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Johdanto

Suomessa tehdéin kauniita, mielenkiintoisia ja vaikuttavia kuvataideteoksia
jataidekasityotuotteita. Miksi laadukas suomalainen taide nékyy arjessa ja
ympaéristossdmme silti niin vihan? Miksi yleiso ei 16yda etsiméansa taidetta?
Miten yritykset kayttaisivat suomalaista taidetta ja taidekasityotd enemman
toiminnassaan?

Ornamo kéynnisti vuonna 2014 kuvataiteen ja taidekasityon kotimaista
jakansainvalistd markkinatilannetta selvittavan hankkeen, Taideteollisuus
Suomen myyntivaltiksi. Hanke aloitettiin talla Taiteen markkinatutkimuksella,
jossaluodattiin sekéd kentén nykytilaa ettéd kehitystarpeita. Tutkimus tehtiin
suomalaisen kuluttajan ndkékulmasta, jotta ymmarrysta taiteen markkinasta
saadaan suoraan ostajakentasta.

Ornamon tutkimus on ennen kaikkea katsaus taiteen markkinaan alan ulko-
puolelta. Ytimessé oli kysymys: mitd suomalaiset kaipaavat taiteen markkinoilta
omista ldhtokohdistaan? Tavoitteena oli ymmaértia taiteen rakenteita aidosti
kuluttajan ja asiakasyritysten nakokulmasta.

Taiteilijalle ndyttelyiden jarjestaminen on kallista, silld Suomen taidekentén
erityispiirteend suurin osa gallerioista perii taiteilijoilta seké provision myyn-
neisté etté tilavuokran. Suomessa vain muutama galleria toimii kansainvéilisen
taidekentdn sddntdjen mukaan. Ne toimivat provisioperiaatteella, joten taitei-
lija ei maksa tilasta vuokraa vaan kulut katetaan myynnilla. Taiteilijat, jotka
kuuluvat ns. gallerian talliin, voivat pitda yksityisnéyttelyn galleriassa noin joka
kolmas vuosi. Sen lisiksi galleria on sitoutunut markkinoimaan heidan teok-
siaan mm. taidemessuilla.

Ornamon tutkimuksen tarkoituksena on tarjota taiteen valittajille tietoa
kuluttajista ja siten ajatuksia liiketoiminnan kehittdmiseen. Tavoitteena on,
ettd suomalaiset taiteen markkinat pystyisivat toimimaan kannattavasti ja
ostajat seka tekijat kohtaisivat entistd paremmin. Tutkimuksesta selvisi, ettd 90
prosenttia suomalaisista on kiinnostunut taiteen ja taidekisityon ostamisesta.
Kuitenkaan 27 prosenttia ei l6yda tietoa taiteesta helposti. Kuluttajat kokevat
nykyiset ostamisen kanavat vieraiksi.

Digitalisoitumisen my6té kulutustottumukset ja taiteen muodot ovat muu-
toksessa. YleisOlld on kiytossé uusia viylid kohdata taidetta, saada tietoa ja
vertailla hintoja. Onko digitaalista ymparist6a hyodynnetty alalla riittdvéasti ja
mitéd kdynnissé oleva yleinen kuluttajakayttaytymisen muutos tarkoittaa taiteen
jataidekasityon myynnille Suomessa?

Ornamon tutkimus vie taiteilijoiden monipuolisen ammattitaidon hyédyn-
tdmistd yhteiskunnassa eteenpéin. Nyt taiteen vélittéjilla on mahdollisuus
hy6dyntéaé tietoa niin yksityisten kuin yritysostajien tarpeista.

Haluan lampimasti kiittda kaikkia tutkimukseen ja Ornamon hankkeeseen osal-

listuneita. Toivon markkinatutkimuksen hy6dyttavian mahdollisimman monia!

Helsingissd 18.8.2014
Anna Rikkinen

Asiantuntija, Teollisuustaiteen Liitto Ornamo



Johdanto

Miti ja miten tutkittiin?

Ornamo toteutti ensimmaéisen suomalaisen Taiteen markkinatutkimuk-
sen kevailla 2014. Tutkimus on toteutettu osana Taideteollisuus Suomen
myyntivaltiksi -hanketta, joka on rahoitettu Euroopan sosiaalirahastosta.

Tutkimuksen tavoitteena oli muodostaa ymmaérrys taiteen markki-
noista suoraan ostajakentéasta. Tutkimuksen kohteena olivat suomalaisen
kuluttajan ja yritysten kokemukset, asenteet ja mielipiteet.

Laadullisen tutkimuksen teki Kopla Helsinki ja toimenpide-ehdotukset
teki Ornamo. Menetelména kaytettiin ryhmékeskustelua internetissé,
jotka toteutettiin toukokuussa neljille eri kohderyhmélle (yht. 46 keskus-
telijaa). Verkkokeskustelujen analyysin pohjalta tyOstettiin méérallisen
tutkimuksen teemat ja kysymykset. Taloustutkimus Oy toteutti maaralli-
sen tutkimuksen kuluttajille ja yrityksille. Tutkimuksen tiedonkeruu teh-
tiin Taloustutkimuksen internetpaneelissa toukokuussa. Tutkimukseen
vastasi 1 074 panelistia. Kohderyhméné olivat 15-79-vuotiaat suomalaiset
valtakunnallisesti (pl. Ahvenanmaa, 4 244 000 hlo.). Tutkimuksen otos
kohdistettiin sukupuolen, idn ja suuralueen mukaan viestoa edustavaksi,
jottatulokset kertovat mahdollisimman tarkasti tavallisen suomalaisen
ajatuksista.

Yrityshaastattelut tehtiin touko-kesdkuussa Taloustutkimuksen
puhelinhaastattelukeskuksessa Helsingissi. Tutkimuksen kohderyhméana
olivat vahintdan 250 henkil6a tyollistavien yritysten padkonttoreissa hen-
kil6t, jotka yrityksesséd ovat mukana padttadmassa taidehankinnoista. Tut-

kimukseen haastateltiin yhteensa 100 kohderyhméaén kuuluvaa henkiloa.
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Kuluttajat ja taide

Suomalaiset ovat ostaneet paljon taidetta, mutta he olisivat
halukkaita sita hankkimaan vieldkin enemmaéan. Mika taiteen
ostamista maarittaa? Ensimmaisessa osassa tarkastellaan
suomalaisia taideharrastajina ja taiteen ostajina.




Taidetta koteihin

Kaksi kolmasosaa meisti on ostanut taidetta tai taide-
kisityota ja jopa yhdeksan kymmenesta olisi kiinnostunut
sitd ostamaan. Elimyksestd omalle seinélle on kuitenkin
pitkd matka. Mita me suomalaiset haluamme taiteelta, jota
harkitsemme kotiimme? Minka verran olemme siiti valmii-
ta maksamaan? Enta mika erottaa taiteen ostamisen muusta
kuluttamisesta?

Suomalaiset ovat taiteen
demokraattisia kohtuukuluttajia

Me suomalaiset arvostamme taidetta. Taidetta on ollut lapsuudenko-
deissamme ja moni tekee taidetta itsekin. Kaiken kaikkiaan kohtaam-
me taidetta kuitenkin kohtuullisesti. Minkélaisia me olemme taiteen
seuraajina? Minkaélaiset ryhmat kokevat taiteen konventiot omakseen?
Mitéd arvostamme taiteilijassa ja teoksessa? Tarkastellaan aluksi ly-
hyesti suomalaisia taideharrastajina.

Suomalaiset kuluttavat taidetta oman kokemuksensa mukaan
kohtuullisesti. Keskivertosuomalaisesta kdyttdytymiseltddn eroavat
suurkuluttajat, nuoret sekd keski-idn ohittaneet.

Taidemaailmaa/-medioita seuraavat vain asiaan vihkiytyneet.
Keskivertosuomalainen kohtaa taidetta enemmén lifestyle-medioissa
(esim. sisustusohjelmat ja lehdet) ja muissa muuten seuraamissaan
kanavissa.

Taiteen arvostuksen kohdalla keskeisinti ei ole taiteilijan tausta
(koulutus, kotimaa), vaan itse teos ja siihen ihastuminen ratkaisevat.
Iakkaille ja taiteen suurkuluttajille taiteilijan kotimaisuudella ja koulu-
tuksella on itseisarvoa.

Suomalaisten suhtautumisesta taiteeseen kerrotaan tarkemmin
Ornamon Taiteen markkinatutkimuksen pitkédssa raportissa, joka on
ladattavissa Ornamon internetsivuilta. Tahén tiivistelm&én on koottu

tutkimuksen avainléydokset.

