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1 JOHDANTO

Kuvataiteella ja markkinoinnilla on nykydin enenevdssd mdadrin yhtymédkohtia —
markkinointi onkin viimeisen reilun kymmenen vuoden aikana huomattu oleelliseksi
osaksi taiteilijoiden tulotason nostamista (Leinonen 2004, 45). Taiteilijoiden tuotannon
markkinoinnissa merkittivissd asemassa ovat puolestaan galleriat, joiden toimintaan
lukeutuu tirkeédnd osana paitsi ndyttelyiden tarjoaminen, myds teosten myynti
loppuasiakkaalle. (Caves 2003, 75-76.) Suomessa yksityinen galleriakenttd kattaa
kuvataiteilijoiden ndyttelytarpeesta jopa 85 % (galleriat.net 2010).

Tamén tutkielman keskidssd ovat taidegallerian taiteilijalle tarjoamat palvelut sekd
kyseiseen yhteistydsuhteeseen liittyvat tekijét, joita tarkastellaan nyt lyhyesti. Mitd
galleriatoiminta on? Minkilainen gallerian ja taiteilijan védlisen suhde on luonteeltaan?
Entd minka viitekehyksen pohjalta taidegallerian ja taiteilijan vélisen suhteen kehitysti

olisi perusteltua tarkastella?

1.1 Johdatus aiheeseen

Galleriat ry médrittelee taidegallerian pysyvéssd osoitteessa ympari vuoden toimivaksi
yleisolle ilmaiseksi ndyttelypaikaksi, joka esittelee taiteilijan kanssa yhteistyOssd
yleisolle nykytaidetta. Gallerioilla on siten merkittdvd yhteiskunnallinen rooli
taidetietoisuuden heréttdjdnd ja kasvattajana. Galleriatoimintaa leimaa gallerian ja
taiteilijan vilinen pitkdkestoinen tiivis yhteistyd ja vuorovaikutus: onhan galleria
taiteilijalle valttdméton esiintymisfoorumi ja keino tulla tunnetuksi taiteen kentdlla.
(galleriat.net 2010.)

Jyrdmén (1995, 58—61) mukaan galleriatoiminta ei merkittavésti vaihtele maittain:
sekd galleriatilat ettd ilmapiiri ovat ylldttdvin samankaltaiset. Lahes joka maassa on
myo0s havaittavissa erddnlainen gallerioiden hierarkia, jonka mukaan galleriat voidaan
jakaa eliitti-, laatu- ja muihin gallerioihin. Suomen taidemarkkinoilla pitevdt samat
piirteet, mutta markkinamme katsotaan varsin pieniksi. Koska merkittdvid toimijoita on
madrdllisesti  vdhdn, ovat Suomen taidemarkkinat myds jossain = miérin
kehittymattomammat kuin esimerkiksi suuressa osassa Lansi-Eurooppaa.

Parhaat galleriat toimivat taiteilijoille portinvartijoina: laatugalleriat viestivat
ostajalle ja yleisolle, mikd on hyvédd taidetta ja saadessaan mahdollisuuden pitdd
ndyttelyn arvostetussa galleriassa voi taiteilija kasvattaa arvoaan markkinoilla (Jyrdma
1999, 165). Téssi tutkielmassa tarkastellaan edellisen méérittelyn mukaan laadukkaiksi

katsottuja kaupallisia gallerioita Suomessa.



Kuvataidetta puolestaan voi kuvata tuotteena — ylellisyyshyodykkeend, johon
kuluttaja sijoittaa vasta kun hinen perustarpeensa ovat tyydytetyt (Laitinen-Laiho 2003,
58). Jotta galleristi kykenee myyméiin taiteilijan teokset, ovat edellytyksend hyvét
suhteet paitsi taiteilijaan myos tiedotusvilineisiin ja muihin tirkeisiin sidosryhmiin,
sekd luja asiantuntemus markkinoista. Erityisesti henkilokohtaisen myyntityon merkitys
korostuu kuvataiteen markkinoilla. (Caves 2003, 75-76; Heilbrun & Gray 2001, 169—
171.)

Tamén taustan pohjalta tutkielmassa tarkastellaan taidegallerian ja taiteilijan vélistd
asiakassuhdetta. Galleriatoiminnan kulmakivi on galleristin asiantuntemus, josta
hy6tyvdt niin taiteilijjat kuin ostajatkin. Galleristin oletetaan siis tarjoavan
asiantuntijapalvelun paitsi ostavalle asiakkaalle myos taiteilijalle. Taiteilija nédhdddn
tdssd tutkimuksessa siis gallerian asiakkaana.

Asiantuntijapalveluille tyypillisid ovat palvelun aineettomuus, tietointensiivisyys ja
pitkdkestoiset asiakassuhteet sekd asiakkaan ongelman ratkaisu, jonka seurauksena voi
syntyéd hyvinkin konkreettinen lopputulos — gallerian tapauksessa valmis néyttely tai sen
oikean ostajan l0ytdminen tietylle taideteokselle. (Sipild 1992, 10-15; Lehtinen &
Niinimdki 2005, 8-11). Vaikka asiantuntijapalveluissa on usein kyse osaamisen
myymisestd, ei ole mahdotonta, ettd my0s konkreettinen hyddyke vaihtaa omistajaa
(Lehtinen & Niiniméki 2005, 9). Galleristin voidaan katsoa myyvin taiteilijalle muun
muassa myyntiosaamistaan, jolloin taiteilija hyotyy tdmén asiantuntemuksesta samalla
kun teos vaihtaa omistajaa.

Koska pitkdkestoiset asiakassuhteet ovat asiantuntijapalveluissa erittdin tdrkedssd
roolissa ja koska galleriatoimintaa leimaavat niin ikdén pitkékestoiset suhteet taiteilija-
asiakkaisiin, on perusteltua tarkastella gallerian ja taiteilijan vilistd asiantuntija-
asiakassuhdetta asiantuntijapalveluiden lisdksi myos suhdemarkkinoinnin teorian
valossa. Suhdemarkkinointia on tutkittu erityisesti kahdenvilisen liikesuhteen
rakentumisen ja kehityksen ldihtékohdasta, joka tissékin tutkimuksessa on tarkastelun
kohteena (Tuominen 1999, 271). Kuten todettu, taidealalla galleristilla eli myyjélld on
kahdenvilisid suhteita sekid taiteilijoihin ettd muihin tdrkeisiin sidosryhmiin, kuten
tiedotusvilineisiin, rahoittajiin, taidekoulutuksen ammattilaisiin ja opiskelijoihin. Téssd
tutkielmassa keskitytdén kuitenkin tarkastelemaan vain galleristin ja taiteilijan vélista
asiakassuhdetta galleristin ndkokulmasta.

Seuraavan sivun  kuviossa tarkastellaan ldhemmin tdmidn tutkimuksen
ongelmakenttdd sekd viitekehystd. Kuviossa havainnollistetaan kéddenpuristuksella
suhdemarkkinointia, jossa vuorovaikutuksen ja vaihdannan katsotaan tapahtuvan
laheisisséd litkesuhteissa, joissa molemmat suhteen osapuolet ovat aktiivisia toimijoita.
(Halinen 1994, 13). Liikesuhteessa tapahtuvia toimia ei tarkastella yksittiisten

transaktioiden perusteella vaan suhdendkdkulmasta, jossa kutakin tapahtumaa peilataan



koko suhteen kautta (Dwyer, Schurr & Oh 1987, 11). Kuviosta ilmenee myo0s

taidegallerian taiteilijalle tarjoama asiantuntijapalvelu.

Asiakassuhteen kehittyminen

Taide- Taiteilija
galleria ' l
Suhdemarkkinointi
Kuvio 1 Tutkimuksen ongelmakentti

Suuri kuviota ympérdivd nuoli puolestaan havainnollistaa gallerian ja taiteilijan
vilisen asiakassuhteen kehitystd, mik4 tdssd tutkielmassa on kokonaisuus, jonka sisdlld
asiantuntijapalvelu sekd suhdemarkkinointi tapahtuvat. Koska suhteet ovat yksilollisid,
eivitkd kehity suoraviivaisesti eteenpdin, ei suuri nuoli havainnollista suhteen
kehittymisen suuntaa, vaan pikemminkin eteenpéin rientdvéé aikaa, jonka sisdlld suhde
voi kehittyd suuntaan tai toiseen.

Jotta suhde voi sdilyi ja kehittyd, tulee sen tuottaa arvoa molemmille osapuolille sekd
perustua luottamukseen. Erityisesti suhteen sidoksilla, vetovoimalla, luottamuksella ja
sitoutumisella, on tdrked tehtdvd suhteen syntymisen, sdilymisen ja kehittymisen
kannalta. (Halinen 1997, 240-241.) Galleristi ja taiteilija luovatkin arvoa toisilleen ja
hy6tyvit toisistaan. Taitelija saa ndkyvyytta toilleen, hdnen tunnettuutensa voi parantua
ja teosten myynti kasvaa. Gallerian menestys taas riippuu néyttelyiden tasosta, jolloin
rahallisen hyddyn lisdksi myos gallerian maine ja uskottavuus voivat parantua hyvén
ndyttelyn myotd (Jyrdmi 1999, 144-147.)

Asiantuntijapalveluille hyvin tyypillisesti galleristi my0s rddtiloi palvelunsa kullekin
taiteilijalle sopivaksi, jolloin yksittdisen asiakkaan merkitys korostuu, kuten
suhdemarkkinoinnissakin oletetaan (Lewendahl 2005, 22). Myo6s tdméin vuoksi on
perusteltua tutkia gallerian ja taiteilijan vilisen suhteen elementtejd rinta rinnan sekd
suhdemarkkinoinnin ettd asiantuntijapalveluiden markkinoinnin valossa.

Seuraavan sivun taulukkoon on tiivistetty tdmédn tutkimuksen avainkésitteet

madritelmineen.



Taulukko 1 Tutkimuksen avainkésitteet

Kasite

Maarittely

Taide

Taide on taiteeksi tarkoitettua ja
taidemaailman taiteeksi hyvaksymaa (Jyrama
1995, 6).

Tassa tutkielmassa myos gallerian valittama
tuote.

Galleria

Pysyvdssa osoitteessa ympari vuoden
toimiva yleisolle ilmainen nayttelypaikka,
joka esittelee taiteilijan kanssa yhteistyossa
yleisolle nykytaidetta (galleriat.net 2010).
Tassa tutkielmassa myos

asiantuntijapalvelun tarjoaja.

Taiteilija

Taidetta ylla olevan maarittelyn mukaan
luova henkil®. Tassa tutkielmassa gallerian
asiakas.

Asiantuntijapalvelu

Raataloity, monimutkainen, ohjeellinen
palvelu, joka muodostuu kahden tai
useamman henkilon valisessa
vuorovaikutuksessa, jossa asiantuntijan
erikoisosaaminen maarittaa palvelun laadun
(Akerlund 2004, 30).

Suhdemarkkinointi

Markkinointia, joka nahddan suhteiden ja
verkostojen valossa (Gummesson 1999, 1).
Tarjoaa viitekehyksen suhteen kehittymisen
malleille (ks. luku 3).

Taulukon on tarkoitus selventdd myos tehtyjd rajauksia ja muistuttaa, ettd

avainkasitteet tulkitaan tissd tutkimuksessa ylld tehtyjen mééritelmien mukaan, vaikka

niille on useita tulkintoja.




1.2 Lyhyt katsaus taiteilijan ja gallerian vialiseen suhteeseen

Gallerian ja taiteilijan vililld vallitseva molemmille osapuolille antava ja molempia
tyydyttivd suhde voidaan ndhdd galleriatoiminnan kulmakivend. Taiteilijoiden
kunnioitus ja hyvdksyntd galleriaa kohtaan tuo gallerialle yhd uusia potentiaalisia
taiteilija-asiakkaita, mikd osaltaan takaa toiminnan jatkumisen edellytykset. (Jyrdmi
1993, 65.) On siis tyypillistd, ettd gallerian ja taiteilijan vélilld on luja yhteistyo.
Kyseessd on yleensd sanaton sopimus, joka jatkuu niin pitkddn kuin molemmat
osapuolet hyotyvit suhteesta. Taiteilija hyotyy, kun galleria hoitaa télle vieraat asiat,
kuten markkinoinnin, asiakkaiden kohtaamisen ja teosten myynnin. Tdlloin taiteilija
sddstdd aikaa ja voi keskittyd tyohonsa.

Galleristin ~ tyotd  kuvataiteen markkinoijana helpottavat hyvdt  suhteet
tiedotusvilineisiin sekd luja asiantuntemus markkinoista. Taiteilija puolestaan
valmistelee néyttelyn sovitulle ajankohdalle. (Caves 2003, 75-76; Heilbrun & Gray
2001, 169—-171.) Galleriat eivit yleensa osta esittdmidin taideteoksia, vaan nimenomaan
vélittdvat niitd taiteilijan puolesta. Korvaukseksi taiteilija maksaa niyttelytilasta
vuokraa ja myoOntdd galleristille myyntiprovision, joka on osa teoksen hinnasta.
Sopimukset ovat tirked osa ndyttelyyn liittyvistd kdytdnnon asioista, kuten provisioista
sovittaessa, silld pddtos pitdd ndyttely edellyttdd molemmilta osapuolilta luottamusta
toista kohtaan. (Jyrdama 1995, 58.)

Rinne (1998, 39) toteaa olevan tyypillisté, ettd gallerialla on taiteilijoista koostuva
oma fallinsa, johon kuuluvien taiteilijoiden kanssa gallerialla on erityisen tiivis
yhteistyd. My0s Jyrdmén (1995, 59) mukaan kullakin gallerialla on omat taiteilijansa,
joiden néyttelyiti jirjestetdén galleriassa toistuvasti ja joiden uraa pyritdén muilla tavoin
edistiméédn. Galleristien tallit ovat myos tissd tutkielmassa kiinnostuksen kohteina,
mutta on huomioitava, ettd vaikka galleristilla ei olisikaan varsinaista taiteilijatalliaan,
on silti yleistd, ettd noin 25-30 taiteilijan néyttelyitd jarjestetdén galleriassa toistuvasti
muutaman vuoden vélein (Jyrdma 1999, 134). Néin ollen on perusteltua tutkia gallerian
suhdetta néihin taiteilijoihin pitkdaikaisen kahdenvélisen suhteen ndkdkulmasta, silléd on
ilmeistd, ettd kaikilla gallerioilla on pitkdaikaisempia suhteita ainakin muutamiin
taiteilijoihin.

Muun muassa nyt mainittuja asioita tullaan siis tarkastelemaan tissd tutkimuksessa
lahemmin. Huomataan kuitenkin jo, ettd galleristin ja taiteilijan vélisestd suhteesta on
16ydettdvissa lukuisia moniulotteisiakin elementtejd, joiden ldhempi tarkastelu auttaa

ymmaértaimédn osapuolten vélisen suhteen rakentumista.
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1.3 Tutkielman tarkoitus, osaongelmat ja rakenne

Gallerialiiketoimintaan ei aikaisemmassa tutkimuksessa Suomessa ole juurikaan
perehdytty, eikd kovin tuoretta tutkimusta aiheesta ole loydettivissd. Jyrdma (1993,
1995, 1999) lienee yksi harvoista kyseiseen toimialaan perehtyneisti tutkijoista. Han
keskittyy ldhinnd gallerialiiketoiminnan rakenteisiin ja  kéytdntoihin, kuten
taidemarkkinoiden ominaisuuksiin niin taidegallerioiden kuin muidenkin toimijoiden
kannalta. Gallerioiden asiakassuhteita ei sen sijaan ole aiemmassa tutkimuksessa
tarkasteltu. Myos nikemys taiteilijasta gallerian asiakkaana on tuore ja vdhin tutkittu
samoin kuin ndkemys galleriasta asiantuntijapalvelun tarjoajana. Taiteilija ymmarretddn
helposti gallerian yhteistyokumppanina, mutta on tdrkedd huomata, ettd perinteisen
yhteistyon ohella galleria tarjoaa taiteilijalle nykydén monenlaisia muita palveluita.

Halu tehdd tdménkaltainen tutkimus kumpuaa siis paitsi henkilokohtaisesta
kiinnostuksestani kulttuurialoja kohtaan myds havaitusta aukosta jo olemassa olevassa
tutkimuksessa. Gallerialiiketoiminta alana on itselleni tuttu — galleristin tyttdrend olen
padssyt seuraamaan galleristin arkea ldheltd jo useamman vuoden ajan ja myos useat
taiteilijat ovat tulleet tutuiksi. Ndin ollen galleristin ja taiteilijan vélisen suhteen
tarkastelu oli luonnollinen valinta tutkimukseni aiheeksi.

Tédmain tutkielman tarkoitus on siis tdyttdd aiemmassa tutkimuksessa havaittu aukko
ja selvittdd, miten taidegallerian ja taiteilijan vdilinen asiantuntija-asiakassuhde
rakentuu. Tutkielman tarkoitukseen pyritddn vastaamaan tarkastelemalla seuraavia
osaongelmia:

1. Minkélainen taidegallerian taiteilijalle tarjoama asiantuntijapalvelu on
luonteeltaan?
2. Minkailaisia tekijoitd on havaittavissa taidegallerian ja taiteilijan vélisen suhteen
rakentumisessa?
Osaongelmia kisitelldin niin teorian kannalta kuin johtopédétoksid tehtdessdkin
erillisissd luvuissaan. Luvussa 2 tarkastellaan asiantuntijapalveluita sekd niiden
markkinointia teorian valossa. Luvussa 3 puolestaan siirrytdén tarkastelemaan
kahdenvilisen  liikesuhteen  kehitystd  suhdemarkkinoinnin  viitekehyksessa.
Johtopditokset esitetdén luvuissa 5 ja 6, joissa vastataan esitettyihin osaongelmiin. Luku
5 tarkastelee siten gallerian taiteilijalle tarjoaman asiantuntijapalvelun luonnetta ja luku
6 osapuolten vilisen suhteen rakentumista ja siihen liittyvid tekijoita.

Kuten jo todettu, suoritettiin tutkimus gallerian nékokulmasta. Tutkimus toteutettiin
kvalitatiivisesti haastatteluina. Viittd helsinkildistd galleriaa haastateltiin strukturoidusti
teemahaastattelun avulla kysymyksin, jotka muodostettiin teoreettisen viitekehyksen
pohjalta. Tutkimukseen osallistuivat Galleria Ama, Galerie Anhava, Galleria Bronda,

Gallery Kalhama & Piippo Contemporary sekd Korjaamo Galleria, jotka ovat
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kaupallisia  edustusgallerioita ~ Suomessa. Tutkimuksen toteuttamisesta  sekd
tutkimukseen osallistuneista gallerioista puolestaan annetaan kattavampi kuva

metodologiaa kisittelevissd luvussa 4.
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2 ASTANTUNTIJAPALVELUJEN MARKKINOINNISTA
SUHDEMARKKINOINTIIN

Johdannossa sivuttiin jo lyhyesti asiantuntijapalveluille ominaisia piirteitd. Muun
muassa asiantuntijan ja asiakkaan vilisti suhdetta ja vuorovaikutusta korostettiin
erityisesti tdmén tutkielman kannalta oleellisena ndkokulmana. Jotta asiakassuhteista
asiantuntijapalveluiden markkinoilla saataisiin kokonaisvaltaisempi késitys, on
mielekdstd pohtia seuraavia kysymyksid hieman ldhemmin. Mikd tekee palvelusta
asiantuntijapalvelun? Miksi asiakassuhteet ja vuorovaikutus ovat téirkeitd erityisesti
asiantuntijapalvelujen markkinoilla? Miten asiantuntijapalveluita markkinoidaan?
Koska asiakassuhteet korostuvat asiantuntijapalveluista puhuttaessa, perehdytidn
lahemmin my6s sithen, miksi suhdemarkkinointi olisi potentiaalinen strategia

asiantuntijaorganisaatiolle.

2.1 Asiantuntijapalvelujen méirittely

2.1.1  Asiantuntijapalveluita mddrittiviit tekijiit

Palvelut ovat aineettomia toimintoja, jotka tuotetaan ja kulutetaan samanaikaisesti.
Palvelun aineettomuuden takia, ne ovat vaikeasti arvioitavissa etukiteen. Palveluille on
siten tyypillistd, ettd asiakas sitoutuu palveluntarjoajaan, jolloin myyjén persoonallisuus
ja muut ominaisuudet ostopddtostd tehtdessd korostuvat. Myds tuottamisen ja
kuluttamisen samanaikaisuus luo asiakkaan ja palveluntarjoajan vilille vuorovaikutusta,
jolloin asiakkaasta voi tulla osa palvelun tuotantoa. Asiakkaan nidkokulmasta palvelut
puolestaan tuovat hyotyd ja tyydytystd; ne ovat toimintoja, joita asiakas itse ei voi tai
halua suorittaa. (Gronroos 1981, 39-46.) Ndma palvelun mééritelmit soveltuvat myos
asiantuntijapalveluihin, mutta mitkd ovat ne ominaisuudet, jotka tekevit palvelusta
asiantuntijapalvelun?  Sipild (1992, 13) muistuttaa osuvasti, ettd kaikki
asiantuntijaorganisaatiot ovat palveluorganisaatioita, mutta kaikki palveluorganisaatiot
eivit ole asiantuntijaorganisaatioita.

Asiantuntijapalveluiden maddrittely ei ole suoraviivaista, eikd yhtd selkedd
médritelmédd ole olemassa. Voidaan myos pohtia, ovatko asiantuntijapalvelut vain
yrityksen yritykselle tarjoamia palveluita vai voidaanko myds yksittdiselle kuluttajalle
myydi asiantuntijuutta. (Akerlund 2004, 28.) Miirittelyn vaikeudesta huolimatta
kdyddan seuraavaksi ldpi muutamia useiden tutkijoiden asiantuntijapalveluille

tyypillisiksi havaitsemia tekijoita.
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Kenties tirkein asiantuntijapalvelun ominaisuus on tietointensiivisyys. Niin Sipildn
1992, 1998) ja Dawsonin (2000) kuin Lewendahlin (2005) ja Lehtinen & Niiniméenkin
(2005) mukaan asiantuntijapalveluita leimaa tiedon ja osaamisen myynti ja
markkinointi. Lehtinen & Niinimiki (2005, 9) jopa uskovat tietoon ja taitoon
perustuvan erikoisosaamisen olevan se tekijd, joka tekee palvelusta asiantuntijapalvelun
Myo6s Dawson (2000, 19-23) korostaa tiedon siirtdmistd asiakkaalle asiantuntijapalvelun
tuottamisen yhteydessd. Tiedon ja osaamisen myyminen johtaa usein asiakkaan
ongelman ratkaisuun, jota saattaa seurata konkreettinen lopputulos, kuten esimerkiksi
mainoskampanja, omaisuuden karttuminen tai oikeuden pdatokset. Ongelmanratkaisu
muodostuu suunnitelmista, ohjeista ja ideoista — taidosta ja luovuudesta, jotka
tietointensiivisyyden ohella ovat asiantuntijapalveluiden ydintd. (Sipild 1992, 17;
Lehtinen & Niinimaki 2005,11.)

Myos palvelun henkildityminen tarjoajaansa on asiantuntijapalveluille tyypillista.
Sipild (1992, 15) kuvaa asiantuntijayrityksid henkilGintensiivisiksi tietojen, taitojen ja
tunteiden kauppiaiksi. Tunnedly ja palvelun tarjoajan persoonallisuus niyttelevit
asiantuntijapalveluissa suurempaa roolia kuin palveluissa yleensi. Joissain tapauksissa
organisaatio jopa muodostuu tunnetun asiantuntijan tai huippuosaajan ympdérille. (Sipila
1992, 14-21; Lehtinen & Niinimdki 2005, 12.) Erds syy palvelun voimakkaalle
henkilGitymiselle tarjoajaansa on palveluun liittyvd riski. Asiantuntijapalvelut ovat
erittdin vaikeasti arvioitavissa etukdteen ja ostopddtds on tehtdvd epéitietoisuudessa.
Palvelun epédonnistuessa asiakas voi esimerkiksi menettdd omaisuutensa, joten lienee
selvdd, ettd palveluntarjoajan on kyettivd herdttimédn asiakkaassaan luottamusta.
(Sipila 1992, 18.)

Lowendahl (2005, 22) lisdd asiantuntijapalveluille ominaisiksi piirteiksi vield
palvelun réatiloitdvyyden asiakkaan tarpeita parhaiten palvelevaksi sekd asiakkaan
tarpeiden altruistisen priorisoinnin, joka edellyttdd palveluntarjoajalta sitoutumista,
harkintakykya, tilannetajua ja jopa uhrautumista. Harkintakykyé tarvitaan, silld asiakas
ei ole aina oikeassa: asiantuntijan tehtdvd on 10ytdd asiakkaalle pitkdlld tdahtdimelld
oikea ratkaisu, vaikka se ei aina miellyttdisikdén asiakasta. Asiakkaan tarpeiden
priorisointi voi siten tarkoittaa myds tdmén toiveita vastaan toimimista. Asiantuntijan
tulee herdttdd asiakkaassa luottamusta ja perustella télle oma nidkemyksensd — pitkdlla
tahtdimelld oikea ratkaisu. (Sipild1992, 19; Lewendahl 2005, 22, 51.)

