoja,
motivaatiota, resursseja, kokemusta, yhteyksia, taustatukea, rahoitusta tai muita
seikkoja, jotka vahvistavat toimintaasi?

Toimintasi heikkoudet:

Mita heikkouksia sinulla on? Millaiset asiat ovat liiketoimintasi heikkoja kohtia? Mita
asioita kilpailijasi tekee paremmin? Mika hoituu huonosti? Mita heikkouksia on
luonteessasi? Missa asioissa on parantamisen varaa? Laiskuus, ihmispelko, liiallinen
asioihin takertuminen, tekemisen hitaus, stressi, rahan tai muiden resurssien puute?
Enta heikko oma terveys tai ihmissuhdeongelmat? Ristiriidat yrittdmisen ja taiteilijauran
yhteensovittamisessa?

Mahdollisuudet:

Millaiset toimintaymparistdssa olevat asiat ovat sinulle mahdollisuuksia? Yleinen
yrittaja myonteinen ilmapiiri? Euroopan unioni ja vapaa mahdollisuus kuljettaa teoksia
ilman tullausta? Taidemarkkinoiden laajentuminen, yleinen kiinnostus taiteeseen ja
luovuuteen, internetin kautta tapahtuvan kaupan kasvu tai jotain muuta?

Liiketoimintaasi uhkaavia tekijoita:

Millaiset asiat saattavat vaikeuttaa tai uhata toimintaasi? Onko ilmastonmuutos sinulle
uhka vai mahdollisuus? Enta mahdollinen elitason lasku, yleinen lama tai energian
kallistuminen? Enta turismin vaheneminen, vaeston siirtymnen etela-suomeen tai
ikdantyminen? Ovatko ndma ja muut vastaavat seikat uhkia vai mahdollisuuksia?

16



10. Tiivistelma - yhteenveto

( Tiivistelmé kirjoitetaan viimeisené ja se sijoitetaan valmiin lilketoimintasuunnitelman
alkuun, helpottamaan yleiskuvan muodostamista. Sen tarkoitus on antaa toiminnasta
kokonaiskuva muutamalla silméyksella. )

Perustiedot:
Henkilotiedot, taiteilijanimi ja mahdollinen toiminimi tai yrityksen nimi, omistaja,
toimiala, kotipaikka, osoite, henkilosto ja liikevaihto.

Toimintasi historia ja nykytilanne:
Lyhyt yhteenveto taustoista. Koska olet aloittanut, millainen historia on
taiteilijatoiminnallasi ja millaiselta nayttaa on nykytilanteesi?

Toimitilat:
Tyoskentelymahdollisuudet. Millainen on tydhuoneesi, ateljeesi? Minkalaisessa
ymparistossa toimit?

Mita teet:

Mille tuotteelle tai palvelulle liiketoimintasi perustuu? Kuvaile lyhyesti taiteesi, tuotteesi
tai palvelusi. Millaisia tuotteita valmistat tai millaista palvelua myyt? Onko niilla jokin
selkea kayttotarkoitus ja millaisia mahdollisuuksia on niitd markkinoida? Ja milla tavoin
ne erottuvat vastaavista kilpailevista tuotteista tai palveluista. Mita hyotya tuotteestasi on
asiakkaalle?

Kenelle teet:
Ketka ovat asiakkaitasi eli kenelle tuotteesi on tarkoitettu? Millaisia asiakasryhmia
sinulla on? Mika on kohdeyleisdsi?

Miten toimit:
Mita teet etta asiakkaat |6ytavat tuotteesi? Miten tuotteesi saavuttaa asiakkaan?
Millainen on kaytannén myynti- ja markkinointistrategiasi?

Missa toimit:

Kuvaile liiketoimintaymparistdsi eli millainen on se toimiala, jolla vaikutat? Lyhyt kuvaus
esim. suomen taidemarkkinoista, ketka ovat alan keskeisia toimijoita ja miten
taidekauppaa tehdaan. Miten itse sijoitut liiketoimintaymparistoosi?

Voimavarat:
Mitka asiat tukevat toimintaasi ja ovat voimavarojasi? Millainen tukiverkosto sinulla on?

Tavoitteet:

Mihin tahtaat taiteilijatoiminnallasi, mitka ovat tavoitteitasi? Tavoitteletko ty6ta,
toimeentuloa, taiteellista mainetta, uran rakentamista, yhteiskunnallista vaikuttamista
vai jotain muuta? Liikevaihto tavoitteesi ja palkkatavoitteesi?

Tulevaisuudennakymat:

Millaiselta tulevaisuutesi nayttaa? Mita mahdollisuuksia sinulla on? Mitka ovat
mahdollisia riskitekijoita tai uhkia, joilla voi olla vaikutusta toimintaasi?
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