2/3 suomalaisista on ostanut taidetta

Enemmist6 suomalaisista on ostanut taidetta tai taidekasityota. Mark-
kinan rakenteen ja toimintatapojen ndhdiéan kuitenkin palvelevan vain
tiettyd kansanosaa, taiteen suurkuluttajia seké keski-idn ohittaneita,
varakkaita suomalaisia. Mielikuvissa taiteen ostaminen sopii néita ryh-
mid huonommin nuorille, vaikka my6s nuoret ovat ostaneet taidetta ja
- etenkin - ovat sitd kiinnostuneita ostamaan. Miten taidetta ostetaan
ja mista erot kertovat? Tatd kdsitellddn tutkimuksen osassa 3.
Taidekasityot ovat kaikenikéisten ja varsinkin naisten juttu. Taiteen
ostaminen alkaa usein myos taidekasitoista. Taidekasityon kohdalla

eriikdryhmien vélilla erot ostamisessa ovat pienemmat kuin taiteen

Termit “taide” ja "taidekéasity6” on
eritelty tdssé raportissa vain silloin,
kun niiden vélilla on tulosten kannalta
eroa. Muuten on kdytetty termié
“taide” viittaamaan molempiin.



kohdalla. My6skain sukupuolten valilli ei taiteen ostamisessa ole yhta
suuria eroja kuin taidekésityon ostamisessa. Keskituloiset suomalaiset
ostavat taidekésitoitd muita tuloluokkia enemman.

Suosituin taiteenlajeista on maalaustaide. Maalausten lisdksi erityi-
sen suosittuja ovat taidekorut. Eldkeikéiset ovat ostaneet ldhes tuplasti
muita suomalaisia enemmaén maalauksia. Vanhemmat ryhmaét ja yli
4 000 euroa kuussa ansaitsevat ovat ostaneet eniten maalausten lisdksi
my0s taidegrafiikkaa. Taidegrafiikka on harrastajan laji, taiteen suur-
kuluttajat ovat ostaneet sitd ryhmisté eniten. Miehet ovat kunnostau-
tuneet veistosten ostajina, vaikka he kaiken kaikkiaan ostavat hieman
naisia vihemman taidetta.

Nuorissa ryhmissi ostetut taiteen ja taidekésityon lajit ovat moni-
puoliset: maalauksella ei ole yhtéd vankkaa asemaa kuin idkkaissa
ostajaryhmissa. Sama nakyy myos kiinnostavimpien taiteenlajien koh-

dalla. Suomalaisnuoret ovat taiteen suhteen kaikkiruokaisia.

Termeilld on merkitysti

Taidekasitydsta puhuttaessa kiytetylla termilld on suuri vaikutus syn-
tyvadn mielikuvaan erityisesti suhteessa markkinoihin ja ostamiseen.

Mielikuva “taidekésityostd” on perinteinen seki tekemisen etta
materiaalien osalta ja “designia” vihemmaén kaupallinen. Se tuntuu
laheiseltd ja voi olla itse tehtya. Osan mielesta perinteikis termi viestii
kotikutoisuudesta.

”Uniikki design” viestii moderniudesta, laadusta ja tyylikkyydesta.
Toisaalta uniikki design tuntuu kalliilta, kaupalliselta ja etdiselta. Se
on teollista, kylmaa ja kliinistd. Osalle vierasperidinen termi on jopa
teenndinen.

Kaiken kaikkiaan uniikki design koettiin myyvemmaksi, mutta kyl-
memmaéksi. Liséksi tiettyja asioita oli tirked myyda “taidekésityona”.
Taiteentekijan onkin hahmotettava niin oman tuotteensa valittima
viesti kuin kohdeyleison odotukset. On tiedettdva, mité itse on myy-
massé ja kuluttaja ostamassa. "Uniikkia designia” etsiva ei innostu
“taidekésityOstd” ja pdin vastoin, silld itse teoksesta riippumatta termit

vastaavat kuluttajalle eri tarpeeseen.

Yhdeksan kymmenesti on
kiinnostunut ostamaan taidetta

Kaksi kolmesta suomalaisesta on ostanut taidetta, mutta yhdeksian
kymmenesta on kiinnostunut ostamaan sitd. Taidetta jo ostaneiden
lisédksi Suomessa on siten markkinapotentiaalia uusiksi taiteen osta-
jiksiyli 20 prosenttiyksikkod. Laskennallisesti tdmé tarkoittaa ldhes

miljoonaa uutta asiakasta.

»Taidekisityo on itselle
liheisempi termi. Tuntuu
ettei mulla voisi ikini
olla varaa uniikkiin
designiin.”

»Uniikki design tuo
mieleen konkreettisesti
Design Forumin ja ns.
uuden muotoilun ja taide-
késityo taas perinteisem-
mit kisityot/tekniikat.”

Lainaukset ovat suoria nostoja laadul-
lisen tutkimuksen keskusteluista.



Osal

Kuluttajat ja taide

Taiteen suurkuluttajat ovat muita ryhmié kiinnostuneempia taiteen
hankkimisesta, erityisesti taidegrafiikan ja veistosten osalta. Taiteen
ostaminen kiinnostaa vahiten miehié, vahéan taidetta kuluttavia seka
nelikymppisié. Nelikymppisten elaméssé néikyy taiteen ostamisen mer-
kittava este: hintamielikuva on kallis, joten rahat kaytetddn "ruuhka-
vuosina” muuhun (ks. oston esteet, s. 19).

Kiinnostavin taiteenlaji ostettavaksi on maalaustaide. Eldkeik&isiad
maalaustaide kiinnostaa vastaajista eniten. Kuten todettua, nuorten
suosimat lajit ovat monipuolistuneet. Heitd kiinnostavat muita enem-
mén valokuva, sarjatuotettu juliste seké sarjakuva. Valokuva kiinnostaa
erityisesti kolmekymppisié, joille valokuva muotona on tullut tutuksi
alypuhelinten kameroiden kehityksen myoté sekd visuaalisista sosiaa-

lisista medioista, kuten Instagram ja Pinterest.
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Maalaus
Valokuva

Taidegrafiikka m

Taidekasityo

Taidekoru/Designkoru
Uniikki designesine
Sarjatuotettu taidejuliste

Sarjakuvajulkaisu (ei lehdet)
En ole kiinnostunut taiteen tai
taidekasitoiden ostamisesta

Kotona taide tiyttida eri tarpeen

Taiteen tarkein anti yleensé on ajatusten herattidminen, kauneus seké
mielihyvan tuottaminen. Kotiin hankittaessa samat kolme tekijéa ovat
tarkeimmat, mutta kauneus ja mielihyva ovat paljon ajatusten herattéa-
misté olennaisempia. Kotiin kaivataan tyyneytta ja rauhaa heréattele-
vyyden sijaan.

Kotona taide luo tunnelman. Kotiin hankittaessa kauneuden kaipuu
yvhdistad suomalaisia taiteenostajia. Nuoret kaipaavat mielihyvéin
sijaan ajatusten herdttdmisti, kun taas usein nayttelyissa kayvilld mie-
lihyva oli tekijoistd kauneuttakin tarkedmpi. Taiteen suurkuluttajille

taiteella on mielihyvi4 tuottavaa itseisarvoa.

Suomessa on lihes
miljoona potentiaalista
uutta asiakasta.

Jos nyt olisit ostamas-

sa taidetta, miki/mitka
seuraavista taiteenlajeista
olisivat sinusta kiinnosta-
vimpia ostaa?

B Kaikki

— 65-79 vuotta
50-64 vuotta
40-49 vuotta
30-39 vuotta

— 15-29 vuotta

”Haluan, etti kotini on
rauhallinen pesi,
johon voi palata
rauhoittumaan ulko-
puolisen maailman
touhuista.”



Kotiin halutaan taidetta, joka on pelkistetympé4 ja kiytannollisem-
pdd kuin muualla koettava taide. Taiteen on sovittava jossain méérin
omaan tyyliin ja istuttava ajatukseen kodista rauhoittumisen tilana.
Tama ei kuitenkaan tarkoita, etté taiteen kotona olisi oltava tylsédé ja
vaaratonta.

Kotiin hankittu taide voi hyvin olla sarjallista, silld sen tehtdva on
toinen kuin esim. museossa ndhdyn taiteen tehtéava. Kauneus ja mieli-
hyvi eiviat edellytd uniikkiutta. Sarjallisuus liittyy myos saavutettavuu-
teen: uniikit teokset mielletddn kalliiksi.

Sarjallisuudesta ja harmonian kaipuusta on lyhyt matka negatiivi-
sesti miellettyyn “sisustustaiteeseen”: kunnianhimottomiin ja harmit-
tomiin massatuotettuihin kuviin, joilla ei ole sisustuksen tidydentami-
sen lisdksi muuta roolia sen hankkijalle. Tutkimuksen osana kiydyissa
laadullisissa keskusteluissa tdhén viitattiin useasti "IKEA-taiteena”.
Taiteesta kiinnostuneille timén tyyppiset teokset eivéit olleet kiinnos-
tavia, silld ne ovat kaukana taiteen tirkeimmésti annista ja siité, etta
teokseen halutaan ihastua. Sarjallinen taideteos onkin selvisti eri asia

kuin sarjatuotettu kuva.

Taide kuuluu sisustukseen

Kotiin hankittava taide on osa sisustusta, tai vihintdinkin sen pitdi so-
pia kodin tyyliin. Vain joka kymmenes kokee, ettd yksin teos on tarkea,
ympaéristosta riippumatta.

Sekai iki ettd asuinpaikka vaikuttavat kasityksiin: nuorimmat vas-
taajat ja suurilla paikkakunnilla asuvat pitavit taidetta sisustuksen
osana. Miehet korostavat sisustuksellisuutta naisia vihemman.

Téama4 ei kuitenkaan tarkoita, etté taiteen keskeinen tehtéva olisi tay-
dentéa kodin kalustusta. Suomalaiset kaipaavat kotiinsa harmoniaa ja
korostavat siksi taiteen esteettisii arvoja. Taiteen toivotaan haastavan,

mutta etupdidssid muualla kohdattuna.