Tédmidn tutkielman kannalta tarkein asiantuntijapalveluita méarittiva tekijd ovat
pitkdkestoiset asiakassuhteet ja osapuolten vélinen vuorovaikutus, siksi niitd
tarkastellaan erikseen seuraavassa alaluvussa. Yhteenvetona voidaan kuitenkin jo
todeta, ettd asiantuntijapalveluita médrittdvit seuraavat tekijat:

. Tietointensiivisyys

o Ongelmanratkaisu
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o Palvelun henkildityminen tarjoajaansa
. Riski
o Réataloitavyys
o Asiakkaan tarpeiden priorisoiminen
o Vuorovaikutus ja pitkdkestoiset asiakassuhteet
Akerlund (2004, 30) puolestaan on tiivistinyt useiden tutkijoiden nikemykset
asiantuntijapalveluista seuraavasti:
" Asiantuntijapalvelut kdsittdvdt rddtdloidyn, monimutkaisen, ohjeellisen
palvelun, joka muodostuu kahden tai useamman henkilon vilisessd
vuorovaikutuksessa, jossa asiantuntijan erikoisosaaminen mddrittdd
palvelun laadun.”
Myos tdssd madritelmdssd heijastuvat edelld esitellyt, asiantuntijapalveluita

madrittavat tekijét.

2.1.2  Asiakassuhteet asiantuntijapalveluiden markkinoilla

Jo johdannossa maédriteltiin asiakassuhde kahdenvéliseksi vaihdannaksi, jossa
molemmat osapuolet ovat suhteen aktiivisia toimijoita. Onnistuneen asiakassuhteen voi
kuitenkin ymmartdd monin eri tavoin: voidaan puhua esimerkiksi ostojen madrésti tai
asiointitiheydestd. Tdssd tutkielmassa keskitytdéin 1&hinnd ihmisten vélisiin suhteisiin ja
asiakassuhteen kestoon tarkasteltaessa onnistunutta asiakassuhdetta.

Asiantuntijapalveluiden markkinoilla asiakassuhde on parhaimmillaan elinikdinen,
molempia osapuolia tyydyttdvd suhde (Sipild 1998, 20). Juuri asiakassuhteen pituus
tekee siitd niin tdrkedn asiantuntijapalveluista puhuttaessa. Lopullinen palvelu
muodostuu yleensd asiakkaan ja asiantuntijan yhteistydn ja vuorovaikutuksen
seurauksena, eikd toivottua lopputulosta saada aikaan ilman tiivistd vuorovaikutusta
(Lehtinen & Niinimiki 2005, 11; Sipild 1992, 259). Tdméan ldheisen yhteistyon myoti
Sipild (1992, 21) painottaa tunteiden ja arvojen voimakasta ldsnédoloa
asiantuntijapalvelua tuotettaessa, jolloin myds henkilokemiat korostuvat. Kun suhde ei
endd ole molempia osapuolia tyydyttidvd, se katkeaa. Yleisimpid syitd asiakassuhteen
loppumiselle asiantuntijapalveluiden markkinoilla ovat Sipildn (1992, 255) mukaan
juuri  henkilokemiat,  joiden  merkitystd  helposti  vihidtellddn  suhteen
muodostumisvaiheessa.

Vakiintunutta asiakassuhdetta leimaa molempien osapuolten halu jatkaa suhdetta
ilman kirjallisia sopimuksia — yhteisymmaérryksestd (Sipild 1998, 41). Pitkén
asiakassuhteen tdrkein taustavaikuttaja on kiistimittd luottamus osapuolten valilla.

Luottamus kehittyy suhteen vanhetessa: se ansaitaan yhteistyostd saatujen kokemusten
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kautta. Tdmain lisdksi luottamusta herdttdd asiantuntijan maine ja olemus. (Sipild 1998,
49-51.) Myos Cater & Cater (2009, 1151) korostavat luottamusta ja henkilokemioita
asiantuntija-asiakas -suhteen emotionaalisina tekijoind, jotka heidin mukaansa ovat
suhteen jatkumiselle oleellisempia kuin rationaaliset tekijdt, kuten tiedon siirto tai
suhteesta saatavat kdytdnnon hyodyt.

Vuorovaikutus puolestaan voidaan madritelld vastavuoroiseksi toiminnaksi ja
kommunikoinniksi sekd toisen osapuolen toimien ja kommunikoinnin tulkitsemiseksi
(Halinen-Kaila, luento 17.9.2009). Kuten todettu, on vuorovaikutus kiistatta osa
onnistunutta asiakassuhdetta ja tiivistd yhteistyotd sekd merkittdva tekijd liikesuhteen
rakentamisessa. Vuorovaikutus voidaan ymmairtdd kommunikoinnin avoimuutena.
Kuinka  ennakkoluulottomasti ~ vaikeistakin ~ asioista  voidaan  keskustella
asiakassuhteessa? Kommunikoinnin avoimuus korostuu erityisesti muuttuvissa
olosuhteissa ja on seikka, joka edesauttaa onnistuneen asiakassuhteen ylldpitoa.
(Halinen 1994, 213-217.)

Asiakassuhteisiin  ja vuorovaikutukseen palataan tarkemmin luvussa 3, jossa
tarkastellaan muun muassa luottamuksen rakentumista ja muita suhteen tekijoitad

syvillisemmin suhdemarkkinoinnin viitekehyksessa.

2.1.3  Asiantuntijapalveluita tarjoavat yritykset

Millaisia sitten ovat asiantuntijapalveluita tarjoavat yritykset? Asiantuntijaorganisaatiot
voidaan jakaa esimerkiksi suuriin ja pieniin tai yksityisiin ja julkisiin organisaatioihin.
Sipildn (1992, 13) mukaan asiantuntijaorganisaatioita on lukuisia erilaisia; niin suuret
ladkédriasemat,  vakuutusyhtiot, lehtitalot tai  korkeakoulut kuin  pienet
ammatinharjoittajat, kuten arkkitehtitoimistotkin katsotaan asiantuntijaorganisaatioiksi.
Néamé pienet asiantuntijaorganisaatiot ovat usein juuri niitd yrityksid, jotka ovat
syntyneet tunnettujen asiantuntijoiden tai huippuosaajien ympdrille (Lehtinen &
Niiniméki 2005, 12).

Sipild (1992, 15) havainnollistaa asiantuntijapalveluyrityksid seuraavan sivun kuvion

avulla:
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ASIAKKAAT
OMISTUS Yksityishenkilot Yrityspalvelu
Galleriat Galleriat
Yksityiset Mainostoimistot
yritykset Tilintarkastajat
Asiangjajat Insinddritoimistot
Lsskaiasemat  Liikkeenjohdon konsultit
_ _ Teollisuuden tutkimus
Arkkitehdit Atk-asiantuntijat
Julkiset
organisaatiot
& Subventoidut tutkimusorganisaatiot
Korkeakoulut

Kuvio 2 Asiantuntijapalvelut (mukaillen Sipild 1992, 15)

Kuviosta ndhdddn, ettd asiantuntijaorganisaatiot jakaantuvat yksityisiin ja julkisiin
organisaatioihin. Lisdksi yritykset jakaantuvat sen mukaan, kenelle palvelu tarjotaan,
yksityishenkildille vai yrityksille. Taméan tutkimuksen kiinnostuksen kohteina ovat
galleriat, jotka lukeutuvat yksityisiin yrityksiin. Sipild (1992, 14) kuvailee ryhmaa
pienten ammattilaisten muodostamiksi yrityksiksi, joiden kohdalla palvelu henkildityy
voimakkaasti tarjoajaansa. Néille yrityksille on tyypillistd, ettd yrittdjan lopettaessa
myos yritys lopetetaan. Kuvioon on siis lisédtty yksityisten yritysten kohdalle myds
galleriat. Koska gallerioiden asiakkaat késittdvat niin yksityishenkil6itd kuin

yrityksidkin, on galleriat siksi merkitty kuvioon kahteen kohtaan.

2.2 Asiantuntijapalveluiden markkinointi

Asiantuntijapalveluita madrittavat tekijat luovat ndiden erityisten ja monipuolisten
palveluiden markkinoinnille useita haasteita. Toisinaan tosin tarjottavan palvelun
luonne on sellainen, ettei sitd saa tai edes tarvitse markkinoida; esimerkiksi
plastiikkakirurgisten toimenpiteiden markkinointia on tarkoin sdéddelty laissa. On myos
mahdollista, ettd asiantuntija kokee palvelunsa itseisarvona, eikd hyviksy

markkinointiajattelua osana palvelunsa myymistd (Lehtinen & Niiniméki 2005, 13),
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miké koskee toisinaan esimerkiksi kulttuuriosaamisen myymistd (Wilenius 2004, 11).
Seuraavaksi perehdytddn kuitenkin lyhyesti seikkoihin, jotka olisi hyvd ottaa huomioon,
mikadli asiantuntijapalvelua voidaan tai halutaan markkinoida.

Asiakassuhteet ja asiakkaan tarpeiden priorisointi osana asiantuntijapalveluiden
markkinointia ~ovat  ensisijaisen  tdrkeitd. = Asiakasldhtoisyyden tulisi  olla
asiantuntijaorganisaation markkinointistrategian 1dhtokohta (Sipild 1998, 23; Lehtinen
& Niinimdki 2005, 61). Asiakkaiden jako eri segmentteihin helpottaa asiantuntijaa
keskittymddn kunkin ryhmén erikoistarpeisiin; onkin tyypillisté, ettd kullekin ryhmalle
luodaan oma markkinointistrategiansa. Eri asiakasryhmistd voidaan usein erottaa
avainasiakkaat sekd peruspalveluasiakkaat, joista avainasiakkaat ovat asiantuntijalle
taloudellisesti tai strategisesti tirkeimpid. (Sipild 1992, 79.) Asiakasryhméisti
riippumatta nousee henkilokohtainen myyntityd ja vuorovaikutus asiakkaiden kanssa
tarkedksi myds puhuttaessa asiantuntijapalvelujen markkinoinnista. Henkilokohtainen
myyntity0 on tehokas markkinointiviestinndn véline silld se edellyttdd, ettd myyjd ja
asiakas ovat vélittoméssd kontaktissa toistensa kanssa, jolloin myyjédn on mahdollista
radtéloidd  viestintd kunkin asiakkaan tarpeiden mukaiseksi. Henkilokohtaista
myyntityotd kéytetdén erityisesti yritysten vilisessd markkinoinnissa, mutta myos
perinteinen asiakaspalvelu on ymmérrettidvissd henkilokohtaiseksi myyntityoksi.
(Lamsa & Uusitalo 2003, 117.)

Koska  palveluntarjoajalla on niin  voimakas henkilokohtainen  rooli
asiantuntijapalvelua tuotettaessa, korostuu tdmén maine tirkednd tekijand myds
palvelun markkinoinnissa. Erityisesti maineella on merkitystd uusien asiakkaiden
houkuttelemisessa (Sipild 1998, 17; Lehtinen & Niinimdki 2005, 16). Asiantuntijan
maine muodostuu muun muassa hyvistd suhteista térkeisiin henkildihin: ndiden
suositellessa asiantuntijaa timdn maine paranee ja luottamus titd kohtaan herdd. Tésti
syystd erilaiset verkostot ovat asiantuntijalle ensiarvoisen térkeitd. Niin kutsuttujen
word-of-mouth suosittelujen takia asiantuntijaorganisaation ei tarvitse juurikaan
mainostaa. Sen sijaan tiedottaminen on asiantuntijaorganisaatiolle tdrked markkinoinnin
muoto. (Sipild 1998, 30-31.) My6s Roe (1998, 112) kyseenalaistaa mainostamisen
merkityksen  asiantuntijapalveluita ~ markkinoitaessa. =~ Mikseivdt  esimerkiksi
mainostoimistot mainosta itseddn? Mainostamisen sijaan Roe (1998, 106-110) tuo
Sipildn tavoin esiin suhde- ja tiedotustoiminnan, johon liittyvét oleellisesti niin hyvit
suhteet tiedotusvilineisiin kuin kohdeyleisoonkin. Ndiden suhteiden ylldpidossa ovat
tarkedssd roolissa muun muassa erilaiset tapahtumat, joista asiantuntijan tulisi olla
tietoinen (Roe 1998, 110). Suhde- ja tiedotustoiminta auttaa edistiméédn sidosryhmien
kiinnostusta ja mydnteistd suhtautumista yritystd ja sen tuotteita kohtaan. Kuten todettu,
tdimd merkitsee kdytinndssd muun muassa suhteiden hoitamista ja luomista
tiedotusvilineisiin. (Ldmsd & Uusitalo 2003, 118.) Vuokko (2003, 280) jakaa suhde- ja
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tiedotustoiminnan  kahteen ryhméin: positiivisen yrityskuvan luomiseen ja
ylldpitaimiseen seka tuotteen tai palvelun markkinoimiseen (Vuokko 2003, 279).
Asiantuntijapalveluiden kohdalla ovat potentiaaliset markkinointitoimenpiteet
voimakkaasti riippuvia kyseessd olevasta yrityksestd: mikd sopii toiselle, ei vélttimatta
toimi toisen kohdalla. Tdma johtuu siitd, ettd asiantuntijaorganisaatiot poikkeavat
toisistaan merkittidvasti, kuten edelld jo havaittiin. Nyt esille tuodut asiakasléhtoisyys,
henkilokohtainen myyntityd ja vuorovaikutus, verkostot sekd suhde- ja tiedotustoiminta
lienevit kuitenkin tirkeitd asiantuntijalle kuin asiantuntijalle ndiden markkinoidessa

palveluaan.

23 Suhdemarkkinointi asiantuntijapalveluiden markkinoinnin
strategiana

2.3.1 Milloin suhdemarkkinointi on potentiaalinen strategia?

Asiantuntijapalveluiden ominaispiirteiden, etenkin pitkdkestoisten asiakassuhteiden
vuoksi on ilmiselvid, ettd liiketoiminta on suhdemaista ja edellyttdd asiakassuhteiden
tarkoituksenmukaista yllépitoa. Tdmédn vuoksi suhdemarkkinointi on potentiaalinen
strategia  erityisesti asiantuntijapalveluiden markkinoilla, joilla suhteet ovat
litkketoiminnan  ldhtokohta. Myos henkilokohtaisten kontaktien korostuminen
asiantuntijapalveluita markkinoitaessa puhuu suhdemarkkinoinnin puolesta sopivaa
markkinointistrategiaa valittaessa.
Halinen-Kaila (luento 17.9.2009) lisdd suhdemarkkinoinnin olevan yritykselle

potentiaalinen strategia my0s seuraavien tilanteiden vallitessa:

e yrityksen asiakaskanta on pysyva

o yksittéisten asiakkaiden arvo on yritykselle suuri

e asiakkaiden tarpeet ovat erilaisia

e tarjottu tuote on vaikeasti médriteltdvissa

e vaaditaan rdatdlointid ja vuorovaikutusta

e prosessi on monimutkainen

e asiakas arvostaa suhteen olemassaoloa

e tarvitaan syvéllistd tiedon vaihtoa
Muun muassa jo aiemmin tdssd luvussa lueteltujen asiantuntijapalveluiden
tietointensiivisyyden, raitilditdvyyden, asiakkaan tarpeiden priorisoinnin sekd
vuorovaikutuksen tirkeyden vuoksi on selkedd, ettd suhdemarkkinoinnin teoria voi

tarjota pdtevid ratkaisuja juuri asiantuntijapalveluita markkinoitaessa. Storbacka (1998,



19

411) lisad, ettd suhdemarkkinoinnissa ovat oleellisessa asemassa asiakassuhteiden
sdilyttdiminen ja niiden keston pidentiminen. Niistd syistd myos tissd tutkielmassa
tarkastellaan  asiakassuhteen  kehittymistd  asiantuntijapalvelujen  markkinoilla
suhdemarkkinoinnin viitekehyksessa (luku 3).

Asiakassuhteen kehittymiseen liittyvdt my0Os suhteen tietoinen aloittaminen,
kehittiminen sekd arviointi ja asiakasdialogi (Halinen-Kaila, luento 24.9.2009). Myo6s
tdmé puoltaa suhdemarkkinoinnin kdytt6d asiakassuhdestrategiana ja tdméan tutkielman
viitekehyksend, silld edelld mainitut tekijat ovat oleellinen osa suhdemarkkinoinnin
tehtdvéalueita. Muihin suhdemarkkinoinnin tehtdvéalueisiin lukeutuvat esimerkiksi
avainasiakkuuksien luominen salkuttamalla sekd asiakasstrategioiden luominen, joita
tassd tutkielmassa sivutaan taiteilijatallien tarkastelun yhteydessd. (Halinen-Kaila,
luento 1.10.2009.)

2.3.2  Miti suhdemarkkinointi on?

Koska suhdemarkkinointi on edelld madritelty mielekkddksi strategiaksi
asiantuntijaorganisaatiolle, lienee syytd tarkastella késitettd hieman ldhemmin.
Suhdemarkkinoinnilla tarkoitetaan markkinointia, joka ndhdddn suhteiden, verkostojen
ja vuorovaikutuksen kautta (Gummesson 1999, 1; Storbacka 1998, 411). Suhteen
osapuolten ajatellaan tuottavan toisilleen arvoa keskindisessd vuorovaikutuksessa ja
suhdemarkkinoinnin arvomaailma on yhteistyokeskeistd: toiminta hyodyttdd enenevassé
miirin molempia osapuolia, eikd vain toista. Ndin my0s vastuu ja riskit jakautuvat
molemmille osapuolille. (Storbacka 1998, 411.)

Suhdemarkkinointi késitteend on monipuolinen. Suhdemarkkinointi sinénsd on
kattokésite, oppi tai ajattelutapa. Sen alle voidaan katsoa lukeutuvaksi muun muassa
kanta-asiakas-, avainasiakas-, jdlki- ja suoramarkkinoinnin. Tdrked kisite on CRM
(customer relationship management) eli asiakkuuksien hallinta, joka tarkoittaa, etti
suhteiden ndhddén olevan johdettavissa (Storbacka & Lehtinen 2000, 10-11). Feurst
(1999, 41-42) lisdad suhdemarkkinoinnin késitteistoon vield one-to-one —markkinoinnin
eli yksilomarkkinoinnin, joka laajentaa suhdemarkkinoinnin yritysten vélisten suhteiden
hoitamisesta kuluttajamarkkinoille. Erds Feurstin (1999, 41-42) viesti on, ettd
suhdemarkkinointia ~on mahdollista soveltaa yhd useammissa erilaisissa
asiakassuhteissa. Téssd tutkielmassa ei kuitenkaan sukelleta tdmdn syvemmaille
suhdemarkkinoinnin késiteviidakkoon, silld ldhtokohtana on suhteen kehittymisen
tarkastelu.

Useat tutkijat puhuvat paradigman muutoksesta (ks. esim. Gronroos 1993;

Gummesson 1999; Payne ym. 1995), jossa suhdemarkkinointi kohoaa
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markkinointiajattelun uudeksi perustaksi perinteisen markkinointimixin (4P) rinnalle.
Voidaan ajatella, ettd siirrytddn kohti suhde-, verkosto- ja vuorovaikutuskeskeisyyttd,
jota markkinointimix tukee. Suhdemarkkinointi my0s siirtdd painopisteen pois
massamarkkinoinnista kohti rddtdloityd tuotantoa ja yhdeltd-yhdelle —markkinointia.
(Storbacka 1998, 411.) Paradigman muutokseen liittyvdt myds siirtymiset
asiakashankinnasta nykyisten asiakkuuksien hallintaan sekd yksittdisistd kaupoista
asiakasuskollisuuteen. On huomattava, ettd suhdemarkkinointi tulee ndhdd koko
yrityksen omaksumana strategiana, eikd vain markkinointiosaston kikka kakkosena.
(Halinen-Kaila, luento 24.9.2009.)

Suhdemarkkinoinnin tirkeys alkoi korostua 1980-luvun aikana, jolloin sitd alettiin
tutkia ldhemmin palvelujen sekd teollisuuden markkinointivoimavarana (Gronroos
1993, 11). Business-to-Business markkinoiden kehitys 1970-luvulla olikin puskuri, joka
loi tarpeen suhteiden paremmalle ymmirtdmiselle: ymmaérrettiin asiakkaan arvo ja
uusien asiakkuuksien kustannukset sekd asiakkaan tuomat referenssiarvot, eli muut kuin
taloudelliset hyodyt. (O’Malley ym. 2008, 171-172.)

Viimeiseksi on muistettava, ettd suhdemarkkinoinnille ei ole olemassa yhti yleisti ja
yksiselitteistd teoriaa. Koska yrityksid ja asiakassuhteita on lukemattomia erilaisia, on
mahdotonta luoda suhdemarkkinoinnin reseptid, joka toimisi kaikkien kohdalla tai
selittdisi kaikki ilmiot. Olemassa olevasta teoriasta on kuitenkin mahdollista 16ytad
ohjeita ja ideoita, joita soveltaa oman liiketoimintaympariston kannalta toimivaksi.
(Gummesson 1999, 246-251.) Mydskdan Moller & Halinen (2000, 42-49) eivét vahvista
suhdemarkkinoinnille yhtd yleistd teoriaa, vaan jakavat suhdemarkkinoinnin jo
olemassa olevat teoriat kahteen tyyppiin: markkinapohjaiseen asiakaskannan

johtamiseen seké verkostopohjaiseen yksittdisten suhteiden johtamiseen.
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3 ASTAKASSUHTEEN KEHITTYMINEN

3.1 Néikokulmia suhteen kehittymiseen

3.1.1  Suhteen kehittymisen mallit

Asiakassuhteen kehittymistd on tutkittu useista eri nédkokulmista ja kehityksen
paremmaksi ymmaértdmiseksi on luotu useita erilaisia malleja. Suhdetta on tarkasteltu
muun muassa laajojen koko toimitusketjua ja liiketoimintaympéristdd kuvaavien
interaktiomallien valossa (ks. esim. Hakansson 1982; Campbell 1985) sekid
kahdenvilistd suhdetta kuvaavien suhteen kehittymisen mallien valossa. Koska tissd
tutkielmassa ollaan kiinnostuneita juuri kahdenviélisestd asiantuntija-asiakas -suhteesta,
ei interaktiomalleja tarkastella tdssd sen lahemmin.

Osa kahdenvilisen asiakassuhteen kehittymisen malleista olettaa suhteen etenevin
vaiheesta toiseen tietyssd jirjestyksessd (ks. esim. Dwyer ym. 1987, Ford 1980). Nami
mallit olettavat suhteella olevan erdénlainen elinkaari, josta erottuvat selvésti suhteen
alku, keskivaihe ja loppu muine vaiheineen. Niditd muita vaiheita ovat esimerkiksi
esivaihe, varhainen vaihe, kehittimisvaihe, pitkdaikainen vaihe ja loppuvaihe (Ford
1980, 341), tosin eri tutkijat ovat jakaneet ja nimenneet suhteen vaiheet hieman eri
tavoin. Oletus ndiden mallien kohdalla kuitenkin on, ettd vaiheet ovat peruuttamattomia,
eikd suhteen kehityksessi siten voida palata taaksepdin tai hypétd jonkin kehitysvaiheen
yli.

Toista ndkokulmaa suhteen kehittymisen mallintamiseen edustavat erilaiset
prosessimallit (ks. esim. Halinen 1994; Moller & Wilson 1995). Prosessimallien
mukaan suhde ei noudata tiettyd elinkaarta tai vaiheittaista jirjestystd, vaan suhde
saattaa kehittyd vaiheesta toiseen mielivaltaisessa jdrjestyksessd. Niin ollen
kehityksessé saatetaan ottaa myds takapakkia — siirtyd taaksepdin, tai jittdd joitakin
vaiheita viliin.

Téssd tutkielmassa ldhtokohtana on ajatus, ettd kullakin suhteella on elinkaarensa,
mutta prosessimallien mukaisesti suhteet eivdt kehity jérjestelméllisesti vaiheesta
toiseen, vaan kehitysvaiheet poukkoilevat kriittisten tapahtumien vaikutuksesta ennalta
arvaamattomasti vaiheesta toiseen. Seuraavaksi tarkastellaan l1dhemmin Halisen (1994)
muodostamaa litkesuhteen kehittymisen mukailtua prosessimallia, joka perustuu erdén
mainostoimiston ja sen asiakkaiden vilisiin asiantuntija-asiakas -suhteisiin. Malli on
valittu ldhempédéin tarkasteluun siksi, ettd mainostoimiston ja sen asiakkaan vélisen

suhteen voisi olettaa ainakin joiltain osin muistuttavan taidegallerian ja taiteilijan vélistd
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suhdetta, toimiihan galleria mainostoimiston tavoin markkinoiden taiteilijan teoksia
eteenpdin ostajille. Siten kyseinen malli on oivallinen ldhtokohta timin tutkielman

aiheen lahempéén tarkasteluun.

