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Tassa Pro Gradu -ty0ssa tutkitaan luovien palveluiden hankintaa seka freelancer -
palveluiden roolia arvoketjussa. Freelancereiden maara on kasvanut viime vuosikymmenen
aikana ja freelancereita toimii tana paivana lahes jokaisella alalla. Freelancereilla on
keskeinen rooli monen luovan alan yrityksen, kuten mainostoimiston tai tuotantoyhtion
arvoketjussa. Freelancereiden rooli poikkeaa perinteisesta tyosuhteesta siten, etta he voivat
myyda palveluitaan kenelle tahansa ja nain ollen toimia itsenaisina yrittajina. Luovilla-, eli
teknistaiteellisilla -aloilla toimivat freelancerit tyOskentelevat erilaisissa erikoisammateissa,
joille ei valttamatta I0ydy vastaavaa vakituista tydsuhdetta. Mainos- ja markkinointitoimistot,
tuotantoyhtiot seka freelancerit puhuvat usein erilaista kielta keskenaan kuin perinteinen
yritysmaailma, joten vaarinymmarryksilta ja haasteilta ei valtyta yhteisty0ssa ja
kommunikoinnissa. Luovien alojen erityispiirteena, tekijoitd motivoi mielenkiintoiset projektit,
mielekas tyoymparistd seka laadukkaan palvelun tuottaminen, kun perinteinen liike-elama
keskittyy tuottamaan voittoa omistajilleen.

Luovien palveluiden hankinnat keskittyvat yleensa erikoisosaamiseen, uudenlaisen
nakokulman hankkimiseen tai resurssien paikkaamiseen. Monet luovan alan yritykset
ovatkin riippuvaisia freelancereista yllapitddkseen ja kehittaakseen toimintaansa.
Markkinointihankintaa seka luovien palveluiden hankintaa on tutkittu erittain vahan, ja
freelance-palveluiden hankintaa sitakin vahemman, joten tutkimus tuo paljon uutta
nakokulmaa siitd minkalaisia freelancer -tekijoitd ja luovien palveluiden arvoverkkoon
kuuluu.

Aineiston pohjalta havaitaan, ettd luovan alan freelancer -palveluntuottajia on moneen
lahtoon ja jokaisen tekijan kanssa tulee rakentaa omanlaisensa kumppanuussuhde.
Suurimmaksi haasteeksi nousee toimeksiantojen ohjeistuksiin liittyvat ongelmat, jotka
johtuvat yleensa tilaavan asiakkaan hankintaosaamisesta. Huonosti tai kiireessa laaditut
briiffit ja ohjeistukset vaivaavat, niin mainostoimistoja ja tuotantoyhtioita, kuin freelancer -
tekijoita. Mainos- ja tuotantoyhtididen mukaan suurin osa freelancereista saa aikaan
huippulaatua, kunhan heille antaa riittavasti taiteellista vapautta ja selkeat ohjeet, mutta
yleensa kesken projektin tulevat muutokset vaivaavat koko arvoketjua freelancereihin asti.

Yritysten tulisi panostaa markkinointihankintaan ja ymmartaa minkalaisia tekijoita
arvoverkkoon kuuluu. Epasuorat, markkinointi- ja -luovien palveluiden hankinnat nahdaan
usein kuluina, ja budjetitkin ovat usein tiukkoja, mutta hyvalla hankintajohtamisella voitaisiin
saada uusia innovaatioita ja kehitysideoita yrityksen brandin ja viestinnan kehittamiseen.
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The number of freelancers has increased during last decade and today freelancers operate
in almost every industry. Freelancers have essential role in creative industries value chain
e.g. creative agencies or film production companies use them in daily projects. The role of
freelancer differs from the traditional employment in that they are justified to sell their
services to anyone, and freelancers are responsible for their own business. Freelancers in
creative industry produce various specialty professions which would not otherwise be
employed in the markets.

The working methods in creative industries often differs from the traditional business so
misunderstandings and challenges cannot be avoided in cooperation and communication.
The characteristics of creative industries big motivator of authors is interesting projects,
meaningful work environment and producing high quality services whereas customer’s focus
is more in business and their final product.

Outsourcing of creative services focuses usually in buying specialty skills, new perspective
or fulfill resources, for this reason many creative companies are dependent of freelancer
services for maintain and developing their business. Marketing procurement, sourcing of
creative services and buying of freelancer services have not been studied a lot. Hence this
study will create new perspective for value net of creative services.

The empirical data of the study shows that there are several freelancer service providers in
creative industry. The purchasing of creative services is not very organized which is typical
for creative industries. The data shows that every freelancer has unique partnership with
the creative companies and standardization or copying of partnership model challenging.

The biggest challenges of cooperation between freelancer and creative company relate to
briefs and instructions, which reflect often poor purchasing skills of buyer. Poorly composed
briefs and instructions bother creative companies and freelancers. According to creative
companies most of the freelancers produce high quality when they get artistic freedom and
clear tailored instructions but when the instructions change during the project, it frustrates
the whole value chain all the way to freelancers.

Companies should put effort in marketing procurement and understanding of value chain in
creative industries. Indirect purchases of marketing and creative services are often seen as
only an expense, and budgets are often very tight, but good procurement management could
lead to new innovations and development ideas for developing a company's brand and
communications.
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1 JOHDANTO

Epasuorat hankinnat ovat hankintoja, jotka eivat suoraan tuotannollisiin tekijoihin. Taman
kategorian hankintoja ovat muun muassa toimistotarvikkeet, kunnossapitotarvikkeet seka
erilaiset tukipalvelut esimerkiksi markkinointi- tietotekniikka, matkustus- ja ravitsemus- seka
konsulttipalvelut. Naiden hankintojen osuus yritysten hankintojen kustannuksista ovat
keskimaarin 40 prosenttia, riippuen toimialasta ja yrityksesta. Viime vuosina, yritykset
ovatkin alkaneet huomioida epasuorien hankintojen merkitysta liiketoiminnassaan.
Palveluhankintojen johtaminen ja hallinnointi on noussut merkittavaan rooliin, koska
palvelukokonaisuudet ovat monimutkaistuneet vuosien saatossa. (Logistiikan maailma,
2020b.)

Tutkimuksessa keskitytaan epasuorien hankintojen alakategoriaan: Luovien palveluiden
hankintoihin, jotka sisaltavat visuaalisia markkinointi seka viestinta palveluita, tapahtuma-
alan palveluita seka niihin liittyvia tukitoimintoja. Luovien alojen arvoverkko on pirstaloitunut
monenlaiseen tekijdan ja luovilla aloilla tyoskenteleekin lukuisia mikroyrityksia seka
freelancereita. Tassa tutkimuksessa fokus on erityisesti luovien alojen freelancer-

palveluiden tuottajissa.

Lyhyesti kuvailtuna Freelancerit ovat itsensa tyodllistgjia, jotka eivat ole vakituisessa
tydsuhteessa vaan toimivat yrittajamaisesti myymalla omaa osaamistansa yrityksille tai
yksityishenkilbille. Freelancerina toimiminen ei edellytd toiminimen tai yrityksen
perustamista vaan yksittdinen henkild voi toimia freelancerina ilman yritysta ja ostaa

laskutuspalvelut ulkopuoliselta toimijalta. (Ukko.fi 2019.)

Kauppalehden artikkelissa julkaistiin artikkeli "Yksinyrittgjét ovat yhteiskunnan ndkymétén
Joukko, jonka jaksamista, ei tutki kukaan - Professori Harri Melin "Heidén &énensé ei kuulu,
eikd ryhmén kasvua ole huomattu” (Viitanen. 2021.) Tutkimuskirjallisuuden keraamisesta,
tekee erittdin haastavan sen, ettd freelancereita on tutkittu yleensa epatyypillisten
tydsuhteiden nakdkulmasta (Pakkanen 2011, 51; Ursell 2004; Ornebring 2009, 8) eika
niinkaan freelancerin roolista liiketoimintaymparistossa. Suomessa freelancerina toimivien
henkildiden tarkkaa maaraa ei ole tiedossa, mutta Temen (Teatteri- ja mediatydntekijoiden
liton) puheenjohtajan Atro Kahiluodon mukaan yksindan kulttuuri ja tapahtuma-alalla
toimivia freelancereita on reilusti yli 100 tuhatta henkilda (Aromaa 2021). Kahiluodon
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mukaan suomen valtiovallalla ei ole kasitysta siita, kuinka merkittava joukko freelancereita

toimii Suomessa tana paivana.

Tampereen yliopiston sosiologian professorin Harri Melinin  mukaan vuonna 2000
Suomessa oli itsensa tydllistajia n. 120 000 ja vuonna 2021 tama luku on noussut 170 000,
joka tarkoittaa sita, etta se on enemman kuin puolet kaikista suomalaista yrittgjista. Nykyajan
yrittajat voivat toimia milla alalla tahansa, psykologista kukkakauppiaaseen tai
sahkbasentajasta ohjelmistosuunnittelijaan ja yksinyrittgjia on nykyaan kaikilla talouden
osa-alueilla. Melin kertoo haastattelussa, etta han on perehtynyt yksinyrittamisen
tutkimustietoon, mutta etta tietoa on kuulemma niukasti saatavilla. Melinin mukaan
yksinyrittajat ovat henkiloita, jotka rikkovat perinteisia yrittajyyden mielikuvia. Yksinyrittajat
eivat myoskaan ole varakkaammasta paasta ja tienaavat keskimaarin 2000 euroa
kuukaudessa, joka on reilusti alle palkansaajan 3000 euron keskiansion. Melinin mukaan
mielenkiintoista on, etta yksinyrittajat eivat valttamatta edes havittele rikastumista vaan
motiiveina on omannakdinen ja itsenainen elama. Yksinyrittgjia kiehtoo toimia itsensa
pomona, vaikka tyo vaatisi pitkia tyopaivia ja matalampaa tulotasoa, kuitenkin yksinyrittajat
pitavat toimintaansa mielekkaana. Melinin mukaan yksinyrittajia yhdistavat tyon imu,
epavarmuuden sieto ja riskinsietokyky. Ominaispiireteind yksinyrittajat nauttivat
vapaudestaan ja tuntevat hallitsevansa oman tyon ja kalenterinsa. (Viitanen 2021.)

Luovien Freelancer- palveluiden hankinta valikoitui ajankohtaisuuden, uutuusarvon ja
puhtaasti kirjoittajan henkilokohtaisen kiinnostuksen perusteella. Freelance-palveluiden
hankinta ja ylipaatansa epasuorien hankintojen hallinnan strategioiden johtaminen
osoittautui erittain mielenkiintoiseksi aiheeksi niin kirjoittajalle kuin haastateltaville.
Freelancereilla on keskeinen rooli erityisesti markkinointi- ja mainostoimisto seka
tapahtuma-alan arvoketjussa. Moni naista yrityksista on riippuvaisia naista erikoisaloilla
toimivista itsensa tyollistajista ja kayttavaa lukuisia erilaisia freelancer-palveluita.

Tutkimukseen haastateltin luovan alan freelancereita seka toimeksiantajayrityksien
edustajia ja selvitettiin, miten luovien freelancer palveluiden hankintoja johdetaan.
Tutkimuksessa syvennytaan toimeksiantajien ulkoistamismotiiveihin seka freelancereiden

motiiveihin. Tassa tyossa tutkitaan myOs minkalaisia ominaispiirteita freelancerin ja



toimeksiantajan valinen kumppanuussuhde sisaltaa ja mitka seikat vaikuttavat
kommunikoinnin toimivuuteen. Viimeisena teemana kaymme lapi toimeksiantosopimuksiin

liittyvia asioita.

1.1. Tutkielman tavoitteet

Taman laadullisen pro gradu -tutkielman tavoitteena on tutkia, miten luovien freelance -
palveluiden hankintoja johdetaan mainos-, -markkinointi ja tapahtuma-alalla. Tutkimuksessa
pyritddn hahmottamaan, miten luovien alojen arvoverkko muodostuu mainos- ja
markkinointialalla seka tapahtumatuotannossa. Tama tutkimus tarkastelee luovien alojen
hankintaa ja ulkoistamista freelancereiden seka toimeksiantajien nakokulmasta.

Tutkimuksessa selvitetaan toimeksiantajien ulkoistamismotiiveita.

Tutkimuksessa keskitytaan myos freelancereiden kokemuksiin ja pyritdaan selvittamaan,
miten freelancerit kokevat yhteistyon toimeksiantajiensa kanssa. Pyrimme selvittamaan
minkalaisia mahdollisia kommunikoinnin ja yhteistyon haasteita liittyy freelancerin ja
toimeksiantajan valiseen kumppanuussuhteeseen. Tutkimuksessa syvennytdan myos
freelancereiden motiiveihin, minka takia tekevat freelance-tyota ja mitka ovat mallin edut
seka haitat. Tutkimuksen viimeisena teemana keskitymme toimeksiantajan ja freelancerin
valisiin sopimuksiin. Tutkimuksessa pyritddn tunnistamaan toimeksiantosopimusten

ominaispiirteet ja mahdolliset puutteet ja ongelmat.

Mainosala ja TV-tuotanto ovat kayttaneet freelancereita jo vuosikymmenia, mutta
freelancer-palveluiden kaytto on yleistynyt myos mm. IT-alalla, jossa moni koodari tyollistaa
itsensa freelancerina. Taman tutkielman lI6ydokset pyrkivat tuomaan lisaarvoa freelancer -
palveluita hankittaessa sekd ymmartamaan paremmin mita luovien alojen freelancerit seka
toimeksiantajat tavoittelevat toiminnallaan. Tutkimus pyrkii auttamaan yrityksia

ymmartamaan, minkalaisten ammattilaisten ja osaajien kanssa he tekevat yhteistyota.

Tutkimuksen tavoitteeseen pyritaan kaymalla |api  hankinnan, ulkoistamisen,
kumppanuussuhteidenhallinnan ja markkinointihankinnan kirjallisuutta, tieteellisia julkaisuja
seka ajankohtaisia artikkeleita. Lisaksi tutkielmaan haastatellaan luovilla aloilla toimivia
freelancereita seka toimeksiantajia, jotka kayttavat luovien alojen freelancer-palveluita



erilaisiin kayttotarkoituksiin. Vaikka tutkimus keskittyy ensisijaisesti luovien palveluiden
hankintaan, freelancereiden ja keikkatalouden yleistyessa, samat haasteet voivat tulla esiin

myos monilla muilla aloilla, jossa ei aikaisemmin ole ollut aikaisemmin freelancer -tekijoita.
1.2. Tutkimuskysymykset

Tutkimuskysymysten muodostaminen aloitettiin perehtymalla ulkoistamisen-, palveluiden
hankinnan-, kumppanuussuhteiden-, tyoelaman muutoksen-, luovien palveluiden- seka
epatyypillisten tydosuhteiden kirjallisuuteen. Tassa tutkimuksessa tutkimuskysymykset ovat
jaettu kolmeen eri teemaan, joiden perusteella haastattelut ja analyysi tullaan kaymaan lapi.
Tyon paakysymys keskittyy siihen, miten luovien freelancer -palveluiden hankintaa
johdetaan. Ensimmaisen teeman alle selvitamme freelancereiden olemassaolon motiiveita
ja arvoja seka toimeksiantajien ulkoistamismotiiveita. Lisdksi selvitimme minkalaisia
kumppanuussuhteita freelancereiden ja toimeksiantajien valilta 10ytyy. Toinen teema
keskittyy yhteistyohon ja kommunikointiin. Kolmannessa teemassa keskitymme sopimuksiin

liittyviin asioihin

Tutkimuskysymys 1:
Miten freelance -palveluiden hankintoja johdetaan luovilla-aloilla?

Tassa tutkimuksessa hahmotellaan luovien alojen arvoverkkoa ja selvitetaan, minkalaisia
freelancer -palveluita luovilla aloilla ulkoistetaan. Taman tyon paatutkimuskysymyksen
tarkoitus on selvittaa, miten luovien freelance-palveluiden hankintoja johdetaan. Tavoitteena
on selvittaa, mita freelancerin ja toimeksiantajan valisella yhteistyolla tavoitellaan.
Tavoitellaanko freelance -palveluiden hankinnoilla pidempiaikaista kumppanuussuhdetta
vai ulkoistavatko yritykset vain yksittaisia toimeksiantoja. Tutkimuksessa pyritaan
selvittamaan freelancerin seka toimeksiantajan motiivit, jotka auttavat ymmartamaan
molempien osapuolien intresseja. Tutkimuksessa tullaan selvittdmaan kriteereita, minka

perusteella freelancer -palveluita hankitaan.

Tutkimuskysymys 2:

Miten toimeksiantajan ja feelancerin vélistd kumpanuussuhdetta johdetaan ja kehitetadéan?



Toinen tutkimuskysymys syventyy freelancerin ja toimeksiantajan valiseen yhteistydohon
kumppanuussuhteeseen. Tutkimuksessa selvitetaan, miten yhteistyo toimii freelancereiden
ja toimeksiantajien valilla. Tutkimuskysymys 2 alle haetaan my0s vastauksia, siihen
minkalainen on hyva freelancer -palvelu ja mitka tekijat vaikuttavat freelancerin valintaan.
Tavoitteena on myos selvittda miten toimeksiantajat kehittavat yhteistyota freelancein
kanssa. Tutkimuksessa selvitetaan, minkalaisia haasteita liittyy osapuolien valiseen
kommunikointiin ja yhteistydhon Tavoitteena on my0Os selvittda mista, nama haasteet
johtuvat.

Tutkimuskysymys 3:
Minkélaisia sopimuksia toimeksiantajat tekevét freelancereiden kanssa?

Tutkimuksen kolmas kysymys keskittyy sopimuksiin freelancerin ja toimeksiantajan valilla.
Selvitamme minkalaisia sopimuksia freelancerit tekevat toimeksiantajien kanssa. Pyrimme
selvittamanaan pitavatké sopimusehdot lapi projektin ja onko tilattu palvelu sovittu riittavan
tarkasti etukateen. Tutkimuksessa pyritaan selvittamaan maksuehtoihin liittyvia asioita.

1.3. Teoreettinen viitekehys

Taman tutkielman teoreettisen viitekehyksen tarkoituksena on avata tutkimukseen liittyvia
keskeisia kasitteita, teorioita seka niiden valisia suhteita. Tutkimuksen kasitteet voidaan
jakaa kolmeen tarkeimpaan osa-alueeseen, joista ensimmainen on luovat alat ja luovat
palvelut. Toinen tutkimuksen kannalta keskeinen kasite on freelancer, itsensa tyollistaja,
joka lukeutuu niin sanottuihin epatyypillisiin tyosuhteisiin. Kolmantena teoriana on
ulkoistaminen ja erityisesti luovien palveluiden hankinta, jossa keskitymme tarkemmin
markkinointihankintaan, kumppanuussuhteisisiin ja asymmetrisiin, eli eriarvoisiin
kumppanuussuhteisiin. Kuviossa 1 avain kasitteet ovat jaettu omiin siiloihinsa, jotka

kuitenkin liittyvat keskeisesti toisiinsa.
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Kuvio 1. Teoreettinen viitekehys



2 PALVELUIDEN ULKOISTAMINEN JA KUMPPANUUSSUHTEET

Tassa luvussa pohjustetaan tutkielman aihetta perehtymalla teorioihin, jotka tukevat luovien
palveluiden hankintaa, ulkoistamista ja kumppanuussuhteiden ymmartamista. Aluksi
kaymme lapi ulkoistamisen perusteorioita seka kirjallisuutta kumppanuussuhteista, jonka
jalkeen syvennytaan palveluiden ja luovien palveluiden hankintaan. Taman luvun
tarkoituksena on luoda tukea tutkielman empiiriseen osaan, jossa syvennytaan freelancer

palveluiden hankintaan.

2.1.Ulkoistaminen ja hankinta

Ulkoistamisen kasite pohjautuu peruskysymykseen: tehda itse vai ostaa ulkopuolelta.
Perinteisesti ulkoistamisen paapaino on ollut yrityksen kustannusten alentamisessa
(Seshadri, S. 2005. 13) vaikka ulkoistamiseen liittyykin nykyaan paljon muitakin motiiveja.
Myo6s Poisonnierin  mukaan (Poisonnier, 2017) alun perin ulkoistamisprosessien
lahtokohtana oli tukea yritysten kustannussaastoja, mutta halvimman hinnan perassa
juokseminen aiheutti seurauksen, ettd hankinnoista tuli monen yrityksen keskeinen
kustannusindikaattori ja hankinnat alkoivat toimimaan liiketoiminnan paavipuna. Myos
Vitasekin mukaan (Vitasek et. al. 2013, 22.) monella alalla kustannusten alentaminen on
edelleen yleisin syy, minka takia yritykset ulkoistavat toimintojaan. Vitasek (Vitasek et. al.
2013, 23.) on kasitellyt Deloitten tutkimusraporttia, joka esittaa, etta 64% vastanneiden
yritysten mielesta kustannusten alentaminen on tarkein tekija ulkoistamispaatosta tehdessa
ja 49% vastanneista tavoittelee tyovoimakustannusten vahentamista. Edella mainittujen
ulkoistamismotiiveiden perusteella voimme tulkita, ettd kustannusten alentaminen on
kuitenkin yrityksen yleisimpia tavoitteita ulkoistamisessa. Vitasek ja Keith (2012) kuvailevat
artikkelissaan, etta osa ulkoistamismalli ymmarretaan usein vaarin koska, jos ostaa tai tehda
itse -paatos perustuu pelkastaan kustannuslaskentaan, se on kovin lyhytnakaoista, ja heidan
mukaansa ulkoistaminen tulisi nahda virtaavana jatkumona, jossa pyrittaisiin rakentamaan

pitkaaikaista todellista kumppanuussuhdetta.

Jos yritys paattda ulkoistaa tuotantoaan ja ulkoistamisen paapaino on ainoastaan
kustannusten alentamisessa, niin pitkalla aikavalilla ulkoistaminen ei valttamatta tuota

haluttuja tuloksia, koska ostaja-toimittajasuhteessa kumppanuus ei ole valttamatta



kannattava toimittajan nakokulmasta. Kuitenkin ulkoistamisen motiivit vaihtelevat yritysten
seka toimialojen valilla ja strategisen hankinnan ymmarrys on tavoittanut hankinnan
ammattilaisia. Kustannussaastopohjainen ulkoistamisajattelu on hyvin likinakoista ja voi
sopia tietynlaisten tuotteiden tai palveluiden hankintaan, mutta pitkdaikaiseen strategiseen
hankintaan ja yhteistydhon se ei kuitenkaan sovellu. Tasta syysta yrityksen tulisikin luokitella
hankittavat tuotteet ja palvelut eri alakategorioihin, jotta yritykset tunnistaisivat strategiset ja

tuotteet seka palvelut, joihin kannattaa investoida ja panostaa.