Taiteen ostaminen on
erityistd kuluttamista

Taiteen ostaminen on kuluttamista erityisesti alle 50-vuotiaille, va-
hemmén ansaitseville seké taidetta vihan seuraaville. Taiteen ostamis-
ta eivat pidéd kuluttamisena idkkéaat ryhmaét, hyvin tienaavat, eivatka
taiteen suurkuluttajat.

Kolmasosa pitdé taiteen ostamista kuluttamisena, joka eroaa muista
kuluttamisen muodoista. Tarkein erottava tekija on taiteen ainutlaa-
tuisuus, mutta myos sijoittaminen ja tekijan tukeminen nousevat esiin
vastauksissa. Tekijan tukemista korostivat alle nelikymppiset, kun iak-
kaissd ryhmissé tdma ei ollut tarkedd. Sijoittaminen oli ylivoimaisesti

tarkeinta varakkaimmassa ryhméssi. Heille tuotteen ainutlaatuisuus

”0Onhan uniikkius aina
kiva lisid, muttei
pakollista.”

»”Etsin ei kotiin
tulevasta taiteesta
enemmin jotain uut-
ta ja oivaltavaa, sen
ei tarvitse noudattaa
mitdin kaavoja ja
perinteisid muoto-
ja.Sen sijaan kotiin
hankkiessa mietin
enemmin esteetti-
syytti ja tyylid seki
myo6s mahdollisesti
kiytettivyytti.”

”QOstan taidetta jota
kulutan katselemalla
siti tai kiyttamalla
koruja, en osaa ajatel-
la niité sijoituksina
vaikka osa sitd voisi
ollakin.”

*Esim. taidekisityon
ostamisesta tulee
hyvi ja paljon parem-
piolo kuin tavallisen
halpatuotteen osta-
misesta.”



ei ollut niin merkittdviéa, vaan taideteos oli hyédyke (tai sijoituskoh-
de) siind missd mika tahansa muukin kulutushyédyke. Laadullisen
tutkimuksen vastaajat vierastivat sijoittaminen-sanaa, vaikka sindnséa
ajatuksen koettiin sopivan jossain méérin kalliiseen taiteeseen.

Suurkuluttajille taiteen muusta kuluttamisesta erottaa tuotteen
ainutlaatuisuus ja tekijan tukeminen. Heitd vihemmaén kiinnostaa teos
sijoittamisen ndkékulmasta.

Taiteen ostaminen on kulttuurihistorian sailyttdmista vain joka
kuudennelle suomalaiselle. Taideteos kotona on kulutusesine, joka tuo
kauneutta kotiin ja eldhdyttia arjessa. Kuluttamisen eetos vaikuttaa
myos kotiin ostettavaan taiteeseen liitettyihin arvoihin. Kulttuuri-

historia jiaa instituutioille.

Taiteen ostaminen on vain vahan
muuta kuluttamista eettisempii

Suuri osa vastaajista ei pida taiteen ostamista muuta kuluttamista
eettisempiané. Kolmasosan mielesté taiteen ostaminen on hieman eetti-
sempéd ja viidesosa ei ota asiaan kantaa lainkaan.

Taiteen suurkuluttajat pitavat taiteen ostamista selvasti vahén tai-
teita harrastavia eettisempéané. Myos naisten ja vanhimpien osallistuji-
en mielestd taiteen ostaminen on eettisempaé.

Varakkaimpien seké alle kolmekymppisten mielesté taiteen osta-
minen ei eroa muusta kuluttamisesta. Nuorille taide on muoto muiden
joukossa, sithen on totuttu. Taiteen hankkiminen kotiin on arkipéivais-
tynyt artesaanikulttuurin ollessa nousussa osana suomalaista nuoriso-

kulttuuria.

Impulsiivisuus kiy luonnolle,
mutta liittyy taiteen ostamiseen

Neljannes suomalaisista sanoo, ettei ostaisi taidetta hetken mielijoh-
teesta. Toisaalta taiteeseen liittyy ihastumisen tunne, mika kannustaa
ainutkertaisen teoksen impulsiiviseen hankintaan.

Yli neljasosa vastaajista sanoo, etté voisi olla impulsiivinen poikke-
ustilanteessa. Jos omalta tuntuvaa teosta ei hanki saman tien, ei sita
ehké saa lainkaan. Mikd muu voisikaan olla taiteen hankintaan johtava
"poikkeustilanne”?

Joillekin impulsiivisuus nimenomaan méérittda taiteen ostamista:
taidetta ei etsité, tai sité ei etsimélla 16ydetd, vaan taide 16ytaéd kulut-
tajan. Tastakin syysté tiedon kulku ja etsintdtavat ovat monella tapaa
taidemarkkinoiden kehittdmisen ytimesséa. Taidetta halutaan kohdata
arjen virrassa, sopivalla mutta yllattavalla hetkella.

Impulsiivisuutta hidastaa erityisesti hinta - koetaan, etté kallista

hankintaa taytyy aina harkita. Osamaksu, joustava maksaminen seké

»Jos ostan jonkin massa-
taideteoksen, koen sen
kuluttamisena. Jos taas
taidetuote on jonkun
taiteilijan tekemi uniik-
kikappale, sen ostaminen
on...jotain muuta.”

”Jos ostaa turhuuksia, se
eiole ikini eettisti.”

”Sitiahin voi melkein
ajatella ‘palvelun’ os-
tamisena taiteilijalta,
koska tyopanos on niin
suuri.”

»Lahinni kuitenkin kulut-
tamista, samaan tapaan
kuin muukin itsedin
miellyttivien asioiden
ostaminen.”



erilaiset hinnoittelumallit edesauttaisivat spontaania taiteen hankin-
taa. Naitd vaihtoehtoja galleriat tarjoavat, mutta sitd kuluttajat eivat
tienneet. Pohdinnan paikka on, miksi ostamisen tavoista kuluttajien
kanssa puhuttaessa taidelainaamotoiminta ei noussut esiin. Mikseivat

taidelainaamot tavoita suomalaisia?

Suomalaiset haluaisivat kiyttiai
taiteeseen nykyisti enemmaién rahaa

Kolmasosa kaikista suomalaisista on maksanut taideteoksesta/taide-
kéasityoesineesta alle 100 euroa. Neljasosa on maksanut 100 ja 400
euron valilta. Yli tuhat euroa maksaneita on joka 20. Eniten ovat mak-
saneet taiteen suurkuluttajat. Myos tulot ja ikd korreloivat taiteeseen
kéytettyyn rahaan sekd maksuhalukkuuteen tulevaisuudessa.

Maksuvalmiutta suomalaisilta 16ytyisi sen sijaan enemmaénkin.
Erityisesti ryhméat 100-400 € ja 400-1 000 € kasvavat. Kaikkein eniten
valmiita ovat kayttdmaéaan taiteen suurkuluttajat ja vain 13 prosenttia
sanoo, ettei halua kdyttéda lainkaan rahaa taiteen hankkimisen. Nykyi-
sellddn 26 prosenttia ei ollut rahaa kayttanyt.

Taiteen hintamielikuva (kallis) on suurin taiteen ostamisen este,
johdonmukaisesti kaikissa vastaajaryhmissa. Neljdsosa suomalaisista
kuitenkin maksaisi teoksesta tai esineestd 100 euroa ja jopa kolmas-
osa 200 euroa. Yli tuhat euroa teoksesta voisi maksaa kuusi prosenttia
suomalaisista. Kun muistetaan, ettd tulokset on painotettu vastaamaan
kansaa (taiteesta kiinnostuneiden sijaan), ovat ndma luvut hiatkahdyt-
téavia.

Korkea hinta tekee taiteesta myos luksusesineen, sill taideteos ei
ole valttamaton hyodyke. Lahes puolet vastaajista kokee, etté taide on
luksusta vain, kun se on kallista. Termin& “luksus” linkitettiin enemmén
(kerska) kuluttamiseen, eika se sikéli sopinut hengeltdén taiteeseen.

Suurkuluttajat pitavat taidetta vihemmaén luksuksena kuin muut:
heille taiteen laaja kirjo on tuttu. Ero syntyi myos kidyton suhteen:
”vain” esilla olevat asiat koettiin enemman luksukseksi kuin esineet,
joilla on kayttotarkoitus.

Potentiaalia on kahdenlaista: jo ostaneet olisivat valmiita kayt-
tdmain nykyistd enemmén rahaa ja ne, jotka eivit vield ole taidetta
ostaneet, ovat ostamisesta kiinnostuneita.

Mutta miksei yli puolet suomalaisista 10yda itselleen sopivaa tai-
detta? Mik4 taiteen ostamisen prosessissa synnyttdd mielikuvan, ettéa
taide on liian kallista? Siirrytdan seuraavaksi tarkemmin suomalaisten

tapoihin ostaa taidetta. ©

»Jos mietin liikaa,
sitten en ehki osta.
Jos ihastun kovasti,
ostan heti!”

*Harvemmin lihti-
sin ostamaan varta
vasten taidetta. Kylla
se taide tulee sattu-
malta!”

Taide on luksusta
vain joka viidennen
mielesté.
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Kuinka paljon olisit valmis maksamaan

taideteoksesta / kiisityoesineesti?