3.1.2  Suhteen kehittymisen mukailtu prosessimalli yksinkertaistettuna

Koska prosessimallit ovat edellisessd luvussa mainitun mukaisesti tdmén tutkielman
lahtokohta, edetdén suhteen kehityksen tarkastelussa Halisen (1994) mallissa mainittuja
elementtejd tarkastellen. Kyseisen mallin elementit sekd suhteen vaiheet pohjautuvat
useiden tutkijoiden (ks. esim. Ford 1982; Dwyer ym. 1987; Hékansson 1987)
aikaisempiin malleihin tai tutkimuksiin koskien erilaisten asiakassuhteiden kehitysti ja
elinkaarta. Koska Halisen (1994) prosessimalli edustaa erdédnlaista ldpileikkausta
suhteen kehittymisen tutkimuksesta ja kirjallisuudesta, on se monipuolinen malli myds
tdmén tutkielman pohjaksi.

Kuten todettu, esittelee Halisen (1994) malli elementtejd, joiden voimakkuus tai
olemus vaihtelevat suhteen eri kehitysvaiheissa. Varsinainen malli koostuu néisti
elementeistd. Mallin lisdksi suhteen kehityksessé oletetaan esiintyvin seuraavat vaiheet:

o Suhdetta edeltidva vaihe

o Alkuvaihe

o Kasvuvaihe

o Laskuvaihe

o Jatkuva vaihe

o Ongelmavaihe

Prosessimallille tyypillisesti ei kuitenkaan oleteta vaiheiden seuraavan toistaan edelld
esitellyssd  jirjestyksessd, vaan vaiheet vaihtelevat mielivaltaisesti kriittisten
tapahtumien seurauksesta (Halinen 1994, 308-311). Suhdetta edeltivdid vaihetta kuvaa
etsintd ja tutkiminen: tarve suhteelle ilmenee ja pohditaan, kuka olisi potentiaalinen
yhteistyokumppani, asiakas tai palvelun tarjoaja. Alkuvaiheessa osapuolet ovat olleet
toisiinsa yhteydessi ja tutustuneet, suhteen infrastruktuuri (ks. luku 3.5) alkaa kehittya
ja sopimuksia tehdddn. Kasvuvaihetta kuvaa tiivis vuorovaikutus ja yhteistyd —
osapuolet ovat tyytyvdisid suhteeseen piinvastoin kuin laskuvaiheessa, jossa myds
vuorovaikutus ja yhteistyd vdhenevit ja epdvarmuus suhteen tulevaisuudesta kasvaa.
Jatkuvaa vaihetta voidaan kuvata vakaan kehityksen vaiheena, jossa suhteen sidokset
(ks. luku 3.3) voimistuvat ja yhteistyd sujuu mutkattomasti totutulla tavalla.
Ongelmavaihe puolestaan on suhteen kriittinen vaihe, jossa epdvarmuus suhteen
jatkumisesta on suurta. (Halinen 1994, 312-313.) Kuten jo todettu, aiheuttavat erilaiset

kriittiset tapahtumat siirtymisen vaiheesta toiseen. Kriittiset tapahtumat vaikuttavat
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suhteeseen joko positiivisesti, vahvistaen varmuuden tunnetta, tai negatiivisesti lisdten
epdvarmuuden tunnetta ja johtaen toisinaan jopa suhteen pddttymiseen. Jokainen
vaihdantaprosessi tai vuorovaikutustapahtuma saattaa vaikuttaa suhteen syvenemiseen
tai heikentymiseen siséltéen siten kriittisen tapahtuman. Yleensa kriittisten tapahtumien
katsotaan kuitenkin liittyvdn palvelun tarjoajan suoritukseen. Néin ollen muutokset
esimerkiksi palvelun tarjoajan toimintatavoissa, strategioissa tai
markkinointitoimenpiteissd ovat yleisin syy kriittisiin tapahtumiin johtaen siirtymééin
suhteen kehitysvaiheesta toiseen. (Halinen 1994, 82-84.)

Minkilaiset elementit ja minkélaiset prosessit sitten vaikuttavat jo mainittujen
kehitysvaiheiden taustalla? Seuraavalla sivulla oleva kuvio on yksinkertaistettu versio
Halisen (1994, 322) prosessimallista, joka koostuu kuudesta kisitteellisestd kategoriasta
sekd niiden vilisistd syy-seuraussuhteista. Namai kategoriat ovat:

1. vaihdantasuhteen viitekehys

2. suhteen muodostumisen edellytykset
3. interaktioprosessit ja tyylit

4. suhteen infrastruktuuri

5. interaktioprosessien tulokset

6. suhteen sidokset

Kuviossa siniselld pohjalla oleviin elementteihin perehdytddn syvéllisemmin tdmén
luvun seuraavissa alaluvuissa. Punaisella pohjalla olevat elementit on sen sijaan jatetty
tassd luvussa tarkastelematta, silld jo johdannossa on kdyty pdédosin, vaikkakin lyhyesti,
lapi vaihdantasuhteen viitekehys eli suhteen osapuoliin, taidegalleriaan ja taiteilijaan,
liittyvadt tekijat sekd ndiden vililld tapahtuvan vaihdannan luonne ottaen huomioon
interaktioprosessin tulokset — tdssd yhteydessd esimerkiksi ndyttelyn tai taiteilijatallien
muodostuminen. Ympdristotekijit puolestaan jitetddn tdssd tutkimuksessa tarkastelun
ulkopuolelle, silld taidemarkkinat moninaisine kuvioineen vaatisivat laajempaakin
tarkastelua. Kriittiset tapahtumat on karsittu kuviosta, silld niihin on perehdytty lyhyesti
jo ylla.
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Vaihdantasuhteen viitekehys

Ympaéristotekijat Suhteen osapuolet Vaihdantatekijat
_
Interakti it
< > Suhteen sidokset : eraf |opr9se55|
ja -tyylit
AIKA
Suhteen
muodos-
tumisen Interakti .
edelly- |<—> n erat ||0|cl>(roste55|en
tykset ulokse
&=
Suhteen —> =taustavaikutus
infrastruktuuri —> =jarjestys & vaikutus
Kuvio 3 Yksinkertaistettu suhteen kehittymisen prosessimalli (mukaillen Halinen
1994, 322)

Kuviosta huomataan, ettd kaikilla tekijoilld on suora tai epdsuora vaikutus toisiinsa.
Suhteen kehittymisen taustalla vaikuttavat vaihdantasuhteen viitekehys sekd suhteen
muodostumisen edellytykset, joiden tulee olla koko ajan voimassa, jotta suhde voi olla
olemassa. Suhteen sidokset, interaktioprosessit ja -tyylit, interaktioprosessien tulokset
sekd suhteen infrastruktuuri vaikuttavat kaikki paitsi toisiinsa myds suhteen edelld
mainittuihin taustavaikuttajiin. Ndmi elementit kehittyvdt ajan kuluessa kriittisistd
tapahtumista riippuen joko positiiviseen tai negatiiviseen suuntaan.

Seuraavaksi tarkastellaan ldhemmin neljdd suhteen kehittymisen kuudesta
kisitteellisestd kategoriasta. Kuvion havainnollistamat késitteiden véliset yhteydet on
hyvd pitdd mielessd ldhemmin tarkastelun yhteydessd, silld elementtien viliset
rajapinnat saattavat monesti olla epéselvit ja paéllekkdiset. Silti ldhemmin tarkastelun

helpottamiseksi on oleellista voida erottaa ne omiksi alaluvuikseen.

3.2 Suhteen muodostumisen edellytykset

Suhteen syntymiselle voi luonnollisesti olla useita selityksid. Yleisesti voidaan olettaa

suhteen syntyvidn, kun osapuolet huomaavat tarvitsevansa jotain, miti toinen voi tarjota.
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Halisen mallissa on kuitenkin tarkemmin tunnistettavissa seuraavat kolme suhteen
muodostumisen edellytysta:

o osapuolten toisiaan tdydentdvét tarpeet ja resurssit

o osapuolten ymmarrys ja tietoisuus toisen yksilollisisté tavoitteista ja tarpeista

o osapuolten yhteinen halu suhteen muodostamiselle

Suhteen osapuolten yhteensaattamiseksi néilld tulisi olla toisiaan tdydentdvid
tarpeita ja resursseja sekd ymmarrys siitd, ettd toisen tarjoamat resurssit ovat toiselle
valttamattomid. Kummakaan suhteen osapuolen ei siis ole mahdollista saavuttaa
strategisia tavoitteitaan ilman toisen apua. Tdmén ymmartdmisti edeltdd tarkka harkinta
siitd, voitaisiinko toiselle organisaatiolle ulkoistettava asia suorittaa itse. My0s suhteen
ulkopuoliset tekijit, kuten suhdanteet, vaikuttavat osapuolten tarpeisiin ja resursseihin,
mika asettaa suhteelle haasteita (Halinen 1994, 209).

Myos Moller & Wilson (1995, 55-60) korostavat synergiaetujen 10ytdmistd
yhteistyosuhteen edellytyksend. Yhteisten tavoitteiden saavuttamisen mahdollisuus
rohkaisee osapuolia investoimaan aikaa ja vaivaa suhteeseen. Liian voimakkaat
yksilolliset tavoitteet puolestaan saattavat olla suhteelle haitallisia, mikd osapuolten
tulisi tiedostaa suhdetta muodostettaessa.

Koska osapuolten pyrkimyksend on edelldi mainitun mukaisesti saavuttaa
asettamansa omat ja yhteiset tavoitteet, on toinen suhteen muodostumisen edellytys, etti
osapuolet ymmdrtdvdt myos toistensa yksilélliset tavoitteet ja tarpeet ja ovat niistd
tietoisia. Néin voidaan yhdessd toimia kummankin parhaaksi ja kumpikin luo arvoa
toiselle. Tarkedksi tekijaksi muodostuu siten luottamus: luottaako siihen, ettd toinen
osapuoli toimii yhteisen edun hyvéksi? Tietoisuus toisen tarpeista muodostuu
osapuolten vilisten henkilokohtaisten kontaktien mydtd, mikd nostaa henkilokemiat
jalustalle. Pahimmassa tapauksessa suhdetta ei paddse epédsopivien henkilokemioiden
vuoksi edes rakentumaan. (Halinen 1994, 61; 209-210.) Moéller & Wilson (1995, 60-61)
ovat samoilla linjoilla: henkilokemiat ovat yksi merkittivimmistd syistd orastavan
yhteistydsuhteen  epédonnistumiselle, silldi ne  hankaloittavat  luottamuksen
muodostumista.

Kolmas suhteen muodostumisen edellytys on osapuolten yhteinen halu muodostaa
suhde. Tdmi halu kumpuaa havaituista toisiaan tdydentdvistd tarpeista ja resursseista.
Oletus ja edellytys on, ettdi suhde hyodyttdd kumpaakin osapuolta, eikd ainakaan
huononna kummankaan asemaa. On huomioitava, etti suhde ei synny yksittdisten
transaktioiden pohjalta vaan kummankin osapuolen halusta rakentaa kenties
pitkédkestoinenkin yhteistydsuhde. (Halinen 1994, 61.)

Oman tutkimuksensa pohjalta Halinen (1994, 207) muistuttaa, ettd suhteen
edellytysten tulee olla voimassa koko suhteen ajan — ovathan ne prosessimallin

mukaisesti suhteen tirked taustavaikuttaja. Ne ovat paitsi suhteen edellytyksid myos
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suhdetta yllapitdvid elementtejd, jotka muotoutuvat ja muuttuvat suhteen kehittyessi ja
vanhetessa. Suhteet eivdt mydskddn ole tdydellisid: ristiriidat ovat véalttimattomia,
joskaan ne eivét aina ole suhteen kehittymisen kannalta hidaste tai este.

Suhteen edellytykset ovat samalla myds edellytyksid muun muassa luottamuksen
muodostumiselle ja sitoutumiselle, jotka ovat térkeitd suhdetta ylldpitdvid voimia
(Moller & Wilson 1995, 62-65). Luottamukseen ja sitoutumiseen suhteen sidoksina
perehdytdén ldhemmin luvussa 3.3.

Myos Ford (1980, 341) on perehtynyt suhteen alkuvaiheisiin ja mainitsee suhteen
voivan muodostua muun muassa asiakkaan etsiessd uutta palvelun tarjoajaa tai palvelun
tarjoajan laajentaessa asiakaskantaa. Asiakas saattaa myds haluta kilpailuttaa palvelun
tarjoajaansa ottamalla jo olemassa olevan palvelun tarjoajan rinnalle toisen tarjoajan.
Néin on mahdollista esimerkiksi astua uuden tarjoajan mahdollistamille markkina-

alueille tai pitdd kustannukset kohtuullisina.

3.3 Suhteen sidokset

Suhdesiteet mainitaan  suhdemarkkinoinnin  kirjallisuudessa usein  suhteiden
kehittymisen yhteydessid, ilmenevithdn ne myds Halisen (1994) suhteen kehittymisen
prosessimallissa. Kenties tirkeimmiksi suhteen sidoksiksi lukeutuvat vetovoima,
luottamus ja sitoutuminen. (ks. esim. Gronroos 2001; 2007; Sheth & Parvatiyar 2000;
Tuominen 1999; Moller & Wilson 1995.) Sidosten katsotaan kehittyvin
vuorovaikutusprosessien yhteydessi (Tuominen 1999, 275).

Vetovoima, luottamus ja sitoutuminen ndhddén suhteen taustavaikuttajina ja
pysyvind tekijoind. Kuten todettu, ne kehittyvét ajan kuluessa osapuolten vilisessd
vuorovaikutuksessa, mutta niihin vaikuttavat my0s suhteen tapahtumat ja sen
ulkopuoliset tekijit. Myds suhteen eri vaiheet vuoroin vahvistavat ja heikentévit
suhteen sidoksia. Heikentyneet sidokset puolestaan enteilevit loppuvaa suhdetta, joten
on ilmeistd, ettd sidokset ovat suhteelle korvaamattomat. (Halinen 1994, 269.)

Akerlund (2004, 38-40) puolestaan puhuu suhteen vahvuudesta, joka sisiltdi my®os
edelld suhteen sidoksiksi mainitut tekijit, ja jonka voidaan siten ajatella olevan suhteen
sidosten rinnakkaiskisite. Suhde voidaan rakentaa kyseisen vahvuuden varaan. Vahvuus
muodostuu  Akerlundin mukaan affektiivisista, kognitiivisista ja konatiivisista
elementeistd, joihin vetovoima, luottamus ja sitoutuminen lukeutuvat. Yhdessd ndmi
elementit johtavat uskollisuuteen. Seuraavaksi tarkastellaan kuitenkin ldhemmin

Halisen (1994) miirittelemié suhteen sidoksia.
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3.3.1 Vetovoima

Perinteisesti vetovoima voidaan médritelld positiiviseksi asenteeksi tai suhtautumiseksi
tiettyd asiaa, henkilod tai i1lmiotd kohtaan (Levinger & Snoek 1973, 2-3).
Yritysmaailmassa vetovoima ndhdddn osapuolten kiinnostuksena aloittaa vaihdanta ja
vuorovaikutus toisen kanssa (Gronroos 2007, 41).

Halisen (1994, 272) mukaan vetovoima perustuu jo aiemmin tdssd luvussa
mainituille suhteen edellytyksille. Erityisesti osapuolten toisiaan tdydentdvit tarpeet
luovat pohjan vetovoiman muodostumiselle. Gronroos (2007, 41) lisdd suhteesta
saatavat sosiaaliset, taloudelliset ja tekniset tuotto-odotukset vetovoiman perustaksi.
Vetovoima on luonteeltaan tulevaisuuteen suuntautunut sidos, silld siind yhdistyvét niin
tiedostetut kuin tiedostamattomatkin odotukset siitd, mitd suhteelta toivotaan
tulevaisuudessa (Halinen 1994, 271).

Vetovoiman tirkeys suhteen sidoksena korostuu erityisesti suhteen alkaessa; suhdetta
ei katsota voitavan aloittaa ilman vetovoimaa. Téstd huolimatta osapuolten viélistd
vetovoimaa on kyettdvd ylldpitimidn pitkékestoisessa asiakassuhteessa, silld sen
voimakkuus vaikuttaa merkittavésti halukkuuteen yllapitda suhdetta kokonaisuudessaan.
(Gronroos 2001, 73; Halinen 1994, 77.) Vetovoiman tunnetta voimistaa oleellisesti
luottamus, jota kisitelldéin seuraavaksi. On selvéd, ettd yhteistyd luotettavan kumppanin
kanssa koetaan vetovoimaltaan suureksi, silld voidaan olettaa, ettd odotukset tulevat
taytetyiksi. (Halinen 1994, 77.)

3.3.2  Luottamus

Luottamuksella katsotaan olevan keskeinen asema asiakassuhteen kehittymisessd
erityisesti asiantuntijapalveluiden markkinoilla. Kyseessd on etenkin pitkdkestoisten
asiakassuhteiden tdrked rakennuspalikka ja kulmakivi. (Mdller & Wilson 1995, 56;
Dawson 2000, 184.) Gronroos (1993, 12) maédrittelee luottamuksen kéyttdytymiseksi,
joka heijastaa osapuolten riippuvuutta toisistaan, ja johon liittyy epdvarmuutta ja
haavoittuvuutta luottavan osapuolen taholta. Ilman epdvarmuutta ja haavoittuvuutta
luottamus on suhteessa tarpeeton, silld suhteen luonne mahdollistaa sen toimivuuden
my0ds ilman luottamusta. On muistettava, ettd usein on epédselvdd, kumpi suhteen
osapuoli on luottava osapuoli: yleenséd luottamusta vaaditaan kummaltakin osapuolelta
toista kohtaan. My0s Feurst (1999, 64-66) toteaa, ettd luottamus on vastavuoroista:
my0s asiakkaaseen tulee voida luottaa molemminpuolisen hyddyn saavuttamiseksi.
Halinen (1994, 77-79) puolestaan méiérittelee luottamuksen yrityksen uskomukseksi

siitd, ettd toinen yritys toimii sen eduksi saaden aikaan parhaan mahdollisen
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lopputuloksen. Luotettavuuteen vaikuttaa merkittdvisti osapuolten maine ja kdsitys
toisistansa, mika johtaa juurensa vetovoimaan liittyvisté tekijoistd. Jotta suhteen toiseen
osapuoleen voi luottaa, on oltava varma siitd, ettd toinen sekd kykenee ettd haluaa
toimia toisen parhaaksi. Myos yrityksen aikaisemmat suoritukset ovat tirked todiste
arvioitaessa sen luotettavuutta palvelun tarjoajana: luottamus kumpuaa aikaisemmista
kokemuksista, mutta keskittyy yhteistyosuhteen tulevaisuuteen. (Halinen 1994, 77-79;
Moller & Wilson 1995, 56-57.)

Tyypillisesti luottamus vahvistuu vihitellen pdivittdisessd vuorovaikutuksessa ja
toimivat henkilokemiat parantavat sitd: ovathan suhteet ihmisten, eivétkd
organisaatioiden vélisid. Siksi on tyypillistd, ettd asiantuntijan jattdessd organisaation,
seuraavat tdmin asiakkaat mukana. Luottamukseen nivoutuu siten ldheisesti myds
uskollisuus ja sitoutuminen. (Dawson 2000, 20-21.)

Toisinaan suhde kehittyy toveruudeksi, joka mahdollistaa arkojen ja
luottamuksellisten tietojen vaihdon osapuolten vélilld. Luottamuksen voidaan ajatella
heijastavan koko asiantuntija-asiakas —suhteen kehitystd osapuolten vélisend kasvavana
uskona siihen, ettd toinen toimii toisen edun mukaisesti. Luottamus ndhddin myos
tekijdnd, jonka vahvuus vaihtelee tilanteesta riippuen. Siten saavutettuaan toisen
luottamuksen osapuolten on tirkedd ylldpitdd ja vahvistaa sitd jatkuvasti muuttuvissa
olosuhteissa. (Halinen 1994, 78-79, 287-288.) Vaikka osapuolten vélinen luottamus
saattaa aluksi perustua toisen hyvddn maineeseen, on sitd mahdollista ylldpitdd ja
syventii vain tiyttamalla asetetut odotukset (Dawson 2000, 21).

Millaisia sitten ovat epdluottamustilanteet? Proenca & de Castro (2004, 247) ovat
tutkineet asiantuntija-asiakas -suhteen epdvakautta aiheuttavia tekijoitd. Osa ndistd
tekijoistd  vaikuttaa myds osapuolten viliseen luottamukseen. Esimerkiksi
kontaktihenkiléon vaihtuminen asiantuntijaorganisaatiossa on seikka, joka saattaa
heréttdd asiakkaassa epidluottamusta organisaatiota kohtaan. Ovathan suhteet ihmisten
vilisid, kuten jo edelld todettiin. Myds osapuolten tapa kayttdd valtaa suhteessa
vaikuttaa vallitsevaan luottamukseen samoin kuin osapuolten taloudellinen tilanne.
Jommankumman tai molempien huono taloudellinen tilanne vaikuttaa otettuun riskiin ja
siten my0s luottamukseen: luotanko toiseen niin paljon, ettd uskallan ottaa riskin?
(Proenca & de Castro 2004, 247-251.) Mainittujen tekijoiden lisdksi on ilmeistd, ettd
epdluottamustilanteita syntyy, kun odotukset eivit tiyty, sopimuksista ei pidetd kiinni

tai henkilokemiat eivit toimi.
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3.3.3  Sitoutuminen

Sitoutumisen katsotaan olevan suhteen pisimmdlle kehittynyt vaihe, jossa osapuolten
vilinen riippuvuus toisistaan on merkittdvad (Halinen 1994, 79; Gummesson 1999, 15).
Sitoutuneet osapuolet ovat motivoituneita olemaan vuorovaikutuksessa toistensa kanssa
ja halukkaita ylldpitiméan vilillinsd vallitsevaa suhdetta (Gronroos 2001, 72-73).
Sitoutumista voidaan my0s pitdd erddnlaisena lupauksena suhteen jatkuvuudesta
(Spekman & Celly 1995, 163).

Halinen (1994, 289-290) mddrittelee sitoutumisen myds kaksitahoiseksi ilmidksi:
osapuolen sitoutumisen taso perustuu timén kisitykselle toisen osapuolen sitoutumisen
tasosta. My0s menneet tapahtumat ovat tekijoitd, jotka vaikuttavat sitoutumisen tasoon.
Toisin  kuin vetovoima ja kenties luottamuskin, sitoutuminen ei ole
tulevaisuussuuntautunut sidos, vaan menneelld on suuri merkitys sitoutumisen
muodostumisessa: ollaanko tyytyviisid toisen osapuolen suorituksiin? Halutaanko
yhteistyohon sitoutua myds jatkossa?

Lujaa sitoutumista edesauttavat merkittdvésti myos kustannukset, joita koituisi paitsi
uusien asiakkaiden hankkimisesta myds palveluntarjoajan vaihtamisesta — toisinaan on
yksinkertaisesti helpompaa jatkaa yhteistyosuhteessa, kuin lopettaa se ja hankkia uusi
yhteistyokumppani. (Halinen 1994, 291.) Myo6s Payne ym. (1995, 35) korostavat
olemassa olevien yhteistydbkumppaneiden tirkeyttd — suhteita tulisi vaalia sitoutumisen
saavuttamiseksi ja kumppanin vaihtamisesta aiheutuvien kustannusten vélttimiseksi.

Sitoutumisesta ei voi kirjoittaa mainitsematta henkilokemioita. Moller & Wilson
(1995, 57-58) puhuvat sosiaalisesta sitoutumisesta, jossa kontaktihenkiléiden vélinen
henkilokohtainen suhde, ollessaan hyvé, johtaa syvddn sitoutumisen tasoon. Myos
Akerlundin (2004, 39) mukaan hyvit henkilokemiat osapuolten vililli ovat syyni
toistuviin ostoihin — uskollisuuteen ja sitoutumiseen.

Lopuksi voidaan pohtia, miten vetovoima, luottamus ja sitoutuminen liittyvit
toisiinsa, ja mika kyseisistd sidoksista ndhdédan tirkeimpénd. Téssd luvussa on ilmennyt,
ettd suhteen sidosten vililld vallitsee tiettyjd riippuvuussuhteita. Esimerkiksi Halinen
(1994, 77) tunnistaa joitakin riippuvuuksia sidosten vililld, Gronroos (2001, 73)
puolestaan kokee suhteen sidosten viéliset riippuvuudet epdmadriisina.

Voidaan kuitenkin olettaa vetovoiman ilmenevédn ja kehittyvin ensimméiisena.
Kaévihin jo ilmi, ettd vetovoima korostuu erityisesti suhteen alkaessa. Myyjén ja ostajan
on tunnettava vetoa toisiinsa, jotta suhteella olisi mahdollisuudet kehittymiseen
(Gronroos 2001, 73). Luottamus ja sitoutuminen puolestaan syntyvdt suhteen
osapuolten vilille hiljalleen, ajan kuluessa, vaikuttaen suhteen kehitykseen

tulevaisuudessa. On kuitenkin huomioitava, ettd sidokset eivét aina synny méérityssi
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jarjestyksessd, vaan kehittyvdt yhtdaikaisesti — sidosten voidaan ajatella kulkevan
suhteen kehityksessd mukana. (Halinen 1994, 301).
Halinen (1994, 301) havainnollistaakin suhdesidosten vélistd dynamiikkaa ja

kehitysti seuraavan kuvion avulla.