Kraljicin vuonna (1983) esittelema ostoportfolio (Kuvio 2) on tyokalu tuotteiden ja
palveluiden luokittelemiseen. Kraljicin (1983) kehitteleman ostoportfolion tarkoituksena on
auttaa yrityksen nimikkeiden luokittelun lisdksi perehtymaan toimitusvarmuuteen ja
analysoimaan markkinoilta hankittavia tuotteita. Ostoportfoliota kaytettaessa tulee kuitenkin
huomioida, etta tyOkalua ei kannata kayttaa toimittajien luokittelemiseen, koska sama

toimittaja voi tarjota, myos muita palveluita yritykselle, joilla voi olla kayttoa tulevaisuudessa.

Ostoportfolio matriisissa tuotteet on jaettu neljaan eri hankintakategoriaan. Ensimmaisena
ovat volyymituotteet (Leverage Items), jossa hankintojen merkitys yritykselle on suuri, mutta
tarjontaa on paljon joten, ostajalle jaa paljon varaa valita kenen kanssa toimii. Toisena
matriisissa on rutiinituotteet (Non-critical items), joiden hankinnan merkitys on pieni ja
tarjontaa on paljon. Yleensa naiden tuotteiden ostaminen on helppoa koska toimittajia on
paljon markkinoilla. Kolmantena matriisissa on pullonkaulatuotteet (Bottleneck items), joiden
hankinnan tarkeys on pieni ja mutta tarjontaa on vahan. (Van Weele 2014, 165.) Nailla
tuotteilla, on kuitenkin suuri merkitys siind, etta ne ovat valttamattomia yrityksen

liketoiminnassa ja ilman naita tuotteita koko toimitusketju voi pysahtya.

Neljantena ostoportfoliossa on strategiset tuotteet (Strategic items), joiden hankinnan
merkitys on suuri ja tarjontaa seka toimittajia on vahan saatavilla. Strategisten tuotteiden
ominaispiirteisiin kuuluu se, etta naiden toimittajien vaihtaminen lyhyella aikajanteella voi
olla kallista tai hankalaa, koska tarjontaa on niukasti. (Van Weele 2014, 164.) Strategisten
tuotteiden merkitys on yrityksille suuri, koska nama tuotteet ovat usein yritykselle raataloityja
tai jollain tapaa uniikkeja.



Suuri
Volyymituotteet Strategiset tuotteet
Taloudellinen
vaikutus
Rutiinituotteet Pullonkaulatuotteet
Pieni
Pieni Toimitusriski Suuri

Kuvio 2. Ostoportfoliomatriisi (Kraljic 1983, 111).

Luovien palveluiden istuttaminen ostoportfoliomatriisiin on haastavaa, koska luovat palvelut

kuuluvat usein epasuorien hankintojen alle, joihin perehdytaan kappaleessa 2.4.

Ojasen (Karhi et. al. 2013, 14) oikeanlainen toimitusstrategia (supply strategy)
markkinointihankinnassa maarittelee ulkoistamisen tyypin, kuinka montaa toimittajayritysta
ostaja pystyy hallitsemaan (supply base) ja minka tyyppinen toimittajasuhde on kyseessa
lyhytaikainen vai pitkaaikainen. Hankintastrategia yleisesti on yksinkertaistettu suunnitelma
siitd, miten hankintoja tehdaan, varmistaa tavaroiden ja palveluiden saatavuus seka miten
eri toimittajien kanssa tulee toimia. Ojasen mukaan (Karhi et. al. 2013, 14) lyhytnakdista
hankintaa kutsutaan (spot-buy -hankinnaksi), tata kaytetdan yleensa, kun tehdaan
hankintoja johonkin tiettyyn projektiin paikkaamaan tai taydentamaan omia resursseja ja
tarjouskilpailut  ovat naissa tapauksissa  hyvin  yleisia. Ojasen  mukaan
markkinointipalveluiden kilpailutuksien tavoite on usein suorissa kustannussaastoissa ja

tyovoimaresurssien taydentamisessa (Karhi et. al. 2013, 14).



Pidemman aikavalin ulkoistamisessa yhteistyd, kommunikointi ja arvonluonti nousee
keskeisiksi tekijoiksi ja toimittajat ymmartavat asiakkaidensa tarpeet. Onnistunut
kumppanuussuhde lisaa ketteryytta, parantaa viestintaa, lisda aloitekykya ja edistaa
asiakkaansa menestysta. (Karhi, et. al. 2013, 14.) Alapuolella olevassa taulukossa 1

kuvataan yritysten perinteisia ulkoistamismotiiveita.

PERINTEISET ULKOISTAMISMOTIIVIT
Vapauttaa yrityksen resursseja keskittymaan omaan ydinosaamisalueeseen
Tyovoimapulan lieventaminen
Kapasiteetin kasvattaminen
Parantaa tuotteen tai palvelun laatua
Muutoksen hakemista varten, jos muutosta ei voida saavuttaa omilla resursseilla
Tarjoaa saumatonta 24/7 palvelua tai kehitysta

Kustannusijarjestelyihin tai kiinteiden kustannusten muuttamiseen muuttuviin
kustannuksiin

Saada tuote tai palvelu nopeammin markkinoille lisakapasiteetin avulla

Vahentaa riskia siirtamalla tai jakamalla riskia palveluntarjoajalle

Taulukko 1. Perinteiset ulkoistamismotiivit (Vitasek et. al. 2013, 22-23).

Vitasek (Vitasek et. al. 2013, 23) nostaa esiin kaksi yleista syyta minka takia
ulkoistamisprojektit yleensa epaonnistuvat: ensimmaiseksi syyksi nousee epaselvat
odotukset mita ulkoistamisella tavoitellaan ja toisena eriarvoisuus eli asymmetria
ulkoistavan yrityksen ja palveluntarjoajan valilla. Huonosti laaditut ja riittamattomat
sopimusehdot seka epasymmetriset ostaja-toimittaja-suhteet vaivaavat
ulkoistamisprojekteja. Vitasekin mukaan kriittisin menetystekija ulkoistamisprojekteissa on
luoda todellinen kumppanuussuhde ulkoistavan yrityksen ja palveluntarjoajan valilla
(Vitasek et. al. 2013, 22-23).

Kumppanuussuhteiden asymmetria voidaan maaritella yritysten valisen koon epatasa-

arvosta. Yritysten koko voidaan mitata tyontekijoiden lukumaaran tai taloudellisen arvon
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perusteella. Cowan et. al. (Cowan et. al. 2015, 145) kuvailee, etta vallan asymmetria ja
vallan hyvaksikayttd kumppanuussuhteissa heikentavat ostajan ja toimittajan valista
kumppanuussuhdetta merkittavasti. Yrityksen arvon maarittelya voidaan tarkastella myos
resursseihin pohjautuvasta nakokulmasta (resource based view RBV) jolloin, keskioon
nousee yrityksen nakyvat resurssit (fyysiset ja rahalliset varat), nakymattomat resurssit
(maine ja brandi) seka organisaation kyvykkyys (asiakaspalvelu ja innovaatiot) (Wernerfelt
1984, 172). Kestavan kilpailukyvyn resurssit maarittelevat seuraavat elementit: arvokas,
harvinainen, jaljittelematon ja korvaamaton resurssi (Barney 1991, 112). Resurssipohjaista
nakymaa RBV mallia kaytetaan kestavan kilpailuedun luomiseksi tunnistamalla yrityksen
resurssit, jotka tuottavat eniten menestysta yritykselle. RVB-mallissa tulee huomioida myos

yrityksen ulkoistetut resurssit.

Vitasekin mukaan nykyaikaisissa ulkoistamismalleissa on viela paljon kaytannénongelmia,
jotka johtavat ristiriitoihin ulkoistavan yrityksen ja palveluntarjoajan valilla. Valitettavasti
yritykset pyrkivat usein saavuttamaan ensisijaisesti oman etunsa sen sijaan, etta tekisivat
yhteistyo6ta toisten yritysten kanssa paljon laajemman menestyksen ja merkityksen puolesta.
(Vitasek et. al. 2013, 23.) Ulkoistamismallien puutteet aiheuttavat joissain esimerkeissa ei-
toivottuja haittavaikutuksia kuten, vaarin ilmoitetut KPI-mittarit, tuloksia on aliraportoitu tai
mittareiden kayttd on ymmarretty vaarin. Taman tyyppinen kayttaytyminen saattaa johtua
siitd, ettd molemmat tai toinen osapuoli haluaa suojella omaa liiketoimintaansa. Vitasekin
mukaan yritykset ja palveluntarjoajat pyrkivat toimimaan reilusti ja taistelevat paivittain
ulkoistamisen haittavaikutuksia vastaan, mutta ajan myo6ta oppivat valitettavasti elamaan
niiden kanssa  paivittaisissd  toiminnoissaan. @ Ongelmat saattavat piiloutua
kumppanuussuhteeseen, jonka jalkeen niiden olemassaoloa on vaikea tunnistaa ja alkuun
fyysisia merkkeja ei ole havaittavissa, mutta jos naita ongelmia ei huomata ajoissa, ne voivat
paisua isoksikin ongelmaksi ja pahimmassa tapauksessa saattaa kaataa koko
kumppanuussuhteen ja tilaaja saattaa siirtaa toiminnot takaisin yritykseen tai vaihtaa
palveluntarjoajaa. (Vitasek et. al. 2013, 25.)

Vitasek & Keith (2012) artikkelissaan suosii ulkoistamisessa Vested Sourcing- mallia, joka
yhdistaa yrityksen intressit toimittajan intressien mukaan seuraamalla alla olevan mallin

viittd saantoa rakentamalla ostaja-toimittajasuhdetta. Seuraamalla alla olevaa viiden
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saannon mallia (Taulukko 2), tuloksena on yhteistyolahtinen ulkoistamissopimus, jossa
molemmat osapuolet nauttivat toistensa menestyksesta seka kumppanuussuhde, joka on

rakennettu pitkaaikaista strategista menestymista varten. (Vitasek & Keith 2012, 20 & 23.)

VESTED SOURCING- MALLIN ULKOISTAMISSAANNOT

Saanté 1  Keskity tuloksiin alaka liiketoimiin

Saanté 2  Keskity osapuolien valisiin liiketoimiin “mita” ei "miten”

Saanto 3  Sisallyta sopimukseen selkedsti mitattavissa olevat tulokset

Saant6 4 Kayta hinnoittelumallia, jossa on maaritelty kannustimet ja palvelun vaihto selkeasti

Saant6 5 Luo sopimus, joka perustuu selkeddan molemminpuoliseen ymmarrykseen

Taulukko 2. "Vested Sourcing™mallin ulkoistamiss&énnét (Vitasek & Keith 2012, 20).

2.2. Kumppanuussuhteet

Ostajan ja toimittajan valiset kumppanuussuhteet ovat saaneet paljon huomiota viime
vuosina ja onnistuneiden kumppanuussuhteen elementeista on Kkirjoitettu lukuisia
tutkimuksia. Eshel & Shaked (2001) mukaan kumppanuussuhteen kasite rakentuu; kun
kaksi osapuolta ryhtyy kumppaneiksi, auttavat toisiaan ja samanaikaisesti tyydyttavat
molempien osapuolien tarpeita. Kumppanit kasvattavat toimimalla vastuullisesti toisilleen
yhteisia intresseja kohtaan ja samaan aikaan tyydyttaakseen omia tarpeitansa. (Eshel &
Shaked, 2001, 457.)

Kumppanuussuhteeseen panostaminen tahtaa kilpailuedun kasvattamiseen markkinoilla,
tuottaa arvoa sidosryhmilleen ja lisaamalla tehokkuutta vaihtamalla tietoa, teknologiaa ja
resursseja. (Cowan et. al. 2015. 140). Kumppanuussuhteen peruselementit voidaan jakaa
kolmeen eri osaan; informaation ja osaamisenvaihto, riskien- seka voittojen jakaminen.
Perinteisissa kauppasuhteissa keskidossa on tuotteen tai palvelun vaihto ja kaupankaynti,
mutta todellisessa kumppanuussuhteessa toimitaan lapinakyvasti ja informaation vaihto on

organisoitua. (Viskari 2008, 53). Kirjallisuudessa keskustellaan paljon siita, etta yhteistyo on
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elintarkeaa ostajien ja toimittajien valisissa suhteissa ja kumppanuusprosessiin kuuluu

lukuisia tekijoita, jotka ratkaisevat kumppanuussuhteen menestyksen (Chinuntdej 2003, 16).

Virolainen kuvailee vaitoskirjassaan, ettd yleisimmat tekijat kumppanuussuhteen
epaonnistumiseen ostajan ja toimittajan valilla johtuvat luottamuksen-, sitoutumisen- ja
ymmarryksenpuutteesta seka yhdensuuntaisesta kommunikoinnista ja riittamattomasta
tiedonjakamisesta (Virolainen 1998, 124). Alla olevassa taulukossa 3 (Black et. al.)
puolestaan testasivat tutkimuksessaan kumppanuussuhteiden kriittisita menestystekijoita.
Listaus on kuvattu tarkeysjarjestyksessa ylhaalta alaspain.

Molemminpuolinen luottamus
Tehokas kommunikointi

Ylimman johdon sitoutuminen
Selkea ymmarrys

Toimimalla tavoitteiden mukaisesti
Omistautunut tiimi

Sitoutuminen jatkuvaan parantamiseen
Joustavuus muuttaa toimintaa
Sitoutuminen laatuun
Muodostuminen suunnittelussa
Pitkanaikavalin nakyma

Hyva kulttuurillinen istuvuus

Taulukko 3: Kumppanuussuhteiden kriittiset menestystekijéat (Black et. al. 2000, 426).

Edella esitellyt epaonnistumiseen ja menestymiseen liittyvat teoriat pohjautuvat yritysten
valisiin kumppanuussuhteisiin. Freelancerin ja yrityksen valisia kumppanuussuhteita ei ole
tiedettavasti tutkittu, mutta asymmetrisia eli epasymmetrisista kumppanuussuhteista eri

kokoisten yritysten valilla 10ytyy kirjallisuutta, joista kerrotaan seuraavassa kappaleessa 2.3.
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Yhteiset menestystekijat

mm. avoin kommunikointi, molemminpuolinen
luottamus jne.

A A 4 A 4

Kumppanuuden
paattaminen tai
uudeelleenaktivoiminen

Seuraava
sykli

Kumppanuussuhteen R Kumppanuuden
muodostaminen soveltaminen

A 4

L 3 3 [y

Toiminnalliset menestystekijat

mm. sopivat- ja riittavat resurssit,
oppimisilmapiiri jne.

Kuvio 3. Raéataloity kumppanuusmalli (Cheng & Li 2002, 195).

Cheng & Li (2020) mukaan kumppanuusprosessi koostuu kolmesta eri vaiheesta (KUVIO
3) muodostuminen, soveltamisesta ja loppuun viemisesta tai uudelleen aktivoimisesta.
Heidan tutkimuksensa mukaan kumppanuudella on kaksi erilaista paatyyppia
projektikumppanuus seka strateginen kumppanuus. Heidan tutkimustuloksensa osoittavat,
ettd keskindinen luottamus, avoin kommunikointi seka tehokas koordinointi vaikuttavat
molemmissa kumppanuustyypeissa jokaisessa prosessissa. Yhteisen tiimin rakentaminen
on erityisesti tarkeda kumppanuuden muodostamisvaiheessa ja  yhteistyon
ongelmanratkaisukyvykkyys soveltamisvaiheessa. (Cheng & Li 2002, 195-196.)

2.3.Yhteistyo pienen yrityksen ja korporaation valilla

Freelancerin ja yrityksen valisistd kumppanuussuhteista ei juurikaan I0ytynyt tietoa, joten
tassa kappaleessa kaydaan lapi mita tiedetaan freelancerin ja startup-yrityksen valisesta
yhteistyosta. Mitd suuremmaksi yritysten eriarvoisuudet kasvavat, sita haastavammaksi
kumppanuussuhteen rakentaminen yleensa menee. Makinen (Makinen, 2017, 24) kasittelee
kirjassaan Jim Stengelin tutkimusta, jonka mukaan startup -yritykset turhautuivat eniten
korporaatioiden paatoksenteon hitauteen, byrokratiaan seka vastarintaan, mutta puolestaan
onnistuneessa yhteistydssa nousi esiin, ettd korporaatio oli valmis muuttamaan
toimintatapojaan, tapaa tyoskennella asiakkaidensa kanssa seka tyontekijoiden asenteet ja
14



tyoskentelytavat muuttuivat. Start-upit olivat myos yllattyneita korporaatioiden tietotaidon
tasosta ja korporaatioilla on valmiudet riittavaan teknologiaan seka innovaatioihin, mutta

niiden kayttoonotto on usein liian hidasta. (Makinen, 2017, 24.)

Start-up yritykset kokevat, ettd korporaatioissa esiintyy vahemman paatonta juoksemista,
sekasortoa ja tehokkaasti suunnitellut prosessit auttavat saavuttamaan enemman
pienemmalla vaivalla. (Makinen, 2017, 24.) Yhteistyossa ei ole tarkeinta tekniikka ja hienot

innovaatiot vaan kulttuuri, toimintatavat ja yhteinen ymmarrys.

Makisen mukaan (2017, 37) molemminpuolisen kunnioituksen puute on yleensa merkittavin
syy, minka takia start-up:in ja korporaation valinen kumppanuussuhde kaatuu. Usein esiin
nousevat start-up -yritysten kunnianhimoiset tavoitteet, joita korporaatiot eivat ota tosissaan.
Korporaatiot myos kokevat, etta start-up yritykset lupailevat liian tiukkoja aikatauluja,
korkeita tuloksia, seka viestinta oli heikkoa, jos sopimusehtoja pitad muuttaa. Ison haasteen
yhteistyOlle asettaa my0s se, etta start-up yrityksilla on lahtokohtaisesti aina kiire, paineet
ovat kovat ja palkka ei juokse, kun puolestaan korporaation palkkalistoilla tydskentelevat
paattajat saavat palkan joka tapauksessa, onnistui projekti tai ei. (Makinen, 2017, 37).

Yhteistyd toimii parhaimmillaan silloin, kun molemmat osapuolet kunnioittavat toisiaan,
kommunikoivat selkeasti ja siirtavat tietoa avoimesti. Raha ja rahankayttd on kuitenkin
yleensa suurimpia kipupisteita start-up -yrityksen ja korporaation valisessa
kumppanuussuhteessa. Start-up -yritykset hyodyntavat kaikkia mahdollisia kaytettavissa
olevia rahavirtoja ja kayttavat ne sen mukaan mita tulee, kun puolestaan korporaatioissa
rahan kaytto on tarkasti suunniteltua ja tiukasti valvottua. Korporaatiot kokevat, etta start up-
yritysten rahankayttd on holtitonta. (Makinen, 2017, 40.) Makisen mukaan onnistunut
kumppanuussuhde vaatii yhteisen paamaaran ja mission, joka motivoi molempia osapulia
jatkamaan kumppanuussuhteen rakentamista myos silloin kun yhteistyo tuntuu vaikealta.
(Makinen, 2017, 51). Tasta voimme paatella, etta start-up yrityksen ja korporaation valilla
on paljon eroavaisuuksia. Tassa tutkimuksessa keskitymme freelancereiden ja yritysten
valiseen yhteistyohon.
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2.4.Palvelu- ja markkinointihankinta

Tassa kappaleessa keskitytaan palveluiden ja markkinointipalveluiden ulkoistamiseen seka
markkinointihankintaan. Hankittavien palveluiden arvon maaritteleminen on huomattavasti
hankalampaa kuin aineellisten tuotteiden, tasta syysta palveluiden hankinta
monimutkaisempaa. Monissa yrityksissa palveluiden hankinta jad monessa yrityksessa
vahemmalle huomiolle kuin perinteinen materiaalihankinta (Logistiikan maailma, 2020 A).
Tyypillisesti moni yritys ulkoistaa useita palveluita, kuten kirjanpito, IT-palvelut, siivous ja
monia muita, jotka eivat ole osana yrityksen ydinliiketoimintaa. Yritykset voivat kuitenkin
ulkoistaa ns. strategisia palveluita, joilla on suuri taloudellinen vaikutus myytavaan

tuotteeseen tai palveluun.

Suorsan & Vassinen (2021) mukaan yritysten epasuorat hankinnat, eli hankinnat, jotka eivat
ole suoraan sidoksissa myytavaan tuotteeseen tai palveluun, ovat keskimaarin noin 60
prosenttia yrityksen liikevaihtoa, riippuen tosin toimialasta. Markkinointihankinta kuuluu niin
sanottuihin epasuoriin hankintoihin ja markkinointiin sovelletaan usein samoja menetelmia
kuin  muihin  hankintoihin, jonka menetelmat keskittyvat usein kustannus- ja
tehokkuusnakokulmiin. Suorsa & Vassinen (2021) toteavat, etta jos markkinoinnilla pyritaan
saamaan aikaan mahdollisimman suurta vaikutusta ja markkinointihankinta tahtaa suuriin
kustannussaastoihin, niin menestyksekas yhteistyo ei ole mahdollista. (Suorsa & Vassinen
2021a.)

Epasuorat hankinnat tehdaan hyvin usein yrityksen talousjohtajan tai hanen tiiminsa
ohjauksessa. Talousjohtajan alla tehtavat paatokset, keskittyvat hyvin usein myos kulujen
hallinnoimiseen ja kustannussaastbjen hakemiseen epasuorissa hankinnoissa.
Markkinointihankinnan nakokulmasta tama asettaa heti ison haasteen siita, etta
palveluhankintoja tekeva henkild ei ole erikoistunut markkinointiin ja ei ole kyseisen
hankintakategorian ammattilainen. Kommunikoinnin nakokulmasta tama aiheuttaa, suuren
haasteen  markkinointihenkildille  sekd palveluntoimittajalle.  Valitettavan  usein
markkinointihankinta nahdaan myods pelkkana kuluna yrityksissa. (Suorsa & Vassinen
2021a.) Van Weelen (2014, 7) mukaan epasuorat hankinnat jakaantuvat usein tasaisesti
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yrityksen hankintaorganisaation ulkopuolelle ja syyna on, ettd kyseiset hankintakohteet
poikkeavat yrityksen ydinliikketoiminnasta.

Markkinointihankinnan vaikutusta tulisi ymmartaa ja mitata osana hankintoja. Yritysten tulisi
myo0s loytaa metodit, joiden avulla kyseisten palveluiden hankintaa voitaisiin johtaa hallitusti
ja ennustettavasti. Markkinointihankinnan tulisi kilpailutusprosessien ja kustannussaastojen
sijaan tuoda lisaarvona systemaattista kumppanuudenhallintaa, markkinoinnin arvoketjun
johtamista ja tuoda naiden avulla lisdarvoa yrityksen markkinointiin. (Suorsa & Vassinen
2021a.)