Kaikki

Bruttotulot alle 1 000 €/kk
Bruttotulot 1 000-2 000 €/kk
Bruttotulot 2 001-3 000 €/kk
Bruttotulot 3 001-4 000 €/kk
Bruttotulot 4 001-5 000 €/kk
Bruttotulot yli 5 000 €/kk

On ostanut taidetta

Ei ole ostanut taidetta
%

. Alle 30 € 100-200 €

. 30-100 € 200-400 €

. 600-1 000 €
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400-600 € [ 1000-2000€ || Enhaluakayttaa rahaa

taideteosten hankintaan
. Yli 2 000 €

10



Tiivistelméa

- Kaksi kolmasosaa suomalaisista on ostanut taidetta tai taidekasityota.

Ostamisesta on kiinnostunut yhdeksdn kymmenesta.

- Markkinan rakenteen ja toimintatapojen ndhdaan palvelevan vain

taiteen suurkuluttajia sekd vanhempia, varakkaita suomalaisia.

- My6s myynnisséa kdytetylla terminologialla on merkitysta: laadukkuutta
henkivéa uniikki design myy taidekésityotd paremmin, mutta on toisaalta

kylmempi, etdisempi ja teollisempi termi.

- Kotona taide téayttéda eri tarpeen kuin muualla koettuna. Kotiin hankit-
taessa kauneus ja mielihyva korostuvat ajatusten herattamistd enemmaén.

Kotona taide luo tunnelman ja on turvallisempaa ja kiytdnnonlaheisempéa.

- Kotiin hankittava taide voi olla sarjallista, muttei arvoltaan vahéaiseksi

miellettya sisustustaidetta.

- Kotiin hankittava taide on suomalaisten mielesté osa sisustusta, joten

sen pitdi sopia kodin tyyliin.

- Taiteen ostaminen ndhdéan kuluttamisena, mutta se eroaa muusta
kuluttamisesta erityisesti teosten ainutlaatuisuuden vuoksi. Taiteen
ostaminen on hieman muuta kuluttamista eettisempéa pysyvyytensé ja

kasityolaisen tukemisen ansiosta.

- Neljdnnes sanoo, ettei ostaisi taidetta hetken mielijohteesta. Toisaalta
taiteeseen liittyy ihastumisen tunne, mika kannustaa teoksen impul-
siiviseen hankintaan. Osa ei osaa ajatellakaan taiteen ostamista ilman

spontaaniutta.

- Taide koetaan kalliiksi: hintamielikuva oli tutkimuksessa oston suurin

este. Suomalaiset haluaisivat ostaa kalliimpaa taidetta kuin ovat ostaneet.

Yli 1/3 vastaajista kiyttéisi teokseen 100-400 euroa.
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Ostoprosessi
tiedonhausta ripustukseen

Taiteen ostamisen prosessi seki nykyiset myyntikanavat
ovat tavalliselle kuluttajalle vieraat. Ostoprosessissa on
eri kohtia, joissa toivomme erilaisia asioita. Yhdistavana
tekijani on kynnys, joka meille suomalaisille on suuri: vain
taiteen suurkuluttajat kokevat kanavat omikseen. Mika
kynnysta synnyttiaa? Miten suomalaiset haluaisivat 10ytaa
tietoa taiteesta? Mistd he haluavat sitd ostaa? Enta miten
asiaan vaikuttaa internet? Tassi osiossa tarkastelemme
taiteen ostamisen prosessia Suomessa.

Eiole helppoa ostaa taidetta

Vain joka kuudes pitdéa taiteen ostamisen tapoja itselleen sopivina,
vaivattomina seka helposti ymmaérrettavina. Yli puolet kokee, ettd asia
on juuri pdinvastoin.
Kolmasosa ei pitanyt ostamista nykyiselldadn myoskaan kiinnostavana,
vaikka taiteen hankkiminen sinidnsé kiinnostikin yhdeksida kymmenesta.
Taiteen ostamisen prosessissa on siis jotain, mika ei palvele kulut-
tajaa. Kdydaan lapi tiedonhaun ja ostamisen kanavat seka kuluttajien

toiveet nykyisten kanavien ulkopuolelta.

Ka

Taiteen ostaminen 20 4 3

on kiinnostavaa

!!

on hauskaa

Taiteen ostaminen
sopii minulle

34 22 2

[ 13 ]

Taiteen ostaminen m 22 6 3
a
3

Taiteen ostaminen
on vaivatonta

()

N

Taiteen ostamisen kaytannot E
on helppo ymmartaa

Taide on sopivan hintaista E 3 P 2

o -

% 20 40 60 80 100
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Vain joka kuudes pitaa
taiteen ostamisen tapoja
itselleen sopivina, vai-
vattomina seki helposti
ymmairrettiavini.

Miten hyvin seuraavat
ilmaukset sinusta sopivat
ajatuksiisi taiteen
ostamisesta?

[ 5 Taysin samaa mielta
4
3

B

Il 1 Taysin eri mielta
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Misté loytaisin taidetta?

Yli neljinnes suomalaisista sanoo, etteiloyda tietoa itsedén kiinnostavasta
taiteesta helposti. Google-hakujen aikana tama tulos kertoo kuluttajalah-
toisen palvelun puuttumisesta.

Téarkein tietokanava ihmisille ovat galleriat ja nayttelyt, mutta muut
kuin suurkuluttajat kokevat galleriat itselleen vieraiksi, heilld on kynnys
astua niihin sisdén. Tietoa haetaan myo6s taidekentén ulkopuolelta: viiden-
nekselle sisustuslehdet olivat mieluisa taiteen tietoldhde.

Taiteen suurkuluttajat kokevat 10ytavansa tietoa taiteesta parhaiten.
Huonoimmin tietoa sanovat 16ytavansa vahan taidetta kuluttavat, miehet
seké alle kolmekymppiset. Nuorin ryhma suhtautui itse taiteeseen erityi-
sen positiivisesti.

Taiteesta keskustellaan omien ystdvien kanssa ja tiata kautta saatuja
ajatuksia tarkennetaan hakemalla tietoa internetista. Taiteen internet-
kanaville syntyy lisda tilausta sdhkoéisen median muuttuessa jatkuvasti
entistd tirkedmmaksi osaksi elamaia. Sosiaalinen media voisi osaltaan
helpottaa keskeistd haastetta, jonka takia taiteen hakeminen netissé ei
ole palkitsevaa: verkko edellyttid aktiivista etsintdd, mika ei sovi taiteen
ihastumisen luonteeseen.

Periti neljadnnes ihmisista ei osaa sanoa, missé taidetta olisi hyva heille
markkinoida. Tapahtumat sekd muut oman arjen varrelle osuvat kanavat
korostuvat. Taiteen pitdisi nékya sielld, missa ihmiset ovat. Kanavien valil-
14 on tyypilliset painotukset ikdryhmien mukaan. Perinteisista kanavista
pitavat idkkaampien lisdksi kiinni my6s taiteen suurkuluttajat, joille nAma

kanavat ovat tutut.

Taidenayttelyt / galleriat
Tuttavat

Sanomalehdet
Kotimaiset sisustuslehdet
Esitteet

Taideaiheiset verkkosivut
Naistenlehdet
Verkkokaupat
Gallerioiden internetsivut
Yleisaikakauslehdet
Paikallislehdet

Mainonta

En koe |6ytévani tietoa
kiinnostavasta taiteesta helposti

~

~

60 80 100

o
N
o
N
o
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»Hyva taide on sellais-
ta, jonka usein loytaa
vihin vahingossa.
Tuttujen kautta ja
itse vahingossa loy-
tdd parhaimmat.”

”Netisti ois varmaan
hyvi hakea, mutta en
osaa suoralta kidelta
sanoa miki ois mua
kiinnostavaa.”

”Kirjastossakin ahdis-
taa, kun hyllyt ovat
tiaynni kirjoja eika
tiedd mitka niista
olisivat juuri minua
kiinnostavia.”

Mistéd yleensa
loydit tietoa
kiinnostavasta
taiteesta?
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Kenelti taidetta halutaan ostaa?

Kysyttdessa suoraan suomalaiset sanovat ostavansa taidetta mieluiten
suoraan taiteilijalta paikan paaltd tydhuoneelta tai nayttelysta. Lisaksi
rahan halutaan menevén suoraan taiteilijalle vélikdsien sijaan. Suora
yhteys taiteilijaan on houkutteleva ajatus, mutta miten hyvin se vastaa to-
dellisuutta? Miten hyvin taiteilijat suoraan tavoittavat uusia ihmisié, jotka
kokevat olevansa taidemaailmassa ulkopuolisia ja jotka kokevat taiteen
olemassa olevat myyntikanavat itselleen vieraiksi?

Moni ei myoskéian kaipaa taiteilijakontaktia lainkaan, vaan joku muu
uskottava ja osaava henkilo palvelisi parhaiten. Kontakti taiteilijaan on eri-
tyisen tarkedd vain joka 20. vastaajalle. Lahes 40 prosentille asialla ei ollut
merkitysté taidetta ostaessa. Jopa joka kymmenes vastaaja mieluummin ei
ole yhteydessi taiteilijaan.