- —
Vetovoima Luottamus Sitoutuminen
— —
Vahva Tulevaisuuden odotukset Heikko
Heikko Menneet kokemukset Vahva
Kuvio 4 Suhdesidosten kehittyminen (Halinen 1994, 301)

Kuviosta huomataan, ettd kaikki sidokset vaikuttavat toisiinsa joko suoraan tai
epdsuorasti. Tdmaén liséksi voidaan havaita Vetovoiman tulevaisuussuuntautuneisuus ja
sitoutuneisuuden riippuvuus menneistd kokemuksista: tulevaisuuden odotusten ollessa
vahvat siirrytdén kuvion janalla kohti vetovoimaa. Luottamus puolestaan istuu tukevasti
nojaten niin tulevaisuuden odotuksiin kuin menneisiin kokemuksiinkin, siind missé
sitoutuneisuus korostuu menneiden kokemusten ollessa vahvoilla ja tulevaisuuden
odotusten heikoilla. Kuvio tiivistddkin ytimekkéésti suhdesidosten viliset keskindiset

suhteet sekd niiden suuntautumisen.

3.4 Interaktioprosessit ja -tyylit

Interaktiolla eli vuorovaikutuksella tarkoitetaan tdssd yhteydessd yrityksen sisélld tai
yritysten vélilld tapahtuvia prosesseja, joiden myo6td suhde muodostuu, kehittyy, pysyy
ylld ja lopulta paittyy. Asiakassuhdetta ei katsota voitavan ymmartdd, mikali
vuorovaikutusta ja vuorovaikutusprosesseja ei kyetd ymmartamain — vuorovaikutus on
jatkuvaa tulkitsemista. (Moller & Wilson 1995, 10; Halinen 1994, 213.) Vuorovaikutus
voi my0s olla jatkuvaa tai satunnaista, muodollista tai epdmuodollista tai tiedostettua tai
tiedostamatonta kommunikaatiota, joka voi tapahtua suullisesti tai muilla keinoin,
esimerkiksi ostoja, lahetyksid tai maksuja suorittamalla (Halinen 1994, 62).

Toisinaan suhdemarkkinoinnin kirjallisuudessa viitataan myds vaihdantasuhteen

ilmapiiriin (ks. esim Hakansson 1982, Jarvelin 2001) ja sen sanotaan juontavan juurensa



31

interaktioprosesseista ja -tyylistd — toisin sanoen suhteessa tapahtuvasta
vuorovaikutuksesta. Interaktion taustalla ovat kuvion 4 osoittamallakin tavalla suhteen
sidokset. Vahvat sidokset edesauttavat luonnollisesti luottamuksellista ja tiivisti
vuorovaikutusta, joka ilmenee luottamuksen ja avoimuuden rikastamana ilmapiirina.

Moller & Wilson (1995, 41-42) jakavat osapuolten kahdenvilisen vuorovaikutuksen
kolmeen ryhméan: vaihdantaan, sopeutumiseen ja valvontaan. Niistd vaihdanta
jakautuu edelleen resurssien vaihdantaan ja sosiaaliseen vaihdantaan. Mitd enemmaén
resurssien vaihdantaa tapahtuu, sitd enemmén tapahtuu myds sosiaalista vaihdantaa.
Onnistunut vaihdanta, odotusten tiyttyminen, johtaa luottamuksen muodostumiseen,
jolloin tapahtuu myos sopeutumista: menetelmii, taitoja, asenteita ja arvoja sopeutetaan
vuorovaikutuksen myo6ti toisen osapuolen kiytintéjen mukaiseksi sekd tiedostaen ettd
tiedostamatta; sopeutuminen luo suhteeseen synergiaetuja. Sopeutuminen luo
osapuolten vilille myds riippuvuuksia, jotka tekevdt suhteesta yhd kestdvimmain
(Moller & Wilson 1995, 44).

Jotta vaihdanta ja sopeutuminen olisivat mahdollisia, tarvitaan valvontaa. Talla
tarkoitetaan p#datoksid ja vaihdannan ehtoja. Vaihdannan normit ja kaytinnot
madritetddn ja vuorovaikutusprosesseja valvotaan. Juuri valvonta on suhteen ilmapiiriin
vaikuttava tekijd, silld sen uskotaan vaikuttavan suhteen sosiaaliseen laatuun. (Moller &
Wilson 1995, 43.) Myo6s Halinen (1994) tunnistaa vaihdannan, sopeutumisen ja
valvonnan prosesseiksi, joihin vuorovaikutus jakaantuu. Prosessit eivdt Halisen (1994,
213) mukaan noudata tiettyd jérjestystd vaan ne ovat jatkuvia toisistaan riippuvia
tapahtumia.

Interaktioprosessien ohelle on tunnistettavissa interaktiotyylejd. Niilld tarkoitetaan
tapaa, jolla vuorovaikutus prosesseineen suoritetaan. Vaihdantaprosesseihin liittyvad
vuorovaikutustyylid kuvaa kommunikoinnin avoimuus, valvontaprosesseihin linkittyy
valvonnan muodollisuus ja sopeutumisprosesseihin aloitteellisuus (engl. investment
initiative). (Halinen 1994, 213.)

Kommunikoinnin avoimuus vaikuttaa merkittdvésti suhteen kehitykseen sekd
madrittdd molemminpuolisesti tyydyttdvdd vaihdantaprosessia. Kyse on siitd, kuinka
avoimesti ja laajasti informaatiota ja merkityksid vaihdetaan osapuolten vélill4d, mika
riippuu oleellisesti vallitsevasta luottamuksen ja sitoutumisen tasosta. (Halinen 1994,
217-219.)

Kuten jo edelld todettiin, vaikuttaa valvonta merkittdvésti suhteen ilmapiiriin.
Tarkemmin ilmaistuna kyseessd on valvonnan muodollisuus — kuinka muodollisesti ja
ankarasti osapuolet valvovat tai kontrolloivat toisiaan ja suhdettaan. (Halinen 1994,
224-225.) On varsin ilmeistd, ettd valvonnan ollessa tiukkaa ja muodollista, vaikuttaa se

suhteessa vallitsevaan ilmapiiriin negatiivisesti.
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Aloitteellisuudella puolestaan tarkoitetaan osapuolten halua ndhdi vaivaa suhteen
kehittdmiseksi  ottamalla aloite  esimerkiksi uusien ideoiden tai toimien
aikaansaamiseksi. Aloitteellisuuden késite edesauttaa erityisesti suhteen kehityksen
dynamiikan ymmaértimistd; vaikuttaahan aloitteellisuus uusien prosessien syntyyn ja
siten vahitellen my0s suhteen syventymiseen. (Halinen 1994, 231-233.)

Vuorovaikutus tyyleineen ja prosesseineen johtaa organisatoriseen oppimiseen:
osapuolet oppivat kisitteleméddn omalle toimialalleen tyypillisid yhteistyosuhteita.
Positiiviset kokemukset johtavat niiden toistamiseen ja negatiiviset kokemukset johtavat

vastaavien tilanteiden vélttdmiseen. (Moller & Wilson 1995, 45.)

3.5 Suhteen infrastruktuuri

Suhteen infrastruktuuri on Halisen (1994) lanseeraama kisitteellinen kategoria, joka
sisdltdd suhteen sosiaalisen, toiminnallisen ja taloudellisen viitekehyksen. Suhteen
infrastruktuuri jakaantuu seuraaviin neljdén osaan:

1. henkil6kohtaiset suhteet

2. osapuolten vilinen tietous

3. normit ja sopimukset

4. roolit ja asemat
Kaésitteestd puhuvat myds muut tutkijat hieman eri nimilld. Esimerkiksi Moller &
Wilson (1995, 66) viittaavat syvenevii riippuvuutta edistdviin alaprosesseihin, joihin
lukeutuvat osin myos suhteen infrastruktuurin muodostavat tekijit. Kyse on suhteen
operationaalisista sidoksista, jotka muodostuvat péivittdisten toimien lomassa. Nami
sidokset ovat konkreettisempia, kuin jo esitellyt suhteen sidokset, jotka ovat
luonteeltaan abstraktimmat. Suhteen infrastruktuuri luo Halisen (1994, 236) mukaan
mahdollisuuksia ja asettaa rajoja suhteen vuorovaikutukselle ja kehitykselle
vastaisuudessa. Suhteisiin liittyy my0s valtaa ja auktoriteettia, jotka linkittyvit
osapuolten viliseen riippuvuuteen (ks. esim. Hakansson & Snehota 1995). Koska
osapuolten vilisestd vallan kéytostd puhutaan suhdemarkkinoinnin kirjallisuudessa
suhteen infrastruktuuriksi madriteltyjen tekijoiden ohella (ks. esim. Moéller & Wilson
1995, Hakansson 1982), tulkitaan se tdssd tutkimuksessa viidenneksi suhteen
infrastruktuurin tekijaksi:

5. osapuolten vélinen valta ja riippuvuus

Henkilokohtaiset suhteet mainitaan suhteen infrastruktuurin “alkutekijiksi”, silld ne
ovat edellytys vaihdannan alkamiselle. Usein vaihdantasuhteet alkavat jo olemassa
olevien henkilokohtaisten tuttavuuksien kautta ja osapuolilla saattaa olla pitkd historia,

ystdvyys- tai litkekumppanuussuhde, jo ennen suhteen alkua. (Halinen 1994, 236;
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Moller & Wilson 1995, 64-65). Vaikka suhde saisi alkunsa henkilokohtaisen
tuttavuuden kautta, on tyypillistd, ettd suhteet kehittyvdt yhd syvemmiksi yhteistyon
myo6td. Onkin ominaista, ettd henkilokohtaiset suhteet ovat eri vahvuisia, ja ettd niiden
vahvuus vaihtelee suhteen eri vaiheissa. My0Os suhteiden luonteet vaihtelevat - ne
voidaankin tyypitelld molemmin puolisen luottamuksen, henkildiden vilisen kemian ja
vetovoiman seki toisen osapuolen syvillisen tuntemuksen perusteella. (Halinen 1994,
236.)

On myos tarkedd huomata henkilokohtaisten suhteiden muodostavan verkostoja.
Néissd verkostoissa on kaksi oleellista tekijdd: verkoston laajuus ja suhteiden
voimakkuus. Jalkimmaisessd yhdistyvét yksittdiset henkilokohtaiset suhteet sekd niiden
laajuus muodostaen verkoston. Laajuus tarkoittaakin suhteita muodostavien ihmisten
madrdd. (Halinen 1994, 238.) Luonnollisesti myds henkilokohtaisten suhteiden
kehittyminen yhéd laajemmiksi verkostoiksi luo vahvan perustan toisen osapuolen
syvélliselle tuntemiselle (Wilson 2000, 255), mikd puolestaan edesauttaa niin
informaation kuin mahdollisten ongelmienkin selvittimistd ja vélittdmistd osapuolelta
toiselle. Henkilokohtaisten suhteiden rooli onkin siten hyvin moniulotteinen. (Halinen
1994, 239.)

Osapuolten vdlisen tietouden mainittiin olevan tdrkedd erityisesti suhteen
alkuvaiheessa — onhan se suhteen luomisen edellytys. Témén liséksi osapuolet saavat
toisistaan tietoa myOs hiljalleen, suhteen edetessd ja vuorovaikutusprosessien
yhteydessd. On oleellista, ettd osapuolet tietdvit esimerkiksi toistensa kiytdnndistd,
periaatteista ja strategioista. (Halinen 1994, 241-245.) Se, kuinka suurta osapuolten
vélinen tietous toisistaan on, riippuu puolestaan interaktiotyyleistdi — viestinndn
avoimuudesta. = Myds  vahvat  henkilokohtaiset =~ suhteet = mydtévaikuttavat
molemminpuolisen tietouden kehittymiseen. (Andersen 2001, 167—169; Halinen 1994,
241-245))

Kolmantena suhteen tekijédnd tunnistettiin osapuolten véliset normit ja sopimukset.
Normit voidaan mdiritelld odotetuksi kayttdytymiseksi tai kdyttdytymisen malliksi,
jonka osapuolet jakavat. Myods normit muodostuvat sosiaalisessa kanssakdymisessé ja
vuorovaikutuksessa suhteen kehittymisen yhteydessd. Normien havaitseminen ja
tutkiminen vaikeaa, silli se edellyttdd ennakkokdsitysten muovaaman kaytoksen
tutkimista. Toisin sanoen perehtymistd vallan kdyttoon, ongelman ratkaisuun sekd
informaation vaihtoon, joihin normit merkittdvisti vaikuttavat. (Heide & John 1995,
534.) Suhteeseen liittyvdt sopimukset puolestaan ovat normeja konkreettisempia,
suullisia tai kirjallisia toimintaa ja yhteistyotd médarittdvid “lupauksia” (Gummesson
1999, 18). Osapuolten viliselld luottamuksella on selvd vaikutus sopimuksen tyyppiin.
Suulliset sopimukset vaativat osapuolilta enemmaén luottamusta kuin kirjalliset.
(Halinen 1994, 249-250.)
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Dwyer, Dahlstrom ja DiNovo (1995, 76-77) tunnistavat viisi sopimuksiin liittyvaa
normia. Joustavuudella tarkoitetaan kykya muuntaa sopimusten siséltdd, informaation
vaihdolla avoimuutta kertoa erityisesti suunnitelmista ja aikeista, yhtenevdisyydelld
etujen ja haittojen jakamista, laajentumisella tulevaisuudessa tapahtuvan vaihdannan
astetta ja kontrolloinnilla valvontaan liittyvid toimia. Ndin huomataan, ettd normit
linkittyvit elimellisesti interaktiotyyleihin, silld niin valvonta kuin kommunikoinnin
avoimuuskin esiintyvét nyt normien yhteydessi uudelleen.

Osapuolten viliset roolit ja asemat puolestaan vaikuttavat merkittdvasti niiden
keskindiseen vuorovaikutukseen ja samalla koko suhteen kehittymiseen. Rooleilla
tarkoitetaan suhteen laajuutta — roolin sisdlld suoritettujen toimien méédrdd. Rooleja
tutkitaan, jotta kyettdisiin paremmin tulkitsemaan yksilon kayttdytymistd ja ne syntyvit
osapuolten késityksistd siitd, mikd heididn roolinsa kyseisessd suhteessa on. Asema
voidaan ymmaértdd ikddn kuin roolin synonyymina, tosin aseman maéritelméssa otetaan
huomioon koko liiketoimintaverkosto. Miten osapuolet sijoittuvat verkostossa suhteessa
muihin toimijoihin? Ero kéisitteiden vililld on se, ettd rooleihin liittyy dynamiikkaa ja
muutoksia, siind missd asemat tulkitaan staattisemmiksi. (Halinen 1994, 251-253.)

Wilsonin (2000, 252) mukaan osapuolten vilinen valta ja riippuvuus kulkevat rinta
rinnan. My0s Hékansson (1982, 380) toteaa osapuolten vallan majoittuvan toisen
osapuolen riippuvuudessa. Valta ei siten jakaudukaan ldhes koskaan tasan osapuolten
vilille, vaan toinen on usein toista riippuvaisempi suhteesta. Tdma vallan asymmetria
johtuu  yritysten  omistamista  resursseista  ja  resurssien  saatavuudesta
toimintaymparistossd. (Moller & Wilson 1995, 36.) Valtaa esiintyy, kun toinen osapuoli
saa toisen tekemdién jotain, mitd tdmé ei muuten tekisi. Vallalla on myds monta muotoa
— se voi olla esimerkiksi palkitsevaa, rankaisevaa, oikeuttavaa tai asiantuntevaa. (ks.
esim. French & Raven 1959; Hékansson 1982.) Vaikka suhdemarkkinoinnissa oletetaan
litkkesuhteen perustuvan ideaalissa tilanteessa molemminpuoliseen yhteistyohon ja
riippuvuuteen, esiintyy valtaa suhteissa lihes aina tdstd huolimatta (Moéller & Wilson
1995, 560).
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4 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

Johdannossa todettiin jo lyhyesti, ettd tdmd tutkimus on toteutettu kvalitatiivisesti
haastattelututkimuksena.  Tutkimuskysymykseen  pyrittiin ~ 16ytiméén  vastaus
haastattelemalla  viittd  helsinkildistd  galleristia. =~ Tutkimuksen  toteutuksen
perusteellisemman tarkastelun olisi kuitenkin nyt tarkoitus selvittdd, mitd oikeastaan on

tehty ja miksi.

4.1 Tutkimusmenetelmén valinta

4.1.1  Kvalitatiivinen tutkimusote

Tutkimus on mahdollista toteuttaa joko kvalitatiivisena tai kvantitatiivisena —
laadullisena tai méaréllisend. Hirsjarvi ym. (2001, 125) muistuttavat, ettd laadullinen ja
médrdllinen tutkimus eivdt kuitenkaan sulje toisiaan pois, vaan voivat olla toisiaan
tukevia menetelmid. Tarkeintd on valita juuri kyseiselle tutkimuskysymykselle oikea
tutkimusmenetelma (Eskola & Suoranta 1998, 14).

Missd kvantitatiivinen tutkimus tarkastelee tutkittavaa aihetta méérallisesti, usein
tilastollisesti ja kausaalisesti selittden, ldhestyy kvalitatiivinen tutkimus aihetta
tutkittavien  subjektiivisten merkitysmaailmojen kautta pyrkien sitd kautta
monipuolisesti ymmartdmaédn tutkittavaa ilmiotd. Kvalitatiivinen tutkimus katsotaan
myds induktiivispainotteiseksi teoriaa ja késitteitd luovaksi, kun kvantitatiivinen
tutkimus pyrkii usein tukemaan jo olemassa olevaa teoriaa ldhestyen siten aihetta
deduktiivisesti. (Hirsjarvi ym. 2001, 123-127.) Myo6s Boeije (2010, 5) toteaa
kvantitatiivisen  tutkimuksen deduktiiviseksi, teorian pohjalta muodostettujen
hypoteesien testaamiseksi. Kvalitatiivinen tutkimus sen sijaan on Boeijen (2010, 5-6)
mukaan keino kuvata sosiaalista todellisuutta, jossa muun muassa ihmisten vélisten
suhteiden ymmaértdminen korostuu. Seppéld (1996, 34-35) on samoilla linjoilla:
kvalitatiivinen tutkimus mahdollistaa prosessien sekd osapuolten vélisten suhteiden
tarkemman kuvauksen.

Koska juuri ihmisten véliset suhteet ja niiden rakentuminen prosessina ovat tissd
tutkielmassa kiinnostuksen kohteina, on tutkielmaan wvalittu kvalitatiivinen
lahestymistapa. Tutkimuksessa ei olla kiinnostuneita usein numeerisesti ilmaistavista
asioiden vilisistd riippuvuuksista tai siitd, kuinka paljon tietyt asiat esimerkiksi
vahvistavat asiakassuhteita, jotka ovat nikokulmia, joita voidaan tutkia miérallisen

tutkimuksen keinoin (Hirsjarvi ym. 2001, 129-150). Siksi ei ole mielekistd valita
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kvantitatiivista tutkimusotetta tdhén tutkimukseen. Tutkimuksen tarkoitus on analysoida
taidegallerian tarjoaman asiantuntijapalvelun luonnetta seké gallerian ja sen asiakkaiden
vilisten suhteiden rakentumista — mikd siis puoltaa kvalitatiivisen tutkimusotteen
valintaa.

Edelld esitellyn sosiaalisen kontekstin ohella muut seikat, jotka puoltavat
kvalitatiivisen menetelmin kayttod tdssd tutkielmassa ovat laadulliselle tutkimukselle
ominaiset Eskolan & Suorannan (1998, 15-24) listaamat tekijat:

1. aineistonkeruumenetelmi
tutkittavien ndkdkulma
harkinnanvarainen otanta
aineiston analyysi
hypoteesittomuus

tutkijan tyylilaji ja tulosten esitystapa

A o

tutkijan asema
8. narratiivisuus

Aineistonkeruumenetelmé laadullisessa tutkimuksessa voi tarkoittaa haastatteluin tai
havainnoiden keréttyd aineistoa tai jo olemassa olevaa aineistoa, kuten mainoksia. Téssi
tutkielmassa aineisto kerdtddn haastattelemalla. Tutkittavien nidkokulmalla puolestaan
tarkoitetaan tutkijan pyrkimystd ymmartéa tutkittavien ndkokulmaa aiheesta ikdén kuin
eldytymdllda heiddn asemaansa. Parhaimmillaan nékdkulma muodostuu tutkijan
osallistuessa tutkittavien elamadédn. (Eskola & Suoranta 1998, 15-18.)

Harkinnanvarainen otanta on myds Hirsjarven ym. (2001, 155) mukaan laadulliselle
tutkimukselle tyypillinen piirre. On tyypillistd, ettd suhteellisen pientd méérdi tapauksia
analysoidaan mahdollisimman perusteellisesti: aineiston laatu korvaa siis laadullisessa
tutkimuksessa havaintojen méarén. Tutkimuksen teoreettinen viitekehys on oleellinen
aineiston hankintaa ohjaava tekiji. (Eskola & Suoranta 1998, 18.) Myo0s téssd
tutkielmassa tutkittavien tapausten maird on pieni: haastateltaviksi on valittu viisi
galleristia.

Aineiston analyysi ja hypoteesittomuus viittaavat jo edelld esitettyihin induktiiviseen
ja deduktiiviseen ldhestymistapaan ja ovat siten seikka, joka kenties selkeimmin erottaa
laadullisen ja médréllisen tutkimuksen toisistaan. Laadullinen tutkimus ei testaa teorian
pohjalta muodostettua hypoteesia vaan analysoi aineiston rakentaen uutta teoriaa.
(Eskola & Suoranta 1998, 19-20.)

Tutkijan tyylilaji, asema ja narratiivisuus laadulliselle tutkimukselle olennaisina
tekijoind nivoutuvat yhteen. Tutkijan tapa tehdd tutkimusta, raportoida tuloksista sekd
tdmén asema tutkimuksen kannalta vaihtelevat tutkijasta toiseen. Tutkijalla on usein
laheinen suhde tutkittavaan kohteeseen ja tdlli on subjektiivinen késitys aiheesta.

Kvantitatiivisessa tutkimuksessa tutkijan tyylilaji, asema ja tapa raportoida ovat yleensi
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tarkemmin ennalta miératyt. (Eskola & Suoranta 1998, 20-24.) My0s tdma tutkielma on
rakentunut osin tutkijan subjektiivisten késitysten ja kokemuksen varaan, miki

johdannossa nopeasti jo ilmaistiinkin.

4.1.2 Teemahaastattelu

Edelld todettiin haastattelun olevan timdn tutkielman toteuttamiseksi valittu
aineistonkeruumenetelmd. Haastattelut ovatkin yleisin tiedonkeruumenetelmé, kun
kyseessé on kvalitatiivinen tutkimus, ja kun haastatteluiden pohjalta arvioidaan voitavan
varsin luotettavasti rakentaa pditelmid (Flick, ym. 2004, 203). Myo6s kvantitatiivinen
tutkimusaineisto voidaan kerdtd haastatteluin (Eskola & Suoranta 1998, 86), mutta
kvalitatiivisessa tutkimuksessa haastattelu antaa haastateltavalle mahdollisuuden
tunteiden, asenteiden ja motiivien ilmaisuun, miké auttaa tutkijaa pddsemdin paremmin
sisélle haastateltavien ajatusmaailmaan (Malhotra & Birks 2000, 158), miki edellisessé
alaluvussa mainittiin laadulliselle tutkimukselle ominaiseksi seikaksi.

Silverman (2000, 36) muistuttaa, ettei haastattelu  kuitenkaan  sovi
aineistonkeruumenetelméksi kaikkiin tutkimuskohteisiin, esimerkiksi luokkahuoneen
tapahtumista saa kattavamman kuvan havainnoimalla. Téssd tutkielmassa on kuitenkin
selvad, ettei asiakassuhteiden rakentumista ole mahdollista havainnoida, ei ainakaan
lyhyelld aikavililld. Tutkielmassa ei ole myoOskédn tarkoitus perehtyd tietyn gallerian ja
tietyn taiteilijan véliseen suhteeseen, vaan tarkastella ilmi6td hieman yleisemmalld
tasolla keskittyen taidegallerian ja taiteilijan vélisiin suhteisiin yleensd, mikd myos
ilmentdd  havainnoinnin  sopimattomuutta  aineistonkeruumenetelmind  tdssd
tutkielmassa. Koska tdmén tutkimuksen aiheeseen ei ole aikaisemmissa tutkimuksissa
juurikaan perehdytty, ei loydettidvissd ollut myoskdén jo olemassa olevaa aineistoa
analysoitavaksi. Haastattelut ovat lisdksi soveltuva aineistonkeruumenetelmi, kun
halutaan haastateltavan subjektiivinen ndkemys tutkittavasta ilmiostd (Marshall &
Rossman 1995, 81; Boeije 2010; 63), mikd pdtee tdhdn tutkielmaan: taidegallerian
asiakassuhdetta tarkastellaan galleristin ndkdkulmasta.