Ojasen (Karhi et. al. 2013, 14) mukaan markkinoinnin toimittajien kanssa ei ole
yksinkertaista eika helppo toimia ja tasta syystd moni toimittaja onkin kehittanyt erilaisia
yksikoita, prosesseita ja palveluita parantaakseen yhteistyota asiakkaidensa kanssa, kuten
toimittajasuhteiden hallinta (Supplier Relationship Management) SRM. Ulkoistamisen
peruskysymys, ostaa vai tehda itse patee yhta lailla markkinointi- ja palveluhankintaan kuin
materiaalihankintaan. Ojasen mukaan, jos yritys paattaa toteuttaa palvelun itse, niin
sisdisen toteuttamisen tapauskohtaisiksi eduiksi nousee esimerkiksi ketteryys, sisainen
joustavuus, suora kommunikointi, alhaiset kustannukset ja helposti budjetoitavat kiinteat
kustannukset. (Karhi, et. al. 2013, 14). Nama edelld mainitut sisaisen toteuttamisen edut
nousevat valitettavasti myos haitoiksi yrityksille, koska silloin kun yritys joutuu keskittymaan
asioihin, jotka eivat ole yrityksen ydinliiketoimintaa, ne jaavat ilman erikoisosaamista,
joustamattomuus kasvaa, kiinteat kulut juoksevat seka resursseja saatetaan ohjata toimiin,

joissa ne eivat toimi tuottavimmillaan (Karhi, et. al. 2013, 14).

Ojasen mukaan markkinointihankinnassa todelliset kumppanuussuhteet, jotka sisaltavat
tiedon- ja osaamisen-, riskien-, ja tuottojen jakamista ovat harvassa. Kuitenkin
parhaimmissa kumppanuussuhteissa osaamisen- ja tiedonvaihto on syvaa, riskeja ja

tuottoja jaetaan rajoitetusti sopimusteknisilla menetelmilla. (Karhi et. al. 2013, 14.)

Markkinointihankinnassa tavoiteltava kumppanuussuhde toimittajan kanssa edellyttaa
kilpailukykya, toiminnan lapinakyvyytta ja tehokkuutta seka tahtoa kehittdd omaa toimintaa
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palvelemaan paremmin asiakkaitaan ja riskien minimoimista. ltsestaan selvyyksina pitaisi
olla kirjallinen sopimus ja lakien ja reilujen kauppatapojen noudattaminen. (Karhi et. al. 2013,
14.)

Kuntaliiton viestintd- ja markkinointipalveluluiden hankinnan raportin  mukaan
hankintaosaaminen koostuu ensisijaisesti markkinatuntemuksesta seka -tiedosta ja
hankintaprosessin ongelmat puolestaan johtuvat useimmiten heikosta
markkinatuntemuksesta tai heikoista ennakkovalmisteluista. Julkisen hankintaprosessin
tuloksellinen lapivienti vaatii lainsaadannon tuntemusta ja monipuolista hankinnan

ammattitaitoa kyseisen hankinnan kohteesta. (Kuntaliitto. 2018, 17.)
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3 LUOVAT ALAT JA EPATYYPILLISET TYOSUHTEET

Tassa luvussa syvennytaan tyoelaman muutokseen ja luoviin aloihin. Luovilla aloilla
tyoskentelee paljon henkiloita, joiden ansaintamalli luokitellaan ns. epatyypillisiin
tyosuhteisiin. Naita epatyypillisia tyosuhteita ovat mm. keikkatyolaiset ja freelancerit, jotka
eivat toimi vakituisessa tyosuhteessa. Freelancereiden ja keikkatydlasten maara on
kasvanut 2000-luvun alusta ja suunta nayttaa olevan edelleen ylospain. Erilaiset kevyt-
yrittajapalvelut, palkkiopalvelut seka alustat ovat tehneet itsensa tyollistamiseen ryhtymisen
helpommaksi eika toiminimen tai yrityksen perustamista edellyteta.

3.1.Tyoelaman muutos: keikkatalous ja freelancerit

Kuten olemme huomanneet, kasvava maara start-up- sekad mikroyrityksia, alustafirmoja ja
freelancereita on ilmestynyt markkinoille ja uudenlaiset tyomallit ja tyonteettamismallit ovat
tulleet perinteisen palkkatyon rinnalle viime vuosikymmenien aikana. Freelancereihin ja

keikkatyolaisiin tormaa nykyaan yha useammalla alalla.

Nuutisen (2017) mukaan yhteiskunta ja palkkatyo elavat jatkuvassa muutoksessa ja talla
hetkella ymparillamme selkeasti erottuvat uusi ja vanha tyoelama. Nakyvimpiin muutoksiin
kuuluvat erilaiset tyonteettamistavat. Suomessa nakyy myos hyvin, etta palkkatyon,
yrittajyyden ja sosiaaliturvan yhdistelmat ovat lisaantyneet. Tyontekijan nakokulmasta yha
useamman tyoelama ei sovi enaa vanhoihin normeihin. Ty ei enaa nykyaan valttamatta
tarkoita tydsuhdetta, kokopaivaista tyota tai edes fyysista tyopaikkaa, jossa tyo suoritetaan.
Uuden tydeldaman ongelmaksi nousee usein se, ettd palkka ei aina riita turvaamaan
toimeentuloa, eika kaikilla ole tydelamassa samoja saantoja ja oikeuksia. Uudenlaisen tyon
ominaispiirteisiin kuuluu muun muassa, etta tyo on ajallisesti joustavaa, itsenaisempaa ja
kontrollivapaata. Uudenlaisen tydelaman haittapuolena on tyon tuoman turvan
mureneminen, lisaksi laki ja tydehtosopimukset eivat suojele tyontekijaa yhta kattavasti kuin
ennen. (Nuutinen. 2017, 7.) Aiheesta on my0s puhuttu paljon viime aikoina mediassa, etta
Suomessa on paljon freelancereita, jotka eivat valttamatta saa tyottomyysturvaa tai muita
etuuksia, koska usein heidat luokitellaan yksinyrittajiksi, tai tulot ovat hyvin epasaannollisia.
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Holvas ja Vahamaki (2005) kasittelevat Odostustila-kirjassaan luovan tietotyon arkea.
Heidan mukaansa nykyajan ty6 on muotoutunut elaman mittaiseksi urakkatyoksi, joka tulee
menemaan varmasti pieleen. Patkatyolainen, joka operoi samanaikaisesti useita projekteja,
tavoittelee suurta unelmaa, jossa paattymaton ahertaminen palkittaisiin lopulta
turvallisuudella. Holvas ja Vahamaki pitavat tatd unelmaa turhana, koska jos patkatyolaisen
ura rakentuu maaraaikaisista tyosuhteista ja paallekkaisista projekteista, toimii tama
loistavana liikkeenjohdon strategiana, joka pitaa tyontekijat varpaillaan ja tuntevat olevansa
tarkeiksi, kun heille tarjotaan taas muutaman kuukauden projektia. Uudenlainen tyé on
jatkuvaa odotustilassa olemista ja valmiudessa elamista, ilman varmuutta siita, etta odotus
joskus palkittaisiin vakinaisuudella tai pysyvyydella. (Holvas & Vahamaki 2005.) Holvas ja
Vahamaki eivat tassa huomioi sita, etta kaikki eivat valttamatta tavoittele turvallista

tulevaisuutta ja vakituista tyosuhdetta.

Pyoria ja Ojala pohtivat, etta “yksildllisen vastarinnan mahdollisuus syntyy siitd, etté
tietotybntekij& omistaa nykykapitalismin tédrkeimmén tuotantovoiman, aivonsa” (Pyéria,
2017). Tama voisi tarkoittaa sita parhaimmassa tapauksessa, etta lahjakkaimmat yksilot

pystyisivat saavuttamaan vahvan kilpailuaseman toimimalla itsenaisesti.

Healeyn mukaan keikkatalous nayttaytyy “uusien aloittelevien yritysten nopeana
levidmisené ja néma yritykset toimivat ostajien ja myyjien vélilla useilla eri markkinoilla,
mutta erityisesti markkinoilla, jossa tarvitaan kuitenkin ihmisté toteuttamaan kyseinen
palvelu” (Healy et. al. 2017, 1). FErilaiset alustayritykset ja freelancer-tukipalvelut ovat
helpottaneet freelancereiden tyota ja jopa pankit tarjoavat nykyaan kevyt-yrittaja- ja
laskutuspalveluita, jotka helpottavat itsensa tyodllistamista. Taman tyyppisille palveluille on
ollut viimevuosina kova kysynta. Alustayhtiot puolestaan tarjoavat freelancereille
kauppapaikan, jossa voi myyda omia palveluitaan. Healeyn mukaan keikkatalous on tuonut
mukanaan paljon mahdollisuuksia, mutta myds hairidita ja epajarjestystd perinteisten
tyosuhteiden rinnalle. Monet tutkijat, ammattiyhdistyksien edustajat ja entiset keikkatyolaiset
ovat huolissaan tastd uudesta suunnasta ja uusien liiketoimintamallien ja tyGtapojen

mahdollisista sivuvaikutuksista. (Healy et. al. 2017, 1.)
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Haarni et. al. (Nuutinen 2017. 114) mukaan uudenlaisia ominaispiirteita ovat:

e Koneellisen tuotannon vaheneminen

e TyoOn tekemisen irtaantuminen paikasta ja laitteesta

e Avoimet tilat ja liikkuvuus

e Uudet informaatioteknologiat

e TyOn suoran ja nakyvan kontrollin vdheneminen

e Tyobajan ja vapaa-ajan rajan hamartyminen

e Verkostoituvat tuotantoprosessit, koneet ja ihmiset

e Aivotyon lisdantyminen ja kommunikaation merkityksen kasvu

¢ Informaation ja tiedonhallinnan tarve seka asiantuntijuus

¢ Henkilokohtaisen kehittymisen vaatimukset

e Innovaatio- ja kehittamistyon maaraan ja merkityksen kasvu

e TyoOsuhteiden lisdantyminen ja epavarmistuminen

e Palkattoman tyon lisdantyminen tai tyon tekeminen normaalipalkkaa pienemmalla
korvauksella

o Tyottdmyyden muuttuminen osaksi tyburaa

Tyon imun merkitys on suuri tyontekijoiden hyvinvoinnille, mutta sen lisdksi myos tyon
tuottavuudelle. TyOelaman murroksen myota tyon imun merkitys tulee kasvamaan
lahivuosina digitaalisten alustojen, yhteiskehittamisen ja freelancer tyyppisten tydsuhteiden
yleistyessa. (Blomqvist et. al. 2018, 7.) Tama edellyttaa sita, etta toiminta on tekijoille

kannattavaa ja mieluisaa.

Tarpeeseen ostamisen (spot-buy) -tyyppinen malli nayttaytyy nykyaan digitaloudessa, kun
se oli aiemmin yleistd maatalous- ja teollisuussektorilla korkean tyottomyyden aikoina.
Mahdolliset muutokset tyoelamassa, kuten tyon joustavuus, etatyd ja itseohjautuvuus
vaikuttavat myos keikkatyontekijoiden ja freelancerien maaraan. Lisaksi tydelaman
pirstaloituminen vaikuttaa ihmisten suhtautumiseen tyoelamaa kohtaan. (Healy et. al. 2017.)
Alapuolella olevassa taulukossa 4 esitellaan freelancereiden teknisia taitoja, jotka ovat
menestyneet hyvin verkkokaupassa.
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Tekniset tyot: Ei tekniset tyot:
Ohjelmointi Yrityskonsultointi
IT-palvelut Kirjoitus
Verkkosuunnittelu Savellys
3D mallinnus Selostus/esiintyjat
Internet markkinointi / Oikoluku
Hakukoneoptimointi Valokuvaus
Kirjoitus ja sisallontuotanto Video-palvelut
Video-editointi Data-analytiikka
Virtuaaliassistentin palvelut (VAS) Lakipalvelut
Kaantajat
Valmennus

Taulukko 4. Menestyneet tekniset taidot verkkokaupassa (Sinicki, A. 2019. 14-18).

Prekarisaatio tarkoittaa tyoelaman muutosta ja on myOs keskeinen osa uudenlaista
tybelamaa. Prekarisaatioon liittyy tyoelaman epavarmuuden lisaantyminen, joka heijastuu
myos elaman muihin osa-alueisiin. Prekarisaatio on osaksi myds sukupolvikysymys ja uudet
sukupolvet, eivat edes uskalla haaveilla sellaisista tydelaman etuoikeuksista, joita heidan
vanhemmillaan on ollut kuten palkallisista lomista tai sairaslomista. Kun yksi tyo ei enaa riita
tyontekijalle, niin sosiaaliturvan tarve kasvaa. (Nuutinen. 2017, 8.) Konosen vaitoskirjan
haastattelujen tuloksena prekarisaation eri ulottuvuuksia luonnehtivat: joustavuus,

ennakoimattomuus, tilallinen liikkuvuus ja ajallinen epavarmuus (Kononen 2015, 102-103).

Freyn mukaan monet milleniaalit (1980- luvun alussa — 1990 luvun puolivalissa syntyneet)
ovat huomanneet, ettd tydonhakeminen on itsessaan yrittajyytta, jossa he yrittavat myyda
osaamistaan korkeimmalle tarjoajalle tai useasti myos sille, joka on valmis maksamaan
heille tyosta. (Frey. 2013, 46). Nykyisin myds osa-aikaiset tydsuhteet ja projektit, tyydyttavat
milleniaalien tarpeet ja kokoaikaisesta tyosta tulee yha harvinaisempaa. Freyn (Frey 2013,
46) mukaan patka- ja keikkatyostda on muotoutunut uusi elamantapa. Ajan myo6ta on
mahdollista, etta kokoaikatyosta ei enaa edes haaveilla, koska uudet sukupolvet kasvavat
muuttuvassa tyOymparistdossa, eika vapaita kokopaivaisia tyopaikkoja, ole endad samalla

tavalla vapaana kuin aiemmin.
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3.1.1 Freelance-tyo

Freelancer on yleistynyt kasite vapaasta tyontekijasta, joita toimii nykyaan lahes jokaisella
alalla. Freelancer- tyot kuuluvat niin sanottuihin epatyypillisiin tydsuhteisiin, jossa tyontekija
toimii ilman vakituista tyosuhdetta tai tyOnantajaa. Freelancereiksi kutsutaan erinaisia
patkatoita tekevia tyonsuorittajia, joilla on saman aikaisesti yksi tai useampi (Akavan
Erityisalat, 2020). TyOnantajat toimivat freelancereille toimeksiantajina tai asiakkaina ja
perinteisen tydsopimuksen korvaa toimeksiantosopimus, jolloin freelancer vastaa itse

omasta liiketoiminnastaan ja vapauttaa toimeksiantajan tyonantajan vastuista.

Freelancereita ja freelancereiden selviytymisstrategioitansa on tutkittu paaasiassa
epatyypillisten tyosuhteiden nakokulmasta. Freelancerina tehdyn luovan tyon merkitys
luoville aloille ja luovan tyon kaytannoille ovat jaaneet pienemmalle huomiolle (Pakkanen
2011, 51; Ursell 2004; Ornebring 2009, 8). Pakkanen (2011) on tutkinut freelancerin ja

ostajan kohtaamisia journalismin kauppapaikoilla.

Freelancer-toimittaja onkin yksi vakiintuneimmista freelancer ammattinimikkeista. Pakkanen
(2011) kiteyttaa tyossaan freelancerin identiteetin, imagon ja ammattilaisuuden kasitteeksi
Freelancerius. Freelanceriuden mallin (kuvio 4) Pakkanen on kuvannut tasasuuntaisena
kolmiona, jossa toisessa alakulmassa on toimittajuus ja toisessa alakulmassa on yrittajyys,
joka tiivistyy freelanceriudeksi. (Pakkanen 2011, 76). Pakkasen (2011) freelanceriuden
mallissa toimittajuudella tarkoitetaan toimittajuutta journalistisuutena, mutta sana

toimittajuus sopii hyvin kuvaamaan myos luovien alojen freelancereita palveluntoimittajina.
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FREELANCERIUS

TOIMITTAJUUS YRITTAJYYS

Kuvio 4: Freelancerin identiteetti: Freelancerius (Pakkanen, 2011, 77).

Freelance-tyon ominaispiirteisiin kuuluu tyokeikkojen tilapaisyys ja vapaus tehda tyoéta
usealle eri toimeksiantajalle (Akavan Erityisalat, 2020). Freelancereiksi voidaan maaritella
omaa liikketoimintaansa harjoittavat, yksin tai yhdessa kumppaneidensa kanssa olevat
henkilot, jotka vastaavat omasta tyostaan ja tuloistaan ilman tydsuhteeseen palkattuja
tyontekijoita (Kitching & Smallbone 2012. 76). Freelancer-tydn ominaispiirteisiin kuuluu tyon
joustavuus ja vapaus tehda tyota ilman sitoutumista yhteen tyOnantajaan. (Akavan
Erityisalat, 2020.)

Akavan Erityisalat (2020) ovat maaritelleet tydsopimuksen poissulkevat tilanteet

seuraavasti:

e [lybnantaja valvo tydsuoritusta vaan ainoastaan hyvéksyy tai hylk&a valmiin
lopputuloksen

e lybn suorittajalla on oikeutettu kéyttdmaan apulaisia

e 1ybn suorittajalla on oikeus vastaanottaa kilpailevia tyotarjouksia

e lybn suorittajalla on oikeus valita tybntekopaikka seké tybaika

e tybn suorittaja on perustanut toiminnalleen yrityksen
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TyOsuhteen maarittelee yleensa myds tyon johto ja valvonta, jotka eivat kuulu freelancer-
malliin. Tydsuhteen ulkopuolelle jaa naiden maaritelmien mukaan yrittajana toimiminen tai

tyokorvausten saaminen. (Akavan Erityisalat, 2020.)

Freelancer-sopimustyontekijoihin sovelletaan lyhytaikaisia projekti-toimeksiantosopimuksia,
jotka kestavat ennalta maaritellyn tyon tai projektin ajan. Freelancer-ammattilaisia kaytetaan
usein taiteellisen tuotannon aloilla esimerkiksi kasikirjoittajat, elokuva-alan ihmiset, aani ja
valoteknikot, jotka ovat jo vuosia tyoskennelleet projektitdissa. Elokuva-alan freelancereille
on hyvin tyypillista, etta toimeksiantajat vaihtuvat projektien vaihtuessa. (Osnowitz, D. 2010.
15.) Freelancerit voivat toimia itsenaisina ammatinharjoittajina ilman yritysta tai hyodyntaa
oikeudellisia yhtiomuotoja (Kitching & Smallbone 2012, 77), kuten avoin vyhtio,

kommandiittiyhtio tai osakeyhtio.

+ Mahdollisuus suunnitella omat tyotehtavat

+ Mahdollisuus suunnitella omat tyopaivat

+ Mielekkyyden tuoma motivaatio tyohon

+ Vapaus valita omat toimeksiantajat

+ Tyotehtavien ja toimeksiantajien vaihtelevuus

— Tulojen epavarmuus

— lItse vastuussa toimeksiantojen hankinnasta

— Vastuu oman tyon jarkevasta hinnoittelusta

— Ty6suhde-etujen puuttuminen

— Tyopaivien epasaannollisyys

Taulukko 5. Freelance-tydn plussat ja miinukset (Ukko.fi 2019).

Ukko.fi on palkkiopalveluyritys, jonka kautta freelancerit ja keikkatyOlaiset pystyvat
laskuttamaan tyokeikkoja ja myytyja palveluita (Ukko.fi 2019). Vastaavia palveluita on myos
muilla yrityksilla ja jopa pankeilla. Taman tyyppisten palveluiden tarkoitus on helpottaa
freelancereiden laskutusta ja rahaliikennettd sekd mahdollistaa freelancerina toimimisen
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ilman omaa toiminimea. Ylapuolella olevassa taulukossa 5 on listattu freelancertyon plussat

ja miinukset.

3.1.2 Freelance-palveluiden verkosto

Freelancerit toimivat elinkeinonharjoittajina tai yrittdjan nimikkeella, mutta Kibarin &
Lippmanin tutkimuksen perusteella freelancerit eivat ole kovin kiinnostuneita
liketoimintaymparistostaan. Kibarin ja Lippmanin mukaan, nostaakseen asemaansa
tyomarkkinoilla, freelancereiden olisi hyva toimia strategisemmin ja katsoa
liketoiminnassaan vahan pidemmalle. (Pakkanen 2011, 76; Kibar & Lippman 2005, 43.)

Pakkasen mukaan freelancerit liittavat brandaamisen tai brandatyksi tulemisen vahvaan
ammattiosaamiseensa enemman kuin selkedan brandin tai imagon rakentamiseen.
Pakkasen tutkimuksen mukaan freelancer journalistin paras keino markkinoida itseaan on
hyvin tehty tyo. Freelancejournalistit saavat tyonsa, asiakkaansa ja toimeksiantonsa
useimmiten itse luomiensa kontaktien ja verkostojen kautta tai tarjoamalla itse palvelujaan
suoraan verkostolle. (Pakkanen, 2011, 76.) Akolan ja kumppaneiden mukaan (2007, 46)
mukaan hyva maine alalla ja aiempien toimeksiantajien suosittelut, verkostoituminen

freelancer-kollegoiden ja alan toimijoiden kanssa poikivat uusia toimeksiantoja.

Freelancerit ovat toimeksiantajilleen ulkoisia resursseja, joten luonnollisesti freelancerit
eivat koe kuuluvansa samalla tavalla yrityksen sisapiiriin kuin yrityksen oma henkilosto.
Maenniemen mukaan kuitenkin ulkoisena tyovoimana hankitut freelancerit voivat kuulua
yrityksen strategiseen ydintyovoimaan ja osaamiseen (Maenniemi 2008, 16; Uhmavaara,
Niemela, Melin, Mamia, Malo, Koivumaki & Blom 2005, 11; Kevatsalo 1999, 82; ks. Atkinson
1987).