Nuorille vastaajille mieluisimpia ovat digikanavat, taiteilijoilta osta-
misen ja galleriat he kokevat vieraiksi. Galleria myyntivaylana palvelee
iakkaitd ja hyvin tienaavia ryhmié. Suurelle yleisolle paras myyntikanava
mahdollistaisi taiteilijaan tutustumisen ja hdnen kanssaan asioinnin,

muttei pakota siihen.
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messut, myyjaiset

Sanoma- ja iimaisjakelulehdet _
(!
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Tapahtumat, kuten festivaalit,

Kahvilat, baarit, ravintolat

Sosiaalinen media

Muu internetmainonta
Mobiilisivut ja sovellukset [

*Taidemyyjani toimimi-
nen eroaa huomattavasti
huonekalukauppiaasta.
--musta myyjin ja taitei-
lijan pitéisi toimia vihén
niinkuin parivaljakkona
tissd asiassa.”

Missa taidetta
pitidisi markkinoida jotta
se tavoittaisi sinut?

B Kaikki

— 65-79 vuotta
50-64 vuotta
40-49 vuotta
30-39 vuotta

= 15-29 vuotta
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Galleria g
Huutokauppa E{
Taidemessut EV‘

Kivijalkakauppa
Verkkokauppa

Késitydmyyjaiset
Suoraan taiteilijalta verkossa

Suoraan taiteilijalta paikan paalla
(esim. tybhuoneelta tai nayttelyst)

Suomalaiset eiviit tunne
taiteen markkinapaikkoja

Taiteen markkinapaikat ovat suomalaisille vieraita. Helpoimmilta paikoil-
ta tuntuvat muista yhteyksista tutuiksi kdiyneet kanavat: kivijalkakaupat
jamyyjaiset. Niihin ei liitetd taidetoimijoista muuten vallalla olevaa kyn-
nyksen kokemusta. Suurkuluttajien ja nuorten oli muita ryhmia helpompi
lahestya taidemarkkinoiden perinteisid toimijoita.

Vaikka suomalaisista 90 prosenttia on kiinnostunut ostamaan
taidetta, ostaminen koetaan hankalaksi. Vastaajien mielestd Suomesta
eiloydy paikkoja, joista heitéd kiinnostavaa taidetta olisi helppo ostaa.
Suomalaiset pitdvat myyntikanavia liséksi kalliina. Poikkeuksen teke-
vat kdsityomyyjiiset.

Nettikauppaa ei pideté kalliina, mutta sen hintatasosta ei ole selkeda
mielikuvaa. Nettikaupasta ostaminen koetaan helpoksi, mutta sen
toimijat ovat hyvin vieraita. Huutokaupasta suomalaisilla on kaikkein
ohuin késitys.

Ostamisen helppous syntyy mutkattomuudesta ja ldheisyydesta,
siitd, ettei tule arvioiduksi ostotilanteessa. Vaivattomimmat ostamisen
tavat ovat jo tuttuja muilta aloilta ja niissd on mukava, helposti ldhes-
tyttdva tunnelma. Tata edellytetddn enenevissd madrin myos taiteen

myyntikanavilta.

15

Misti ostat/ostaisit
taidetta mieluiten?

B Kaikki

— 65-79 vuotta
50-64 vuotta
40-49 vuotta
30-39 vuotta

— 15-29 vuotta
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Tarjolla oleva
taide on kallista

Ostaminen on helppoa ﬂ

Paikka on houkutteleva n

Siella myytava taide
kiinnostaa minua

Tunnen toimijat ja
niiden toimintatavat

%

Tarjolla oleva
taide on kallista
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Ostaminen on helppoa

Paikka on houkutteleva n

Siella myytava taide
kiinnostaa minua

Tunnen toimijat ja
niiden toimintatavat
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niiden toimintatavat

%

2

20

Kuluttajat ja taide

D -
o

48

80

80

Ka

100

Ka

100

Arvioi seuraavia viittimia
taiteen myyntipaikkoihin
liittyen - Galleria

Ei osaa sanoa
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Kivijalkakauppa

Ei osaa sanoa
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Kasityomyyjdiset

Ei osaa sanoa
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Huutokauppa

Ei osaa sanoa
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Verkkokauppa
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Suomalaiset haluaisivat ostaa taidetta sieltd, missd muutenkin liik-
kuvat. Markkinointia ja ihmisten tavoittamista kaivataan luontevissa
paikoissa arjen virrassa, kuluttajille jo tutuissa paikoissa. Taiteeseen
halutaan térmaét4, jotta sithen voidaan ihastua.

Toisaalta taidetta haluttaisiin ostaa sen omista kanavista. Taiteen
myyntikanavien tulisi ottaa oppia muista kanavista ja pyrkid lahen-
tymaéén kuluttajaa. Miké sitten estéi taiteen ostamista suomalaisten
mielestd? Kuten useilla muillakin aloilla, tdrkein este taiteen ostami-
selle on hinta.

Taiteen mielikuviin liittyva kynnyksen kokemus kay selviksi: 1dhes
kolmannes lukee merkittdvimpiin oston esteisiin sen, ettei tieda tai-
teesta riittavasti. Ja yli viidennes nimeéé suoraan, ettd heilld on kynnys
astua siséddn myyntipaikkoihin. Lisdksi yli 10 prosenttia pitdé taidetta
”pienen piirin” juttuna.

Taide kotona on osa sisustusta ja sen tirkein anti on kauneus. Moniko
jattdd vastaavasti designesineen tavaratalosta ostamatta, koska kokee,
ettei tieda asiasta riittavasti? Suomalaiset vierastavat nykyisia taiteen
myynnin konventioita, eivit itse taidetta, tai sen hankkimista itselleen.

Lahes neljannes kokee, ettei 10yda itsedan kiinnostavaa taidetta.
Tarvitaan asiakasldhtoisempi palvelu, jota kautta avata tietd kohti tai-
degallerioita ym. sindnsd ihmisten arvossa pitdmia laitoksia. Loytami-

sen vaikeudet korostuvat nuoremmissa ryhmissa.

Netistid ostaminen jakaa mielipiteet,
mutta sen tirkeyttd ei kiistid kukaan

Internet on kitevi (monella alalla jo kdtevin) ostospaikka, eikid sen
merkitysté tulevina vuosina ole syyté aliarvioida. Taiteen markkina-
paikkana silla on siis suurta potentiaalia, mutta myos sudenkuoppia.
Verkosta 1oytyy, mutta etsinté ei saisi tuntua tyo6lta, vaan tutustumisel-
ta. Sdhkoisistd kanavista saa kaikenlaista, mutta kéisitys teoksesta jaa
kuvan varaan ja siten epétdydelliseksi. Netissd suhde teokseen ei synny
samalla tavalla ja siihen on vaikeampi ihastua, miki on ostamisen kes-
keisid edellytyksia sekd spontaaneille ettd harkitsevammille ostajille.
Internetii ei vield tunneta taidekanavana, vaikka maailmalla toi-
mivia esimerkkeji kaupoista jo onkin niin perinteisilla (esim. Saatchi
Gallery) kuin uudenlaisillakin (Etsy) toimijoilla. Erityisesti nuoret
(nettinatiiveja muutenkin) ovat kiinnostuneet nettiostamisesta. Sa-

moin taiteen suurkuluttajat ovat myos tille myyntikanavalle myotéa-

mielisempiid. My0s miehet suosivat internetid hieman naisia enemmén.

Internet ei korvaa muita myyntikanavia ainakaan ldhiaikoina, mutta
sopisi joukon jatkoksi. Eiké netin merkitysté tiedon jakamisen vaylana

voi ylikorostaa.

Missia muualla
taidetta olisi hyva olla
myynnissi?

4'7 % Tapahtumat

35 % Kahvilat,
ravintolat, baarit

34 % Kauppakeskukset
27 % Kirpputorit

25 % Pop up -tapahtumat
22 % Ei osaa sanoa

»Fyysisissda kauppa-
tilanteissa nikee ja kokee
taide-esineen paremmin.
Verkkokaupassa nikyy
vain kuva. Toisaalta kuva
voi olla taysin riittivi
joissain tapauksissa.”
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Suomalaisilla ei ole kokemusta
taidealan asiakaspalvelusta

Kuten muiltakin asiakaspalveluammattilaisilta, myos taidemyyjilta
toivotaan positiivisuutta ja luotettavuutta seki asiaosaamista. Taiteen
kohdalla korostuu tiedollinen puoli: asiakaspalvelijan toivotaan voivan
syventéa tietoa teoksista, taiteilijoista jne. Vastaajien mielesté taiteen
ammattilaisilla on tiedollinen puoli hyvin hallussa ja palvelua pidetaén
osaavana, mutta etdisené, jopa kylméné. Osaamiseen luotetaan, mutta
mutkattomuus ja miellyttdvin ostokokemuksen synnyttdminen vaati-
vat kehittdmista.

Taidekentin myyjien palvelua pitdd miellyttdvana ja ihmislahei-
send vain viidennes. Tété ei voida pitdd hyvéné tuloksena. Pddasiassa
palvelukokemus ei herita tuntemuksia hyvassa tai pahassa. Suoma-
laiset eiviat myoskaan erityisesti kaipaa lisda kontakteja taidemyyjiin.
Asiakkaan toivottiin saavan tehdé aloite mahdollisiin keskusteluihin,
myyntihenkisyytta tulee valttda. Kanavien ja asiakaspalvelun etdisyys

ja vieraus ovat myos keskeinen oston este. )
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Mitki seuraavista
estiviit/haittaavat
taiteen ostamistasi?