Haastatteluja on erityyppisid. Yleisesti voidaan kuitenkin mééritelld haastattelun
olevan tutkijan ja tutkittavan vélistd padmaédrahakuista vuorovaikutusta, jossa
molemmat osapuolet vaikuttavat toisiinsa (Hirsjarvi ym. 2001, 191). Haastattelut ovat
my0s ennalta sovittuja, haastattelijan ohjaamia ja motivoimia keskusteluja, joissa
luottamuksella on suuri rooli (Eskola & Suoranta 1998, 86). Haastattelutyypit
puolestaan jakautuvat Hirsjarven ym. (2001, 195-196) mukaan karkeasti strukturoituun
eli lomakehaastatteluun, teemahaastatteluun sekd avoimeen haastatteluun. Taméin

tutkimuksen haastattelutyypiksi valikoitui puolistrukturoitu teemahaastattelu.
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Teemahaastattelulla tarkoitetaan haastattelua, jossa aihepiirit eli teemat ovat ennalta
madrityt. Kysymysten tarkkaa muotoa ja jirjestysti ei kuitenkaan ole miiritelty, vaan
ne vaihtelevat haastattelusta riippuen. Haastattelijan tehtdvd on varmistaa, ettid kaikki
aihepiirit tulevat haastattelun kuluessa kisitellyiksi. Haastateltava vastaa kysymyksiin
omin sanoin ja voi halutessaan vaikka lisdtd haastattelun edetessd uusia kysymyksia.
(Eskola & Suoranta 1998, 88.) Teemahaastattelut ovat luonteeltaan varsin avoimia ja
vapaamuotoisia haastatteluja, joten vastaajien omat ajatukset ja mielipiteet padsevit
hyvin esiin, mikd palvelee tutkimuksen tarkoitusta. Erityisesti haastateltavan oma
tulkinta aiheesta oli kiinnostuksen kohteena ja teemahaastattelu mahdollistaa varsin
vapaan tulkinnan. Teemahaastattelu on myos soveltuvin kun haastateltavien maird on
pieni ja saatu informaatio on syvéllistd, kuten téssd tutkielmassa. (Hirsjarvi & Hurme
1991, 35-38.)

4.2 Haastattelujen toteutus

Tadmidn tutkimuksen aineisto kerdttiin haastattelemalla viiden helsinkildisen gallerian
galleristia. Kyseiset galleriat olivat Galleria Ama, Galerie Anhava, Galleria Bronda,
Gallery Kalhama & Piippo Contemporary ja Korjaamo Galleria. Galleriat valittiin
tutkijan subjektiivisen ndkemyksen tuloksena. Tutkimukseen haluttiin mukaan
ainoastaan kaupallisia gallerioita, mutta oletuksena oli liséksi, ettd kyseiset galleriat
voitaisiin katsoa laadukkaiksi edustusgallerioiksi. Koska galleriamaailma Suomessa on
pieni ja téssd tapauksessa tutkijalle tuttu, voidaan olettaa, ettd tutkimukseen valitut
galleriat todella ovat laatugallerioita. Tietysti myds galleristien halu osallistua
tutkimukseen vaikutti ndiden valintaan. Mukaan haluttiin hieman toisistaan poikkeavia
gallerioita, jotta saataisiin mahdollisimmat kattava késitys aiheesta.

Galleria Ama on noin 10 vuotta toiminut galleria, joka muutti Turusta Helsinkiin
vuonna 2008. Galleristi kuvailee Amaa tyypilliseksi suomalaiseksi yhden naisen
galleriaksi, jonka linja on korkeatasoinen ja kunnianhimoinen. Toimittuaan kahdessa
kaupungissa tarjoaa Ama hieman laajempaa ndkdkulmaa galleriakentdstd Suomessa.
Galerie Anhava on toiminut vuodesta 1991 ja yhdistynyt vuonna 1997 jo 30-luvulta asti
toimineeseen Galerie Artekiin, ollen siten galleriakentéin pioneeri. My0s galleria Bronda
on pioneeri alallaan ja toimii télld hetkelld jo toisen galleristisukupolven voimin. Seka
Anhava ettd Bronda tuovat tutkimukseen perspektiivid pidemmaéltd ajanjaksolta. Gallery
Kalhama & Piippo Contemporary puolestaan on toiminut vasta vuodesta 2007 tarjoten
siten tuoreempaa ndkokulmaa tutkimukseen. Korjaamo galleria puolestaan on
ainutlaatuinen toimintaympéristoltddn. Kulttuuritehdas Korjaamon yhteydesséd toimivat

galleriat ovat osa laajempaa kulttuuripalveluita tuottavaa kokonaisuutta.
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Suoritetuissa teemahaastatteluissa kysymykset oli jaettu aihepiireihin teoreettisen
viitekehyksen pohjalta (ks. liite 1). Kysymykset kulkivat kaikissa haastatteluissa
selkedsti yleisestd yksityiskohtaisempaan, tosin niiden jérjestys saattoi vaihdella
teemahaastattelulle tyypillisesti haastattelusta riippuen. Kysymyksid oli my0s
muodostettu suhteellisen monta, mutta ne olivat osittain paallekkaisid, mikéa johti siihen,
ettd kaikkia kysymyksié ei haastatteluissa esitetty.

Haastattelut aloitettiin aiheen taustoja selvittimélld, kuten taidemarkkinoihin ja
toimialaan perehtymilld ja edettiin hiljalleen kohti gallerian tarjoaman palvelun
kuvailua sekd asiakkaan ja gallerian vilisen suhteen ldhempdd tarkastelua. Myos
lisdkysymyksié esitettiin jokaisessa haastattelussa. Tarkoitus ei ollut perehtya gallerian
suhteeseen johonkin tiettyyn taiteilijaan, vaan vastauksia haluttiin saada hieman
yleisemmaéstd ndkokulmasta.

Kaikki haastattelut suoritettiin kesdlla 2010 ja ne kestivdt puolesta tunnista 1,5
tuntiin. Haastattelut tapahtuivat kunkin gallerian tiloissa galleristin kanssa ennalta
sovittuna aikana. Osa gallerioista oli haastattelun aikana yleisolle auki, joten
haastatteluihin tuli muutamia keskeytyksid ja hdiriditd. Tédmid ei kuitenkaan
merkittdvasti vaikuttanut haastattelujen sisdltoon, vaan kaikki aiotut aihepiirit saatiin
jokaisen haastattelun kohdalla késiteltyd. Galleristit vaikuttivat kiinnostuneilta ja
vastasivat kysymyksiin mielellddn. Haastattelut olivat nauhoitettuja keskusteluja, jotka
haastattelujen jdlkeen litteroitiin. Ennen haastattelua haastateltaville kerrottiin lyhyesti,
mitd tutkimus koskee. Osalle myds ldhetettiin haastattelurunko valmistautumista varten.
Varsinaista aihetta tai osaongelmia sekd seikkoja, joihin vastauksia etsittiin, ei
kuitenkaan paljastettu, jottei haastattelu olisi liian johdatteleva. Liikaa johdattelevuutta

varottiin myos kysymysten esittdmisessa.

4.3 Aineiston analysointi

Aineiston analysoinnin tehtdvd on selkeyttdd sekd jdsentdd tutkimusta ja auttaa
16ytdmidn aineiston ydin (Marshall & Rossman 1995, 111). Silvermanin (2000, 35)
mukaan aineiston analysointi on tutkimuksen tirkein vaihe. Eskola & Suoranta (1998,
138) puolestaan kuvaavat vaihetta tutkimuksen vaikeimmaksi. Kvalitatiiviselle
tutkimukselle on tyypillistd, ettd aineiston analysointi ja kerddminen tapahtuvat osittain
yhtdaikaisesti. Mikédli ndin ei ole, olisi suotavaa, ettd analyysi tapahtuisi
mahdollisimman pian aineiston kerddmisen jilkeen. Tarkeintd on valita analyysitapa,
joka parhaiten tuo vastauksen tutkimuskysymykseen. Kvalitatiiviselle tutkimukselle on
tyypillistd valita ymmaértimiseen pyrkivd ldhestymistapa selittdvin ldhestymistavan
sijaan. (Hirsjrvi ym. 2001, 208-210.)
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Boeije (2010, 75-80) mainitsee aineiston segmentoinnin ja yhdistelemisen kahdeksi
padasialliseksi tehtdviksi laadullista aineistoa analysoitaessa. Aineiston segmentoinnilla
tarkoitetaan materiaalin jéarjestelyd eri kategorioiden tai ryhmien alle. Aineiston
yhdisteleminen puolestaan tapahtuu analyysiin edetessd. Muodostettujen kategorioiden
vilille rakennetaan yhteyksid. Segmentoinnin ja yhdistelemisen tuloksena olisi
aineistosta tarkoitus tehdid 10ydoksid, jotka ovat aina riippuvaisia tutkijan omista
tulkinnoista. (Boeije 2010, 75-94.) Segmentoinnin ja yhdistelemisen prosessia
vaikeuttaa kvalitatiiviselle aineistolle tyypillinen hajanaisuus: elementit saattavat
esiintyd aineistossa useita kertoja, eivdtkd aina niille tarkoitetut kysymyksen alla.
Tédmin johdosta analyysi on usein erittdin aikaa vievé vaihe. (Eskola & Suoranta 1998,
138.)

Aineiston segmentointia kategorioihin kutsutaan myds koodaukseksi. Koodaus on
yleisin tapa analysoida kvalitatiivista aineistoa (Flick ym. 2004, 253; Boeije 2010, 94).
Myos tdssd tutkielmassa kéytetddn aineiston koodausta aineiston analysoinnissa.
Koodaus on téssd tutkielmassa perusteltua silld Flick ym. (2004, 253) suosittelevat
koodausta kaytettdviksi, kun kyseessd on puolistrukturoiduilla haastatteluilla keratty
aineisto. Koodauksen térked osa on myos kirjoittaa tekstin sisddn muistiinpanoja sille
tekstikohdalle annetusta tulkinnasta (Eskola & Suoranta 1998, 156).

Kaytinnossa tdssd tutkielmassa on jaettu aineisto eri otsikoiden alle muun muassa
aineistossa toistuvien teemojen ja tutkijan tdrkednd pitdmien elementtien mukaan.
Analyysia on jatkettu Boeijen (2010) esittimén yhdistelemisen keinoin. Asioiden vilille
on siten pyritty 10ytdimédn yhteyksid ja ymmartdmain merkityksid. Lopulta on pdadytty
johtopéétoksiin, jotka esitetddn seuraavassa luvussa. Valmiin tutkielman yhtend
tarkednd osana pidettiin kerdtyn aineiston teoriasidonnaisuutta, joten haastateltavien
vastauksia peilattiin teoriaosaan, eli timén tutkimuksen lukuihin 2 ja 3. Teoria vaikutti
merkittdvdsti my0s haastattelurunkoon sekd kysymysten asetteluun. On tosin
huomioitava, ettd varsinainen vastausten ja teorian vertailu tapahtui vasta aineiston
analysointivaiheessa, eikd vastaavuutta teoriaan haettu vield haastateltaessa. Myds
valmiin aineiston onnistunut koodaus vaatii teoriapohjaa tuekseen (Eskola & Suoranta
1998, 175), joten on selvdd, ettd teoria kysymysten kautta osaltaan vaikutti
esiintyneisiin teemoihin.

Johtopddtoksid tehtdessd kdytettiin haastatteluista poimittuja sitaatteja. Koska kaikki
haastatellut henkilot olivat gallerian pddgalleristeja, ei johtopditoksid tehtdessd ole
eroteltu, minkd gallerian edustaja on sanonut mitidkin. Tdméa johtuu pitkdlti myds
saatujen vastausten samankaltaisuudesta. Koska galleristit olivat yhtd mieltd ldhes
asiasta kuin asiasta, voidaan sitaatteja kayttad ikddn kuin kaikkien galleristien yhteisend

danena.



41

4.4 Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Osana tutkimusta tulee arvioida tutkimuksen luotettavuutta. Tavoitteena tutkimuksessa
tulisi olla todellisuuden ja tutkimuksen tulosten mahdollisimman kattava vastaavuus.
Téastd syystd tutkimusprosessin aikana on syytd pohtia, mitkd seikat vaikuttavat
tutkimuksen eri vaiheissa tutkimuksen luotettavuuteen. (Hirsjarvi 1991, 128.)
Tutkimuksen luotettavuus koskee koko tutkimusta: tapaa kerété aineisto, analysoida siti
ja raportoida tuloksista (Ely ym. 1993, 171). Laadullisen tutkimuksen luotettavuuden
arviointia hankaloittaa kuitenkin tutkimuksen riippuvuus tutkijan omista tulkinnoista:
tutkija joutuu jatkuvasti pohtimaan ratkaisujaan ja analyysinsa kattavuutta. Méaarillinen
tutkimus puolestaan on yleensd vihemméin omaa pohdintaa sisdltivd, jolloin
luotettavuuden arviointikin helpottuu. (Eskola & Suoranta 1998, 211-212.)
Tutkimuksen luotettavuuden arvioimiseksi on kuitenkin olemassa useita eri mittaus-
ja tutkimistapoja, joista reliabiliteetin ja validiteetin arvioiminen lienevét yleisimmasti
padstd. Tamin tutkielman luotettavuutta arvioidaan seuraavaksi juuri reliabiliteetin ja

validiteetin ndkokulmista. Liséksi arvioidaan timén tutkielman yleistettdvyytta.

4.4.1  Reliabiliteetti

Reliabiliteetilla  tarkoitetaan  tutkimuksen luotettavuutta ja  mittaustulosten
toistettavuutta. Tutkimusta voidaan pitdd reliaabelina, mikdli kaksi tutkijaa pdityy
samaan arvioon, tai mikdli sama tutkija pddtyy samaan arvioon kahdella eri
tutkimuskerralla (Silverman 2000, 175). Laadullisessa tutkimuksessa reliabiliteettia
voidaan parantaa tutkimusprosessin tarkalla kuvailulla, johdonmukaisella aineiston
kasittelylld sekd muistiinpanojen tekemiselld prosessin aikana (Silverman 2000, 185-
186).

Myos tidssd tutkielmassa on pyritty voimistamaan reliabiliteettia johdonmukaisella
lahestymiselld aineiston kerddmiseen, tutkimusmenetelmien raportointiin, aineiston
analysointiin sekd johtopdétdsten esittimiseen. Erityisesti huomiota on kiinnitetty
tehtyjen tulkintojen perusteluun, mitd Hirsjarvi ym. (2001, 215) pitdd térkeénd
reliabiliteettia arvioitaessa.

Hirsjarvi & Hurme (1991, 129) my0s mainitsevat teemahaastatteluin kerdtyn
tutkimusaineiston reliabiliteettia parantavan aineiston huolellisen litteroinnin sekéd
luokittelun, jotka my0s ovat tdssd tutkielmassa kéytettyji menetelmid.
Haastattelututkimuksen ollessa kyseessd, lisddvit Eskola & Suoranta (1998, 214-215)

tutkimuksen reliabiliteetin parantamiseksi vield yhden seikan, joka on saman
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kysymyksen kysyminen useaan kertaan eri muodoissa. My0s tdmd on koetettu pitdd
mielessd muodostettaessa haastattelurunkoa téhén tutkielmaan.

Yhteenvedon omaisesti voidaan todeta, etti hyvéddn reliabiliteettiin on téssd
tutkielmassa pyritty ja se on pidetty mielessd kautta tutkimusprosessin. Myo0s tehtyja
valintoja on haluttu perustella mahdollisimman hyvin. Siten on oletettavaa, etti
toistettaessa tutkimus tultaisiin pddtymddn varsin samankaltaisiin johtopédatoksiin.

Reliabiliteetin tasoa voidaan siten pitdd hyvéksyttavana.

4.4.2  Validiteetti

Validiteetti voidaan mairitelld monin eri tavoin, miké tekee késitteestd hankalan (Flick
ym. 2004, 186). Téssd validius kuitenkin ymmérretddn tutkimuksen pétevyytend; eli
kuinka hyvin tutkimusmenetelmi mittaa sitd, mitd on tarkoituskin mitata. Validiutta
huonontaa  esimerkiksi  vAdrinymmirretyt  kysymykset  haastattelussa  tai
kyselylomakkeessa. Vaikka vastaukset saadaan, eivdt ne kuitenkaan ole vastauksia
haluttuun kysymykseen. Siten yksiselitteisyyteen olisi pyrittdvd, kun tutkimuksesta
halutaan mahdollisimman validi. (Hirsjérvi ym. 2001, 214.)

Validiuteen vaikuttaa sitd parantavasti my0Os triangulaatio, eli useampien
tutkimusmenetelmien kiyttd samassa tutkimuksessa (Hirsjarvi ym. 2001, 215). Téssd
tutkielmassa ei ole kuitenkaan kiytetty kuin yhtd menetelmié. Sen sijaan validiutta on
koetettu parantaa muilla tavoin, kuten selkedlld ongelmanasettelulla, teoreettiseen
taustaan ja tutkimuskysymyksiin perustuvan haastattelurungon tarkalla suunnittelulla
sekd huolellisuudella aineiston litteroinnissa. Ndméa ovat seikkoja, jotka Hirsjarvi &
Hurme (1991, 129-130) listaavat tirkeiksi tekijoiksi validiteettia arvioitaessa —
erityisesti, kun kyseessd on teemahaastattelu. Tutkielman validiteettia olisi toisaalta
voinut parantaa esimerkiksi haastattelijoiden ja haastateltavienkin lukuméérda
kasvattamalla (Hirsjarvi & Hurme 1991, 130). Toisaalta aineiston saturaation katsottiin
haastateltaessa tdyttyvéin jo muutaman haastattelun jilkeen: haastatteluissa siis toistuivat
samat teemat ja vastaukset olivat samankaltaisia.

Boeije (2010, 169) muistuttaa validiteetilla tarkoitettavan myos kyseiselle
tutkimuskysymykselle sopivien menetelmien kiytt6d. Tdmain liséksi tutkijan on tarked
selittdd tutkimuksen tarkoitusta ja perustella, miksi timan kdyttimat menetelmat sopivat
juuri kyseisen tutkimusongelman ratkaisemiseksi. Ndmd ovat seikkoja, jotka timén
tutkielman kohdalla parantavat validiteettia. Myds haastateltavien halu osallistua
tutkimukseen saattaa parantaa validiteettia juuri tdmén tutkielman kannalta. (Boeije
2010, 169-170.)
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4.4.3  VYleistettivyys

Tutkimuksen yleistettivyys merkitsee sitd, kuinka hyvin tutkimustulokset edustavat
koko populaatiota. Yleistettdvyyttd voidaan siis nimittdd myds edustavuudeksi.
(Silverman 2000, 103.) On siis selvidi, ettd yleistettavyyden ollessa huono, tutkimuksen
tuloksia ei voida soveltaa koskemaan tutkimuksen ulkopuolisia ilmiditd. Térkein
yleistettdvyyteen vaikuttava tekijd onkin tutkimukseen valittu otos; ketd haastatellaan?
Miksi? Kaikkien tutkimusten kohdalla on kuitenkin syytd varoa myds liikaa
yleistamistd. (Boeije 2010, 180.)

Tédmidn tutkielman yleistettivyyden kohdalla on oleellista muistaa jo johdannossa
esitetty Jyrdmédn huomio siitd, ettd taidegalleriat toimivat jopa maasta riippumatta
samalla periaatteella ja ovat toistensa kanssa samankaltaisia. My06s taidemarkkinat eri
maissa muistuttavat rakenteeltaan toisiaan. Toisaalta Suomen taidemarkkinat katsottiin
varsin pieniksi ja siksi hieman kehittymédttomiksi. Voidaan kuitenkin ajatella timén
tutkimusten tulosten olevan yleistettdvissd koskemaan useimpia laadukkaiksi katsottuja
gallerioita ainakin Suomessa. Yleistettdvyys pidettiinkin tutkimusprosessin aikana
mielessd, mikd ndkyy tutkimustapausten valinnassa: tutkimustulokset haluttiin voida
yleistdd koskemaan my6s muita laatugallerioita. On tosin otettava huomioon, ettd
tuloksista ei vélttimattd voida vetdd kovin luotettavasti johtopédétoksid, jotka koskisivat
myOs muiden alojen asiantuntijapalveluyritysten ja niiden asiakkaiden vélisten

suhteiden rakentumista.
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5 TAIDEGALLERIAN TAITEILIJALLE TARJOAMAN
ASTANTUNTIJAPALVELUN LUONNE

Tamén tutkimuksen tarkoitukseksi méadriteltiin johdannossa selvittdé, miten gallerian ja
taiteilijan vélinen suhde kehittyy. Tutkimuksen tarkoitukseen pyrittiin vastaamaan
kahden osaongelman avulla. Ensimméiinen osaongelma pohti, minkédlainen
taidegallerian taiteilijalle tarjoama asiantuntijapalvelu on luonteeltaan ja tdtd
osaongelmaa tarkastellaan tdssd luvussa. Palvelun luonteen ymmértdminen katsotaan
tidssd tutkimuksessa oleelliseksi, jotta voidaan varmistua siitd, ettd galleria todella
tarjoaa taiteilijalle asiantuntijapalvelun, jolloin my6s suhdemarkkinoinnin viitekehysti
suhteen kehittymisen kuvaamisessa voidaan kayttia.

Tdmd luku selvittdd taidegallerian asiantuntijuuden ja sen taiteilijalle tarjoaman
palvelun luonnetta maédrittelemdlld galleriapalvelun sekd tarkastelemalla gallerian
asiakassuhdetta sekéd galleriapalvelun markkinointia. Johdannossa gallerian taiteilijalle
tarjoama palvelu médriteltiin asiantuntijapalveluksi. Tutkimusta tehdessd pyrittiinkin
paitsi maédrittelemdidn palvelun luonnetta myds varmistumaan galleriapalvelun

asiantuntijuudesta.

5.1 Galleriapalvelun méirittely

Vaikka asiantuntijapalveluille on 10ydettdvissd lukuisia ominaispiirteitd, joista
tarkeimmiksi katsottu osa esiteltiin ja listattiin luvussa 2, osoittautui Sipildn (1992,15)
kuvaus asiantuntijaorganisaatioista henkilointensiivisind tietojen, taitojen ja tunteiden
kauppiaina kenties osuvimmaksi ilmaisuksi kuvaamaan gallerian taiteilijalle tarjoaman
palvelun luonnetta.

Todettiin, ettd palvelu voidaan katsoa henkildintensiiviseksi, kun se henkildityy
tarjoajaansa voimakkaasti - tdmd oli myOs yksi asiantuntijapalveluille listattu
ominaispiirre. Henkildintensiivisyyteen voidaan ajatella liittyvéin voimakkaasti myds
palvelun tarjoajan persoonallisuus ja tdmén tunneély, jotka puolestaan vaikuttavat
suhteen osapuolten vililld vallitseviin henkilokemioihin. Koska galleriat ovat pienid,
usein vain yhden tai muutaman henkilon pyorittdmid yrityksid, on varsin selvdi, ettd
palvelun  henkildityminen  tarjoajaansa  on  voimakasta. = Myds  muut
henkilGintensiivissyyttd kuvaavat tekijdt, persoonallisuus ja tunneidly, toteutuvat
galleriapalvelun kohdalla.

”...on niinku semmoinen henkilokohtainen puoli, tai intiimimpi puoli on
sitten se ihmissuhde...ettd mitd md voin tarjota sellasella henkiselld

’

tasolla, kenties sellaista tukea ja ymmdrrystd ja keskusteluyhteyttd...’
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"Md oon kylld kuullut kauheesti juttua siitd, kuinka taiteilijat on niin
hankalia, niin hankalia, mutta jos vaan on joku pienikin tatsi sellaseen
arkipdivdn psykologiaan ja kuuntelee toista ja ymmdrtdd, niin se on
sama kuin missd tahansa muussakin yhteistyokuviossa...sellasta
normaalia vastaantulemista aina tarvitaan ja asettumista toisen
nahkoihin.”

Edelld olevista kommenteista ilmenee oivallisesti myds Sipildltd (1992) lainattu
ajatus galleristeista tunteiden kauppiaina.

Tietojen ja taitojen kauppaamisen puolestaan mainitsivat Sipildn (1992) liséksi myos
Lehtinen & Niiniméki (2005, 9), joiden mukaan tietoon ja taitoon perustuva
erikoisosaaminen on seikka, joka tekee palvelusta asiantuntijapalvelun. Gallerian
tapauksessa tdmad tietointensiivisyys — myoOs erds asiantuntijapalveluille luvussa 2
listattu ominaispiirre — ilmenee monimuotoisena asiantuntijuutena, josta taiteilijat eri
tavoin hyotyvat. Haastateltujen galleristien mukaan taiteilijalle oleellisia gallerialta
saatavia tietoja ja taitoja ovat muun muassa kyky markkinoida teoksia ostajille,
markkinoiden ja kentén toimijoiden tuntemus seka sisépiiritietojen antaminen, nayttely-
ja ateljeekriitikkona toimiminen, kokemus esittdytymisestd kansainviliselld kentdlld,
esimerkiksi taidemessuilla sekd erilaiset néyttelyn jirjestdmiseen liittyvit kdytdnnon
tiedot, kuten ndkemys hyvédstd ripustuksesta, tietoja katalogin ja kutsukorttien
painattamisesta tai avajaisten jdrjestdmisestd. Ndin ollen galleristin tehtdviin kuuluu
kdytannon tyon lisdksi paljon taustatyotd — on pysyttivé karryilld kentélld tapahtuvista
muutoksista liittyen toimijoihin, yksityisiin ja julkisiin ostajiin sekd nouseviin
taiteilijalupauksiin. Ndin erds galleristi tyotansé kuvaili:

“No se miltd se ulospdin ndyttdd, ettd md istun sielld galleriassa ja oon
tietokoneella ja teen niitd paperihommia ja sitten tulen keskustelemaan
asiakkaiden kanssa...niin se on kylld vaan yks juttu, ettd tavallaan kaikki
tapahtuu kulisseissa...”