Toimeksiantajan perspektiivista freelancerin liittdminen osaksi tydvoimaa on puhtaasti
laatutekija. Siina vaiheessa, kun henkildo samaistuu vahvasti johonkin tiettyyn tydryhmaan
tai projektiin, yleensa han myo0s sitoutuu ja uskoutuu enemman yritykselle, jolle han
tyoskentelee. (Pakkanen, 2011, 76; Baruch & Cohen 2007, 253.)
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3.2.Luovat alat ja luovan tyon arviointi

Suomen tyo- ja elinkeinoministerio maarittelee luovat alat seuraavasti: ” Luovat alat pitéé
néhdé kaikkia toimialoja horisontaalisesti poikkileikkaavana liiketoiminnan muotona. Sen
ytimeen kuuluvat lilketoiminnan muodot ovat siséllbltdan hyvin teknis-taiteellis-kaupallisia
aloja, joiden yhteinen nimittéjé I6ytyy ihmisen, yrityksen tai prosessin kehittdmén luovan
idean kaupallistamisesta” (Peltola et al. 2014, s. 8). Tama maaritelma ei kuitenkaan
luokittele kaikkia teknillis-taiteellis-kaupallisia aloja luovien alojen alle, koska muun muassa
viestintaala sisaltaa paljon paallekkaisyyksia luovan alan tdiden kanssa. "Luovalle
liiketoiminnalle tyypillinen lisdarvoa tuottava osaaminen on horisontaalista Iluovaa

kompetenssia, jota tarvitaan kaikkialla liiketoiminnassa. ” (Peltola et al. 2014, s. 8).

Luovat palvelut, kuten mainoskampanjan suunnittelut ovat erittain tarkeita markkinoinnin
menestymisen kannalta (El-Murad & West 2004). Luovat palvelut kuuluvat
markkinointipalveluiden alaryhmiin ja naiden palveluiden ulkoistamista voidaan kutsua

luovuuden ja tietotaidon ulkoistamisena (Bals & Hartmann 2008, 66).

Valtioneuvoston aineettoman arvonluonnin kehittamisohjelman mukaan luova kompetenssi
on noussut perinteisten tuotannontekijoiden (tyovoiman, paaoman, tuotantovalineiden)
rinnalle merkittavaksi tuotannontekijaksi. Kuitenkaan luovan osaamisen tarkka maarittely ei
ole niin yksiselitteista, mutta se sisaltad ainakin seuraavia aineettomia tekijoitad kuten,

luovuus, tieto, osaaminen merkitykset ja verkostot. (Peltola et al. 2014, 8.)

Viestinnassa ulkoistamispaatds on hankala, koska taman paivan viestintaammattilaiset ovat
usein moniosaajia, jotka taitavat kirjoittamisen, valokuvauksen, kuvankasittelyn, taiton,
painotekniset valmistelut seka nettijulkaisemisen (Kuntaliitto 2018, 5). Kuitenkin tulee
muistaa, etta luovilta aloilta I10ytyy paljon naihin osa-alueisiin erikoistuneita henkildita ja
ammattilaisia, jotka pystyvat tuottamaan laadukkaampaa jalked ja tehokkaammin kuin
edelld mainitut viestinnan moniosaajat. Keskeista onkin pohtia, mitka palvelut kannattaa
ulkoistaa ja pystyykd0 omia resursseja kayttamaan tehokkaammin muualla, jos osa
palveluista ulkoistetaan.

Suurin osa markkinoinnin hankinnoista koostuu palveluista ja erityisesti luovista palveluista,

joiden ostaminen poikkeaa merkittavasti aineellisten tuotteiden ostamisesta. Luovan
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palvelun tarkka kuvaaminen ja vakiointi on aika lailla mahdotonta ja sen arviointi on erittain
haastavaa koska palvelun laatua voidaan arvioida vasta sen jalkeen, kun toimenpide on
toteutettu ja luovan palvelun kayttavien asiakkaiden kayttaytymista paastaan mittaamaan.
Luovien palveluiden hankintoja tehdaan valitettavan usein ilman riittavaa rakennetta ja
faktapohjaa. Yhteisten tavoitteiden asettaminen, mittaaminen ja palkitseminen on
olennainen osa markkinointihankintaa. (Karhi et. al. 2013. pp. 64-65.) Bals & Hartmann
(2008) pohtivat miten ostopaallikdt pystyvat arvioimaan Iluovia palveluita, koska
kirjallisuudessa ei ole esitelty yhta standardoitua mallia luovien palveluiden arvioinnista
hankinnan nakodkulmasta (Bals & Hartmann. 2008. pp. 66).

Kuntaliiton raportissa on avattu luovan tyon arvioinnin haasteita, mutta julkisissa
hankinnoissa tulee huomioida lisaksi hankintalaki (1397/2016), joka asettaa lisarajoitteita ja
haasteita luovan tyon hankintaan. Julkisten viestinta- ja markkinointipalvelujen hankinnat
ovat usein luovaa ty6ta ja luovia palveluita. Luovien téiden arviointi ei ole yksinkertaista,
koska se perustuu usein vastaanottajien intuitioihin ja subjektiivisiin nakemyksiin. Luovien
tuotosten on tarkoitus herattaa tunteita ja arvioidessa olisi hyva muistaa, etta tyon tilaaja ei
ole valttamatta kyseista kohderyhmaa, jolle luovaa tyota on suunniteltu. Sen takia tilaajan
pitaisi pyrkia arvioimaan tilattava ty0 mahdollisimman objektiivisesti. Tilattua tyota
arvioidessa olisi tarked palata hankinnan kuvaukseen, joka on maaritelty
toimeksiantosopimuksessa. Kirjallisen toimeksiannon tulisi sisaltaa kriteerit, vaatimukset ja

lahtokohdat, jolla luovia toimeksiantoja on alettu suunnittelemaan. (Kuntaliitto 2018, 22.)

Bals & Hartman (2008) ovat koostanut kolme kohtaa, joilla voisi arvioida luovien palveluiden
suorituskykya hankinnan nakokulmasta; ensimmaiseksi hinta suhteessa toimitetun palvelun
laatuun, toisena tyon laatu, vaikka luovan palvelun laadun arviointi onkin erittain

subjektiivista, ja kolmantena aikataulussa pysyminen (Bals & Hartmann 2005, 66).

28



4 TUTKIMUSMETODOLOGIA

Taman pro-gradu tutkielman empiirisen osan tavoitteena on luoda kasitys siita, miten
luovien palveluiden hankintaa tulisi johtaa. Tutkimukseen on haastateltu luovilla aloilla
tyoskentelevia freelancereita seka toimeksiantajaa/yritysta, jotka kayttavat saannollisesti
luovia freelancer-palveluita projekteissaan. Freelancereiden haastattelujen perusteella
pyritddn saamaan kasitys siita, miten freelancer-palveluiden tuottajat kokevat
kumppanuussuhteen toimeksiantajiensa kanssa ja miten toimintaa voisi kehittaa
kestavammalle pohjalle. Toimeksiantajien haastattelujen tavoitteena on selvittaa, minka
tyyppisiin tarpeisiin yritykset kayttavat luovia freelancer palveluita, milla motiiveilla palveluita
hankitaan ja mita yhteistyolla tavoitellaan. Lisaksi selvitdmme, minkalaisia haasteita liittyy

luovien freelancer palveluiden hankintaan.

Tama tutkimus on toteutettu laadullisena tutkimuksena. Alkuun kaymme |api
tutkimusaineiston ja siihen liittyvat rajaukset. Seuraavana avaamme, miten tutkimus on
toteutettu ja minkalaisia tutkimusmenetelmia tutkimuksessa kaytetaan. Taman luvun

lopussa kerromme lyhyesti, miten aineisto on analysoitu.

4.1. Tutkimusaineisto ja rajaukset

Tahan tutkimukseen valikoitui viisi freelanceria, jotka ovat kaikki tyoskennelleet
taysipaivaisina freelancereina luovilla aloilla. Yksi haastateltavista on elattanyt itsensa
puoliksi luovilla aloilla toimimalla freelancerina ja tehnyt toisella alalla freelancertyota
samanaikaisesti. Luovat alat on rajattu tassa tyossa mainos- ja markkinointi materiaalin
luontiin tai niiden tukitoimintoihin liittyviin freelancer toihin, seka tapahtuma-alalla toimiviin

freelancereihin.

Toimeksiantajiksi valikoitui kolme yritysta ja heidan edustajiaan, joita kutsumme aineistossa
nimella toimeksiantaja. Kaikki kolme yritysta tuottavat luovia palveluita omille asiakkailleen
ja kayttavat projekteissaan saanndllisesti freelancer-tyovoimaa. Tutkimus on rajattu
keskittymaan erityisesti freelancerin ja toimeksiantajan valiseen yhteistyosuhteeseen, mutta
koko toimitusketju tulee ottaa huomioon, koska tilaaja kuitenkin paattaa, mita tehdaan.
Tutkimukseen ei olla otettu mukaan luovia tapahtuma-alan yrityksia, vaikka he saattavatkin

tyollistaa samoja freelancereita kuin tuotantoyhtiot ja mainostoimistot.

29



4.2. Tutkimuksen toteutus

Tutkimusaiheeseen perehtymisen jalkeen kartoitettin ja kontaktoitin potentiaaliset
haastateltavat  tutkimusta  varten. Freelancer-haastattelut  toteutettin  ennen
toimeksiantajahaastatteluja, jotta freelancer-haastattelujen tuloksia pystyi hyodyntamaan

toimeksiantajakysymysten muotoilussa.

Tutkimuksen haastattelut toteutettiin videopuhelun valityksella ja haastatteluihin kaytettiin
aikaa noin 30 — 70 minuuttia per haastateltava. Osan haastateltavien kanssa olisi riittanyt
keskusteltavaa pidemmaksikin aikaa, mutta johonkin oli vedettava raja.

Freelancer- haastatteluiden ensimmaisena teemana kavimme lapi motiivit seka freelancer-
mallin plussat ja miinukset. Seuraavassa teemassa kavimme Iapi yhteistyohon ja
kumppanuussuhteeseen liittyvia asioita. Kolmantena teemana kavimme 1api sopimuksiin
liittyvia asioita. Kaikki freelancerit olivat erittain kiinnostuneita edellda mainituista teemoista
ja haastatteluiden aikana nousi useita asioita esiin, joihin freelancerit olivat harvemmin
paneutuneet, koska heidan fokuksensa on yleensa luovassa tyossa eikd niinkaan

liikketoiminnassa.

Toimeksiantajien haastattelut toteutettin  freelancer-haastatteluiden jalkeen. Osa
kysymyksista eivat olleet taysin relevantteja, koska haastateltava ei valttamatta ollut
tietoinen, esimerkiksi sopimuksien sisalloista ja tai maksuehtoihin liittyvista asioista.
Kysymykset saatiin kuitenkin muotoiltua, niin etta saimme haastateltavilta mahdollisimman

realistiset vastaukset.

4.3. Tutkimusmenetelmat

Tutkimuksen haastattelumenetelmana kaytettiin puolistrukturoitua teemahaastattelua.
Teemahaastattelua kaytettaessa, keskeiseksi nousee haastateltavien tulkinnat
kasiteltavistd asioista ja paarooliin nousee heidan kokemuksien sekd nakemyksien
merkitykset (Hirsjarvi & Hurme 2015. 48). Haastatteluissa on kaytetty ennalta laadittua
haastattelurunkoa, jonka lisdksi haastatteluissa on ollut vapaata keskustelua.
Haastatteluissa on myoOs esitetty tarkentavia lisakysymyksia, jotka ovat nousseet esiin
haastattelun aikana. Haastattelukysymykset on jaettu kolmeen eri paateemaan, joiden alle
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on laadittu yksittaisia kysymyksia. Kysymysten jarjestys vaihteli haastateltavien valilla,
koska kaikki kysymykset eivat olleet relevantteja kaikille haastateltaville ja osaa
kysymyksista joutui raataloimaan haastateltaville sopiviksi. Lisaksi osassa kysymyksissa oli
paallekkaisia yksityiskohtia eri teemojen valilla, joten kysymykset on kayty lapi molempien
teemojen alla. Haastattelut on toteutettu videopuhelun valityksella ja jokainen haastattelu on

aanitetty seka litteroitu analysointia varten.
4.4. Aineiston analysointi

Tutkimuksen aineiston analysointi toteutettiin |apikdymalla freelancereiden haastattelut
teemoittain. Osa kysymyksista liittyi useampaan teemaan, joten analyysissa esiintyy
osittaista toistoa. Freelancereiden haastatteluissa yhtenainen tekija oli, etta kaikilla
erikoisammattia harjoittavalla freelancerilla oli erittain paljon aiheeseen liittyvia nakemyksia
ja kokemuksia. Osa haastateltavista koki, he etta eivat olleet ajatelleet tyotaan niin
yksityiskohtaisesti liketoiminnan kannalta, kuin haastattelukysymykset pistivat miettimaan.

Freelancereiden haastatteluiden jalkeen haastateltin  toimeksiantajat.  Kaikilla
toimeksiantajilla oli hyva kasitys siitd, minkalaisia freelancereita ja palveluita heidan
yrityksensa ulkoistaa. Toimeksiantajat ovat toimineet eri rooleissa luovan alan yrityksissa,
mm. myyntipaallikkdna, tuottajana, toimitusjohtajana sekd& ylempana luovana johtajana.
Vaikka haastateltavat on toimivat eri tyyppisissa tehtavissa, haastatteluista 10ytyi kuitenkin

useita yhdistavia tekijoita.
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5 EMPIIRISEN TUTKIMUKSEN ANALYSOINTI

Tassa kappaleessa syvennymme empiirisen tutkimuksen tuloksiin. Tutkimukseen on
haastateltu viitta eri luovan alan freelancer-tekijaa, jotka ovat tyoskennelleet paatoimisina
freelancereina seka kolmea toimeksiantajayritysta, jotka ostavat freelancer-palveluita ja
kayttavat freelancereilta saanndllisesti projekteissaan. Kappaleen alussa kaymme |api
haastateltavien taustat. Haastattelut on jaettu kahteen osaan, jossa ensimmaiseksi kdymme
lapi freelancer-haastattelut ja sen jalkeen syvennymme toimeksiantajien haastatteluihin.
Kappaleen lopussa kaymme yhteenvetona lapi haastatteluiden tulokset.

5.1.Haastateltavat freelancerit ja taustatiedot

Tahan pro-gradu tutkielmaan valikoitui haastateltavaksi viisi eri henkiloa, jotka kaikki ovat
tyoskennelleet tai tyoskentelevat paatoimisina freelancereina. Lisaksi kaikki freelancerit ovat
toimineet luovalla alalla. Freelancerit on valikoitu sen perusteella, etta saatiin tutkimukseen
erilaisia freelancereita, jotka myyvat luovia palveluita yritysasiakkailleen. Tutkimukseen
haluttin saada freelancereita, joilla on jokin oma erityisosaaminen ja tuottavat jotain
strategista palvelua toimeksiantajalle seka freelancereita, jotka tekevat tuottavat ns.
perustukipalveluita. Osa freelancereista on siirtynyt tai harkinnut siirtyvansa tyosuhteeseen,
koska alalla on ollut niukasti vakituisia tyosuhteita tarjolla. Taulukossa 6 on listattuna
freelancerin toimiala ja ammatti/erikoisosaaminen. Haastattelut on toteutettu
yksilohaastatteluina videopuhelun valityksella ja kuhunkin haastatteluun on kaytetty aikaa
noin 30-90 minuuttia.
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Haastateltava Toimiala Ammatti/Erikoisala Haa;;ztttoelun Sukupuoli
Tapahtuma-, animaatio CGl-Graafikko,

Freelancer 1 i videotl’Jotanto animaatiot ja 70 min Mies
J videoprojisointi

Freelancer 2 Mainoselokuva- Ohjaaj_a,.klrjo[tta_J_a, 60 min Mies
elokuvatuotanto tuottaja ja editoija

Freelancer 3 Tapahtumatuotanto Kuvaaja ja editoija 40 min Mies
Kaantaminen ja Tulkki ja , :

Freelancer 4 tapahtumatuotanto tapahtumatuottaja 50 min Nainen

Freelancer 5 Mainos- ja Maskeeraaja 30 min Nainen
elokuvatuotanto

Taulukko 6. Tutkimusaineisto: Haastateltavat freelancerit

Freelancer 1 on sisalldntuotannon ammattilainen, joka on erikoistunut animaatioihin,
installaatioihin, videoprojisointiin ja CGl-grafiikkaan (CGl Computer-generated imagery).
Han on vuosien varrella tyoskennellyt mm. mainostoimistossa, jonka jalkeen han perusti
oman pienen mainos- tuotantoyhtion ystavansa kanssa, josta han sitten jatkoi freelancerina
useamman vuoden eteenpain, erikoistui videoprojisointiin ja videosisallontuotantoon.
Haastatteluajankohtana han tyoskentelee suunnittelu- ja tuotantoyrityksessa, joka on
erikoistunut tapahtuma-, julkisten tilojen, pysyvien installaatioiden ja kokeellisten

markkinointiprojektien tuotantoon.

Freelancer 1 on tehnyt yhteistyota nykyisen tyonantajansa kanssa jo vuosia. Han kertoo,
etta hanella on ollut tiettyja henkilokohtaisia unelmia, joita han on halunnut tehda ja
toteuttaa, mutta freelancerina ne eivat ole olleet mahdollisia samanlaisessa mittakaavassa
kuin, etta toimisi jonkun isomman yrityksen palveluksessa. Freelancer 1 kokee, etta hanen
oli luonnollista siirtya toihin nykyiselle tyonantajalleen, koska yritys tekee muun muassa
vastaavanlaisia tuotantoja, mutta isommassa mittakaavassa. Lisaksi iso etu oli se, etta han
tunsi nykyisen tyonantajansa hyvin, heilla oli onnistunut kumppanuussuhde, niin oli helppo
siirtya tutun yrityksen palkkalistoille. Parasta uudessa tyOnantajassa on se, ettd paasee
tekemaan samoja toita isossa ymparistdssa, oppimaan uutta, ja ettd on ihmisia ymparilla

auttamassa operatiivisissa tehtavissa. Freelancer 1:n mukaan, sisallontuotannon kysynta

33



on rajahtanyt kasiin viime vuosina, koska nykyaan videoita ja sisaltda tarvitaan ihan joka
alalla. Tama on johtanut siihen, etta alalle on tullut paljon uusia tekijoita ja kilpailu on

kiristynyt.

Freelancer 2 tekee sisallontuotantoa, johon kuuluu muun muassa mainosvideoita,
musiikkivideoita, sosiaalisen median videoita ja Tv-mainoksia. Hanen erityisosaamiseensa
kuuluu se, etta han pystyy tuottamaan koko tuotannon suunnittelusta valmiiseen videoon
itse. Hanen tyonsa tavoitteena on se, etta asiakas saa valmiin tuotteen suoraan hanelta
ilman  valikasia. Freelancer 2:n  tyOprosessi menee yleensd niin, etta
mainostoimistoasiakkailta tulee jokin valmis ohjeistus ja heilla on oma asiakkaansa, jolla on
oma tuote tai palvelu. Freelancer 1 toteuttaa videon tuotantoprosessin ja mainostoimisto

saa valmiin videon hanelta, jonka mainostoimisto on myy asiakkaalleen.

Freelancer 3 toimii freelancerina livestream -lahetyksien ja tapahtumatallenteiden
kuvaajana. Kuvauksien lisaksi han toimii satunnaisesti myos teknikkona, leikkaajana ja
muissa avustavissa videotuotannon tehtavissa. Han on tyoskennellyt aiemmin muutaman
vuoden luovan alan yrityksessa vakituisessa tyosuhteessa, jonka ohessa han teki myos
satunnaisia keikkatoita freelancerina. Nykyaan han toimii paatoimisena freelancerina ja

tekee toimeksiantoja entiselle muun muassa tyonantajalleen.

Freelancer 4 toimii tulkkina, festivaalin toiminnanjohtajana ja tapahtumatuottajana erilaisissa
luovissa projekteissa. Freelancerina han on toiminut vuodesta 2014. Tulkkauksia han teki
alkuun puolivuotta verokortilla, jonka jalkeen perusti toiminimen, koska se oli hanen
mielestaan kannattavampaa kuin verokortilla tekeminen. Tulkkausten lisaksi han on toiminut
freelancer-tuottajana mm. klassisen musiikin festivaaleilla ja pari viimeista vuotta
toiminnanjohtajana. Han on ollut my6s perustamassa tapahtumille omaa osuuskuntaa, josta
han on myos pystynyt laskuttamaan palkkioita osuuskunnalta oman toiminimensa kautta.
Osuuskunnan lisaksi han on laskuttanut palkkioita eri yhdistyksilta. Tulkkaustyon
toimeksiantajat kuuluvat julkisten palveluiden piiriin. Hanen tulkkaustyon toimeksiantajansa

on yksityistetty, jossain vaiheessa.

Freelancer 5 on toiminut freelancerina noin yhdeksan vuotta ja sitd ennen han tyoskenteli
mainosvalokuvaamossa vakituisessa tyOsuhteessa. Mainosvalokuvaamon loppuaikoina

yritys tyOsti kuvastokatalogeja, eri tuotteille, mutta ajan myo6ta alan tyot loppuivat lahes
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kokonaan, kun katalogeille ei ollut enaa kysyntaa. Han paatyi freelanceriksi ja on ollut erittain
tyytyvainen nykyiseen malliin. Freelancer 5 toimii paaasiassa talla hetkella maskeeraajana
erilaisissa mainoselokuva- ja videotuotannoissa. Freelancer-malli on sopinut hyvin, koska
freelancerina toimiminen on joustavaa ja saa valita mita toita ottaa. Luovilla-aloilla ei ole
kovin paljon vakituisia tyOsuhteita ja esim. vakituisilta teatterimaskeeraajilta edellytetaan
myOs parturikampaajan koulutusta. Tasta syysta suurin osa maskeeraajista toimii

freelancerina.

5.1.1 Freelancereiden motiivit ja arvot

Selvitimme haastattelujen aluksi, mista syista haastateltavat ovat paatyneet tekemaan toita
freelancerina. Osa haastateltavista on alkanut tyollistaa itseaan, koska omalla alalla ei ole
ollut riittavasti vapaita tyopaikkoja tai ei ole vastaavia tyopaikkoja. Osaa haastateltavista on
kiehtonut vapaus ja rippumattomuus ja osa kokee, etta freelancerina voi tienata enemman

kuin tyosuhteessa.

Freelancer 1:n urapolku freelanceriksi on kulkenut pienestd mainostoimistosta, kahden
henkilon pienyrityksen kautta freelancer-yksityisyrittajaksi. Freelancerina han on joutunut
tekemaan myos, jonkin verran sellaisia toita, jotka eivat ole olleet kovin mieluisia, mutta han
on maaratietoisesti pyrkinyt vahentamaan kyseisia keikkoja ja keskittynyt sinnikkaasti
erikoisosa-alueisiinsa. Keskeisin syy, joka johti oman yrityksen perustamiseen ja siita
freelanceriksi oli se, ettd sen aikainen tyonantaja (mainostoimisto) oli lopettamassa
toimintaansa ja han haaveili noihin aikoihin omasta yrityksesta ja yrittdjana toimimisesta.