»”Usein annetaan ihan
rauhassa katsella ja
miettii ja timéi on
mielestini hyvi.
Kysyttiessi asiakas-
palvelijalla pitéisi ol-
la asiantuntemusta.”



Tiivistelmi

- Taiteen ostamisen tapoja ei tunneta, eika niita pideta

erityisen vaivattomina.

- Lahestyttavyys on taidekaupan haaste. Kuluttajalla on kynnys

astua kauppaan sisddn ja kokemus arvioiduksi tulemisesta.

- Asiakaspalvelusta ei ole paljoa kokemusta. Mielikuva

palvelusta on osaava, mutta etdinen.

- Taidetta ei haluta metséstéé, vaan siithen halutaan torméata

arjen virrassa.

- Kynnys asioida taiteen myyntipaikoissa on korkea, mutta

niistd ostaminen kiinnostaa.

- Tulevaisuudessa digitaaliset kanavat ja sosiaalinen media on

huomioitava entistd paremmin osana ostoprosessia.




Kehitysajatuksia kuluttajilta

- Suomalaiset tavoittava taidemarkkinatoimija yhdistéisi digitaalisen
jafyysisen palvelun. Molemmissa on keskityttava lahestyttivyyteen ja
elamyksellisyyteen. Palvelulta toivotaan helppoutta ja omaehtoisuutta,
mutta myos tuttuutta muilta aloilta. Miksi taiteen ostamisen pitéisi olla

prosessiltaan erilaista?

- Yhteisostaminen ja erilaiset hankkimisen tavat (lainaamot, osamaksu,
vuokraus) olisi tehtéva helpoiksi ja selkeiksi. Esimerkiksi osamaksun

mahdollisuutta gallerioissa ei nykyiselldin tunneta.

- Markkinointia on syyta tehda ja se on tuotava ldhelle tavallista kulutta-
jaa. Hénet on houkuteltava taidemarkkinoille omissa kanavissaan. Timéa
edellyttdd uudenlaista nakyvyytta. Tarkeda olisi myos uusissa kanavissa

houkutella kuluttajia taiteen tapahtumiin, vaikkapa niyttelyn avajaisiin.

- Nykyaikainen sdhk6inen palvelu, joka luontevasti sitoo mukaan sosiaali-
sen ulottuvuuden, tekisi taiteen tutkailusta nuorille suomalaisille omalta

tuntuvaa ja houkuttelevaa.
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Yritykset ja kotimainen taide

Suomalaisyritykset arvostavat taidetta sek&d omissa tiloissaan etta
liikelahjoina. Mutta miten hyvin ndma ajatukset nakyvat todellisina
panostuksina? Mika kannustaa panostamaan taiteeseen, enta
mité ovat yritystaiteen haasteet?

Tassa osiossa kasitellaan taiteen roolia yrityksille, sivutaan sen
mahdollisuuksia tulevaisuudessa ja kdydaan erityisesti lapi nake-
myksia suomalaisesta taidekasitydsta yrityslahjana.




Taide ja taidekasityo yrityksissa

Taide on tuotava esiin yritysten ehdoilla

Taiteeseen suhtaudutaan yritysmaailmassa positiivisesti. Taidetta voisi
osallistujien mielestéd nakya yrityksissa nykyistd enemman.Parhaimmil-
laan taide voisi heiddn mielestdan olla kiintea osa tilasuunnittelua, ei
“pelkka” koriste. Taide voi seké tehdd ympéristosté entistd mielenkiin-
toisemman ja virikkeellisemman etté olla yritykselle erottautumiskeino.
Taide valittad yrityksestd myos vahvan viestin asiakkaille ja yhteistyo-
kumppaneille: taiteen kdyttdminen viestii, ettd yritys on tiedostava ja
panostaa henkil6stoon.

Yritysten on vaikea vetda rajoja taiteelle. Mité on "yritystaide”?
Miten taide yrityksissé eroaa taiteesta kodeissa, ja jos ei eroa, kuka
ostopaatokset tekee? Taidetta ndhdaan auloissa, neuvottelutiloissa jne.,
mutta yhté lailla taidetta voisi hyodyntda yrityksen materiaaleissa. Tut-
kimuksen laadullisessa osassa ammattilaiset totesivat ryhmékeskuste-
lussa, etta yrityksen internetsivut voi ndhdéa vaikka “kayttotaiteena”.

Vastikkeeton taiteen ja taiteilijoiden tukeminen on osa yrityksen so-
siaalisen vastuun ohjelmaa. Yritysten rooli tillaisina taiteen mesenaat-
teina on kuitenkin ollut viime vuodet vihenemaéssé. Entistd enemmén
taiteen “tarkoitus” on perusteltava liiketoiminnan ldhtokohdista. Taméa
edellyttad taidekentiltd uusia tapoja tuoda esiin taiteen arvo.

Ammattilaisten kokemus on, ettd suomalaisyritysten panostus
taiteeseen vaihtelee. Joissain yrityksisséa taidetta pidetdan keskeisena
em. tekijoille, kun taas toisissa rahat kdytetddn ennemmin muualle,
selkeésti suoraan liiketoimintaan vaikuttaviin asioihin. Arvostus ja to-
delliset panostukset eivit aina valttdmaétta kohtaa. Esimerkiksi tehokas
tilojen kaytto, valiaikaiset tilat, muuntuvat ymparistot ja muut tarpeet
kaventavat mahdollisuutta tuoda taide osaksi yritystoimintaa, vaikka
asenne taidetta kohtaan on positiivinen.

Taidetta harkitaan tiloihin sijoitettavaksi erityisesti suuremmissa
muutoskohdissa (uudisrakennukset, saneeraukset, muut tilamuutok-
set). Ndissa kohdissa taidetta integroidaan (tai ei integroida) osaksi
arkkitehtuuria. Muissa tilanteissa yritykset saattavat kayttaa yleisia
tilojaan “gallerioina”, joissa taidetta esitelldan. He saattavat myos

sisustaa tilojaan uusilla teoksilla.

Yritysten tyo taiteilijoiden
kanssa voisi olla nykyisti tiiviimpaa

Toistaiseksi yritysten yhteistyo taiteilijoiden kanssa on ollut projek-
tiluontoista. Yhteistyokumppanit ovat tuttuja valittajia, joilta esim.
ostetaan teoksia tai yrityslahjoja. Mutta entdpé jos yrityksella olisikin
oma sopimustaiteilijansa, jonka avulla taidetta tuotaisiin aidosti osaksi

yrityksen toimintaa monin tavoin?

”Panostus riippuu tidysin
yrityksesti. *Tiedostavat
yritykset’ nikevit sen
varmasti positiivisena
markkinointiviestini,
johon kannattaa satsata.”

»Ylipadnsi jos yritys
osoittaa kiinnostusta
taidetta kohtaan, se antaa
positiivisen viestin. Oli
kyse sitten kiinteésti
omiin tiloihin sijoitet-
tavasta taiteesta tai yri-
tyslahjoina annettavista
lahjoista.”



Osa?2

Yritykset ja kotimainen taide

Vain reilu puolet vastaajista nikee, ettei téllaisesta ole hyotya
yrityksensd ndkokulmasta, vaikka kéisite on tuore ja hieman vieraskin.
Kolmasosalle mahdollisuus on kiinnostava, joskin vaikeampi on keksia,
mité tdmaé yhteistyo voisi olla. Yritysten ndkékulmasta iso haaste tai-
teen parissaliittyy toimintatapoihin. Taiteen toimijoiden on opittava
myymaéin tarjoamansa hyoty yrityksen ndkokulmasta entistid helpom-
min ja systemaattisemmin.

Sopimustaiteilijuudesta voi kehittya tulevaisuuden palvelu. Sita
on kaikki mahdollisuudet kehittiaé, kun taiteen perusmyyntiprosessi
yrityksiin on laitettu kuntoon. Tdssa raportissa keskitytdan yritysten
taiteen ostoprosessin avainkohtiin. Kasittelyssa on erityisesti taidelah-

jojen hankinta ja kiinnostavuus.

Designesine on suosituin
yrityslahja, miksei taide-esine?

Puolet yrityksista ostaa designesineité lahjaksi, mutta taidekésity6td vain
15 prosenttia. Mielikuva taidekésityosta ei ole yhté selked kuin designis-
ta. Epaselvistd mielikuvasta kertoo se, etté taidekisityoesineité luetel-
tiin kyselyn avoimissa vastauksissa sen sijaan, etté olisi valittu vaihtoeh-
doista taidekasity6 (lisdd kasitteiden merkityksestd, s. 5).
Taidekasitoiden myynti yrityksiin vaatii kehittdmista, silla asiak-
kaiden késitys tarjonnasta on epaselvé ja pirstaleinen. Sarjatuotettu
design on uniikkiteosten keskeisin kilpailija. Hyva kilpailija se onkin,
silld sarjatuotettua designia ostetaan tyypillisesti kaikkein eniten edul-
listen "logolahjojen” jalkeen. My6s mahdollisuus yhdistda omaa logoa
hillitysti esineisiin kiinnostaa. Logoa ei haluta enda nakyvésti esiin,

mutta monelle yritykselle sen mukana olo on silti tarke&a.
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”Taide voi olla mukana
monessa skaalassa,
koko rakennuksen
arkkitehtuurissa,
osana sisustusta tai
sitten perinteisesti
maalauksena tai
veistoksena.”