Toki gallerioiden taiteilijoille tarjoamiin palveluihin siséltyy muutakin kuin
henkilGintensiivisyyttd, tunteita, tietoja ja taitoja. Edelld mainitut ominaisuudet
kuitenkin  osoittautuivat  keskeisimmiksi ja  luonteenomaisimmiksi  piirteiksi
galleriapalvelua kuvaamaan. Monipuolisten tietojensa myotd on varsin ilmeistd, ettd
galleristin on mahdollista ratkaista useita taiteilijan ongelmia, joten myods asiakkaan
ongelmanratkaisu asiantuntijapalvelua maérittavénd piirteend toteutuu galleriapalvelun
kohdalla. Mitd tulee riskiin ja  rdétéloitdvyyteen  asiantuntijapalveluiden
ominaispiirteind, voidaan haastattelujen perusteella todeta, ettd riski on l&hinnd
taloudellinen, liittyy pitkélti ndyttelyn menestykseen ja on osapuolten yhteinen.

Molemmat hyotyvét, kun teoksia myydéddn ja huonosti mennyt ndyttely on yhteinen
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suru. Réatiloitdvyys puolestaan koskee usein néyttelyitd, joiden ripustus ja esillepano
ovat radtiloitavissa kullekin taiteilijalle erikseen.

Miké erottaa galleriapalvelun muista asiantuntijapalveluista, on sen asiakassuhteen
tuloksena syntyvd yleensd kuukausittain toistuva konkreettinen lopputulos: nayttely.
Néyttelyyn puolestaan liittyy useita keskeisid tekijoitd, jotka madrittivat palvelun
luonnetta. Palvelu nimittdin pyorii pitkalti aineellisten tekijoiden ympérilld, toisin kuin
yleensd on asiantuntijapalveluiden kohdalla. Niitd asioita ovat galleriatilaan liittyvit
seikat, seké taideteokset.

"No se galleriatila onkin tosi tdrked, joskus se tuntuu olevan melkeenpd
tarkedmpi kuin se, ettd kenen galleria se on. Se tila pitid olla
arkkitehtoonisesti kaunis ja tasapainoinen ja monipuolinen, sellanen
mukautuva...”
”...ne tyot (taideteokset) on kuitenkin siind keskiossd, eikd se taiteilija, ei
se persoona, ettd se ei oo timmonen joku rockstara...”

Loppujen lopuksi voidaan péételld, ettd galleriapalvelu tayttdd asiantuntijapalveluille
tyypilliset ~ ominaisuudet  varsin  hyvin. Toisaalta,  kuten = muidenkin
asiantuntijapalveluiden kohdalla, myos galleriapalvelulla on omat erikoispiirteensi,

jotka erottavat sen muista ja tekeviét siitd ainutlaatuisen.

5.2 Néikokulmia gallerian ja taiteilijan viliseen suhteeseen

Asiakassuhteita asiantuntijapalveluiden markkinoilla luonnehtivat muun muassa
pitkdkestoisuus, tiivis vuorovaikutus ja hyvit henkilokemiat. Sipild (1998, 20) totesi
asiakassuhteiden olevan asiantuntijapalveluiden markkinoilla parhaimmillaan jopa
elinikdisid. Samat luonnehdinnat sopivat tehtyjen haastatteluiden perusteella myos
gallerian ja taiteilijan vélistd suhdetta kuvaamaan — silloin kun suhde on
parhaimmillaan.
"No parhaimmillaan se suhde on pitkdjdinteinen, luottamuksellinen ja
vhdessd ideoiva”.
“Parhaimmillaan yhteydenpito on tiivistd, ja ettd se taiteilijan tuotanto
Jja sisdlléllinen puoli on kiinnostavaa”.
”Parhaimmillaan ja riskaabeleimmillaan se suhde muuttuu ystivyydeksi,
ettd kemiat sopii ja tykdtddn muutenkin”.
On kuitenkin huomioitava, ettd vain osa gallerian taiteilija-asiakkaista péétyy
muodostamaan pitkékestoisen suhteen galleriaan, silld toinen osa toimii vain yhden
ndyttelyn periaatteella, pitdd siis yhden néyttelyn ja esiintyy tdmén jdlkeen muissa

gallerioissa tai muilla foorumeilla. Tdmid ei silti merkitse dramaattista suhteen
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katkeamista, vaan asiasta on usein saatettu paittda jo etukiteen. Néin ollen gallerian ja
taiteilijan vilistd suhdetta tarkasteltaessa voidaan todeta taiteilijoiden muodostavan
erilaisia asiakkuuksia, osasta muodostuu gallerialle térkeitd ja pitkdaikaisia
yhteistyokumppaneita ja osa jai vieraileviksi tahdiksi.

Tamén tutkimuksen kannalta pitkdikéiset yhteistydsuhteet gallerian ja taiteilijan
vililld ovat lyhyitd ndyttelyvierailuja kiinnostavampia. Erés galleristi jopa totesi ndiden
yhteistyotaiteilijoiden olevan gallerian ykkésasiakkaita — avainasiakkaita. Mitkd asiat
sitten vaikuttavat siihen, ettd pitkdaikainen ja ldheinen suhde galleristin ja taiteilijan
vilille padsee muodostumaan? Haastatellut galleristit mainitsivat useita taiteilijoiden
arvostamia tekijoitd, jotka vaikuttavat taiteilijan haluun pysyd yhteistydssd gallerian
kanssa. Muun muassa hyvd myynti vaikuttaa positiivisesti paitsi taitelijan myos
galleristin haluun pitda suhdetta ylla.

"Myynti on sellanen juttu, ettd jos se ei onnistu, niin jompikumpi
osapuoli voi alkaa miettid, ettd saisiko jonkun toisen taiteilijan toitd
myytyd paremmin, tai osaisiko joku toinen galleria myydd paremmin”.

Erilaisten oheispalveluiden, kuten messuille viemisen, katalogien teettimisen tai
ulkomaisen néyttelyvaihdon jéirjestdmisen katsotaan my0s edistivin pitkdaikaisen
suhteen muodostumista. Niitd tekijoitd tarkastellaan ldhemmin gallerian ja taiteilijan
vilisen sitoutumisen yhteydessa.

Gallerian taiteilijaa kohtaan tuntemaa mielenkiintoa puolestaan pitdvat ylla taiteilijan
kehittyminen taiteilijana, yhteistydn helppous ja kiinnostavat teokset.

“Galleriaa siind taiteilijassa kiinnostaa taiteilijan tyo6 ja kuinka taiteilija
kehittyy taiteilijana”.

"Hyvd ratkaisu kaikkiin ongelmiin on se, ettd tydskentelee vaan nastojen
tyyppien kanssa, ettd kylld sen huomaa mitd vanhemmaks tulee, sitdi
tarkeempdd on se, ettd taiteilijat on fiksuja, realistisia, eikd kieri lattialla
Jja huuda ja hauku galleristia...”

”Se sisdllollinen puoli on hirmu kiinnostavaa ja sitd myotd taiteilijalle
tulee sellanen olo, ettd tddlld ollaan kiinnostuneita hénen teoksista, ettd
on hirveen tdrkeetd, ettd se (taiteilija) aidosti koskettaa itsed”.

Pitkdaikainen yhteistyd syntyy siten kdytdnnon asioista, kuten hyvistd myynneistd ja
taiteilijan arvostuksesta saamiaan palveluita kohtaan sekd henkilokohtaisemmista
seikoista, kuten hyvéstd yhteistyOstd ja kiinnostavista teoksista. Ennen kaikkea
galleristien vastauksista huokui heidén ykkostaiteilijoitaan kohtaan tuntemansa syvi
toveruus, arvostus ja yhteen hiileen puhaltaminen, joka myds koettiin

molemminpuolisena.
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5.3 Galleriapalvelun markkinointi

Jo luvussa 2, tarkasteltaessa asiantuntijapalveluiden markkinointia yleisemmalla tasolla
teorian valossa, kévi ilmi, ettd asiantuntijapalveluiden markkinointi on niiden
moniulotteisen luonteen vuoksi paitsi haastavaa myds harvinaista, silld usein
asiantuntijan maine puhuu puolestaan eikd markkinoinnille ole tarvetta. Sama kavi
tavallaan ilmi myds galleriapalvelun markkinointia tutkittaessa.

Galleriapalvelua markkinoidaan tarkoituksenmukaisesti vain ostavalle asiakkaalle, ei
taiteilijalle. Sen sijaan markkinointi loppuasiakkaalle eli ostajalle, on yksi keskeisista
gallerian taiteilijalle tarjoamista palveluista. Kaikki haastatellut galleristit olivat
yksimielisesti silld kannalla, ettei galleriapalvelua ole tarvetta markkinoida taiteilijalle
ainakaan perinteisin keinoin, silld katsottiin, ettd galleriat valitsevat taiteilijansa eikd
toisin piin.

“"Mulla kdy tosi paljon taiteilijoita tuomassa portfolioita ja kysymdssd
mielipiteitd...kuitenki Idhtokohtasesti md aikalailla itse etsin ne
taiteilijat, et se miten md ne valitsen perustuu sellaseen 30-40 vuoden
alan seuraamiseen”.

My®ds Jyramén (1999, 94-97) mukaan Suomen suhteellisen pienilld taidemarkkinoilla
on huippugallerioita vain pieni madrd ja taiteilijoiden vélinen Kkilpailu pédsysti
parhaisiin gallerioihin voi olla kovaa. Kilpailua kdydéaan siis ldhinnd taiteilijoiden, ei
niinkdén gallerioiden vililld, vaikka muutama galleristi totesikin, ettd toisinaan myos
galleriat kilpailevat parhaiden taiteilijoiden néyttelyistd. Voidaan kuitenkin muutamaa
poikkeusta lukuun ottamatta todeta, ettd galleria on asiantuntija, joka valitsee itse
kenelle palvelunsa tarjoaa. Témén asiakasvalinnan mahdollisuus perustuu gallerian
maineeseen markkinoilla, joilla toimii.

Jos kuitenkin halutaan pohtia, miten galleria parhaiten voisi markkinoida palveluaan
myos taiteilijoille, olisivat keinoina tehtyjen haastatteluiden perusteella hyvddn maineen
hallintaan, asiakaslihtoisyyteen ja verkostoitumiseen liittyviat menetelmit, mitd tukee
juuri tdmédn tutkielman luku 2.2, jossa asiantuntijapalveluiden markkinointiin
perehdyttiin yleisemmaélld tasolla. Maineen, asiakasldhtdisyyden ja verkostoitumisen
tirkeyttd painottivatkin muun muassa Sipild (1992), Lehtinen & Niiniméki (2005) seka
Roe (1998).

Hyvdn maineen rakentaminen ja hallinta osoittautui gallerian tapauksessa
erddnlaiseksi oravanpyordksi. Gallerian maine muodostuu pidettyjen ndyttelyiden sekd
niiden menestyksen perusteella. Néyttelyiden menestys puolestaan riippuu hyvisti
taiteilijavalinnoista ja hyvét taiteilijat haluavat pitdd nédyttelyn hyvédmaineisessa

galleriassa.
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”...taiteilijoiden avulla, tai sen ndyttelyohjelman avulla galleria
profiloituu ja se on ihan ensiarvosen tirkeetd.”
“"Maine syntyy toiminnan tuloksena ja jos sd olet pitiny viis vuotta
galleriaa, eikd kukaan oo huomannu et sulla on galleria, niin sitten se on
kylla mennyt ihan mdkelddn se juttu.”
”...kylld md laitan itseni likoon...silld tavalla, ettd tavallaan md sanon,
ettd mulla on hyvd maku, md olen [oytdanyt ndamad taiteilijat...”

Galleria siis rakentaa mainettaan taiteilijoiden avulla, joten on oleellista, etti
gallerian on mahdollista itse valita taiteilijansa, kuten jo ylld todettiin. Kyky tehdi
oikeita valintoja, rakentaa siten mainetta ja profiloitua, puolestaan perustuu alan
vankkaan asiantuntemukseen — 30-40 vuoden alan seuraamiseen, kuten erds galleristi
edelld totesi.

Asiakasldhtoisyyttd, joka on Sipildn (1998, 23) mukaan asiantuntijaorganisaation
markkinointistrategian 1dhtokohta, 10ytyy my0s gallerian ja taiteilijan vélisestd
suhteesta. Ei ehkd kuitenkaan voida sanoa, ettdi kyse on varsinaisesta
markkinointistrategiasta, vaan pikemminkin vastuuntunnosta ja toveruuden ja
yhteistyon vaalimisesta — asiakkaan tarpeiden priorisoimisesta.

.. hyvd galleristi pitdd huolta valitsemistaan taiteilijoista...”

”...ettd varsinkin nuori taiteilija on aikalailla galleristin kdsissd, ettd
galleristin tiytyy tuntea vastuunsa sen taiteilijan kanssa...”
Asiakasldhtoisyydessé on siis galleriapalvelun kohdalla hieman erilainen vivahde, mika
johtunee pitkélti gallerian ja taiteilijan vélisestd tiiviistd yhteistydsuhteesta, jota on
kuvattu tarkemmin jo edellisessd alaluvussa. Huomioitavaa on myds se, ettd galleristit
katsoivat myo0s asiakasldhtoisyyden — taiteilijasta huolehtimisen, toimivan hyvén
maineen edistdjdnd, silli haastateltujen galleristien mukaan taiteilijat keskustelevat
keskenddn muun muassa siitd, missd galleriassa olisi hienoa pitdé néyttely ja misséd heitd
on kohdeltu hyvin. Talloin word-of-mouth  suositukset korostuvat, kuten
asiantuntijapalveluiden markkinoinnin teoriakin olettaa.

Erds galleriatoiminnan kulmakivi ovat hyvédt verkostot; esimerkiksi hyvit suhteet
tiedotusvilineisiin, erilaisiin ostajiin ja Kkirjoittajiin. Taiteilijan on tirked kokea
tulevansa kattavasti edustetuksi pitdessddn ndyttelyn galleriassa.

”...aikamoinen suhdeverkosto tdytyy olla galleristilla silloin kun se
aloittaa tyonsd...”
”...silld tavalla et héinelld (taiteilijalla) on hyvd kattaus ja hdn on hyvdlld
tarjottimella ja ihmiset huomaa sen ndyttelyn ja ettd se ndyttely
noteerataan ja kriitikot huomaa sen...”
Niéin ollen gallerian on tirkedd yllapitdd suhteita kaikkiin sidosryhmiinsd, silld myds

verkostoilla ja niiden laajuudella on vaikutus siihen, minkdlainen maine gallerialla on.
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Verkostojen ylldpitimisessd astuu kuvaan puolestaan suhde- ja tiedotustoiminta, kuten
asiantuntijapalveluiden markkinoinnin teoriakin esitti.

Edelld huomataan, ettd maine on toistuva elementti kaikkia gallerian taiteilijalle
tarjoaman palvelun “markkinointitoimenpiteitd” kuvailtaessa muodostaen siten
erddnlaisen gallerian markkinoinnin ytimen. Né&in ollen gallerian maineen
muodostumista voidaan, ja on kenties tarpeellista, kuvata seuraavan kuvion avulla, joka

samalla vetdd yhteen edelld tehdyt gallerian maineeseen liittyvit havainnot.

Kuvio 5 Gallerian maineen muodostuminen

Kuviosta ndhdddn, ettd gallerian mainetta rakentavat pidetyt ndyttelyt, tehdyt
taiteilijavalinnat, verkostot, galleristin kokemus sekd asiakasldhtdisyys, jotka samalla
vaikuttavat myods toisiinsa muodostaen mainetta ylldpitdvin kokonaisuuden. Kuviosta
huomataan myds, ettd maineella ja taiteilijavalinnoilla on molemminpuolinen vaikutus
toisiinsa: maine luo mahdollisuuden taiteilijavalintojen tekemiseen, mutta samalla
taiteilijavalinnat rakentavat mainetta, kuten jo aikaisemmin tdssd luvussa on todettu.

Yksinkertaisesti yhteenvetden voidaan galleriapalvelun markkinoinnista lopuksi
todeta neljd asiaa:

1. Galleria markkinoi perinteisessd mielessd palveluansa vain ostaville

asiakkaille palvellen néin taiteilijaa.
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2. Gallerian maine mahdollistaa sen, ettd galleria voi itse valita taiteilijat, joille
palveluansa tarjoaa.
3. Galleria markkinoi palveluansa taiteilijalle hyvin maineen hallinnan,
asiakasldhtdisyyden ja verkostoitumisen keinoin.
4. Maine on gallerian taiteilijalle tarjoaman palvelun markkinoinnin ydin.
Lisdksi on mahdollista tehdd johtopditds, ettd myods markkinointitoimenpiteiden

valossa galleriapalvelu tiyttda asiantuntijapalveluiden méérittelyn.
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6 TAIDEGALLERIAN JA TAITEILIJAN VALISEN
ASTAKASSUHTEEN KEHITTYMINEN

Toisena osaongelmana tdssd tutkimuksessa haluttiin analysoida ja kuvata, minkalaisia
tekijoitd on havaittavissa taidegallerian ja taiteilijan vilisen suhteen rakentumisessa.
Halisen (1994) suhteen kehittymisen prosessimalli tarjosi kysymyksen tarkasteluun
oivallisen tyovilineen. Palaset, joita tdssd luvussa nyt tarkastellaan gallerian ja
taiteilijan vélisen suhteen lihtokohdasta, on poimittu kyseisestd prosessimallista.

Mallin ohella esiteltiin myds suhteen kuusi vaihetta. Erilaisten kriittisten tapahtumien
todettiin vaikuttavan suhteen siirtymiseen vaiheesta toiseen. Elementit, suhteen tekijét,
jotka mallissa esiteltiin puolestaan heikkenevét ja voimistuvat riippuen suhteen eri
vaiheista. Voidaan siis sanoa, ettd suhteen kehittyminen tai rakentuminen on
elementtien sykkimistd, heikentymistd ja voimistumista, joihin suhteen eri vaiheet
vaikuttavat. Samalla elementtien kulloisetkin voimakkuudet vaikuttavat sithen, mikéa
vaihe suhteessa on meneilldén.

Tdmd on oletus myds nyt, gallerian ja taiteilijan vilisen suhteen rakentumiseen
liittyvid tekijoitd tarkasteltaessa. Oletetaan siis, ettd samat kuusi suhteen vaihetta
(suhdetta edeltivd vaihe, alkuvaihe, kasvuvaihe, laskuvaihe, jatkuva vaihe seki
ongelmavaihe) ilmenevit myds galleristin ja taiteilijan vélisessd suhteessa satunnaisessa
jarjestyksessd, jolloin voidaan keskittyd Halisen prosessimallissa ilmenevien
elementtien tarkasteluun gallerian ja taiteilijan vilisen suhteen ndkdkulmasta, kuten
seuraavaksi tehddan.

On vield huomioitava, ettd myOs nyt, gallerian ja taiteilijan vélisen suhteen
rakentumiseen liittyvid tekijoitd tarkasteltaessa, esiteltivdt elementit ovat osin
paéllekkdisid ja vaikuttavat toisiinsa monin tavoin. Realistisempaa voisi olla kisitelld
niitd kaikkia yhtend kokonaisuutena, mutta kokonaisuudesta saattaisi tulla sekava mytty
tdynnd monimutkaisia riippuvuus- ja vaikutussuhteita. Selkeyden vuoksi elementteji
kasitellddn siis jdlleen omissa alaluvuissaan, jotka on muodostettu luvussa 3 esitellyn

Halisen mallin mukaisesti.

6.1 Gallerian ja taiteilijan viilisen suhteen syntyminen

Gallerian ja taiteilijan vilisen suhteen syntymisen yhteydessd voidaan toki mainita
luvussa 3 esitellyt suhteen muodostumisen edellytykset — osapuolten toisiaan
tdydentévét tarpeet ja resurssit, osapuolten ymmarrys toisen tavoitteista sekd osapuolten
yhteinen halu muodostaa suhde (Halinen 1994, 209). Suhteen edellytyksid

tarkedmmaksi tekijdksi suhteen syntymisen kannalta osoittautui kuitenkin kaikkien
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haastattelujen perusteella galleristin henkil6kohtaiset mieltymykset ja subjektiiviset
nidkemykset siitd, mikd on hyvii taidetta ja kuka sitd tekee; kenen néyttelyn haluan
jérjestaa galleriassani?

Suhteen muodostumisen edellytykset voidaan gallerian ja taiteilijan vilistd suhdetta
tarkasteltaessa ndhda erdédnlaisina itsestddnselvyyksind. Osapuolten toisiaan tdydentdvit
tarpeet ja resurssit lienevit selkedt: galleristilla on tietoa ja resurssit, jotka
mahdollistavat sen, ettd taiteilija saa tyonsd esille tai pystyy esittdytymddn kentdlld
muilla tavoin. Taiteilijalla puolestaan on teoksia, joiden esitteleminen galleriassa tuo
galleristille elinkeinon ja mahdollistaa galleriatoiminnan jatkumisen.

“llman taiteilijoita sitd galleriatoimintaa ei olis, ettd se asiakassuhde
muodostaa toiminnan pohjan ja sitten taas sen ostavan asiakaskunnan
avulla luodaan ne toiminnan jatkumisen edellytykset”.
Asia on siis varsin yksinkertainen, kumpikin tarvitsee toista, eikd ole tarpeen miettid,
olisiko toisen osapuolen mahdollistama asia mahdollista suorittaa itse, tosin taiteilijan
on mahdollista myydi teoksiaan suoraan tybhuoneelta, mutta silloin toiminnasta jai
puuttumaan gallerian mahdollistama laajempi ndkyvyys suurelle yleisolle.

Mitd tulee osapuolten ymmairrykseen ja tietoisuuteen toisen yksildllisistd tavoitteista
ja tarpeista, totesivat galleristit timdn ymmaérryksen ja tietoisuuden olevan suurimmassa
osassa tapauksista hyvinkin selked — osapuolten tavoitteet ovat ldhes aina tdysin
yhtenevéiset, halutaan saada teokset kaupaksi ja tehdd hyvad néyttely, jota yleiso
arvostaa.

"Sithen tdhddtddn, ettd kumpikin saadaan elatuksemme tdstd ja
nautitaan siitd menestyksen tunteesta, ettd on tehty hieno ndyttely”.
Erds galleristi tosin koki, ettd toisinaan galleristin ja taiteilijan odotukset tulevasta
myynnistd poikkeavat, vaikka toiminnan tavoite olisi molemmille yhteinen.
“Luulen, ettd taiteilijalla on pikkusen suuremmat odotukset siitd
myynnistd, ettd taiteilijat haluaa suurin piirtein myydd ndyttelynsd
loppuun... taiteilijoilla ehkd se epdrealistisuus liittyy siihen, ettd he
kuvittelee, ettd galleria pystyy myymddn taiteen kuin taiteen ja teoksen
kuin teoksen, mutta eihdn se niin ole, eihdn me pakoteta tddlld ketddn
ostamaan...”
Viimeinen suhteen muodostumisen edellytyksistd, osapuolten yhteinen halu muodostaa
suhde, on voimakkaasti riippuvainen jo mainituista galleristin henkildkohtaisista
mieltymyksistd. Suhde ldahtee yleensd litkkeelle galleristin halusta muodostaa suhde.
Taiteilija tavallisimmin vastaa galleristin aloitteeseen suostuvasti, jolloin myds
viimeinen suhteen muodostumisen edellytys toteutuu. Usein, tosin ei nytkddn kaikkien

haastateltujen kohdalla, galleristin mieltymysten ohella taiteilijavalintoihin vaikuttavat
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myos taloudelliset tekijat: mikd myy? Galleristit halusivat myds valita taiteilijoita,
joiden kanssa synkkaa heti yhteistyon alusta 14htien.
"Kun valitsen taiteilijoita, niin valitsen kiinnostavia teoksia ja hyvin
yhteistyokumppanin”.
“"Mulle on aika tdirkeetd, et md piddn siitd taiteesta , ettd se puhuttelee
mua, ja ettd siin on jotain uutta ja tuoretta...yks pointti on sekin, ettd tdd
on myos kaupallista, ettd tiytyy olla ndkemys, ettd mikd myy, mutta se ei
00 se pddkriteeri”.
"Md oon oppinut kiinnittdmddn siihen asiaan (henkilokemioihin) heti
alusta ldhtien tosi paljon huomiota, ettd kenen kanssa md lihden
Vvhteistyohon... ettd jos ei meilld toimi se kommunikaatio, niin se
tavallaan pudottaa pohjan niin monelta tirkeeltd asialta...”