"Freelancerin ty0ss& kaikista mukavinta on se, kun saa itse p&éattdd mitéd tekee
siséllbntuotannon osalta, mutta silloin kun tekee keikkoja mainostoimistoille freelancerina,
niin silloinhan sé& olet vain sellainen tybkalu niille ja ne teettéisivét tyén jollain robotilla, jos
ne vain pystyisivéat” (Freelancer 1, 2020.)

Freelancer 2 ei ole koskaan ollut oman alansa tydonantajalla palkkatoissa. Han kertoo, etta
sen takia hanella ei ole vertailupohjaa siihen millaista olisi tyoskennella tyonantajan
palkkalistoilla. Han on kuitenkin tehnyt muita alan ulkopuolisia toita vakituisessa
tyosuhteessa, mutta han on aina tehnyt myds videotuotantoa muiden toiden ohessa.

Haastateltava ei koe, etta videotyot ovat olleen koskaan lisatyota, koska han on aina pitanyt
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itseaan videoiden tekijana. Freelancer 2:lle on ollut erittain selvaa, etta videotuotanto hanen
tulevaisuudenammattinsa, jota han haluaa tehda. Videoala on kuitenkin sellainen, etta siita
ei ole aina saanut tarpeeksi rahaa, mutta han kokee videoiden tekemisessa muutakin kuin
rahallista arvoa. Haastateltava on yrittanyt hakea alalta aiemmin t6ita, mutta tuloksetta.
Hanen varsinaisessa ammatissaan ei ole ollut aina tarpeeksi vapaita tyopaikkoja, jolloin
hanen on pitanyt tehda muita toita, mika on hanen mukaansa hyvin tyypillista myos muille
taiteilijoille ja muusikoille. Haastateltava on luonnollisesti valinnut freelancer-mallin
elinkeinokseen, koska muuta tyota ei ollut tarjolla, mutta han on ollut erittain tyytyvainen
tyollistaessa itseaan ja han kertoo sen sopivan hanelle erittain hyvin.

Freelancer 2 on harkinnut siirtyvansa toimeksiantajan palkkalistoille ja mika tarkoittaisi sita,
etta han luopuisi nykyisesta mallistaan taysin. Tyosuhteeseen siirtymisen motiivina voisi olla
uuden oppiminen ja uudenlaisten projektien tekeminen. Han ei kuitenkaan usko, etta
korvaavaa palkkaty6ta olisi tarjolla, koska han ajattelee toimintaa enemmankin tunteen kuin

numeroiden kautta.

"Heti kun séa olet jonkun palkkalistoilla, niin sinulla on heti joku pomo tai sé olet jonkun muun

pomo ja sé olet sidoksissa muihin ihmisiin” freelancer 2 toteaa.

Freelancer 3 kertoo paatyneensa freelancer-kuvaajaksi sen takia, ettéd han kokee, etta se
on kannattavampaa kuin tyosuhteessa oleminen, koska han saa vahemmalla tydlla
enemman rahaa. Freelancer 3 arvostaa paljon vapaa aikaa, koska hanella on muitakin
projekteja, jotka eivat lity hanen ammattiinsa. Freelancer 3 mukaan keikkatoista maksetaan
enemman, kuin se etta tekisi t6ita tuntipalkalla kuvaajana tuotantoyhtidlle. Freelancer 3
nykyiset toimeksiantajat kayttavat todella paljon freelancereita projekteissaan. Han kertoo,
etta kun on paassyt toimeksiantajan vakioverkostoon, niin toimeksiantoja on tullut

saannollisesti.

Freelancer 4 kertoo, etta freelancer tydossa houkutteli eniten oman itsensd pomona
toimiminen. Tarkeaksi han koki myos, etta hanella on vapaa-aikaa silloin kun sita haluaa.
Freelancer 4:lle avautui tilaisuus lahtea tekemaan tulkin toita, etta tyota kannatti tehda
omalla toiminimella. Toiminimellda toimiminen mahdollisti myds muiden keikkatoiden ja

projektien tekemisen tulkin tyon rinnalla. Freelancer 4:n motiivit poikkeavat muista

36



haastateltavista ja liittyvat enemman liikketoimintaan kuin erikoisammatin harjoittamiseen,

mutta luovat projektit osana kokonaisuutta han koki tarkeaksi.

5.1.2 Freelancer-mallin edut

Freelancer-mallin suurimpana etuna freelancer 1 kokee sen, ettd han vastaa itsellensa
kaikesta, joka on my0s vastaavasti mallin haittapuoli. Projektin koosta riippuen freelancer 1
kertoo etta, iso etu on se, ettd han voi pyoritella kaikki itseksensa, joka on ymparistona
sellainen, josta han itse pitaa. Han kertoo, ettd parhaimmillaan saa paattaa itse kaikesta
julkaisuista aikatauluihin. Haastateltava on nykyaan keskittynyt padasiassa tapahtuma-
alalle erilaisiin projekteihin ja taideprojekteihin. Taideprojektit ovat l&ahes taysin tekijan
omissa kasissa ja ovat huomattavasti joustavampia kuin kaupalliset projektit ja
mainosprojektit.

Freelancer 1 jatkoi freelancer tyotaan useita vuosia, silla ei I0ytanyt Suomesta yhtakaan
yritysta, joka tarjoaisi hanen erikoisalaansa kuuluvia palveluita. Euroopasta |0ytyy muutamia
alalle erikoistuneita yrityksia, mutta kyseessa on niin marginaali erikoisala, etta suomessa
ei ole viela riittavasti kysyntaa esimerkiksi projisoinnille, freelancer 1 kertoo. Mainostoimistot
saattavat kayttaa projisointia yksittaisena osana markkinointikampanjaa, mutta han kokee,
ettd suomessa ei kayteta rahoja projisoinnin kaltaisiin palveluihin koska ne ovat sen verran

arvokkaita. Lisaksi Suomen ilmasto ei ole kaikista otollisin videoprojisoinnille.

Freelancer 2 kertoo, etta hanen on vaikea kuvailla freelancer-mallin etuja, koska han ei ole
koskaan ollut oman alansa palkkatoissa, mutta han kuitenkin kertoo, etta nykyinen malli

sopii hanelle erittain hyvin.

Freelancer mallin etuina freelancer 3 kokee, etta han pystyy vaikuttamaan mita keikkoja
haluaa ottaa ja mita ei. Lisaksi iso etu on se, ettd on niin paljon vapaa-aikaa kuin haluaa,
jolloin voi keskittya esimerkiksi harrastuksiinsa. Freelancer mallin varjopuolena nousee
erilaisten epavarmuustekijoiden korostuminen, esimerkiksi koronavirus-epidemian takia
hanella ei ole ollut juuri mitaan toita tana kevaana. Freelancer 3 kertoo, etta freelancerina

toimiessa paasee paremmin vaikuttamaan mita tyota tekee.

Freelancer 4 nostaa freelancer mallin eduiksi toiminimen tai oman yrityksen tuomat edut.
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Suurin etu toiminimen perustamisesta on joustavuus oman talouden ja verotukseen
suhteen. Freelancerina toimimisessa suurin etu on se, etta saa paattaa omista
aikatauluistaan. Freelancer 4:n mielesta on tarkeaa, etta saa paattaa milloin, miten ja missa
toita tekee. My0Os Freelancer 5 kertoo, etta freelancerina toimimisen suurin etu on vapaus ja

ettd paasee toteuttamaan tyon luovaa puolta luovassa ymparistossa

5.1.3 Freelancer-mallin haittapuolet

Suurimmaksi haittapuoleksi freelancer 1 mainitsee vastuun. Erityisesti silloin, kun on liian
monta projektia yhtaaikaisesti paallekkain, silloin toiminta on henkisesti aika raskasta
Freelancer 1 kertoo. Tyon epavarmuus ja epasaannollisyys ovat isoja miinuspuolia
freelancer-mallissa. Freelancer 1:n  mielestd tyon epasaanndllisyys heikentaa
ennustettavuutta ja ei pysty esimerkiksi ennustamaan, mita on tiedossa parin vuoden

paasta.

Freelancer 2 suututtaa, etta han joutuu usein tekemaan paljon tuottamiseen liittyvia lisatoita,
jotka eivat ole hanen erikoisalaansa. Han haluaisi keskittyda enemman tyon luovaan puoleen
ja itse tekemiseen, eikd niinkaan liiketoiminnan pyodrittamiseen. Freelancer 1:n
erikoisammatissa jatkuva neuvottelu asiakkaiden kanssa esimerkiksi hinnoista on
turhauttavaa ja raskasta. Han korostaa "ettéd sitéhén se liiketoiminta on, ettd neuvotellaan
hyvét hinnat kaikille osapuolille” (Freelancer 2, 2020), mutta han toivoisi, etta yhteistyossa
olisi hyva keskinainen luottamus, sovittaisiin reilut hinnat ja tehtaisiin tyot ilman turhaa

vaantamista.

Freelancer 2 mukaan tyon suureksi haittapuoleksi ohjeiden, neuvojen ja mielipiteiden
jakamisen kesken projektin. Freelancer 2 kokee olevansa oman alansa ammattilainen, niin

usein neuvoja jakavilla henkildilla ei ole itse tekemiseen liittyvaa ammattitaitoa.

"En mé&ké&én mene ravintolassa, kun mé olen tilannut pihvin, niin sinne keittibén valvomaan
miten se tehdé&én ja antamaan vinkkeja kokeille, et mun mielesta se kannattaisi paistaa néin
Ja néin. Kylld ne ammattilaiset yleensé tietdvat miten hommat hoidetaan” (Freelancer 2,
2020).
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Freelancer 2 kertoo, etta jostain syysta videoala on sellainen, etta kaikki luulee olevansa
sen asiantuntijoita. Syyksi han epailee, etta ehka ihmiset ovat nahneet niin paljon videoita,
televisiota, elokuvia ja se kuuluu nykyaan jokapaivaiseen elamaan. Freelancer 2 kuvailee,
etta ihmisille helposti tulee sellainen illuusio, etta kaikki luulevat olevansa alan videoalan
asiantuntija, mutta videoiden tekeminen on kuitenkin todella erilaista kuin niiden katsominen

tai alypuhelimella kuvaaminen.

*Jos mé tilaisin maalauksen joltain taidemaalarilta, niin yleensé ei kuulu asiaan, ettd sinne

menné&én paikalle ja vedapéa yksi siveltimen veto tohon ja tohon” (Freelancer 2, 2020).

Freelancer 2 mukaan hanen tyoskentelyynsa puututaan toistuvasti Iahes joka projektissa ja
se arsyttaa ja turhauttaa aivan suunnattomasti tekijaa. Freelancer 2 kuitenkin huomauttaa,
ettd hanessakin on myds kasvamisen varaa, jos asia kerran on nain, mutta kehitys on ollut
hanen mukaansa yllattavan hidasta. Han kuitenkin pohtii voiko siitéd kuitenkaan koskaan
kehittya ihan taysin, koska han suhtautuu suurella intohimolla tyon jalkeen, koska tyon jalki

on niin hanelle ja kun tyota tehdaan suurella tunteella, niin konflikteja tulee vaistamatta.

Freelancer -mallin haittapuolina freelancer 3 kokee epavarmuuden, silla aina ei voi tietaa
onko tyota tarjolla ja milloin. Valilla tyokeikat tulevat todella nopeallakin aikataululla, paivan
tai parin varoitusajalla. Toisinaan keikkoja kuitenkin on tiedossa pari vilkkoa etukateen.

Freelancer -mallin haittapuolina freelancer 4 kokee, etta yrittajana han kokee olevansa koko
ajan toissa. Oman taloustilanteen turvaaminen huolettaa lIahes koko ajan. Oman talouden
suunnittelu vie myods paljon aikaa, kuinka paljon laskuttaa, milloin ja miten. Oman
taloudenhallinnan tuoma vastuu tyéllistaa ja onko koko ajan mielessé jollain tasolla, joka on

psyykkisesti kuormittavin osuus (Freelancer 4).

Freelancer-tydn suurin haittapuoli on jatkuva epdvarmuus, mutta epdvarmuuden kanssa

oppii myds eldméaén ja se sopii hyvin minun eldméntyyliin (Freelancer 5, 2020).
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5.1.4 Yhteistyo ja kommunikointi

Freelancer 1 kertoo, etta freelancer -aikoina, hanen toimeksiantonsa tulivat satunnaisesti,
mutta hanelld oli myos noin nelja jatkuvaa toimeksiantajaa, joista yksi oli hanen nykyinen
tydnantajansa. Muut hanen toimeksiantajansa olivat tapahtumamarkkinointiin erikoistuneita
toimistoja. Muiden toiden ohella han on tehnyt yhdelle asiakkaalle 3D-mallinnuskuvia.
Haastateltavan freelancer uran aikana han on sanonut yhdelle asiakkuudelle, etta han ei
enaa suostu tekemaan heille toita: “Niin inhottava toimija, ettéd ei arvosta yhtdén mité
asiakkaalle tehd&én” (Freelancer 1, 2020.)

Freelancer 1 kertoo, etta nykyinen tyonantaja kayttaa edelleen paljon freelancereita eri
projekteissa ja tapahtumissa esimerkiksi Slush ja Flow jossa yritys on aktiivisesti mukana.
Naissa tapahtumissa on valtavasti freelancereita mukana erityisesti avustavissa tehtavissa.
Han kuvailee, etta “ne freelancerit, joiden asenne on sellainen, etté tehdéaén mité vaan, etta
saadaan rahaa, niin ne palkataan yleensd kantamaan sitd kankea, tai yksinkertaisiin
tybtehtaviin ilman suurempaa vastuuta”. (Freelancer 1) Alan huippuosaajat usein
tunnistetaan ja ne pyydetaan aina ensimmaisena tekemaan jotain merkityksellisempia ja
erikoisosaamista vaativia toita, freelancer 1 kertoo. Huippuosaajia ei kuitenkaan ole niin
paljon tarjolla, joten usein samat patevat tyypit ovat nakyvilla vuodesta toiseen erilaisissa
projekteissa.

Freelancer 1:n mukaan olisi tarkeaa, etta freelancereilla ja tyéryhmalla olisi yhteisymmarrys
siitd minkalaisessa tyoymparistossa toimitaan. Sitten kun sun pitéé tehdé jotain, niin sé
tiedéat, ettéa tédhén liittyy tdma ja tdma, ja osaat pyytadéa oikeat henkilét avuksi. Jos sulla on
ongelma, niin s& osaat googlettaa sen. Monikaan ongelma ei oo hirveén suuri, jos sé tiedéat
mitd hakusanoja sé kaytéat, ku s& meet hakemaan googlesta. Jos sun pitdé korjata poytéa ja

sé et tiedéd sanaa poyta, niin miten sé& haet googlesta mitééan”? (Freelancer 1, 2020.)

Sellaiset tekijét, jotka ovat hiton hyvié jossain, niin yleensé he kehittdvat omaa osaamistaan
koko ajan omatoimisesti. (Freelancer 1, 2020.)

Freelancer 1:n mukaan puolestaan sellaiset ihmiset, jotka eivat valttamatta ole sosiaalisesti
kovin lahjakkaita, eivatka tuo itseaan paljon esille, saattavat kuitenkin olla todella aktiivisia

esimerkiksi oman alansa foorumeilla, josta parhaimmat osaajat kuitenkin loydetaan.
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Freelancer 1 kertoo, etta toimeksiantoihin tulee yleensa riittavasti ohjeita, mutta toisinaan
toimeksiantajan ohjeet ovat puutteelliset. Han kokee kuitenkin, ettéa se on myds freelancerin
vastuulla pyytaa riittdvat ohjeet, selvittaa mita tilaaja haluaa ja etta tietoa on tarpeeksi, jos
jokin on epaselvaa. Yleensa ammattilaiset tietavat enemman asiasta kuin tilaaja ja monesti
tilaajalla ei ole kasitysta mita tilattu palvelu sisaltaa, joka tekee toiminnasta haastavaa. Usein
tilaaja on niin sanottu valikasi, jolla on oma asiakkaansa ja silloin talloin istutaan palaverissa,
jossa kaikki osapuolet ovat saman pdydan aaressa. Usein kuitenkin mainostoimisto ottaa
sen kaiken kunnian, siita lopullisesta tuotoksesta. “Usein ilmenee sellainen perus
mainostoimistopolku, ettd mainostoimisto ottaa gloorian projektista, oli se sitten graafista
suunnittelua, videotuotantoa, ettd me hoidettiin tdmé projekti” (Freelancer 1, 2020.)

Mainostoimiston kautta tehtyjen projektien jalkeen ei tule yleensa palautetta
toimeksiantajalta. Freelancer 1 tasmentaa, ettd han ei ole tehnyt kovin montaa keikkaa
mainostoimistojen kanssa. Vakiotoimeksiantajan (tapahtumamarkkinointitoimiston) kanssa
heilla on aina ollut hyvaa yhteistyota ja heidan asiakkaansa on myos aina ollut mukana
suunnittelussa. Han kertoo, etta mainostoimistomaailmassa jaykka kommunikointi on
huomattavasti yleisempaa. Tapahtumapuolen ihmiset ymmartavat paremmin sen mita on
olla ’k&det savessa” kuin mainostoimistomaailma, freelancer 1 toteaa. Freelancer 1:n
mukaan kovin rakentavaa palautetta ei kuitenkaan jaeta freelancereille, mika olisi kuitenkin

toivottavaa kehittymisen kannalta.

Freelancer 1 kertoo, ettd hanet on otettu usein mukaan projekteihin sen perusteella, etta
han voisi tuoda projekteihin uusia ideoita. Han kertoo seuraavansa omaa erikoisalaansa
aktiivisemmin kuin tapahtumajarjestajat ja on myos antanut paljon aloitteita ja ehdotuksia
toimeksiantajien suuntaan. Freelancer 1 kokee, etta se on ollut myds hanen velvollisuutensa
pitdd toimeksiantajat motivoituneina, etta voitaisiin luoda uusia innovaatioita.
Toimeksiantaja voi ehdottaa hanen ideoitaan suoraan asiakkaalle. Freelancer 1 mielesta
pitkaaikainen kumppanuussuhde on ehdottomasti kannattavaa freelancerin ja
toimeksiantajan valilla, koska silloin tietdd mika on osaamistaso, hinta, aikataulu, haluaako
venya itse projektissa. Freelancer 1 korostaa, etta silloin toimeksiantajalla on myds paljon
enemman pelivaraa ja hiljaista tietoa, jota voi hydodyntaa neuvotteluissa asiakkaidensa

kanssa.
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Freelancer 1 on ollut erittain tyytyvainen, ettd han on voinut ideoida toimeksiantojaan
ulkopuolelta. Silloin han on voinut antaa ideoita ja hyvaksya projekteja, joissa han kokee,
etta hanen osaamistaan tarvitaan. Puolestaan, jos han olisi ollut toimeksiantajalla tdissa han
olisi joutunut tekemaan myoOs kaikkea sellaista, mika ei olisi niin kiinnostavaa ja tyohon

kyllastyisi paljon nopeammin.

Freelancer 1 mukaan hyva toimeksiantaja on sellainen, joka luottaa siihen mita freelancer
tekee ja osaa antaa rakentavaa palautetta. Lisaksi on tarkeaa, etta toimeksiantaja on
tietoinen mita tehdaan ja mika on mahdollista.

"Eiké vaan sellaista, ettd on ndhnyt Youtubessa pétkié, jotka néyttavét vaan kivalta, ja sanoo
et me halutaan téllaista tai tehdéén téllaista” (Freelancer 1). Freelancer 1 mukaan on
turhauttavaa, etta ollaan muka ymmartavinaan, mutta asiakkaan silmista voi lukea, etta han

ei ymmarra yhtaan mitaan mita ollaan tilaamassa, freelancer 1 toteaa.

Freelancer 1 toivoisi, etta tilaajan puolelta henkilot, jotka eivat ymmarra tuotannosta mitaan
astuisivat sivuun siina vaiheessa, kun tuotanto lahtee kayntiin. Alkuvaiheessa on hyva, etta
mahdollisimman moni olisi mukana ideoimassa ja silloin projektista saadaan
monimuotoinen. Siind vaiheessa, kun aletaan tosissaan hommiin ja lukottamaan asioita, niin
esim. taloushallinnon porukka voisi astua sivuun. Freelancer 1 ihmettelee minka takia
yritykset haluavat tilata kallita projekteja, jos haluavat kuitenkin olla itse tekemassa ja
vaikuttamassa siihen milta se nayttaa, vaikka heilla ei ole mitaan ammattitaitoa mika nayttaa
hyvalta ja mika ei. Freelancer 1 sanoo suoraan, etta, yrityksien on turha kayttaa aikaa ja
rahaa kalliiseen projektiin, jos lopputulos on kuitenkin ihan sama.

Toimeksiantajan valintaan liittyen freelancer 2 kertoo hyvaksyvansa lahes kaikki mita
hanelle tarjotaan. Toimeksiantajan valintaan vaikuttaa raha, ettd on riittavasti rahaa
toteuttaa tuotanto, koska ilmaiseksi, tappiolla, tai liian pienella katteella ei voi tehda,
freelancer 2 toteaa. Hanen mukaansa videoita pystyy tekemaan nykyaan todella halvalla,
etta jos asiakkaalla on pieni budjetti, niin han kylla osaa kertoa mita silla rahalla saa tehtya.
Freelancer 2:n palvelumalliin kuuluu, etta kaikkea voi tehda, mutta asiakkaalle pitaa tehda
selvaksi mita silla rahalla saa. “Asiakkaan ajatukset ja odotukset pitdé kalibroida siihen
budjettiin’ freelancer 2 toteaa.
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Musiikkivideopuolella freelancer 2 kertoo tehneensa myos paljon ilmaiseksi, jos on ollut
projekti mika on innostanut hanta. Sisaltopuoli vaikuttaa paljon ja jos innostuu projektista,
niin silloin voi tehda riskilla ja hakea musiikinedistamissaation tukea jalkikateen.
Musiikkivideot toimivat myos usein hyvana markkinointimateriaalina portfoliossa, vaikka se
ei olekaan motiivina projektia tehdessa, freelancer 2 kertoo. Freelancer 2 on pyrkimyksena
tehda elamassa asioita, jotka ovat mukavia, inspiroi ja voi ajatella, etta tasta vois tulla hyva
juttu. "Mieluummin tekee kuin jéttéa tekeméttd “Freelancer 2). "Toki, jos on joku biisi tai
artisti, joka ei inspiroi, niin silloin se kannatta jattaa tekemétta” freelancer 2 toteaa.