”Saatavuus on ongel-
ma. Taiteen tekijoitd
jatarjoajia on vaikea
16ytaa. Heidat kaikki
on tuotava jotenkin
keskitetysti esiin.”

Minkilaisia
yrityslahjoja teilld
yleensi ostetaan?



Osa?

Yritykset ja kotimainen taide

Taidekasityolle toivotaan samanlaisia toimivia myyntikanavia kuin
sarjatuotetulla designilla on. Tadma4 tekisi taidekésityostd saavutettavaa
ja ostaminen helpottuisi. Lahjahankinnoista vastaavilla ei ole kédytet-
tavissddn aikaa kentédn tutkailuun, vaan heille on tirkeda keskitetty,
vaivaton palvelu. Tarkedd on myos myyntikentén oikeanlainen aktiivi-
suus, kuten selvidi seuraavassa osiossa.

Vain kuusi prosenttia yrityspaittajistd sanoo, ettei heidéan yritykses-
sdén osteta lainkaan yrityslahjoja. Potentiaalia markkinoilla siis on, kun

vield huomioidaan kotimaisen taidekésityon mielikuvan positiivisuus.

Mielikuva kotimaisesta taidekisityostia on positiivinen

Suomalaisen taidekésityon haaste ei ole sen mielikuvassa. Taidekési-
tyGesine on valtaosan vastaajista mielestd haluttu ja yrityksen brandiin
sopiva yrityslahja. Sen sijaan kisitys on, etta taidekasityo on kallista.
Viahintdénkin hintamielikuva on epéselva.

Taide-esine yrityslahjana valittda hyvia viesteja organisaatiosta. Yri-
tyksissid koetaan, ettd ulkomainen vastaanottaja arvostaa suomalaista
teosta. Kotimaisuus onkin ehdottoman tai jonkin verran tarkeéa ldhes
jokaiselle. Toinen tarkea viesti on ainutlaatuisuus, joka on ylimmalle
johdolle jopa suomalaisuutta tirkedmpéa. Taiteilijan tai taidekasityo-
ldisen tukeminen on yritysvastuullista toimintaa ja siten hyvé viesti
yritykseltd. Vain pieni osa vastaajista pitdd taideteosta ylellisena lahja-
na. Nama kaikki tekijat ovat taidekésityon myyntivaltteja merkityksel-
listen lahjojen kdydessid yhi tarkedmmiksi.

Kaytannollinen yritysnakékulma on tarkea. Taidekasityota voisi
yhdistda entistd paremmin logotuotteisiin seki toisaalta kiytettaviin
tuotteisiin (ruoka, juoma, elimykset). Ndin taidekisityon houkuttele-

vuus lahjana nousisi entisestaan.
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”Taidekisity6 on hyva yri-
tyslahja. Yritykselle
’helpompi’ on varmasti
uniikkien sijaan esimer-
kiksi numeroitu taide-
grafiikka tai muut pien-
sarjat.”

*Ennen kuin taidekauppi-
aat tulevat yritykseen, he
voisivat miettid, miten
heidin tarjoamansa tai-
de-esineet voisivat liittyi
yrityksen toimintaan.”

Miten hyvin

seuraavat viitteet sopivat
kasityksiisi suomalaisesta
taidekisityosta yritys-
lahjana?
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Il 1 Taysin eri mielta



Osa?2

Yritykset ja kotimainen taide

Hintamielikuva on
selkiytettiavi ja saatava kohdilleen

Taide-esineiden koettu kalleus on merkittdvin ostamista estava tekija.
Kolme neljasté vastaajasta koki, etté vélilld 30-200 euroa on hyva
lahjojen kattohinta. Huomattavaa on, ettd myos arvokkaat yli 400 euron
lahjat olivat kiinnostavia 10 prosentille vastaajista. Ylimmaésta johdos-
ta jopa joka neljis oli niistd kiinnostunut. Ostajan asema yrityksessé
vaikutti hdnen lahjoihin kiyttdmiinsd rahasummiin.

Suuryritykset tarvitsevat erilaisia ja erihintaisia lahjoja. Raha itses-
sdin eiratkaise, vaan kiyttotarkoitus, joka riippuu monista tekijoista.
Keskeistd ostoprosessin kannalta on, ettd monipuolisuudesta huolimat-
ta jokaiseen kiyttotarpeeseen 16ytyy oikeanlainen ja oikeanhintainen
lahja vaivattomasti.

Hintansa puolesta taidekéasityo voisi olla houkutteleva lahjavaih-
toehto. Haasteena on sen hintamielikuva. Kotimaista taidekasityota
pidetdén kalliina lahjana, tai sen hintatasosta ei ole késitystéd. Kun lah-
jan etsintdén ei ole kiytettdvissa paljon aikaa, olisi tarkedé olla selkea

kisitys siitd, misti ja mihin hintaan taide-esineiti 16ytyy. ©
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»Pitiisi tarjota taide-
esineitéd, joiden hinta
sopii verottajan
hintakategorioihin.”

Kuinka paljon
yrityksessinne ollaan
enimmilléin valmiit
maksamaan yrityslah-
jasta?



Tiivistelma

- Suhtautuminen taiteeseen on positiivista, mutta myos taiteen hyoty on

tuotava esiin yrityksen kannalta.

- Miltei puolet vastaajista on kiinnostunut tiivistimé&éin ja syventdmaéain
yrityksen ja taiteilijoiden vilista yhteisty6td, kunhan sopiva toimintamalli

16ydetédn ja se osataan tuoda houkuttelevasti heidédn tietoonsa.

- Mielikuva suomalaisesta taidekasityostd on yrityksissa positiivinen.
Taidekéasityon mielikuva on vahva ja houkutteleva. Taide valittaa erittiin

positiivisia viesteja yrityksesta.

- Yrityslahjoja annetaan, vaikka 2000-luvulla onkin havaittavissa
viahenemisen trendi. Annetut lahjat ovat muutoksessa ja taidekasityolla

on markkinapotentiaalia nykyistd enemman.

- Design on ylivoimaisesti suosituin yrityslahja logotuotteiden jilkeen.

Uniikit teokset voisivat nousta sarjatuotettujen rinnalle, kunhan myynti-

prosessia kehitetdan ottamalla sarjatuotettujen esineiden myynnista ja

markkinoinnista oppia.

- Taidekésityolla on haaste hintamielikuvassa. Se koetaan kalliiksi, vaikka

rahaa ollaan todellisuudessa valmiit kdyttdmaé&in lahjoihin.

- Yrityksissa tarvitaan lahjoja moneen tilanteeseen, joten myos taidekasi-
tyon kohdalla tarvitaan selkeyttd hintamielikuvaan. Mitd saa 50 eurolla,

entd sadalla eurolla?




Osa?2

Yritykset ja kotimainen taide

Yritykset ja taiteen
ostamisen prosessi

Taidetta ostetaan kokemuksen varassa ilman selkeésti ku-
vattavissa olevia kaytantoji. Verkosta etsitdin tietoa tai-
teesta kiireisen tyopdivin keskelld, mutta sité ei oikein 16y-
deta. Tarkeaa olisi padsti kokemaan teokset paikan pailla.

Millaisia kehityskohteita siis 10ytyy taiteen hankkimisen
prosesseista? Milta ndmai prosessit ylipddtaan asiakkaan
kannalta nayttiviat? Tassd osiossa tutustumme lahjahankin-
tojen prosessin avainkohtiin.

Taiteen ostaminen on yrityksille
hankalaa ja kiytinnot epaselvii

Yrityspaattijien kdsitys suomalaisen taiteen ostamisesta on epaselva.
Palveluita ei ndhd4i asiakkaalle suunnattuina ja suunniteltuina, vaan
episelvind. Hankala mielikuva taiteen ostamisesta ohjaa yritykset mui-
den lahjojen, kuten designesineiden, pariin.

Kaksi kolmasosaa vastaajista on sitd mielté, ettd taiteen myyntikana-
vat ovat korkeintaan melko hyvin saavutettavia. Tyontekijataustaisilla
heikko saavutettavuus korostuu (24 % vs. keskiarvo 16 %). Vain joka vii-
des on sitd mielt4, ettd nykyiset myyntipaikat vastaavat hyvin yritysten
tarpeisiin. 70 prosentilla ei ollut asiaan voimakasta mielipidetta.

Taiteen myyntikdytdntoja ei tunneta. Yritysten tukitoimintojen va-
hentyessa selkeys ja helppous nostavat paétéén kilpailuvaltteina myo6s
taidemyyjélle, joka haluaa yritysten kanssa yhteistyohon. Yritysten
kannalta helppous tarkoittaa myo6s keskittymista. Yritykset toivovat

saavansa yhdesté palvelusta mahdollisimman paljon vaihtoehtoja.
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?Kylld jonkun yrityksessi
pitdd ndhdi vaivaa ja olla
aidosti kiinnostunut.”

Miten hyvin seuraavat
viaitteet sopivat
kuvaamaan suomalaisen
taidekisityon myyntikiy-
tantoja yrityksille?