Kenties lopuksi gallerian ja taiteilijan vélisen suhteen alkuvaiheista voidaan todeta
galleristin olevan suhteen aktiivisempi osapuoli, joka tekee aloitteen yhteistyohon
omien mieltymystensd perusteella. Halisen (1994) esittelemdt suhteen muodostumisen
edellytykset ovat kylld voimassa, mutta muista asiantuntijapalveluista poiketen, ne eivit
ole aivan niin keskeisessd asemassa, mikd johtunee pitkilti toimialaan liittyvisti
seikoista. Jotta suhde ei pdittyisi, on my0s gallerian ja taiteilijan vélisen suhteen
kohdalla tirkedd, ettd suhteen edellytykset ovat taustavaikuttajina ja voimassa koko

ajan.

6.2 Gallerian ja taiteilijan viliset suhdesidokset

6.2.1 Luottamus

Tarkeimmiksi suhteen sidoksiksi médriteltiin vetovoima, luottamus ja sitoutuminen (ks.
esim. Gronroos 2001; Halinen 1994). Gallerian ja taiteilijan vélistd suhdetta
tarkasteltaessa luottamus osoittautui suhdesiteistd tirkeimmaéaksi, minkd vuoksi se
késitellddin nyt sidoksista ensimmdisend. Kévi ilmi, ettd luottamus on gallerian ja
taiteilijan vilisen suhteen pilari, jonka varaan muut suhdesidokset, vetovoima ja
sitoutuminen, rakentuvat.

Luottamus ilmenee gallerian ja taiteilijan vilisessd suhteessa jo ennen suhteen
alkamista toimien siten myds vetovoimatekijand. Haastateltavat kokivat, ettd taiteilijat
jakavat kokemuksiaan gallerioista, jolloin luotettavaksi katsottu galleria koetaan
kiinnostavana yhteistydokumppanina. Toisaalta my0s galleriat haluavat luottaa

taiteilijaan, tosin taiteilijan luotettavuus ei samalla tavalla toimi suhteen



55

vetovoimatekijand kuin gallerian luotettavuus. Molemminpuolisen luottamuksen
tarkeyttd korosti myds Feurst (1999, 64-66).
"Taiteilijat juttelevat keskendcdn, ettd miten galleristit toimivat ja mitd
kukin galleristi on kenenkin taiteilijan hyvdksi tehnyt ja toisaalta miten
joku on jdttanyt tilitykset tekemdttd ja kuinka niitd tdaytyy joka kerta
kdydd erikseen pyytimdssd...”

Edelld olevasta kommentista heijastuu myos sopimusten tirkeys luottamuksen
rakentajina, sopimuksista on pidettéva kiinni puolin ja toisin - tilitykset on tehtiva.

"Kylld se on ollu meilld ihan perusperiaate alusta asti, ettd jos joku teos
on myyty, niin siitd osuus on taiteilijan ja piste. Niilld rahoilla ei ruveta
luotottamaan galleriatoimintaa, ettd ndistd pienistd asioista, jotka on
itsestddn selvid, niin sitd kautta se luottamus rakentuu myoskin sieltd
taiteilijan puolelta”.

Haastatellut galleristit kokivat myos, ettd itsessddn pédédtds ndyttelyn jérjestimisestd
on suuri luottamuksen osoitus taiteilijalta, joka luottaa galleristin huomaan
kallisarvoiset teoksensa, joskus jopa useamman vuoden tyon tuloksen. Niin ollen
taiteilija odottaa galleristin toimivan edukseen saaden aikaan parhaan mahdollisen
lopputuloksen, kuten Halinen (1994, 77-79) luottamuksen madrittelee.

Gallerian taiteilijaa kohtaan tuntema luottamus puolestaan kumpuaa avoimuudesta.
On tarkedd, ettd taiteilija pitdd gallerian ajan tasalla erindisistd projekteistaan, tulevaan
ndyttelyyn liittyvien teosten valmistumisesta tai mahdollisista epdvarmuuden
tunteistaan. Kaikki haastatellut galleristit kokivat myos tirkeédksi, ettei teoksia myyda
gallerian ohi, vaan myds galleria saa oman osuutensa myynnistd, mikd myos merkitsee
sopimuksessa pysymistd. Ajan tasalla pysyminen kuvastaa varsin hyvin gallerian
taiteilijaa kohtaan tuntemaa luottamusta.

”No se (luottamus) ilmenee siind, ettd ollaan hyvin avoimia kaikesta, ettd
jos taiteilijalla on muita projekteja, niin musta se on hirveen hienoa, ettd
taiteilija kysyy, ettd onks tdd nyt sun mielestd ok”.

“"Mun mielestd semmonen, ettd on avoin, ettd tietdd koko ajan, mitd on
tekemdssd... ja bisneksen ndkékulmasta, kun taiteilijat ottaa vastaan
asiakkaita, niin myynti tapahtuu kuitenkin gallerian kautta. Se on tosi
tdrkeetd, mutta perustuu siihen, ettd galleria hoitaa velvoitteensa sovitun
mukaisesti”.

Edelld on kuvattu 1dhinna luottamusta edistévid kdytdnnon seikkoja, joiden tulee olla
kunnossa, jotta suhde voisi kukoistaa. Kéytdnnon seikkojen liséksi toinen osa gallerian
ja taiteilijan viélistd luottamusta on henkilokohtainen luottamus, joka liittyy osapuolten
viliseen toveruuteen. Tdma osa luottamusta, ei kaiketi ole suhteelle valttdméaton, mutta

edistdd pitkékestoista yhteistyotd. Galleristit totesivatkin, ettd koska taiteilijat ovat
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erilaisia, vain joistakin tulee ldheisid, jopa ystdvid, joiden kanssa yhteistyd sujuu
mutkattomimmin, mutta myds vetdytyvimpien taiteilijoiden kanssa pitkdaikainen
yhteistyd on mahdollista. My6s Halinen (1994, 287-288) tunnistaa asiakkaan ja
asiantuntijan vélisen suhteen toisinaan muodostuvan toveruudeksi, joka mahdollistaa
arkojen ja luottamuksellisten tietojen vaihdon osapuolten vililld. Gallerian ja taiteilijan
tapauksessa toveruuden muodostuminen saattaa tosin olla yleisempdd kuin muiden
asiantuntijapalveluiden kohdalla.

"Kyllihdn se menee vdlillad vdkisin henkilokohtaseks, ettd tiedetddn

toistemme ilot ja surut...”

"Sitten on semmosta (luottamusta), joka ei liity tyohon ja onhan se

selvdd, ettd jos taiteilijalla on ongelmia, niin totta kai se puhuu

kavereidensa kanssa, mutta riippuen siitd kuinka Idiheinen se on

galleristin kanssa, niin onhan se ihan semmosta keskusteluapuakin”.

Epéluottamustilanteet puolestaan muodostuvat gallerian ja taiteilijan vélisissi
suhteissa luonnollisesti silloin, kun sopimuksista ei pidetd kiinni, tai kun taiteilija myy
teoksiaan gallerian ohi. Epéluottamusta saattavat erdén galleristin mukaan aiheuttaa
myo0s vaidrinkdsitykset puolin ja toisin.
Gallerian ja taiteilijan vélinen luottamus on siis kahden tyyppistd, kdytdnnon

seikkojen hoitamiseen liittyvdd tai henkilokohtaista. Henkilokohtaisen luottamuksen
muodostumisen edellytys on se, ettd kdytinnon asiat hoituvat puolin ja toisin sovitun

mukaisesti.

6.2.2 Vetovoima

Gronroosin (2007, 41) mukaan vetovoima merkitsi yritysmaailmassa osapuolten
kiinnostusta aloittaa vaihdanta ja vuorovaikutus toisen kanssa. Vetovoima mainittiin
myo0s suhteen alkamisen kannalta jopa tdrkeimmaéksi sidokseksi. Aiemmin gallerian ja
taiteilijan vilisen suhteen syntymistd ja edellytyksid tarkasteltaessa todettiin, ettd
galleristin henkilokohtaiset mieltymykset olivat tirked vaikutin suhteen syntymiselle.
Galleristin on siis tunnettava vetovoimaa taiteilijaa kohtaan, jotta suhde saisi alkunsa.
Tadma vetovoima perustuu pitkalti taiteilijan tuotantoon, mutta myds henkilokemioihin.
Taiteilijan ennen suhteen alkua tuntema vetovoima galleriaa kohtaan perustuu
puolestaan uskomukseen gallerian luotettavuudesta sekd késitykseen tdmédn hyvésti
maineesta, johon viitattiin luvussa 6.2.1.

Pitkdkestoisen suhteen kannalta todettiin olevan erityisen tirkedd, etti vetovoimaa
pidetddin ylld ldpi suhteen, ei ainoastaan sen alussa. Niin ollen yhteistyon edetessd

saatetaankin huomata, ettd galleria ei sovikaan taiteilijalle tai piinvastoin, jolloin
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vetovoima suhteen sidoksena heikkenee. Vetovoiman ylldpysymiseksi onkin 16ydettidva
"Yhtdlailla jos meille on tdrkeetd, ettd meil on kiinnostava taiteilija, niin
myos taiteilijalle on tirkeetd, ettd minkdlainen se galleria on”.
"Gallerian pitdis olla sellanen paikka, mihin he (taiteilijat) voi
identifioitua, ettd se galleria kokonaisuutena ja toimintatavoiltaan on
semmonen, ettd taiteilijat voi allekirjottaa sen, ettd tdmd taho edustaa
heitd”.
“On taiteilijoita, joita tdmmonen galleria ei kiinnosta ja on taiteilijoita
joita se kiinnostaa”.

Halisen (1994, 271) mukaan vetovoima yhdistid niin tiedostetut kuin
tiedostamattomatkin odotukset siitd, mitd suhteelta toivotaan tulevaisuudessa. Gallerian
ja taiteilijan vélisen suhteen tapauksessa nimé odotukset liittyvit jo todetun mukaisesti
siis gallerian oletettuun luotettavuuteen sekd galleristin oletuksiin taiteilijan teosten

kiinnostavuudesta sekd timén yhteistyokyvykkyydesta.

6.2.3  Sitoutuminen

Sitoutuminen on gallerian ja taiteilijan tapauksessa riippuvaista useista tekijoista.
Liiketoimintaympériston osalta sitoutumisen taustalla vaikuttavat Suomen pienet
taidemarkkinat, jotka yleisiltd toimintatavoiltaan eivdt edistd tiivistd sitoutumista.
Toiseksi sitoutumiseen vaikuttaa gallerian strategia: suositaanko taiteilijatalleja vai
halutaanko toimia yhden ndyttelyn periaatteella. Mikéli gallerialle on mahdollista ja
galleristi haluaa toimia talliperiaatteella, voidaan puhua varsinaisesta pitkdaikaisesta
sitoutumisesta sekd mahdollisista sitouttamiskeinoista.

Haastatellut galleristit kokivat, ettei osapuolten tiivis sitoutuminen toisiinsa Suomen
pienilld taidemarkkinoilla ole muutamaa poikkeusta lukuun ottamatta kovin jarkevaa.
Pienet markkinat merkitsevit sitd, ettd merkittdvid ja arvostettuja toimijoita on vain
vdhin, jolloin on molempien osapuolten edun mukaista, ettd taiteilija voi esittdytyd
elinkeinonsa ansaitsemiseksi parhaaksi katsomillaan kentilld, ilman, ettd galleria
rajoittaa taiteilijan vapautta. Myos gallerialle on toimeentulonsa vuoksi tirkedd edustaa
tarvittaessa useita eri taiteilijoita vaikka vain yhden néyttelyn ajan.

"Meil ei oikein ole sellasia tallisopimuksia kun tuolla suuressa
maailmassa, sielldhdn tehdddn sellaset sopimukset, ettd kaikki taiteilijan
myynnit tapahtuu gallerian kautta ja taiteilija ei myy mitddn muuta

kautta”.
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os taiteilijankin pitdd eldd, niin siihen ei kauheen monta vilikdttd
mahdu... jos meilld olis taiteilija meiddn tallissa ja hdn haluais pitdd
toisessa kaupungissa toisessa galleriassa ndyttelyn ja vield mekin vietdis
siitd provikat vilistd, niin md en nde, ettd se olis kauhean realistista”.

Suomen taidemarkkinoiden sitoutumista rajoittavasta ilmapiiristd huolimatta kaikki
haastatellut galleristit kylld tunnustivat olevansa sitoutuneempia tiettyihin taiteilijoihin.
Kaikilla oli myos taiteilijoita, joiden néyttelyitd jirjestetdfn galleriassa toistuvasti ja
joiden uraa koetetaan muilla tavoin edistdd. Voidaan siis todeta, ettd sitoutumista
esiintyy myds Suomen pienilld markkinoilla, mutta sitoutumisen taso ei ole
verrattavissa suureen maailmaan, eika sitd ndin pienessd mittakaavassa voi ehkd edes
odottaa, silld toimeentulon turvaamiseksi osapuolten on hajautettava toimintaansa.

Y1la mainittiin my6s gallerian valitsema strategia erdéni sitoutumiseen vaikuttavista
tekijoistd. Haastatellut galleristit kokivat, ettd Suomessakin on gallerioita, jotka toimivat
voimakkaammin talliperiaatteella kuin toiset ja osa totesi itsekin kuuluvansa tdhén
joukkoon. Kyse on galleristien mukaan paitsi resursseista myos gallerian valitsemasta
strategiasta. Kuitenkin, vaikka galleria toimisi talliperiaatteella, jarjestetddn néyttelyitid
toisinaan myos yhden niyttelyn periaatteella. Oleellista on, ettd gallerian valitsema
toimintatapa vaikuttaa sitoutumiseen ja sen tirkeyteen merkittavésti.

“Mun mielestd on eri tyyppisid gallerioita, ettd jos on tdillanen talliajatus
gallerialla, niin silloin olis hyvd, ettd galleria sitoutuu siihen taiteilijaan
ja taiteilija sitoutuu siihen galleriaan, mutta muilta osin jos jdrkkdd
vhden ndyttelyn niin sitten se (sitoutuminen) ei ole tdrkeetd”.

Miké sitten on gallerian ja taiteilijan vilisen sitoutumisen kannalta oleellista? Mitd
keinoja on sitouttaa taiteilija? Kaikki galleristit kuitenkin totesivat olevansa sitoutuneita
tiettyihin taiteilijoihin ja tehneenséd nédiden kanssa yhteisty6téd jo pitkdén valitsemastaan
strategiasta huolimatta. Galleristit lisdksi kokivat nédiden taiteilijoiden olevan enemmén
tai vdhemmin sitoutuneita my0s heihin. Juuri ndistd pitkdaikaisemmista
taiteilijasuhteista tassé tutkimuksessa ollaan kiinnostuneita, joten lienee syyta tarkastella
sitoutumista tdssd asiayhteydessd ldhemmin.

Silloin, kun taiteilijan ja gallerian vililld voidaan katsoa olevan sitoutumista, voidaan
sen ajatella olevan lupaus suhteen jatkumisesta, kuten Spekman & Celly (1995, 163)
sitoutumista kuvaavat. Myods Mollerin & Wilsonin (1995, 57) esittelemé sosiaalinen
sitoutuminen, jossa kontaktihenkildiden vélinen hyvd henkilokohtainen suhde johtaa
syvddn sitoutumisen tasoon, on havaittavissa — onhan gallerian ja taiteilijan vélisid
hyvid henkilokemioita korostettu jo useaan otteeseen.

Néiden jo teoriataustankin esittelemien tekijoiden liséksi gallerian ja taiteilijan
vilinen sitoutuminen pohjautuu myds edelld luottamusta késittelevin alaluvun

mukaisesti niin kdytannon kuin henkilokohtaiseenkin luottamukseen.
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"Kylld md luulen, ettd jos yhteistyo on hyvdd ja joka kantilta tyydyttdvid,
niin kylld se (sitoutuminen) tapahtuu ihan luontevasti, mutta jos siind on
puutteita jossain yhdessd suhteessa, esimerkiks jos ei oo luottamusta,
niin kylld vapaa liikkuvuus on sitten ihan suotavaa’.

Sitoutumista edistdvit myos erilaiset galleriaan liittyvdt seikat tai gallerian
suorittamat toimet. Esimerkiksi arvostettu ja hyvdmaineinen galleria itsessdén sitouttaa
taiteilijan ja saa timén haluamaan pitda yha uusia niyttelyita.

"Kylld tietysti, jos galleria on arvostettu, niin taiteilijallekin on edullista
esiintyd uudestaan sellasessa paikassa...”

Galleristit kokivat myos, ettd taiteilijan vieminen taidemessuille, timédn teosten
markkinointi myds ndyttelyiden vilissd sekd ndyttelykatalogien tai muiden julkaisujen
teettdminen sitouttavat ja ilahduttavat taiteilijaa. Kukaan haastatelluista galleristeista ei
kuitenkaan myontinyt pyrkivinsé tarkoituksenmukaisesti sitouttamaan — pikemminkin
asiat itsestddn edistyivét sitoutumista edistdvésti ja taiteilijan uraa edistdvien tekojen
motiiviksi mainittiin vain vilpiton ihailu kyseistd taiteilijaa ja timéan teoksia kohtaan.

Halinen (1994, 289-290) totesi sitoutumisen olevan etenkin menneisiin tapahtumiin
pohjautuvaa. Tdmi pitee myds gallerian ja taiteilijan kohdalla, silli sitoutuminen
kumpuaa jo tehdyistd nédyttelyistd, hyvin sujuneesta yhteistydstd, muodostuneesta
maineesta tai taiteilijalle tarjotuista erityispalveluista.

Gallerian ja taiteilijan véliset suhdesidokset ovat pitkélti luottamuksesta riippuvaisia,
vaikka toki niihin vaikuttavat muutkin seikat, kuten edelld ilmeni. Voidaan kuitenkin
paételld, ettd luottamuksen vahvistuminen tai heikkeneminen johtaa vetovoiman ja

sitoutumisen vahvistumiseen tai heikkenemiseen, kuten alla olevasta kuviosta ilmenee.

Vetovoima

veido (LTI v

Kuvio 6 Gallerian ja taiteilijan vélisten suhdesidosten dynamiikka
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Vetovoima ja sitoutuminen ikdan kuin tasapainoilevat kuvion osoittamalla tavalla

luottamuksen muodostaman pohjan paalla.

6.3 Gallerian ja taiteilijan vilinen vuorovaikutus

Vuorovaikutusta tarkasteltiin interaktioprosessien ja —tyylien késittelyn yhteydessa.
Mainittiin vaihdanta, sopeutuminen ja valvonta, samoin kuin kommunikoinnin
avoimuus, valvonnan muodollisuus seki aloitteellisuus (ks. esim. Halinen 1994; Moller
& Wilson 1995). Gallerian ja taiteilijan vélistd vuorovaikutusta on kuitenkin hieman
hankala  késitelldi ndiden termien avulla —  oikeastaan  perusteellinen
vuorovaikutusprosessien tutkiminen olisi kenties vaatinut havainnointia.

Erds galleristi kuitenkin kuvasi taiteilijan ja gallerian vélistdi kommunikointia ja
vuorovaikutusta ihmisten viliseksi, mikd kuvaa osuvasti vuorovaikutustyylin
riippuvuutta osapuolten persoonallisuudesta ja nédiden vilisistd kemioista. [hmisten
vilisen vuorovaikutuksen voinee ymmartdd myds varsin epdmuodollisena ja avoimena.

Galleristit viittasivat pitkdlti vuorovaikutuksen méérdin ja syvyyteen. Nama tekijét
olivat voimakkaasti riippuvaisia taiteilijasta. Galleristille ldheisempien taiteilijoiden
kanssa  yhteydenpito osoittautui maiérallisesti suuremmaksi ja luonteeltaan
avoimemmaksi ja henkilokohtaisemmaksi. Joidenkin taiteilijoiden todettiin olevan
mieluummin omissa oloissaan, jolloin vuorovaikutusta tapahtuu vain niyttelyiden
yhteydessa.

“Jotkut taiteilijat kdy useinkin kahvilla ja juttelemassa ja jotkut
harvemmin, ettd se vuorovaikutus muodostuu siitd, mihin kummallakin
osapuolella on tarve”.

”Se (vuorovaikutus) on persoonallisuuskysymys ja vaihtelee alkaen siitd,
ettd pidetddn vaan ndyttelyitd ja tyéasioiden yhteydessd yhteyttd, siihen
ettd pdivittdin vaihdetaan facebookin kautta kuulumiset ja kdydddn
Syomdssd ja tiedetddn perheen tapahtumat”.

Ylla olevista sitaateista ilmenee, ettdi vuorovaikutus voi myds tapahtua monella
tavalla. Toisinaan tavataan kasvotusten, toisinaan yhteyttd pidetdén erilaisten sdhkdisten
viestimien kautta ja kaikkea taltd vililtd. Usein henkilokohtaisia tapaamisia on myos
taiteilijan tyohuoneella, jossa galleristit vierailevat katsomassa uusia teoksia. Ideaalissa
tilanteessa galleristit toivoivat vuorovaikutuksen olevan hyvin avointa, tihedd ja
molemminpuolista. Katsottiin tidrkedksi, ettd myds taiteilija osaa tarvittaessa ottaa
yhteytt.

“Mielellddn se (vuorovaikutus) sais olla tihedtd ja molemmin puolin

antavaa, ja jotain hauskaa siind pitdis myos olla”.
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"Md oon kylld sanonu heille (taiteilijoille), ettd ottakaa itse yhteyttd siind
kohtaa, kun te haluatte, et joku tulee vaikka sinne tyohuoneelle ja hyvin
taiteilijat on sisdistdny sen, ettd ottaa yhteyttd kun heistd siltd tuntuu, ettd
tarvii kommunkaatiota tai reflektointia”.
Galleristin ja taiteilijan vélinen vuorovaikutus on myos aaltoilevaa — néyttelyn
lahestyessd tyoasioihin liittyvid yhteydenottoja on enemmin. Muutoin niyttelyiden

vilissé tapahtuva yhteydenpito on henkilokohtaisempaa ja toveruuteen pohjautuvaa.

6.4 Gallerian ja taiteilijan vilisen suhteen infrastruktuuri

Suhteen infrastruktuurin eli suhteen operationaalisten sidosten todettiin luvussa 3
muodostavan suhteen sosiaalisen, toiminnallisen ja taloudellisen viitekehyksen siséltden
ndin ollen henkilokohtaiset suhteet, osapuolten vilisen tietouden, normit ja sopimukset,
roolit ja asemat sekd osapuolten vilisen vallan ja riippuvuuden. Nyt nditd tekijoitd
késitelldén gallerian ja taiteilijan vélinen suhde huomioon ottaen.
Henkilokohtaiset suhteet ovat erityisesti gallerian ja taiteilijan tapauksessa suhteen
todellinen alkutekijd, mikéli ei oteta huomioon suhteen edellytyksid tarkasteltaessa
esille tulleita galleristien henkilokohtaisia mieltymyksid liittyen itse viélitettdvadn
tuotteeseen, kuvataiteeseen. Kuten suhteen edellytyksiin perehdyttiessd todettiin,
valitsevat galleristit mielellddin hyvédn yhteistydkumppanin ja kiinnittdvit huomiota
henkilokemioihin. Henkil6kohtaisiin suhteisiin mainittiin liittyvén olennaisesti myos
verkostot seké se, ettd osapuolet kenties tuntevat toisensa jo ennen suhteen alkua. Myos
galleristit kokivat verkostot tirkeiksi ja suurin osa toivoi, ettd heilld olisi enemmén
aikaa tutustua uusiin taiteilijoihin sekd vierailla heiddn tyohuoneillaan — muodostaa
verkostoja ja henkilokohtaisia tuttavuuksia, jotka ovat valmiina olemassa, kun suhde
halutaan aloittaa.
My0s osapuolten vilisestd tietoudesta puhuttiin suhteen edellytysten yhteydessa.
Erona suhteen alkaessa vaadittavaan tietouteen toisen tavoitteista, on nyt ehké
pikemminkin kyse osapuolten vilisestd hiljalleen syvenevistd tietoudesta. Tamaé tietous
osoittautui gallerian ja taiteilijan vilistd suhdetta tarkasteltaessa koskemaan l&hinnd
taiteilijoiden tuotantoa, kuten seuraavasta sitaatista ilmenee.
“"Haluisin paljon enemmdnkin kdydd taiteilijoiden tyohuoneilla ja
keskustella niiden kanssa ja myds kartottaa, ettd mitd teoksia on
olemassa ja saatavilla, ettd mulla ois semmonen tietopankki siitd, ettd
mitd kaikkea on oikeestaan olemassa”.

Mikéli puhutaan muusta kuin tuotantoon liittyvéstd tietoudesta, lienee gallerian ja

taiteilijankin tapauksessa ilmeistd, ettd vahvat henkilokohtaiset suhteet myota
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vaikuttavat molemminpuolisen tietouden kehittymiseen, kuten Andersen (2001, 167-
169) olettaa — ovathan henkilokemiat ja henkilokohtaiset suhteet nousseet haastattelujen
perusteella voimakkaasti esille jo useaan otteeseen.