Freelancer 2:lla on yksi suurempi toimeksiantaja, jolta tulee saanndllisesti toimeksiantoja.
Han toivoisi, ettd hanella olisi useampi isompi toimeksiantaja, mutta on ollut yllattavan

vaikea saada rakennettua uusia asiakkuuksia, koska mainosalalla on todella kova kilpailu.

Freelancer 2 kertoo saavansa riittavasti ohjeistusta toimeksiantajaltaan, ” se on usein
sellaista keskustelua mitd tehddan” (Freelancer 2, 2020). Jalkikateen (leikkausvaiheessa)
tulee usein liikaa ohjeistuksia toimeksiantajan suunnasta, jotka olisi voinut ilmoittaa jo
alkuvaiheessa, ennen kuin projektia lahdetaan tyostamaan, freelancer 2 harmittelee. Han
kokee, etta, itse tehdysta tyostd ei anneta juurikaan palautetta. Han kokee, etta hanen
toimeksiantajillaan ei ole kiinnostusta kehittaa erityisemmin hanen toimintaansa. Freelancer
2 kokee, etta niin kauan, kun han ratkoo toimeksiantajiensa ongelmia, heilla on kiinnostusta
ja kun ongelma on ratkaistu, niin toimeksiantajan kiinnostus loppuu siihen. Freelancer 2 on
myOs joskus tekemisissa loppuasiakkaan kanssa ja loppuasiakas on lahes aina mukana
kuvauksissa. Usein kommunikaatio tapahtuu sahkopostien valityksilla ja ketjussa on
mukana kaikki osapuolet, jotka kuuluvat projektiin, mutta osa mainostoimistoista haluaa
kommunikoida ainoastaan suoraan loppuasiakkaan kanssa. Han kokee, etta se saattaa olla
heidan liiketoimintansa suojelemista, etta han ei veisi heidan asiakkaitaan. Haastateltavan

mielesta tallaista riskia ei ole, silla he toimivat eri toimialoilla.

Freelancer 2 tekee paaasiassa tyonsa omissa itsejarjestamissa toimitiloissa, mutta joskus
voisi olla hyva, etta toimeksiantaja jarjestaisi toimitilat freelancerille, koska se voisi olla
paljon tehokkaampaa kuin “yks séhkdposti ténéén ja toinen ylihuomenna silloin voisi

yhdessé katsoa ratkaisuja paikan pééllé” (Feelancer 2, 2020).
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Freelancer 2 kuvailee, minkalainen on hyva toimeksiantaja: "paras laatu on tullut silloin kun
toimeksiantajalta on ollut selkeé briiffi ja tiedetddn mité halutaan ja tuotantoon on laitettu

riittdvésti rahaa ja annettu tehdéa se tyd rauhassa” (Freelancer 2, 2020).

Freelancer 3 kertoo toimeksiantojen ohjeiden selkeyden vaihdelleen paljon keikkojen valilla,
ohjeistuksiin vaikuttaa paljon myds keitd on kuvauksissa, onko kiire ja mikd on yleinen
ilmapiiri. Han kuvailee, ettd hyva toimeksiantaja osaa antaa selkeat ohjeet ja kertoo mita
haluaa. Han harmitteleekin, etta toimeksiantaja vaatii usein paljon sellaisia t6ita, joista ei ole

sovittu etukateen eika niista tule erilliskorvausta.

Freelancer 3 toimeksiannot tulee paasaantoisesti oman verkoston kautta. Hanen
toimeksiantajansa kommunikoivat keskenaan ja delegoivat freelancereita tekijoita toisilleen.
Han kertoo miettineensa, ettd han voisi itse toimia valikatena, joka delegoisi freelancereita
eteenpain toimeksiantajille, koska hanella on laaja freelancer verkosto ja alalla ei ole

suomessa kovin montaa tallaista toimijaa.

Freelancer 4 olisi valmis menemaan toimeksiantajan palkkalistoille toihin, jos siina olisi, jokin
selked hyoty, hyva syy miksi vaihtaisi pois laskutuksesta palkkalistoille esimerkiksi

taloudellinen kannustin.

Freelancer 4 freelance-tyota korvaavaa palkkatyota 10ytyy satunnaisesti tapahtuma-alalta ja
tulkin toista, mutta useimmiten jos I0ytyy niin nolla sopimuksella. Freelancer 4:n mukaan
tyosuhteessa on kankeampaa vaihtaa tydnantajaa, freelancerina toimiminen lisaa
joustavuutta vaihtaa toimeksiantajaa on myOs joustavampi toimeksiantajalle, kun

toimeksiantajan ei tarvitse maksaa tyonantajan kuluja.

Feelancer 4 kertoo, etta hanella on ollut yksi todella varma ja luotettava toimeksiantaja, jolta
tyota on tullut saanndllisesti, joten hanen ei ole tarvinnut miettia lisda toitd sen ohelle.
Varmuus ja hyva yhteistyd0 on pitanyt hanet pitkdan saman toimeksiantajan kanssa
yhteisty0ossa. Tama toimeksiantaja on sopinut hyvin koska, han on toiminut tulkkina

peruselinkeinona, ilman sen kummempia tulkin urasuunnitelmia.
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“Festivaalien ja tapahtumien jarjestdmisen puolella vetda yleensé joku kiinnostava ihminen,
aihe, teema tai tapahtuma. Liséksi tybyhteis6 on merkittdvdssé osassa toita valittaessa’.
(Freelancer 4. 2020.)

Freelancer 4 on lopettamassa kokonaan freelancer-tyot, jonka takia hanella ei ole
kiinnostusta kehittaa freelancer-ammattejaan talla hetkella. Han kertoo, etta han on kokenut
tapahtuma- ja tulkkityot valipysakking, ja tama on ollut aikaa, jolloin on paassyt kokeilemaan
uusia asioita ja miettimaan mihin haluaisi keskittya tulevaisuudessa. Tapahtumatuotanto
olisi voinut vieda vahan pidemmalle, mutta alan taloudellinen epavarmuus on erittain
kuormittavaa, han sanoo, ettd ei halua uhrata aikaa ja kayttda resurssejaan alan
kehittamiseen. Han kokee, etta tapahtuma alan rakenteissa on viela niin paljon tekemista,

etta ei koe sita vetavana tassa vaiheessa.

Tulkin tyosta ei juuri palautetta tule, kertoo freelancer 4. Tapahtumaprojekteissa tulee
herkemmin palautetta ja siella yleensa yhdessa pohditaan, miten voidaan kehittaa toimintaa
paremmaksi. Hanen mukaansa hyva toimeksiantaja on luotettava, lapindkyva ja

yhteistyohaluinen.

Freelancer 5 toimeksiannot ovat tulleet paaasiassa tuttujen, suositusten, vanhojen
asiakkaiden ja kavereiden kautta. Han kertoo, etta han on harvoin kieltaytynyt keikoista, ellei
tule paallekkaisia toimeksiantoja. Valilla hanta pyydetaan myos tekemaan toita, joista ei
makseta palkkaa. Kuvauksissa on paljon ylimaaraista aikaa ja han mielellaan tekee myos
muita hommia oman tyonsa lisaksi. ltse maskeeraukseen on usein varattu liian vahan aikaa

ja olosuhteet ovat usein todella huonot.

Freelancer 5 kertoo, etta hyva toimeksiantaja osaa antaa selkeat ohjeet ja antaa riittavasti
tybaikaa toteuttaa ty0. Ohjeet ovat aika usein mita sattuu ja maskeerausajasta tingitaan
yleensa ensimmaisena. Freelancer 5 kertoo, etta varsinaista palautetta ei yleensa tule
toimeksiantajalta, vaan asiat pyritddn ratkaisemaan paikan paalla, kun tyoéta tehdaan.
Kommunikointi on kaikista tarkeinta lahimpien kollegoiden kesken, joihin kuuluu puvustajat,
stailistin tai ohjaajan kanssa. Tarkeinta olisi tietdd minkalaiseen lopputulokseen tyolla

tahdataan. "Térkeé on osata toimia néiden luovien tyyppien kanssa” (Freelancer 5. 2020).
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5.1.5 Sopimukset

Freelancer 1 kertoo, etta kirjallisia toimeksiantosopimuksia, on tehty silloin talldin, mutta
sahkopostiin laaditut ehdot ovat yleensa pitaneet riittavan hyvin. Han kertoo, etta vaikka olisi
puhelimessa sovittu toimeksiannosta, niin han on aina eritellyt sdhkopostiin mita on sovittu
ja hyvaksyttanyt ne viela erikseen toimeksiantajalla. Sopimus on yleensa kustannusarvio,
joka sisaltaa aikataulun, mita on puhuttu ja sille on haettu viela vahvistus toimeksiantajalta.

Lisaksi joskus on toimitettu esimerkiksi luonnoskuvia palvelun sisallosta

Freelancer 1 kertoo, etta projektit ovat pysyneet yleensa aikataulussa. Han myds itse venyy
mielellaan, jos haluaa panostaa laatuun, ja tietaa, etta kyseisen toimeksiantajan kanssa han
tulee tekemaan hommia jatkossakin. Freelancer 1 oli yksi toimeksiantaja, jolle han ei suostu
enaa tekemaan, koska "tekemisté ei arvosteta ja palkkiot maksetaan satunnaisesti, osissa
Ja joutuu soittelemaan peréén ja silti auotaan péata. Sen jalkeen on ihan turha tilata uutta

tyota” freelancer 1 toteaa.

Freelancer 1 kokee, ettd hanellda on valilla vahva neuvotteluasema, koska vastaavat
palveluntarjoajat ovat harvassa. Hanen han kertoo sen olevan myds myods miinuspuoli,
koska siina vaiheessa, kun han laittaa kustannusarvion asiakkaalle, niin asiakkaat ovat
aivan ihmeissaan, miten palvelu voi maksaa niin paljon. Uusein myos tyokeikat kaatuvat
korkeisiin  kustannuksiin ja asiakas paatyy johonkin edullisempaan ratkaisuun.
Sopimussakkoja ei ole yleensa ollut kaytettavissa ainakaan sellaisia, joissa han on ollut
mukana, freelancer 1 toteaa. Isommissa tapahtumissa tallaisia sopimussakkoja on

olemassa, mutta freelancerina han ei ole joutunut allekirjoittamaan sakkosopimuksia.

Freelancer 1 kertoo, etta sisaltoon liittyvia muutospyyntdja tulee silloin talldin, mutta se
riippuu paljon missa vaiheessa tuotanto on, onko viela muutoskelpoisessa vaiheessa.
Silloin, jos muutoksia tulee, niin toimeksiantaja on ymmartavaisempi, jos projekti venyy sen
takia. Lisapalkkioiden tarve riippuu muutoksen maarasta ja kuinka iso muutos on.
Freelancer 1 ei ole koskaan laskuttanut palavereista, mutta han on eritellyt tapaamiset

tarjoukseen.
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Lahtokohtaisesti freelancer 1 toimeksiantajat maksavat palkkiot ajallaan, lukuun ottamatta
muutamia myohastymisia. Jotkut firmat maksavat 30 paivan maksuajalla, vaikka hanen
maksuehtonsa on 14 paivaa. Mitas isompi firma niin sitd pidempi maksuaika tuntuu olevan,
eikd han ole sita niinkaan kyseenalaistanut. Valilla harmittaa, kun han on joutunut
maksamaan kaikki tuotantokustannukset itse, ennen kuin on saanut maksua
toimeksiantajalta. Freelancer 1 kertoo, ettd bonusmalleja ei ole ollut kaytdssa, mutta

sitouttamisen kannalta bonusmalli voisi olla hyva kannustin.

Freelancer 2:lla on vuositasolla noin 10 maksavaa asiakasta, joista yksi on selkeasti suurin.
Han ei koe, etta taman kyseisen asiakkaan menettaminen olisi kovin kohtalokasta. Han on
jopa yrittanyt vahentaa kyseisen toimeksiantajan toimeksiantoja kieltaytymalla keikoista,
mutta usein palkkiot ovat nousseet, jos han on esittanyt kieltdytyvansa. Freelancer 2 kertoo,
etta mikali menettaisi tarkean asiakkaan, 10ytyisi pian uusi asiakas hyvien referenssien ja
laadukkaan palvelun ansiosta.

Tuotannossa freelancer 2 laskuttaa yleensa puolet palkkiosta etukateen, jolla han rahoittaa
tuotantoa. Han pyrkii tekemaan kaiken itse mika on kannattavaa, mutta han ulkoistaa
useimmiten nayttelijat, aanittajat, kuvaajat, lavastajia, puvustajia ja maskeeraajia, harvoin
leikkaajia, yleensa silloin kun on liikaa toita tyopoydalla ja pitaa jakaa tyota. Joskus han on

myos ulkoistanut tuotannon.

Tuotannon lapinakyvyydesta freelancer 2 kertoo, ettd loppuasiakas on yleensa mukana
mainos- ja musavideokuvauksissa. Teknista henkilokuntaa hanen ei tarvitse hyvaksyttaa
asiakkaallaan, mutta nayttelijat kdydaan yleensa yhdessa lapi, etta kuka on hyva ja sopiva.
Jalkitoiden tekijat eivat hirveasti kiinnosta asiakkaita ja toimeksiantajia.

Freelancer 2 on ulkoistanut kirjanpidon, mutta laskutuksen han hoitaa itse. Kirjanpito
kiinnostaa hanta erittdain vahan. Han arvostaa todella paljon sita, miten kirjanpitotoimisto
hoitaa hanen asioitaan, koska hanella ei ole itsellaan yhtaan intresseja sita kohtaan.

Freelancer 2 on markkinoinut itseansa, mutta aika huonolla tuloksella. Puskaradio ja yleinen
nakyvyys on tuottanut parhaiten tulosta, freelancer 2 toteaa. Hanen mukaansa ala on aika
pieni ja verkoston hyodyntaminen on tehokkain tapa saada uusia toimeksiantoja, seka
vakiintuneet asiakassuhteet.
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Toimeksiannoista tehdaan hyvin harvoin kirjallisia sopimuksia, freelancer 2 toteaa. Isojen
firmojen kanssa valilla tulee tehtya kirjallinen sopimus, vaikka siina olisikin mainostoimisto

valissa. Joskus myos naissa tapauksissa han on myos laskuttanut suoraan loppuasiakasta.

Freelancer 2 kertoo, etta sopimusehdot eivat yleensa pida projekteissa ja tama johtuu siita,
ettd yleensa ei tehdad kunnollista sopimusta vaan sopimus perustuu puutteelliseen
sahkopostikirjeenvaihtoon. Han on viime aikoina alkanut tarkentamaan sopimukseen mita
tuotanto maksaa ja mita siihen sisaltyy leikkausversioineen. "Silti halutaan useampia
liséversioita ja halutaan etté voidaanko tehdéa taté ja tata ja tata, mité ei olla tilattu ja eritelty
sopimukseen” (Freelancer 2. 2020). Kirjatut asiat menevat usein ohi toimeksiantajilta, vaikka
niistd on sovittu sahkopostilla etukateen. Han myods toteaa, etta luovissa todissa on valilla
hyvin vaikea ennustaa kaikkia tarvittavia tyovaiheita.

Freelancer 2 kertoo, ettd han tekee sopimusluonnoksen/tarjouksen toimeksiantajalle ja
epailee, ettd toimeksiantajan talousihminen tarkistaa tilauksen. Freelancer 2 mukaan
kaytannon tyo tehdaan kuitenkin luovien inmisten kanssa ja han kokee, etta toimeksiantajan

omat osastot eivat keskustele tarpeeksi keskenaan.

Freelancer 2 kertoo, etta sopimussakkoja ei ole ollut kaytossa, mutta lisatyosta han kuitenkin
pyrkii veloittamaan parhaansa mukaan. Asiakkaat, kuitenkin yrittavat saada usein lisatoita
veloituksetta. Freelancer 2 kokee, etta asiakas, ei aina ymmarra, etta pienetkin muutokset
voivat olla todella tyolaita ja vieda paljon aikaa.

Projektit usein venyvat sovitusta aikataulusta ja usein toimeksiantaja myos haluaa, etta
video on aikaisemmin valmis mita oli sovittu. Tama on lahes paivittaista freelancer 2 tydssa
ja tama on ainoastaan asiakkaasta johtuvaa saatoa. Toimeksiantajilta tulee usein pyyntgja,
etta toita vaaditaan valmiiksi sovittua aiemmin ilman mitaan perusteluja. Toiseksi yleisimmin
toimeksiantaja selittelee Kkiiretta, ettd se on lahtoisin heidan asiakkaastaan. Kolmas
perustelu on se, etta toimeksianto on alun perin huonosti suunniteltu ja tasta ei ole vaan

informoitu freelanceria riittavan ajoissa.

Maksuehdoista freelancer 2 paattelee, etta mita isompi firma sita pidempi maksuaika heilla
on kaytossa, joka on hanen mukaansa aika erikoista. Vaikka Freelancer 2:lla on 14 paivaa
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maksuaika, niin silti isommat firmat eivat noudata tata sopimusta. Isoimmilla firmoilla on

vaatimuksena, jopa 42 paivaa maksuaika, eivatka ne aina maksa edes siihen mennessa.

Freelancer 2 sisallyttaa kaikki matka- ja materiaalikulut tarjoukseen, joskus eriteltyna ja
joskus ei. Kokouksista ja palavereista ei yleensa makseta palkkiota, mutta viime aikoina han
on lisannyt myos tapaamiset tarjoukseen. Tama riippuu hyvin paljon missa vaiheessa
palavereita pidetaan. Alkuvaiheen myyntipalavereista han ei laskuta erikseen, mutta
suunnittelu- ja tuotantovaiheen tapaamisista han laskuttaa asiakasta.

Mitdan bonus- tai KPI-mittareihin sidottuja palkkiomalleja freelancer 2 ei ole kohdannut
uransa aikana. Joskus jokin projekti saattaa olla mainostoimistolle erittain hyodyllinen ja siita
tulee paljon menestyksen kautta hyvaa mainetta, mutta ei se kiitos kovin usein kanna itse
tekijoille asti. Alalla on paljon kilpailutuksia ja mita isompi projekti, sitd useammin on
kilpailutuksia. Isot toimeksiannot, jotka tulevat hanen podydalleen, ovat jo aika monen

kilpailutuksen takana.

Freelancer 3:lle tarjotaan usein tyopiste, jos han tekee leikkaustyota. Han saa myos valilla
korvauksen, jos kayttaa omaa kalustoa. Han kertoo, etta yleensa pyrkii sopimaan hinnan
ennen kuin tyo tehdaan. Toimeksiantajissa on paljon eroja sen suhteen, kuinka hyvin
ohjeistukset on laadittu etukateen. Toisiaan hanen tydpaivansa venyvat todella pitkaksi ja
toimeksiantaja vaatii usein paljon sellaisia t6ita, joista ei ole yleensa sovittu ja naista toista
ei yleensa makseta erillista korvausta.

Freelancer 3 kertoo, etta aikataulutetut livestream-tyot pysyvat aika hyvin sovitussa
aikataulussa, mutta usein leikkaushommaan on varattu 3 tuntia, vaikka todellisuudessa
tyohon menee 12 tuntia. Freelancer 3 ei ole omaa toiminimea tai yritysta ja han on tehnyt
suurimman osan toimeksiannoistaan freelancer verokortilla. Osan keikoista han on
laskuttanut palkkiopalvelun kautta. Haastateltava saa talla hetkella tyottomyyskassan tukea,

jonka lisaksi han tekee t6ita freelancerina.
Freelancer 4 ei ole koskaan hakenut apurahoja itselleen, mutta han on hakenut yhdistyksille

ja jarjestdille, jotka ovat hanen toimeksiantajiaan. Han on hakenut KELA:n

sairaspaivarahaa, koska yrittdjalle ei makseta sairaspaivista.
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Freelancer 4:11a on nelja vakituista toimeksiantajaa, joista tulkkityot ovat rahallisesti selkeasti
suurin. Festivaalit ja tapahtumatyot eivat ole hanelle rahallisesti merkittavia. Jos tulkin tyot
loppuisivat, niin suurin osa vuosituloista haviaisi. Nyt kun han opiskelee lisatutkintoa
kaupallisella alalla, niin han nostaa opintotukea ja opintolainaa. Haastateltavan
riskienhallintasuunnitelmaan kuuluu talla hetkella kouluttautuminen alalle, jossa on hyvat
ennusteet ja mahdollisuudet tyodllistya tulevaisuudessa. Lisaksi han on jaksottanut

toiminimen maksuja ja suunnitellut maksuaikatauluja.

Freelancer 4:lla on toimeksiantosopimus tulkkauskeskuksen kanssa. Toimeksiantajalla on
hanen kalenterinsa kaytettavissa ja he voivat syottaa toimeksiantoja hanen kalenteriinsa.
Toimeksiantaja maarittelee, mihin pitdd menna ja mita pitdd tehda, milloin, jne.
Tulkkaustoissd heilla on toistaiseksi voimassa oleva toimeksiantosopimus.
Tapahtumapuolella sopimustekniset asiat ovat aika villeja ja siella tehdaan paljon suullisia

sopimuksia.

Tulkkaustoiden palkkiomalli on tuntiperusteinen. Tulkin toissa maksetaan ainoastaan ajasta,
joka kuluu tulkkaukseen. Valmistautumisesta ja asiaan perehtymisesta ei makseta erikseen.
Lisaksi kdannostoissa on merkkiperusteinen palkkiomalli.

Freelancer 4 mukaan tulkkauksista palkkiot maksetaan aina ajallaan koska toiminta pyorii
julkisella rahalla, mutta tapahtumapuolella maksuaikoihin vaikuttaa hyvin paljon se, miten
tapahtuma on menestynyt. Jos tapahtuma tuottanut paljon tappiota, niin korvausten
maksamisessa voi kestaa pidempaan. Tulkkauspuolella maksuaika on 14 paivaa.
Tapahtuma-alalla maksuajat sovitaan tapauskohtaisesti toimeksiantajan kanssa.
Freelancer 4 on itse ollut tuottajana tapahtumissa, joten han on hyvin tietoinen siita, onko
omilla tapahtumilla varaa maksaa hanelle palkkaa.

Tulkkauksista korvataan matkakulut, mutta ajasta ei makseta. Tapahtumapuolella
freelancer 4 on laskuttanut, jos palavereihin on kaytetty paljon aikaa.

Freelancer 5 kertoo, etta maskeeraustdista maksetaan vaihtelevasti. Palkkion maara riippuu
paljon siita mitd on budjetoitu projektiin. Kaupalliset mainoskuvaukset ovat yleensa
rahallisesti parempia keikkoja kuin, esim. taideprojektit, musiikkivideot jne. Pienemmista
projekteista ei yleensa tehda erillisia sopimuksia, mutta isompia TV-tuotantoja kuten tv-
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sarjoista tehdaan aina sopimukset. Isommat toimijat yleensa ilmoittavat etukateen, mita
vastaavista maskeeraustoista on maksettu, se maarittelee aika paljon palkkion maaran.
Palkkiomallina pienissa projekteissa on paivahinta ja isommissa projekteissa on kaytdossa
my0Os kuukausipalkka, joka on harvinaisempaa.