[ 5 Taysin samaa mieltd
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Il 1 Taysin eri mielta



Lahjojen ostamiseen ei ole selkeidi prosessia

Vain joka kolmannella on yrityksessidan selkeéat kaytannot lahjahan-
kinnoille. Johto koki kdytdntdjen olevan selkedmpid kuin muut ryhmaét.
Koko asiaan liittyy méaaraavéasti kokemustietoa ja myos sattumanvarai-
suutta. Taide 16ytyy tuttujen ja henkilokohtaisten kontaktien kautta,
eivirallisia reitteja. Henkilokohtaisen suhteen luominen on vastaajille
arvo itsesséén taide-esineiden hankinnassa. Sattumanvaraisuus ja
henkil6ityminen ovat prosessin haasteita, jotka voisi ratkaista nykyista
selkeammalld myyntiprosessilla ja keskitetyn palvelun avulla. Keskit-
tyminen ja asiakasldhtdinen palvelumalli ovat my0s avainasemassa

kaupallisen potentiaalin hyodyntdmisessa.

Lahjat loydetain verkosta, mutta sielti ei vield osteta

Lahjat 16ydetédan internetisté, jopa joka kymmenennelle 16ytdminen on
kuitenkin kaiken kaikkiaan vaikeaa. Jollei ole jo kontakteja ja henki-
16kohtaisia suhteita solmittuna tiettyihin toimijoihin, alkaa etsinta
Googlesta.

Léhes kolmasosa hakee tietoa internetisté. Kaivattua palvelua ei siis
16ydy helposti. Kiinnostavien teosten l6ytdmisen vaikeus on toistuva
teema, jota yrityspaattajat korostivat tutkimuksessa. Usein teemaan
liittyy myos palveluprosessin kritiikkié. Yrityksié olisi palveltava ta-
voilla, joihin he ovat tottuneet.

Verkosta etsitdan paljon taidetta ja teoksia, mutta sielté ei viela
osteta taidelahjoja. Vain joka kuudes on ostanut taidelahjan netista,
kun muuten verkko-ostamisen penetraatio Suomessa on hyvin korkea.
Téysi-ikédisistd suomalaisista jo lahes 3,2 miljoonaa on ostanut interne-
tistd jo jotain (TNS Gallup/Net Track 2013).

Yritysostajat olisivat yksityiskuluttajia halukkaampia ostamaan tai-
detta internetista. Yli puolet olisi kiinnostunut ostamaan taidelahjoja
verkosta, jos vain tietéisi sopivan palvelun. Kolmasosaa netista ostami-

nen ei kiinnosta. Yrityksissa tehokkuus ja kitevyys ajavat kuluttajille

tarkeiden henkilékohtaisen eldimyksen ja ihastumisen tunteiden ohitse.

”Saatavuus on ongel-
ma. Taiteen tekijoitid
jatarjoajia onvaikea
16ytaa. Heidat kaikki
on tuotava jotenkin
keskitetysti esiin.”

*Taidemarkkinoita voi
olla vaikea saavuttaa,
vaikea pidasti sinne.
Tyo6aikana on Kkiire ei-
ki ehdi menni sinne.”

»Mielestini verkko-
kauppa on hyvi siind
mielessi etti tuot-
teita voidaan ladata
sinne pilvin pimein...
kuitenkin taiteen ni-
keminen ’liven#’ tuo
oman painoarvonsa.”

”Nykyaan kaikki ovat
verkossa eli ehdotto-
man suositeltavaa.
Esim. Finnish Design
Shop toimii hyvin.”
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Yritykset ja kotimainen taide

Toimiva palvelu yhdistiisi
sahkoéisen ja kasvokkaistoiminnan

Yritysten kannalta hyvin toimiva palvelu jarjestéisi internetpalvelun ja
kasvokkaistoiminnan katevéksi paketiksi. Kasvokkain voidaan tyosken-
nelld esimerkiksi kivijalkamyymaélassa, messuilla, muissa tapahtumissa tai
henkil6kohtaisesti myyden. Tyypillinen designalan kaupan toimintatapa
on yritysasiakkailla toiveissa: tutustuminen ja ostaminen onnistuu netissé
jakaupassa, minka lisdksi pystytdan palvelemaan isoja asiakkaita henkil6-
kohtaisesti ja joustavasti.

Suoraan taiteilijalta ostaminen oli vastaajien suosikkitapa tehda kaup-
paa. Yrityksissa toivotaankin henkilokohtaisuutta palveluun, mutta omista
tarpeistaan ldhtien. Vaikka taiteilijalta suoraan ostaminen on miellytta-
vin tapa, ei yksittdisen taiteilijan toivota olevan itse aktiivinen yritysten
suuntaan. Tarvitaan vélittdjid/palveluita tehostamaan prosessia yrityksen
kannalta. Tarvitaan palvelu, joka mahdollistaa kontaktin taiteilijaan, mut-
tayritysten ehdoilla.

Kolmasosa vastaajista sanoo ostavansa internetisté (tai sdahkopostilla)
jonyt. Ika korreloi my6s internetin suosimisen kanssa. Verkkokanavia
korostivat nuoret vastaajat, jotka muutenkin toimivat netissa. Kivijalka-
kaupasta tai gallerioista taidetta ostetaan jonkin verran enemmaén kuin
internetista. Yleisiltd liikelahjatoimittajilta taide-esineita ei osteta, eiké
haluta ostaa.

Taide halutaan ostaa taiteen toimijoilta, vaikka toivotaankin, etta
kyseiset toimijat omaksuvat uusia kayténtojé: tuodaan tieto helposti
16ydettavaksi internetiin ja tehddén ostaminen joko netissé tai kasvokkain

(kaupassa, galleriassa, tydhuoneella jne.) vaivattomaksi. ©
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Tarvitaan palvelu, joka
mahdollistaa kontaktin
taiteilijaan, mutta
yritysten ehdoilla.

Mitki seuraavista
estavit/haittaavat
taide-esineiden ostamista
yrityslahjaksi?



Tiivistelméi

- Taiteen myynnin palveluita ei ndhd4 asiakkaalle suunnattuina ja suun-
niteltuina, vaan epaselvina. Mielikuva palvelusta on vaivalloinen, eika
tyossi ole aikaa paneutua taiteen etsimiseen. Haasteita on niin saavutet-

tavuudessa kuin tarpeisiin vastaamisessa.

- Lahjojen hankkimiseen ei ole selkedd prosessia. Henkilokohtaisten
suhteiden luomista arvostetaan, mutta vihintdin yhta voimakkaasti
toivotaan nykyisellddn puuttuvaksi koettua keskitettyé, vaivatonta
palvelua, jota yritysasiakas voi lahestya itselleen sopivana hetkené - ja

sopivalla tavalla.

- Internet on tirkein lahjojen etsintdpaikka (tutuilta kuulemisen jél-

keen), mutta sieltd ei vield osteta. Toimivasta internetpalvelusta ei ole

tietoa, mika vaikuttaa seké taiteen etsimiseen ettd sen ostamiseen.

- Toimiva palvelu yhdistéisi digitaalisen palvelun ja kasvokkaistoi-
minnan tyypilliselld designalan toimintatavalla. Tahan yrityksissd on

runsaasti kokemusosaamista.

- Yritystoimijoiden odotukset eivit ole erityisen korkeat, vaan nykytilaan
on totuttu. Moni kauppa jaa kuitenkin syntymaéatti edelld mainittujen
haasteiden vuoksi, silla taidekésityo itsessddn kiinnostaa yrityksii ja
sillda ndhdéan olevan suuria mielikuvallisia vahvuuksia yrityksen nako-

kulmasta.




Kehitysideoita ammattilaisilta

- Taiteen tuominen elimelliseksi osaksi yritystoimintaa edellyttaa eri

toimijoiden tiiviimpéaa yhteistyota: suunnittelijat, arkkitehdit, taiteilijat.

- Saatavuuteen panostaminen ja myynnin aktiivisuus ovat keskiossa,

kuitenkin yritysten ehdoilla ja niiden tarpeista lahtien.

- Palvelun helppous ja valikoiman laajuus olisi saatava yhdessé palve-
lussa: taiteen toimijoiden olisi tultava yhteen, jottei asiakkaan tarvitse

metsastaa kaipaamaansa.

- Verkko- ja fyysisen palvelun yhdistdminen on ensiarvoisen téarkeaé.
Siten vastataan helppouden, tiedon ja teosten l16ytdmisen sekd ostami-

sen tarpeisiin.

- Panostusta markkinointiin tarvitaan. Markkinointi voi olla henkilokoh-
taista myyntié, viestintdi tai maksettua mainontaa (esim. netissé). Myos

markkinoinnissa taiteen toimijoiden yhteisty6té arvostettaisiin.

- Yritysasiakkaat kannustavat uudenlaisiin yhteistyomalleihin, jotta hyva
tyo ei jai taiteen toimijoiden ja olemassa olevien, tottuneiden asiakkai-
den vilille. Yhteistyohon suositetaan rohkeutta ylittda taidetoimijoiden
rajoja. Yksi keino olisi tehdé yhteistyota elinkeinoeldmén toimijoiden
kanssa. Erés esiin noussut mahdollisuus olivat kauppakamarien kanssa

jarjestetyt tapahtumat.
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