Osapuolten vélisten normien tutkiminen mainittiin vaikeaksi, silld sen todettiin
edellyttdvin ennakkokésitysten muovaaman kéiytoksen tutkimista. Nidin ollen myos
gallerian ja taiteilijan vélilld vallitsevista normeista oli vaikea saada haastattelujen
perusteella selvyyttd. Sopimukset sen sijaan koettiin toiminnan sujuvuuden kannalta
tiarkeiksi ja kaikissa gallerioissa oli vakiintunut tapa tehdd kirjalliset sopimukset
yhteistyostd, liittyen esimerkiksi ndyttelyihin tai taidemessuihin.

"Mun mielestd on hyvd sopia asioista aika hyvin ja tarkkaan ja
kirjallisesti. Se on hyvd perusta, ettd ollaan yhtd mieltd siitd, mikd on se
alusta, mitd on sovittu, mikd on tyonjako ja mitkd on vastuut. Sen
pohjalta molemmat toimii sitten kunnioittavasti ja yhdessd”.
Sopimusten katsottiin vaikuttavan oleellisesti myds luottamuksen muodostumiseen,
kuten jo suhdesidoksia tarkasteltaessa ilmeni, sekd hillitsevin osapuolten vilisid valta-
asemia, joita tarkastellaan kohta 1&hemmin.

Koska tdmi tutkimus on tehty ainoastaan gallerian ndkokulmasta, on vaikea
muodostaa kisitystd molempien osapuolten rooleista ja asemista gallerian ja taiteilijan
vilisessd suhteessa. Galleristit kuitenkin kokivat roolinsa varsin moninaisina. Koska
rooli ymmairretddn suhteen laajuutena ja roolin sisélld suoritettujen toimien méérina,
voisi todeta, ettd galleristin suorittavat toimet olivat lukuisat. Kaikki galleristit nostivat
tiarkedksi galleristin roolin sisélld suoritettavaksi toimeksi taiteilijan sparraajana,
tukijana ja jopa terapeuttina toimimisen. Muita esille tulleita toimia olivat muun muassa
taiteen asiantuntemus, gallerian pitdmiseen liittyvdt kdytdnnon tehtdvit sekd joskus
my0s rajojen asettaminen.

“Galleristin pitdd sparrata sitd taiteilijaa, pitdd tietid minkdlaista
taidetta yleensd tehddcdn...sitten on henkisen kumppanuuden tehtdvd, et
tuetaan taiteilijaa”.

"No semmonen taiteen asiantuntemus ja se psykologinen silmd, md
sanoisin ettd ne on tdrkeimmdit ja pitdd olla myés luotettava hallinnoija”.

Viimeisend suhteen infrastruktuurin tekijdnd mainittiin osapuolten vélinen valta ja
riippuvuus, joiden todettiin kulkevan rinta rinnan. Haastateltavat olivat poikkeuksetta
sitd mieltd, ettd kummallakin on yhtd paljon valtaa ja sama neuvotteluasema, kuitenkin
hetken asiaa pohdittuaan kaikki totesivat, ettd valta kuitenkin riippuu seki galleriasta ja
taiteilijasta. Gallerialla on tavallisimmin enemmén valtaa aloittaa yhteistyd, mutta
yhteistyon alettua valta-asemat tasapainottuvat. Sen sijaan, jos kyseessd on tunnettu ja
etabloitunut taiteilija, saattaa tdlld olla jopa tarpeeksi valtaa voidakseen valita

galleriansa ja my0s valtaa paittia joistakin ndyttelyyn liittyvisté seikoista.
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"Ei se mun mielestd mikddn kilpailuasetelma ole, ettd kun yhteistyo
perustuu  molemminpuoliselle arvostukselle niin ei tule mitddn
ongelmia”.
"Se on taiteilijan urasta kiinni, ettd etabloitunut taiteilija voi hyvinkin
sanella toivomuksiansa ja hdnelld on valinnanvaraa, ettd kenen kanssa
hdn tekee yhteistyotd”.
Sopimusten saattoi havaita liittyvdn osapuolten véliseen valtaan varsin merkittdvasti
rajoittavana tekijand. Galleristit totesivat, ettd taiteilijan tunnettuudesta huolimatta heilld
on samat sopimukset kaikille. Ndin ollen sopimukset rajoittavat etabloituneen taiteilijan
valtaa tehdéd esimerkiksi ndyttelyyn liittyvid paatoksid galleristin ohi.
"Me pidetddn erittdin tiukasti kiinni siitd, ettd ehdot on samat kaikille
olipa miten kuuluisa tahansa tai ihan alotteleva, niin ndistd perus
ndyttelyehdoista ei neuvotella... ettd jos ne (taiteilijat) alkaa sellaista
vaatia niin sitten tdytyy esiintyd jossain muualla”.

Vaikka teorian mukaan valta ja riippuvuus kulkevat kési kddessd, ei ndin vilttimatta
gallerian ja taiteilijan kohdalla ole. Tdma johtuu edustusgallerioiden pienestd médrésta.
Toki galleria on riippuvainen taiteilijoista, mutta koska néyttelyd haikailevia taiteilijoita
on madrillisesti enemmén, on gallerialla taiteilijaa enemmén valinnan varaa.

”Se (taiteilija) on tavallaan riippuvainen galleriasta. Gallerialla voi olla

monta taiteilijaa, joku parikymmentd ja taiteilijalla on vaan yksi

galleria”.
Tamén vuoksi voisi todeta, ettd gallerian taiteilijaa suurempi valta tehdi paétds suhteen
alkamisesta kulkee kési kéddessd sen suhteen, ettd taiteilija on jossain miérin
riippuvainen galleriasta. Hakanssonin (1982, 380) mukaan osapuolen valta majoittuu
toisen osapuolen riippuvuudessa ja ehkd ndin voisi kuvailla myds nyt kyseesséd olevaa
tilannetta. Gallerialla on sitd enemmén valtaa valita taiteilijansa, mitd enemmaén tarjolla
on galleriasta riippuvaisia taiteilijoita.

Koska suhteen infrastruktuuriin liittyvédt tekijat ovat nimenomaan operationaalisia,
pitkdlti kdytdnnon asioihin liittyvid tekijoitd, on ehkd vaikea vetdd ndistd tekijoistd
pitkdlle menevii johtopdatoksid. Kaikki tekijdt ovat havaittavissa ja ilmenevit tavalla tai
toisella taiteilijan ja gallerian vilisessd suhteessa, tosin niin ne luultavasti ilmenisivit
kaikissa asiantuntija-asiakas -suhteissa. Kenties tarkeimmiksi havainnoksi muodostui
linkki sopimusten ja osapuolten vilisen vallan vililld, mikd on ehki juuri gallerian ja

taiteilijan vélisen suhteen infrastruktuurille ominaista.
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6.5 Johtopiitokset ja jatkotutkimusehdotukset

Tdmén luvun alussa todettiin luvun rakenteen pohjautuvat Halisen (1994) suhteen
kehittymisen prosessimalliin, jonka osat ovat suhteen rakentumiseen vaikuttavia
elementtejd, jotka vahvistuessaan tai heiketessdin siirtdvit suhteen vaiheesta toiseen.
Elementtien vahvistuminen ja heikkeneminen puolestaan oli riippuvaista kriittisistad
tapahtumista. Mikali gallerian ja taiteilijan vélistd suhdetta halutaan mallintaa ja verrata
mallia Halisen prosessimalliin, voidaan todeta, ettd Halisen esittelemét suhteen
elementit ilmenevit myds gallerian ja taiteilijan vélisessd suhteessa. Eri elementtien
painotukset sen sijaan poikkeavat hieman toisistaan siten, ettd gallerian ja taiteilijan
vélisessd suhteessa korostuvat eri tekijit kuin, mitd Halisen malli olettaa. Tdma
tutkimus jétti my0Os jotkin Halisen mallin osa-alueet tarkastelun ulkopuolelle, silld
kyseisten osien katsottiin olevan gallerian ja taitelijan tapauksessa selkeitd ilman
lahempai perehtymista.

Tdmdn luvun alussa my0®s huomautettiin suhteen eri elementtien olevan
paéllekkdisid, ja mikéli kaikkia haluttaisiin késitelld suurena kokonaisuutena, olisi
seurauksena hdmérd syys-seuraussuhteiden vyyhti. Seuraavan sivun kuviolla pyritddn
kuitenkin hieman valottamaan olemassa olevia riippuvuus- ja vaikutussuhteita gallerian
ja taiteilijan vélisen suhteen muodostumisessa. Kuvioon on merkitty vain tdssé luvussa

kisitellyt elementit.
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SUHTEEN SIDOKSET

Vetovoima
Luottamus l . .
Sitoutuminen
Suhteen .
. . Vuorovaikutus
infrastruktuuri

T T~

SUHTEEN SYNTYMINEN

Suhteen muodostumisen edellytykset & galleristin mieltymykset

Kuvio 7 Gallerian ja taiteilijan vélisen suhteen tekijat

Kuviossa taustavaikuttajina ovat suhteen syntyminen sekd suhteen sidokset, joiden
varaan suhde rakentuu. Suhteen syntymisen yhteydessd korostuivat galleristin
mieltymykset, mutta my0s suhteen muodostumisen edellytysten todettiin olevan
voimassa. Suhteen edellytysten oletettiin Halisen (1994) prosessimallissa olevan
voimassa koko suhteen ajan ja ndin huomattiin olevan nytkin, mutta tdmén lisdksi on
tirkedd, ettd galleristin mielenkiinto taiteilijaa kohtaan pysyy ylld koko suhteen ajan.

Suhdesidoksista luottamus korostui vetovoiman ja sitoutumisen pohjana. Yhdessd
suhteen syntyminen ja suhteen sidokset vaikuttavat osapuolten véliseen
vuorovaikutukseen sekd suhteen infrastruktuuriin. Suhdesidokset on Halisen mallista
poikkeavasti sijoitettu suhteen taustavaikuttajaksi, silld luottamus elementtind on niin
merkittdvd, ettd se vaikuttaa oleellisesti my0Os vuorovaikutukseen sekd suhteen
infrastruktuuriin.

Merkittava asia, joka kédvi ilmi taiteilijan ja gallerian vélistd suhdetta tarkasteltaessa
oli suhteen kdytdnnon puoli ja sen henkilokohtainen puoli, joiden mukaan useat suhteen
tekijdt jakautuivat. Esimerkiksi luottamuksen todettiin muodostuvan siitd, ettd
kdytdnnon asiat hoidetaan hyvin, mutta tdimin lisdksi oli havaittavissa myos osapuolten
valinen henkilokohtainen luottamus. Vuorovaikutus saattoi liittyd kidytdnnon asioihin tai

olla henkilokohtaista. Vetovoima, jota taiteilija tuntee galleriaa kohtaan, perustuu
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luottamukseen siitd, ettd kdytdnnon asiat hoituvat, mutta gallerian taiteilijaa kohtaan
tuntema vetovoima on henkildkohtaista. Sitoutuminen puolestaan voi perustua muun
muassa henkilokohtaiseen ystiavyyteen kuin gallerian tarjoamiin kdytdnnon hy6tyihin.
Poikkeuksen tdssd kaavassa tekee suhteen infrastruktuuri, joka késittdd Il&hinnd
kdytannon asioihin liittyvid tekijoitd. Kutsuttiinhan suhteen infrastruktuuria myos
suhteen operationaaliseksi sidokseksi.

Oleellista on se, ettd voidaan havaita kdytdnnon seikkojen olevan henkilokohtaisten
seikkojen taustalla. Mikidli kédytdnnon asiat hoidetaan hyvin ja asianmukaisesti,
muodostaa se pohjan henkilokohtaiselle suhteelle.

Néin on lyhyesti vedetty yhteen tehdyt havainnot ja johtopdétokset tekijoistd, jotka
vaikuttavat gallerian ja taiteilijan vélisen suhteen muodostumisen taustalla. On jélleen
huomioitava, ettd kaikki tekijat vaikuttavat toisiinsa tavalla tai toisella ja ovat osittain
paéllekkaisid. Oli siten hankalaa erotella ne omien alalukujensa alle. Tutkimus kuitenkin
kenties pienentdd aukkoa, joka gallerioita koskevassa kauppatieteellisessd
tutkimuksessa on havaittavissa. Toisaalta tutkittavaa on vield paljon. Mahdollisia
vaihtoehtoja  jatkotutkimukselle olisi tarkastella ongelmaa myds taiteilijan
nidkokulmasta, ovatko osapuolten mielipiteet esimerkiksi luottamusta  tai
vuorovaikutusta koskien samat? Olisi my0s mielenkiintoista selvittdd, miten ostava
asiakas sopii tdhdn yhtdloon, minkilainen on palvelun lopullinen arvoketju? Téssd
tutkimuksessa tarkasteltiin my0s ainoastaan kaupallisia gallerioita. Olisiko eroja
galleristien mielipiteissd havaittavissa, jos tutkimukseen otettaisiin mukaan myds
taiteilijajarjestdjen yllapitdmait galleriat? Tutkittavaa siis riittdd, mutta jatettdkoon ndma
aiheet toiseen tutkimukseen.
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7 YHTEENVETO

Tamén tutkimuksen tarkoituksena oli tarkastella, miten taidegallerian ja taiteilijan
vilinen asiantuntija-asiakassuhde rakentuu. Tutkimuskysymykseen vastaavina
osaongelmina olivat gallerian taiteilijalle tarjoaman asiantuntijapalvelun luonne seki
osapuolten vilisen suhteen rakentumiseen liittyvit tekijat. Jotta osaongelmiin saataisiin
selvyyttd, valittiin tutkimuksen teoreettiseksi taustaksi asiantuntijapalveluiden luonteen
tarkastelu sekd suhdemarkkinoinnin ndkokulma kahdenvilisen suhteen kehitykseen.
Palaset suhteen rakentumiseen liittyviksi tekijoiksi 10ytyivdt Halisen (1994) juuri
kahdenvilisen suhteen kehitysté tarkastelevaan véitdskirjaansa muodostamasta mallista,
joka monipuolisesti yhdistdd usean tutkijan ndkokulmia suhteen kehittymiseen
liittyvista tekijoista.

Asiantuntijapalveluita  yleisemmailld tasolla tarkasteltaessa huomattiin, ettd
asiantuntijapalveluita kuvaavat tietointensiivisyys, ongelmanratkaisu, palvelun
henkildityminen tarjoajaansa, riski, raataloitdvyys, asiakkaan tarpeiden priorisoiminen
sekd vuorovaikutus ja pitkdkestoiset asiakassuhteet. Asiakassuhteisiin perehdyttiin
lahemminkin jo asiantuntijapalveluiden yhteydessd niiden ollessa tutkielman
kiinnostuksen  kohteina.  Pitkdkestoisia  asiantuntija-asiakassuhteita  leimaavat
henkilokemioiden tirkeys, tunteiden ja arvojen ldsndolo, luottamus sekd avoin
vuorovaikutus. Tarkasteltiin myds asiantuntijapalveluiden markkinointia, miké tapahtuu
tyypillisesti tiedottamalla ja mainetta yllapitdmilld. Koska asiantuntijapalvelut
havaittiin suhdekeskeiseksi toiminnaksi, tehtiin johtopddtdés suhdemarkkinoinnin
soveltuvuudesta asiantuntijapalveluorganisaation strategiaksi.

Suhteen kehittymisen tarkastelu on tdrked osa suhdemarkkinoinnin kirjallisuutta.
Suhteen kehittymistd ldhdettiin siten tarkastelemaan erilaisten mallien avulla. Tdssé
tutkimuksessa pédtettiin hyodyntda erityisesti prosessimalleja, jotka olettavat, ettd suhde
el noudata tiettyd elinkaarta tai vaiheittaista jirjestystd, vaan suhde saattaa kehittyd
vaiheesta toiseen mielivaltaisessa jdrjestyksessd tai jattden joitakin vaiheita kokonaan
véliin. Halisen (1994) prosessimalli on esimerkki téllaisesta mallista. Koska Halinen on
yhdistinyt malliinsa kattavasti useiden tutkijoiden nédkokulmia, wvalittiin se tdmén
tutkimuksen l&htokohdaksi suhteen rakentumisen tarkasteluun. Lahempéin tarkasteluun
mallista otettiin suhteen muodostumisen edellytykset, suhdesidokset, interaktioprosessit
ja -tyylit sekd suhteen infrastruktuuri, eli operationaaliset sidokset.

Tutkimus toteutettiin  kvalitatiivisesti  haastattelemalla  viittd  helsinkildista
edustusgalleriaa  puolistrukturoidulla  teemahaastattelulla, jonka  kysymykset
muodostettiin teoreettisen viitekehyksen pohjalta (ks. lite 1). Kvalitatiivisen

tutkimusotteen valintaan vaikuttivat muun muassa halu kyetd ymmartdmiin kyseessi
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olevaa ilmiotd ja tutkimuksen keskittyminen ihmisten vélisiin suhteisiin, johon
kvalitatiivisen tutkimuksen katsotaan tarjoavan oivallisen tyovélineen.

Tutkimuksen tulokset ja johtopditokset esitettiin luvuissa 5 ja 6. Luku 5 keskittyi
vastaamaan ensimmaéiseen osaongelmaan ja luku 6 toiseen. Ndin ollen luku 5 pyrki
selvittimién gallerian tarjoaman asiantuntijapalvelun luonnetta — minkélainen
asiantuntija galleria on taiteilijaa kohtaan? Havaittiin, ettd galleriat tdyttavét kaikki
asiantuntijapalveluiden edelliselld sivullakin luetellut ominaispiirteet, mutta erityisesti
palvelun henkildityminen tarjoajaansa ja siten henkilokemioiden korostuminen seké
monipuoliset tiedot eli tietointensiivisyys korostuivat. Havaittiin myds, ettd toisin kuin
asiantuntijapalveluiden kohdalla yleensd, liittyy gallerian tarjoamaan palveluun myos
monia aineellisia tekijoitd, kuten galleriatilat ja taideteokset. Gallerian ja taiteilijan
vélistd suhdetta yleisemmailtd tasolta tarkasteltaessa havaittiin, ettd pitkdkestoisen
suhteen muodostumisen taustalla vaikuttavat myynnit, taiteilijan arvostus saamiaan
palveluita kohtaan, hyvi yhteistyd sekéd kiinnostavat teokset. Mité tulee galleriapalvelun
markkinointiin, kun kyse on markkinoinnista taiteilijoille, todettiin, ettd gallerian maine
puhuu puolestaan. Gallerian maine myos tekee mahdolliseksi sen, ettid galleria voi itse
valita kenelle palvelunsa tarjoaa. Valitut taiteilijat taas profiloivat galleriaa rakentaen
sen mainetta, jolloin muodostuu erdénlainen oravanpyora.

Luvussa 6 tarkasteltiin gallerian ja taiteilijan vilisen suhteen rakentumiseen liittyvid
tekijoitd, joista ensimmdiisend suhteen syntymistd. Suhde syntyy gallerian ja taiteilijan
tapauksessa useimmiten gallerian toimesta. Galleristin subjektiiviset ndkemykset ja
henkilokohtaiset mieltymykset hyvddn taiteeseen vaikuttavat taiteilijavalintaan.
Loydettyddn mielenkiintoisen taiteilijan galleristi ottaa tdhdn yhteyttd ja ndyttelyn
jarjestdmisestd sovitaan. Galleristin mieltymysten ohella suhteen syntyyn vaikuttavat
my0s Halisen (1994) mallissa esitellyt suhteen muodostumisen edellytykset, jotka ovat
kylld voimassa, mutta vihemmaén keskeisessd asemassa, kuin mitd Halinen esittéa.

Suhdesidoksia tarkasteltaessa puolestaan huomattiin luottamuksen olevan pohja, joka
vaikuttaa niin vetovoimaan kuin sitoutumiseenkin. Luottamus voidaan katsoa suhteen
vetovoimatekijéksi ja sitoutuminen tapahtuu luontevasti, kun pohjalla on luottamus.
Luottamuksen todettiin myds olevan kahdentyyppistd, kdytdnnon seikkojen hoitamiseen
liittyvdd tai henkilokohtaista, tosin kdytdnndén seikkojen hoitaminen on yleensd
edellytys henkilokohtaisen luottamuksen muodostumiselle. Vetovoimasta todettiin, etti
luottamuksen ohella vetovoimatekijdnd ovat juuri galleristin mieltymykset, galleristi
tuntee vetovoimaa, mikali kokee taiteilijan tyot kiinnostaviksi. Liséksi galleria haluaa
valita taiteilijasta yhteistyokumppanin, jonka kanssa tydskentely on helppoa.
Sitoutumisen taustalla puolestaan todettiin vaikuttavan Suomen taidemarkkinoiden seka
gallerian valitseman strategian. Myo0s erilaisten gallerian oheispalveluiden, kuten

néyttelykatalogin julkaisemisen todettiin vaikuttavan sitoutumiseen.
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Gallerian ja taiteilijan vélisestd vuorovaikutuksesta havaittiin, ettd se riippuu pitkélti
taiteilijasta. Osalla on suurempi tarve kommunikoida galleristin kanssa usein ja
henkilokohtaisistakin asioista. Osan kohdalla puolestaan vuorovaikutus rajoittuu tyohon
liittyviin asioihin ja tihenee néyttelyn ldhestyessi. My0Os vuorovaikutus jakautuu
kdytannon asioista kommunikoimiseen ja henkilokohtaiseen vuorovaikutukseen.

Suhteen infrastruktuurin tarkastelussa havaittiin, ettd Halisen (1994) mallissaan
mainitsemat infrastruktuurin elementit 16ytyvat myds gallerian ja taiteilijan vélisestd
suhteesta. Erityisesti voisi mainita sopimukset, joiden olemassa olo ja noudattaminen
katsottiin tarkeiksi, sekd osapuolten vilisen vallan ja riippuvuuden, jota sopimusten
katsottiin rajoittavan. Galleristin rooleista tirkeimpané ilmeni taiteilijan sparraajana ja

tukijana toimiminen.
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LIITE 1 HAASTATTELURUNKO

Haastattelurunko

1. Yleista gallerialiiketoiminnasta
e Mita galleriat ovat?
e Minkalainen toimiala on? Mitka ovat gallerian tarkeimmat sidosryhmat?
e Kuvaile galleristin tyota
e Mitka ovat (hyvan) galleristin edellytykset? / Edellytykset toimia alalla?
e Mika tekee hyvan gallerian?
e Miten taiteilija padsee galleriakentalle?

2. Gallerian tarjoama asiantuntijapalvelu
e Miten madrittelet galleriapalvelun? Mita toimintoja nayttelyn jarjestamiseen liittyy?
e Mika on tarkein asia, jonka galleria taiteilijalle tarjoaa?
e Markkinoitko palveluasi taiteilijoille? Miten?
e Mika tekee galleriasta houkuttelevan taiteilijalle?
e Minkalainen suhde taiteilijaan on parhaimmillaan? Huonoimmillaan?
e Minkalaisia riskeja galleriatoimintaan liittyy?
e Ovatko jotkut taiteilijat sinulle tarkeampia kuin toiset?

3. Galleristin ja taiteilijan valisen suhteen kehitys
Yleista
e Miten kuvailisit gallerian ja taiteilijan valistd suhdetta?
e Miten kuvailisit gallerian ja taiteilijan valisen suhteen kehitysta/ elinkaarta?
e Onko suhdetta olemassa ndyttelyiden valilla vai katkeaako se?
e Mitka ovat suhteen edellytykset?
e Miten aloitat yhteistyon taiteilijan kanssa?
e  Pyritko tietoisesti yllapitamaan suhteita taiteilijoihin? Miten?
e Mista syista suhde taiteilijaan voi katketa?

Sidokset
e Mika tekee taiteilijasta kiinnostavan? Enta galleriasta kiinnostavan taiteilijalle?

e Miten valitset taiteilijan?

e Miten maarittelet luottamuksen?

e Miten luottamus ilmenee suhteessa? Kuinka tarkeda se on?

e Mika on luottamusta herattava tekija taiteilijassa/ galleriassa?

e Minkalaisia ovat epaluottamustilanteet?

e Miten sitoutuminen ilmenee? Miten itse osoitat sitoutuvasti taiteilijaan? Enta taiteilijat
galleriaan?

e Onko taiteilijan helppo vaihtaa galleriaa?

Muuta?
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Minkalaista taiteilijan ja gallerian valinen kommunikointi ja vuorovaikutus on?
(keskustellaanko avoimesti...)

Kenellad on suhteessa enemman valtaa? Minkalainen on osapuolten neuvotteluasema?
Ovatko osapuolten tavoitteet ja odotukset yhteneviiset? llmeneeko eturistiriitoja?
Minkalaisia rooleja galleristi joutuu omaksumaan tydssaan?
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Galleria

Haastateltu galleristi

Galleria Ama

Virpi Wuori-Valtaoja

Galerie Anhava

llona Anhava

Galleria Bronda

Sofia Rehbinder

Gallery Kalhama & Piippo Contemporary

Pilvi Kalhama

Korjaamo Galleria

Raoul Grinstein