Freelancer 5 maksuehtona on yleensa 14 paivaa, mutta monet isommat toimijat maksavat
30 paivadn maksuajalla tai yli. Han sisallyttdd matka- ja materiaalikulut palkkioonsa.
Ongelmana tassa on myos se, etta joinakin kuukausina saattaa joutua hakemaan KELA:n
soviteltua paivarahaa, ja jos maksut ovat myohassa, se saattaa myos viivastyttaa tukien

saamista.

"Usein keikat tulevat todella nopealla, parin péivéan aikataululla ja usein selviéé myds vasta
paikan pé&élla mité tehdéaan ja tilanne eldé aika paljon mité tullaa tekeméén, ja pitda osata
varautua, etta péivét venyvét pitkiksi” (Freelancer 5).

Freelancer 5 mainitsee, ettd usein hanelle ei ole varattu soveltuvia tiloja maskeerausta

varten, tasta syysta tydolosuhteet saattavat olla todella heikot.

5.2. Toimeksiantajien haastattelut ja taustatiedot

Tahan tutkimukseen valikoitui kolme luovalla alalla toimivaa yritysta. Valintakriteereina oli,
etta yritys toimii luovalla alalla ja kayttaa saanndllisesti freelancer-palveluita projekteissaan.
Haastateltavat ovat nimetty Toimeksiantaja 1-3 seuraaviin kappaleisiin.

Haastateltava | Yritys Yrityskuvaus Haastateltavan Haastattelun
tyotehtava kesto

Toimeksiantaja | Yritys Pieni Tuottaja/Myyntipaallikko 45 min

1 A elokuvatuotantoyhtio
Toimeksiantaja | Yritys | Keskisuuri luovan Toimitusjohtaja 60 min

2 B alan

videotuotantoyhtio

Toimeksiantaja | Yritys Kansainvalinen Ylempi luovajohtaja 60 min

3 C mainos- ja

viestintatoimisto

Taulukko 7. Tutkimusaineisto: Haastateltavat toimeksiantajat & yritykset
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Toimeksiantaja 1 tyoskentelee pienessa elokuvatuotantoyhtiossa (Yritys A), joka tekee
videotuotantoa Suomesta ja Los Angelesista kasin padasiassa suomalaisille asiakkaille.
Yritys A:n asiakkaina ovat paaasiassa mainostoimistot seka isommat tuotantoyhtiot, jotka
tilaavat taydentavia palveluita. Yritys ulkoistaa paljon tuotannon eri osia freelancereille.
Yritys A:n tuottaa videoita eri muodoissa animaatioista mainos- ja brandifilmeihin. Lisaksi
yritys A tuottaa lyhytelokuvia seka pitkia elokuvia. Suurin osa yritys A:n liikevaihdosta
koostuu joka tapauksessa mainosvideotuotannosta, muut filmiprojektit edustavat enemman
yrityksen taiteellista puolta. Yritys A tekee my0s tuotantopalveluita muille tuotantoyhtidille ja

mainostoimistoille kuvauspalveluita Los Angelesissa.

Toimeksiantaja 2 on keskisuuren luovan alan tuotantoyhtion toimitusjohtaja (Yritys B) ja han
on tehnyt aiemmin paljon yhteistyota freelancereiden kanssa, mutta sittemmin jattanyt
ulkoistamisen tuottajilleen. Yrityksen asiakkaina on mm. isoja suomalaisia elintarvike-,
teollisuus- ja pelialan yrityksia. Yritys B on keskittynyt liikkkuvan kuvan tuottamiseen
asiakkailleen. Yritys B tekee paaasiassa yhteistyota suoraan asiakasyritystensa kanssa.
Toimeksiantaja 2 kuvailee, etta he ovat asiakkaidensa sisaltostudio.

Toimeksiantaja 3 tyOskentelee isossa kansainvalisessa markkinointi -mainostoimistossa
(Yritys C), jonka suomen toimipiste sijaitsee Helsingissa. Yritys C:n asiakkaina ovat julkiset
toimijat, porssiyhtiot, suuret yritykset seka pienid ja keskisuuria yrityksia. Yritys C
kommunikoi suoraan lopullisten asiakasyritysten kanssa. Toimeksiantaja 3 kertoo
toimivansa ylemman tason luovana johtajana ja vaikka han vastaakin nykyisessa
tehtavassaan yrityksen luovasta tuotannosta, niin han osallistuu mielellaan myos projektien

tekemiseen. Hanen alaisenaan toimii useampi suunnittelija ja luova johtaja.

Yritys C:n alihankkijoina toimii erilaisia tuotantoyhtidita ja freelancereita. Useimmiten
palvelut ovat sellaista osaamista, jota ei I0ydy suoraan heidan omista resursseistansa muun
muassa 3D tekijoita ja isompaa filmituotantoa. Toimeksiantaja 3 on tyoskennellyt nykyisella
tyonantajallaan noin 7 vuotta ja sita ennen han on tyoskennellyt muutamassa toisessa eri
mainos- ja mediatoimistossa. Toimeksiantaja 3 kertoo, etta alalla on hyvin ominaista, etta

toita tehdaan tunteella ja toilla on suuri merkitys tekijoilleen.
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"Se kertoo aika paljon luovien alojen luonteesta, ettd jengi on melkein tekemésséa
itsemurhaa, jos asiakas ei hyvéaksykaéan jotain mainosta, jolle taiteilija on antanut kaikkensa”
Toimeksiantaja 3 vitsailee. Han pyrkii yleensa valittamaan tekijoille viestia, etta siihen ei
kuole, jos joku tyo ei kelpaa asiakkaalle, etta se vaan kuuluu tdhan bisnekseen ja peliin.

Yritys C tekee liikkuvaa kuvaa, verkkomainontaa, printtia ja kaikkia medioita, joihin asiakas
tarvitsee apua. Yritys C toimii myos viestintatoimistona ja tekee myos PR:aa ja viestintaa

mainos-ja markkinointitdiden lisaksi.

5.2.1 Toimeksiantajien ulkoistamismotiivit

Toimeksiantaja 1 kuvailee, etta heidan yrityksessaan ydintiimi on kevytrakenteinen, jossa
lahes kaikki yrityksen tyontekijat hallitsevat yrityksen ydintoiminnot. Yritys A:n ydintiimiin
kuuluu tuottajia, jotka pystyvat tuottamaan, ohjaamaan, leikkaamaan seka kuvaamaan,
mutta tuotantoihin ulkoistetaan my0s usein valaisijaa kuvaajaa ja varimaarittelya, ja mita
milloinkin tarvitsee. Yritys A:n freelancer-palveluiden hankinnasta vastaa yleensa tuottaja ja
ohjaaja yhdessa, koska heillda on omat mieltymyksensa esimerkiksi kuvaajaan.
Videotuotannossa kuvaaja on erittain tarkeassa roolissa ja yleensa kuvaaja itse suosittelee
sopivaa kuvausassistenttia ja valaisijaa. ’Silloin kaikki osapuolet pelaavat omilla

vahvuuksillaan” Toimeksiantaja 1 tasmentaa.

Toimeksiantaja 1 mukaan ohjaajalla ja kuvaajalla on yleensa paras nakemys siita,
minkalaista kuvaa haetaan. Tuotannoissa kuvaajalla on iso vastuu, tasta syysta ohjaaja

valitsee usein luotettavan kuvaajan, jonka kanssa kommunikointi toimii.

Toimeksiantaja 1 mukaan kuvaajien ja avustajien palkkaaminen ei ole kannattavaa heidan
yritykselleen, koska toimiala on sen verran riskialtis. Sellaista tuotantoyhtioéta on erittain
raskasrakenteista pyorittaa, jossa kaikki tarvittavat tuotannon osatekijat ovat yrityksen
palkkalistoilla. Tasta syysta yritys A:n mallissa hankinnat ovat kannattavampia tehda
projektiluontoisesti. Toimeksiantaja 1 mukaan olisi eri asia, jos tyota |Oytyisi riittavasti
jokaiselle tyontekijalle. Sellaiset tekijat, jotka hallitsevat monipuolisesti tuotannon
tarkeimmat osa-alueet itse (ohjaus, kuvaus ja leikkaus) ovat hyvid kumppaneita, koska
silloin tallainen osaaja pystyy hoitamaan kevyita keikkoja itsekseen, ilman ulkopuolista
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tuotantoapua. Yritys A:n nykyisista ja entisista tyontekijoista moni on toiminut freelancerina
ennen kuin yritys on palkannut heidat vakituiseen tyosuhteeseen.

Yritys A:lla ei ole pitkdaikaisia kumppanuussuhteita freelancereiden kanssa ainakaan
paperilla, mutta heillda on oma vakio freelancer-rinki, joita he kayttavat usein yrityksen
tuotannossa. Toimeksiantaja 1 on sitd mielta, etta kumppanuussuhteisiin tulisi ehdottomasti
panostaa, jotta tutut tekijat pysyisivat mukana kuvoissa ja tulisivat mielellaan jatkossakin
mukaan tuotantoihin. "Homma toimii paljon paremmin, kun on tuttu ympéristé ja hyvé kemia
tekemisesséd seké& laatu paranee myds sen seurauksena” (Toimeksiantaja 1).
Toimeksiantaja 1 korostaa kuvaajan ja ohjaajan valisen yhteistydon merkitysta, on erittain
tarkeda, etta homma toimii, koska silloin pystytdan toimimaan tiukoissakin paikoissa
nopealla aikataululla, koska tuotannossa ei aina ole riittavasti aikaa toimia. Hyvalla tiimityolla
kuvaaja ja ohjaaja pystyy tuottamaan hyvaakin laatua tiukallakin aikataululla.

Toimeksiantaja 1 kertoo, etta yrityksen riskienhallintamenetelmiin olisi hyva panostaa, mutta
freelancer-verkoston kautta on kuitenkin I0ytynyt aina joku korvaava tekija, mikali on tullut
esim. sairastapauksia tai ohareita. Ulkoistetut freelancerit saattavat ulkoistaa myos

tarvittavia lisdpalveluitaan esim. kuvaaja ulkoistaa kuvausassistentin tai kalustoa.

Toimeksiantaja 2 kuvailee, etta yritys B:n projekteissa tehdaan yhteistyota
mainostoimistojen ja viestintatoimistojen kanssa, mutta paaasiassa asiakkaat tilaavat heilta
suoraan. Toimeksiantaja 2 kertoo, etta valilla on projekteja, joissa mainostoimisto on
sahlaamassa valissa. Toimeksiantaja 2 ei mielellddn toimi projekteissa, jossa on
mainostoimisto valissa, koska silloin informaationkulku hankaloituu ja tulee lilan monta
sopankeittajaa projekteihin. Toimeksiantaja 2 kuvailee, etta lopputulos riippuu yleensa siita
kuinka hyvin loppuasiakas osaa johtaa projektia. Usein mainostoimiston ja yritys B:n valisen
yhteistyon sujuvuus riippuu myos siita, kuinka avoin mainostoimisto on. Toimeksiantaja 2
mukaan heidan yrityksensa pyrkii olemaan aina mahdollisimman helppo ja yksinkertainen
kumppani asiakkailleen ja heidan bisneksensa on auttaa heidan asiakkaitaan, eika tehda
asioista mutkikkaita ja luoda ongelmia vaan poistaa niita. Alalla on hanen mukaansa paljon
mainostoimistoja, jotka ovat erikoistuneet venkoiluun ja sekoiluun, eivatka projektit etene

suunnitelmien mukaan.
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Yritys B:lla on noin 15 vakituista tyontekijaa, joista kuukausipalkalla on noin kahdeksan ja
loput erilaisilla sopimuksilla mm. freelancereina tai alihankkijoina. Yritys B:n vakituiset
freelancerit ovat vahan niin kuin omaa vakea. Freelancer “-kuvaajat tai -aanittajat saattavat
olla heilla tdissa vain yhden tai kaksi paivaa kuukaudessa, mutta naita han ei laske tahan
ns. vakioporukkaan toimeksiantaja 2 kuvailee. Nama 15 ihmista, jotka ovat erilaisilla
tyosuhteilla tdissa, voivat laskuttaa jopa 3000-7000 euroa kuukaudessa ja elavat silla.
Naiden henkildiden kanssa yritys on lahes paivittain tai ainakin viikoittain tekemisissa
toimeksiantaja 2 kertoo.

Yritys B hoitaa itse myynnin, sisallon suunnittelun ja asiakassuhteenhallinnan. Yritys B:n
sisdlla on myos jonkun verran editointia, 3D:ta, animaatiota ja grafikkaa. Yritys B:n
saannonmukaisesti ostettavat palvelut ovat mm. aanimiksaukset ja aanityot, ohjaajia ja
kuvaajia. Aanityét ostetaan yleensa pakettina ja yritykselld ei ole naitd omissa
resursseissaan, puolestaan kuvaus ja ohjaus ostetaan usein, kun haetaan jotain tiettya tyylia
tai taiteellista nakemysta. Usein asiakkaat myos kysyvat konsultaatiota yritys B:lta, ketka
voisivat olla hyvia ohjaajia, tekemaan jotain tietynlaista videota.

Toimeksiantaja 2 kertoo, ettd yritys B:n ulkoistamismotiivina on usein kaksi paasyyta.
Ensimmaisena on sisalldllinen ja taiteellinen, jos tarvitaan erilaisia tyyleja ja toinen syy on
taloudelliset syyt, joiden kanssa tasapainotellaan viikoittain ja kuukausittain. Nailla edella
mainituilla seikoilla pystyy ohjaamaan projektin myyntikatetta. Ulkoistaminen tuo yritys B:lle
kevyempaa kulurakennetta, kun osa on freelancereita ja ulkopuolelta ostettuja palveluita.
Sellaisena kuukautena kun yritys B kayttdaa paljon freelancereita, niin heidan
myyntikatteensa on poikkeuksetta pienempi. Joissain projekteissa halutaan valita joku tietty
ohjaaja projektiin ja se vaikuttaa suoraan myyntikatteeseen, mutta ohjaajalla on tassa
tapauksessa strateginen rooli projektin  lopputuloksen kannalta. Yritys B:n
freelancerhankinnoista vastaavat tuottajat. Toimeksiantaja 2 kertoo, ettd projekteissa
tehdaan ulkoistamispaatoksia myos silla perusteella, etta projekti koetaan sen verran
tarkeaksi, ettd lopputuloksen laatu menee katteen edelle. Toimeksiantaja 2 mukaan
ulkoistaminen saattaa luoda tyOntekijoille mielekkyytta, kun valilla paasee tekemaan
kunnianhimoisempiakin projekteja, kun kaytetaan ulkopuolista erityisosaamista.

Toimeksiantaja 2 kertoo, etta ovat palkanneet freelancereita yritykseensa useinkin, mutta
aina se ei ole ollut mahdollista. Toimeksiantaja 2 mukaan, ongelmana on, jos tyontekija
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vaihtaa palkkasuhteesta freelancersuhteeseen ja han on pateva, niin laskutus saattaa olla
jopa 7000 - 12000 EUR kuukaudessa, jonka jalkeen tallaisen tekijan saaminen
palkkasuhteeseen on todella vaikeaa. Yritys B:lla ei ole mitdan mahdollisuuksia maksaa
tallaista kuukausipalkkaa yksittaiselle ohjaajalle, vaikka freelancer pystyisikin tuottamaan,
kuvaamaan seka tekemaan monenlaisia toita. Toimeksiantaja 2 mukaan freelancer pystyy
pitdmaan neuvotteluaseman, jos han on erittain hyva siind mita tekee, tietdd markkina-

arvonsa ja hanella on uniikki palvelu, jota han myy.

Toimeksiantaja 2 kertoo, etta sellaisiakin tilanteita esiintyy silloin talléin, jossa freelancer on
halunnut tehda jonkin aikaa yksin ja haluaa kuitenkin palata tyosuhteeseen. Syyna voi olla
se, etta freelancer paasisi takaisin tyoyhteisoon ja kokee tyOsuhteessa muutakin kuin
rahallista arvoa. Yritys B:lla on talla hetkella noin seitseman vakituista freelancer-kumppania
ja yhdella freelancer-animaattorilla on jopa oma tyopiste heidan toimistollaan.

Toimeksiantaja 2 kertoo, etta heidan alallaan on paljon sellaisia freelancereita, jotka toimivat
kuvaajana seka leikkaajana. Jos taman tyyppinen freelancer haluaa kehittda toimintaansa
kuvaajana, niin toimeksiantaja 2 yrityksella ei ole sellaista tarvetta, jossa tilataan 5 paivaa
vilkossa pelkkaa kuvausta, koska tyon suhde jakaantuu yleensa niin, ettd yksi paiva
kuvataan ja 4 paivaa leikataan. Freelancerit, jotka haluavat kehittya kuvaajana, haluavat
usein kuvata erilaisia asioita ja sellaisia keikkoja on todella vaikea I0ytaa yhdelta
asiakkaalta.

Yritys C kayttaa jatkuvasti freelancer palveluita tuotannossaan. Toimeksiantaja 3 kertoo,
etta heilla on yrityksessaan vakituisia freelancereita, joista voisi luulla, etta he olisivat osa
henkilokuntaa. Nama freelancerit tydskentelevat yritys C:ssa freelancer-sopimuksilla, joiden
sisallosta toimeksiantaja 3:lla ei ole tarkempaa tietoa, mutta han veikkaa, etta osittain nama
henkilot on jatetty palkkaamatta kustannussyista tai freelancerin omasta tahdosta. Yritys C
kavi myos yhteistoimintaneuvottelut viime vuonna, joka voi olla myos yksi syy, minka takia
osaa freelancereista ei olla voitu palkata vakituiseen tyosuhteeseen. Nain epavakaina
aikoina yritys C:n listoille on helpompi paasta toihin freelancer-sopimuksella kuin vakituiseen
tyosuhteeseen. Yritys C:n projekteissa kaytetaan usein freelancereita ja pienid muutaman
hengen mikroyrityksia.
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Yritys C:n isoin ja arvokkain ulkoistettu osa-alue ovat filmituotannot. Vaikka omassa
yrityksessa olisikin osaavia tekijoita kaytettavissa, niin harvemmin omilla resursseilla
pystytaan tyostamaan isompia filmiprojekteja hallitusti, joten naita osa-alueita on jarkevampi
ulkoistaa ja ostaa yrityksilta, jotka ovat erikoistuneet filmituotantoon, kuten tuotantoyhtiot ja
elokuvaohjaajat. Toimeksiantaja 3 mukaan Yritys C kayttaa videotuotannoissaan usein
nimekkaita ohjaajia, jotka tuovat lisdarvoa lopulliseen tuotokseen ja nama ovat usein
rahakkaimpia yksittaisia ulkoa ostettuja palveluita. Naiden liséksi erilaiset kuvaajat,
kuvittajat, 3D-suunnittelijat ja digitaaliset maalarit ostetaan yleensa ulkopuolelta palveluina.

Yritys C kayttaa valilla freelancereita paikkaamaan omia resursseja, jolloin yleensa ostetaan
ns. rivimiehid auttamaan perustehtavissa mm. kuvaajat, valaisijat ja leikkaajat.
Toimeksiantaja 3 lahtokohtana on, ettd mahdollisimman paljon tyOsta tehtaisiin omilla
resursseilla, mutta valilla on vain pakko kayttda ulkopuolista tyOvoimaa, jos projektien
kanssa tulee Kkiire. Yritys C:n asiakkuusjohtajat vastaavat freelancer-hankinnoista.
Toimeksiantaja 3 mukaan luovat johtajat vastaavat tyon luovasta puolesta ja puolestaan
asiakkuusjohtajat vastaavat projektien hallinnollisista asioista ja hankinnoista.

5.2.2 Yhteistyo ja kommunikointi

Toimeksiantaja 1 mukaan laatu, luotettavuus ja hinta ovat ratkaisevassa osassa freelancer-
palveluita hankittaessa. Freelancer-palvelut 10ytyvat paasaantoisesti yritys A:n omasta
verkostosta, mutta yritys kayttdd myoOs ilmoituksia esimerkiksi sosiaalisessa mediassa.
Yritys A:lla on kaytdossa oma rekisteri esiintyjista, joka on ollut hyodyllinen. Rekisterista
pystyy suodattamaan esiintyjia eri hakukriteereilla esim. ika tai sukupuoli Toimeksiantaja 1:n
mukaan kumppanuussuhteen kehittaminen on usein luontaista kehittymista freelancereiden

kanssa, joka perustuu kemiaan ja tyonlaatuun.

Toimeksiantaja 2 mukaan freelancereilla on usein tapana aliarvioida projektiin liittyvaa
tydomaaraa, joka johtaa myohastymisiin ja kiireeseen. Kehityskohtana toimeksiantaja 2
nostaa esille, etta luovilla aloilla toimivien freelancereiden tulisi oppia arviomaan rehellisesti
kuinka paljon tyon toteuttaminen vie aikaa. Taman taustalla voi olla se, etta freelancerin ja
yrityksen valinen suhde on uusi, jolloin molemmat osapuolet jannittavat miten yhteistyo
lahtee kayntiin. Usein myoOs oletetaan tai jopa tiedetaan, etta ei ole riittavasti rahaa
kaytettavissa. Toimeksiantaja 2 kertoo, etta aina ei ole riittavasti aikaa tai halutaan miellyttaa
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jompaakumpaa osapuolta. Toimeksiantaja 2 pohtii, etta tuottajalla voi olla paine miellyttaa
asiakasta ja sen takia on sovittu liian tiukka deadline. Hanen mukaansa tama heijastuu
valitettavasti suoraan toimitusketjuun, mm. etta leikkaajalla ei ole riittavasti aikaa toteuttaa
tyotdan haluamallaan tavalla. Toimeksiantaja 2 kertoo, etta tuottajan tulisi hahmottaa
suunnitteluvaiheessa priorisoiko han toimitusaikaa, jolloin han riskeeraa laadun.
Toimeksiantaja 2 mukaan asiakas voi saada halvalla hyvaa, mutta silloin se ei tule nopeasti.
Toisaalta on mahdollista saada nopeasti hyvaa, mutta se ei ole halpaa. Toimeksiantaja 2
kuitenkin toteaa, etta luovalla alalla ei voi saada halvalla, nopeasti ja hyvaa. Jos halutaan
korkealaatuista tuotetta, niin silloin pitaa olla aikaa ja rahaa.

Freelance-hankintojen kriteereina toimeksiantaja 2 kertoo, etta yleensa tekija on oltava
entuudestaan jollain tavalla tuttu tai joku on suositellut. Todella harvoin 16ytyy sopivaa tekijaa
tydhakemuksen tai lahetetyn portfolion kautta. Yritys B on ostanut freelance-palveluita
hakemuksen tai portfolion kautta vain noin 3 kertaa vuodessa. Toimeksiantaja 2 kertoo, etta
kun oppii tuntemaan freelancereita, niin samalla oppii tunnistamaan siihen niihin liittyvia
riskeja. Kumppanuussuhteen kehittyessa tunnistaa kommunikaatiokeinot ja kenen kanssa
freelancer tykkaa tyoskennella. Freelancer 2 korostaa, etta luovilla aloilla on erittain tarkeaa,
etta tekijat viihtyvat yhdessa.

Toimeksiantaja 2 mukaan hyva freelancer on jampti, asiallinen, ja luotettava. Hyvan
ammattilaisen ei tarvitse olla mielistelija, vaan uskaltaa myos tuoda oman mielipiteensa esiin
ja osaa arvioida minka verran tyo vie aikaa ja mita se vaatii. Toimeksiantaja 2 mielesta
pahimmat tapaukset ovat sellaisia, jotka ovat huonoja kommunikoimaan ja sekoilevat
sahkopostiviestien kanssa.

Toimeksiantaja 2 kertoo, ettd muun muassa leikkaajista, graafikoista ja koodaajista 10ytyy
paljon sellaisia tekijoita, jotka ovat alansa huippua, mutta joiden kanssa kommunikointi
saattaa olla erittain haastavaa heidan kanssaan. Tuottajan tulee osata toimia tallaisten
henkilotyyppien kanssa. Yritys B:n tuottajat maarittelevat keitd he haluavat kayttaa
projekteissa.

Kommunikoinnin ja yhteistydon kehittamisen parantamiseksi yritys B on jarjestanyt
asiakkailleen ja freelancereille tyoskentelypaikan heidan omiin tiloihinsa, johon voi tulla
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tekemaan vyhteisia projekteja. Lisaksi yritys B jarjestda verkostoitumistapahtumia
sidosryhmilleen ja asiakkailleen.

Toimeksiantaja 1 kertoo, etta ohjeistukset laaditaan oman yritys A:n toimesta, mutta osa
ohjeistuksista tulee suoraan heidan asiakkailtaan tai yhteistyOkumppaneiltaan.
Toimeksiantaja 1 mukaan elokuva- ja videoalalla on todella yleista, etta suurimmalla osalla
mainosalan ihmisista on jokin mielikuva tai toivomus, miten jokin asia pitaisi tehda.
Toimeksiantaja 1:n mukaan valitettavan usein loppuasiakas haluaa muutoksia, kesken
projektin, jotka saattavat poiketa alkuperaisesta ajatuksesta. Toimeksiantaja 1 pohtii, etta
tilaajan puolella ei ole ehka riittavaa ammattitaitoa johtaa projektia, mutta joissain

tapauksissa luottamus on kuitenkin erittdin korkealla tasolla ja yhteistyo toimii hyvin.

Toimeksiantaja 2 yrityksen oheistukset ovat ns. perusprojektikaytannot, joiden mukaan
freelancereiden ja oman henkildkunnan oletetaan toimivan projekteissa. Esimerkiksi videon
leikkaajalle annetaan ohjeet toimia tietylla tavalla, jotta han toimii siten, etta yritys pystyy
lukemaan ja muokkaamaan materiaalia. Samat ohjeet patevat myos yrityksen omaan
henkilokuntaan mm, jos joku sairastuu, niin tyota on pystyttava jatkamaan, eika tekeminen
saa olla yhden henkilon varassa. Toimeksiantaja 2 kertoo, ettd kovat koodaajatkin

ymmartavat sen, ettd sen koodin on oltava sellaista, ettd muutkin pystyvat lukemaan sita.

Toimeksiantaja 1 kertoo, ettd he laittavat aina esittelyn tyoryhmasta loppuasiakkaalleen,
jotta heidan toimintansa olisi mahdollisimman lapinakyvaa. Yritys A tarjoaa freelancereille
mahdollisuuden toimia heidan tiloissaan. Tuotannon jalkeen yritys A kay yleensa viela
tuotantoporukalla projektin Iapi ja antaa tyoryhmalle ja freelancereille palautteen.

Toimeksiantaja 2 kertoo, ettda heidan vakio-freelancereitansa pidetaan valilla mukana
viestiketjuissa, jos on tarve. Puolestaan toisilla firmoilla on todella tarkkaan maaritelty, ketka
saavat olla yhteydessa loppuasiakkaaseen. Toimeksiantaja 2:n mukaan alalla on myos
todella yleista, etta freelancerille ei kerrota edes asiakkaan nimea tai yhteyshenkiloita vaan
kaikki kommunikointi kulkee hierarkkisesti. Toimeksiantaja 2 mielesta jos yhteistyossa ei
ole riittavaa avoimuutta, se saattaa vaikuttaa hyvinkin nopeasti lopputulokseen ja tilatun

palvelun laatuun.

Toimeksiantaja 2 ei missaan nimessa hyvaksy sita, etta freelancerit ostavat palveluita ja
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delegoivat toitaan eteenpain. On tietenkin eri asia, jos jo ennalta tiedetaan, etta freelancer
kayttaa omaa verkostoaan, mutta talldin usein toimeksiantaja 2 myos tuntee nama tekijat
entuudestaan. Luovilla aloilla on hyvin tyypillista, etta taiteilija edellyttaa toisen taiteilijan
lasnaoloa. Yritys B ei kuitenkaan hyvaksy sita, etta freelancer ketjuttaa toéitdan ulkopuolisille
alihankkijoille.

Toimeksiantaja 2 ei itse enaa tyoskentele suoraan freelancereiden kanssa, mutta han
toivoisi, etta freelancereille annettaisiin palautetta, koska kaiken jarkevan kehittymisen

taustalla on molemminpuolisen palautteen antaminen.

Osa ohjeistuksista freelancereille laaditaan yritys A:n toimesta ja osa ohjeistuksista tulee
suoraan heidan asiakkailtaan tai yhteistyokumppaneiltaan. Toimeksiantaja 1 kokee, etta
tilaajan puolella ei ole aina riittavaa ammattitaitoa johtaa projektia, mutta joissain
tapauksissa luottamus on erittdain korkealla tasolla ja yhteisty0 toimii hyvin, mutta

vaihtelevuutta on todella paljon.

Toimeksiantaja 1 kertoo, ettd he laittavat aina infot tydryhmasta loppuasiakkaalleen, jotta

toiminta olisi mahdollisimman lapinakyvaa.

Toimeksiantaja 3 kertoo itse olevansa aktiivisesti kontaktissa projekteissa olevien
freelancereiden kanssa. Toimeksiantaja 3 mukaan usein kiireessa ohjeistukset saattavat
jaada vahan vajavaisiksi, mutta yritys C tiedostaa ohjeistuksen merkityksen ja pyrkii
ohjeistamaan freelancerit parhaansa mukaan. Toimeksiantaja 3 mukaan tarkeinta olisi, etta
heidan luovat johtajat olisivat jatkuvasti tekemisisissa ulkopuolisen tyovoiman kanssa, etta
valissa ei olisi turhia henkilGita tai sellaisia henkil6ita, jotka eivat puhu samaa kielta
freelancerin kanssa. Yritys C:lla on tuottajia omasta takaa, jotka vastaavat filmituotantoon

liittyvista asioista, aikataulutuksista ja hankinnoista.

Yritys C on palkannut freelancereita tydsuhteeseen ja nama henkilot ovat usein sellaisia,
jotka ovat jo tehneet pidempaan yhteistyota freelancer-sopimuksella. Toimeksiantaja 3
kertoo, etta valilla palavereissa on mietitty, etta palkattaisiin esim. joku "Photoshop-guru” tai

3D kuvittaja, mutta haasteena on |10ytaa tallaisille erityisosaajille riittavasti toita.
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Yritys C:lla on paljon pitkaaikaisia kumppanuussuhteita freelancereiden kanssa. "Suomessa
on aika pieni markkinointikupla ja sitten kun hyvéa tekija I6ytyy, niin sellaisesta pidetdén
mielellédén kiinni”. Toimeksiantaja 3 kertoo, etta heidan kannattaisi panostaa pitkaaikaisiin
kumppanuussuhteisiin freelancereiden kanssa, mutta ongelmana on se, etta heilla on kova
paine paamiehen puolesta kehittdd omaa toimintaansa ja sen takia on kokeiltava myos
uusia tekijoita erilaisissa projekteissa. Toimeksiantaja 3 kertoo, etta tuttu ja turvallinen ei ole
valttamatta aina se oikea valinta mainosalalla, silla kehittyakseen on joskus hyva kokeilla
uusia ideoita ja tekijoita.

Toimeksiantaja 3 kertoo, ettda heilla ei ole kunnon riskienhallintamenetelmaa
freelancerhankintoja varten. Tama tarkoittaa kaytannossa sita, etta jos freelancer ei saa
palveluaan ajoissa toimitettua, niin yritys C:lla on harvemmin palkattuna varamiesta
tallaisten tilanteiden varalle. Yritys C jarjestaa usein kilpailutuksia ohjaajista ja naiden
kilpailutuksien jalkeen on varaa palkata vain yksi tekija. Toimeksiantaja 3 kertoo, etta budjetti
on usein tiukka, eikd varaohjaajaan ole varaa, tai tuskin kukaan ohjaaja suostuisi
varaohjaajaksi.

Toimeksiantaja 3 mukaan freelance-hankintojen tarkein mittari on tyojalki. "Silld ei ole
mitdén merkitysté, oli sitten kaveri kuinka introvertti, tai puhuu huonosti mité tahansa kielté,

kunhan ty6jélki on hyvaé ja tekijé ymmaéartéa, mité yritys on tilannut,” toimeksiantaja 3 toteaa.

Toimeksiantaja 3 kertoo, etta kommunikoinnissa on jatkuvia haasteita rippumatta siita mita
viestintakanavaa kaytetaan. Tama on korostunut erityisesti viime aikoina, kun pandemia on
pakottanut ihmiset etatoihin. Toimeksiantaja 3 pohtii, ettd kommunikoinnin haasteet
saattavat johtua henkildiden valisesta kemiasta ja onko hankittu freelancer tehnyt vastaavia
toita aiemmin. Toimeksiantajalta tulevan ohjeistuksen selkeys vaikuttaa hyvin paljon siihen,
miten kommunikointi toimii. Toiset freelancereista tykkaa todella selkeista ohjeistuksista,
mutta toiset puolestaan pitavat siitd ohjeistus on mahdollisimman lyhyt ja suppea, etta
freelancerille jaa mahdollisimman vapaat kadet. "Mité vapaammat kédet freelancerille jéttaa,
niin sitd parempaa tybjalked ndma freelancerit saavat aikaiseksi” toimeksiantaja 3 toteaa.
Tasta syysta toimeksiantaja 3:n on vaikea nostaa yhta selkeda syyta kommunikoinnin

haasteeksi, koska jokainen freelancer toimii eri tavalla.
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Yritys C:lla freelancerin valintaan vaikuttaa se, etta toimeksiantajalla on sellainen tunne, etta
freelancer pystyy toimittamaan sellaista laatua mita toimeksiantaja haluaa ja etta se on yhta

laadukas kuin heilla oli suunnitelmissa.

Uusia freelancereita toimeksiantaja 3 kertoo hakevansa Googlesta. Yritys C kayttaa
jatkuvasti niin paljon freelancereita, etta aina joku kollegoista tietaa jonkun hyvan tyypin, jota
suositella. Usein riittaa, etta laittaa ilmoituksen yrityksen seinalle tai kysyy kollegoiltaan,
tunnetteko sellaista tyyppia, joka osaisi tehda tarvittavaa luovaa tyota. Alan julkaisuista
nakee myos aika hyvin mielenkiitoisia t6ita, joista nousee usein esille uusia tekijoita, joita
tarvittaessa kontaktoidaan yritys C:n puolesta ja kaytetdaan sopivissa projekteissa.
Toimeksiantaja 3 muistelee, ettd heilld on ollut jossain vaiheessa joku rekisteri, jossa on
ollut freelancereiden ja erilaisten tekijoiden yhteystietoja.

Toimeksiantaja 3 mukaan hyva freelancer on sellainen, joka tekee sen minka on luvannut,
sovitussa aikataulussa ja laadukkaasti. Haasteet puolestaan, joita yritys C on kohdannut
freelancereiden kanssa ovat olleet kommunikointiin tai laatuun liittyvia haasteita, tai
lopputulos on ollut aivan jotain muuta kuin se mitd on tilattu. Usein sellainen

vaarinymmarrysten suma on hyva yleiskuvaava termi naille haasteille.

Yritys C kay yleensa freelancereiden palautekeskustelun ensimmaisen toimeksiannon
jalkeen, jossa keskustellaan, miten projekti meni ja miten toimintaa voitaisiin kehittaa.
Toimeksiantaja 3 kertoo, ettd heidan vakio-freelancereiden kanssa kommunikointi on
paivittaista ja ajatuksia seka kehitysideoita vaihdetaan samalla tavalla kuten muidenkin
kollegoiden kanssa. Toimeksiantaja 3 painottaa, edelleen, etta jos ohjeistus menee pieleen,
niin siind vaiheessa koko projekti menee usein pieleen. Yritys C:lla ei ole varsinaisesti
mitaan yleisia ohjeistuksia freelancereille, mutta muun muassa ohjelmistoissa oleva data
tulee kuitenkin olla sellaisessa muodossa, ettd myds muut pystyvat kasittelemaan sita ja
jatkamaan tyota tarvittaessa.

Yritys C:n isommissa filmituotannoissa yleensa ohjaaja ja tuottaja pidetaan viestiketjuissa,
jossa on mukana freelancer, mainostoimisto ja loppuasiakas. Muissa tuotannoissa, yritys C
hoitaa kommunikoinnin suoraan asiakkaan kanssa. Lahtokohtaisesti yritys C:n asiakas
tietaa kaikki henkilot, jotka ovat mukana projektissa, mutta valilla asiakas ei edes halua
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tietaa keta projektissa on mukana. Kuitenkin suurin osa asiakkaista tietaa keta tuotannossa

on mukana.

Yritys C tarjoaa freelancereille mahdollisuuden tulla tekemaan t6itd heidan toimitiloihinsa.
Esimerkiksi ulkopuoliset leikkaajat tulevat usein tekemaan projekteja heidan toimitiloihinsa
ja myos asiakkaan markkinointitiimi tulee valilla mielellaan heidan tiloihinsa suunnittelemaan

tekemaan projektia.

Toimeksiantaja 3:n muistuttaa, ettd freelancereiden toiminnan kehittaminen on itse
freelancerin vastuulla. Tosin heidan vakio-freelancereiden toimintaa kehitetaan jatkuvasti,

koska he ovat ikdan kuin osa tiimia.

"Se on eri asia kehittdad sellaisen freelancerin toimintaa, jonka kanssa tehddan toita
pdivittéin, kuin sellaisten henkilbiden, joiden kanssa tehddéan vain yksi projekti vuodessa”
(Toimeksiantaja 3).

Toimeksiantaja 3 muistuttaa, ettd osa naista vakio-freelancereista eivat yksinkertaisesti
halua tulla yritys C:n palkkalistoille ja osa on jopa sellaisia, joita ei ole varaa palkata
kyseisella hetkella.

5.2.3 Sopimukset

Yritys A tekee freelancer-sopimukset yleensa sahkopostilla. Toimeksiantaja 1 kertoo, etta
esiintyjien kanssa tehdaan tarkemmat kirjalliset sopimukset, jotka sisaltavat yleensa esim.
mainoksen esittamisen ajanjakson. Yritys A tekee yleensa itse nayttelijasopimukset, mutta
valilla sopimukset tulee asiakkaalta asti. Esiintyjasopimuksissa on melko tarkasti maaritelty
kuinka paljon mainosta tullaan esittamaan toimeksiantaja 1 kertoo. Kuvaajat puolestaan
usein tietavat jo etukateen, ettd projektiin kuuluu usein suunnittelu ohjaajan kanssa ja

kuvaaja sisallyttda yleensa myos suunnitteluun kuuluvan ajan palkkioonsa.

Toimeksiantaja 1 kertoo, etta projektit venyvat usein pitkiksi ja paivan pituudet poikkeavat
paljon sovitusta aikataulusta. Valilla paivat ovat pidempia ja valilla lyhyempia, valilla paivista
on sovittu kiinted hinta, mutta toisinaan on sovittu erikseen ylitoista. Aikataulumuutokset

johtuvat usein siita, etta asiakkaan paassa tapahtuu odottamattomia muutoksia ja pitaa
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tehda uutta editointiversiota tai jotain sellaista, jota ei ole pystynyt ottamaan etukateen
huomioon suunnittelussa. Elokuva-alalla toiminta on todella elavaa ja on monenlaista
mielipidetta projekteihin liittyen. Toimeksiantaja 1 kuitenkin haluaa tarkentaa, ettd usein
projektit menevat myos ihan mutkattomasti.

Yritys B:lla on kaytossa vakituisille freelancereille voimassa oleva toimeksiantosopimus,
mutta [&htokohtaisesti kaikkien kanssa on oltava aina jokin kirjallinen sopimus.
Toimeksiantaja 2:n mukaan sopimusehdoista harvemmin tulee ongelmia, mutta asiakkaan
tavoitteet tai tahtotila saattaa muuttua kesken projektin, joka hankaloittaa projektin
suunnittelua. Toimeksiantaja 2 kuvailee, jos asiakkaalla on kokemattomampi ostaja, niin
mita konkreettisemmaksi filmi muuttuu. Siina vaiheessa alkaa yleensa tulemaan enemman
mielipiteita, ja sita kallimmaksi mielipiteiden toteuttaminen muuttuu. Ammattitaitoinen ostaja
pystyy esittamaan kasikirjoituksen ja konseptin perusteella tarvittavat muutosehdotukset.
Siina vaiheessa videoprojekti on viela tekstia, niin se on halpaa, mutta siina vaiheessa, kun
video on kuvattu ja kuvauspaivat ovat ohi, muutokset tulevat erittain kalliiksi.
"Videotuotannon haaste on yleensé se, ettd asiakas tilaa jotain, mutta saa lopulta jotain

muuta mité on Kuvitellut tilaavansa” toimeksiantaja 2 harmittelee.

Yritys B on tehnyt my0s isojen yrityksien strategiavideoita. Toimeksiantaja 2 kertoo, etta
mita ylempaa asiakasyrityksesta kiinnostus videota kohtaan heraa, esim. toimitusjohtaja ja
hallitus, sita vaikeampi projekti on vieda maaliin, koska toimitusjohtajat ja etenkaan hallitus
eivat ole paivittain mukana projektissa. Toimeksiantaja 2:n mukaan jokaisella on kuitenkin
aina oma mielipiteensa lopputuloksesta. Yleensa nama ylhaaltapain tulevat
muutosehdotukset ovat niin isoja, ettd muutoksien toteuttaminen saattaa kustantaa 25%
lisaa jo sovitusta hinnasta. Isot muutokset kesken projektin ovat ihan hyvaksyttavia, mutta
asiakkaan pitaisi ymmartda ja hyvaksya, etta muutokset kestavat ja ovat kalliita.
Toimeksiantaja 2:n mukaan on my0s erittain oleellista, etta asiakas tietaisi, kuka heilla tekee
tilattuun projektiin liittyvat paatokset.

Toimeksiantaja 1:n mukaan sopimussakkoja ei ole kaytdossa freelancereiden tai
toimeksiantajien kanssa. Bonus tai palkkiomallia ei ole ollut kaytdssa freelancereille, eika
toimeksiantajille. Joskus jos jokin projekti on onnistunut hyvin, tuotteesta on tilattu
lisaversioita, joita loppuasiakas on voinut hyddyntaa jatkossa.
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Yritys B:lla ei ole sopimussakkoja freelancereille kaytossa, koska palvelu on yleensa sen
verran pieni osa projektia, etta sopimussakkojen kaytantdon paneminen olisi monimutkaista
ja hidasta. Freelancerin ei mydskaan tarvitse itse rahoittaa mm. kalustoa tai muita palveluun

liittyvia kuluja.

Yritys A:n palkkioiden maksu freelancereille menee usein sen mukaan, miten asiakkaat
maksavat yritykselle. Toimeksiantaja 1 kertoo, ettd monella asiakkaalla on usein pitkat
maksuajat, joihin ei voi vaikuttaa. Isommilla toimijoilla on useammin pidempi maksuaika ja
niitd myos usein viela venytetaan sovitusta. Yritys B:n asiakkaiden kanssa maksuajat ovat
olleet 14 paivasta jopa 60 paivaan. Toimeksiantaja 1:n mukaan kilpailu on kovaa, keikkoja

pitad saada ja tilaajalla on neuvotteluasema esimerkiksi maksuehtojen suhteen.

Yritys B:lla on erilaisia maksuehtoja sovittuna freelancereiden kanssa. Joskus saattaa olla
niin, etta palkkio maksetaan 50-50 periaatteella, eli projektin alussa palkkiosta maksetaan
puolet ja projektin paattymisen jalkeen loput, eli ndin freelancer rahoittaa projektia omasta
kassasta projektin ajan. Pitkissa projekteissa voidaan sopia esimerkiksi kuukausi- tai

vuosineljannes laskutus freelancerin kanssa.

Toimeksiantaja 2 mukaan heidan laskutuksensa on yleensa asiakkailleen 14 paivaa ja
freelancer-toimittajille 14 paivaa. Lahtokohtaisesti maksuajat pyritdan pitamaan samoina
toimittajan ja asiakkaan kanssa. Pienemmat hankinnat esim. kuvaus tai aanitys maksetaan

yleensa 14 paivassa.

Toimeksiantaja 2 Iahtdkohtana on poistaa asiakkaiden ongelmia. He haluavat myos olla
helppo kumppani ja joustavat myds toiseen suuntaan, ettei freelancereille tule ongelmia
yhteistyon seurauksena. Toimeksiantaja 2 toteaa, etta jos he ovat reiluja niin heitd kohtaan

on myds helpompi olla reiluja.

Toimeksiantaja 3 kertoo, etta heidan kaikilla vakio-freelancereilla on jatkuva voimassa oleva
toimeksiantosopimus ja kaikkien yritys C:n kayttamien freelancereiden kanssa tehdaan aina
jonkinlainen kirjallinen toimeksiantosopimus. Toimeksiantaja 3:n mukaan freelancerin tulisi
itse pystya maarittelemaan mitd mikakin maksaa ja minkalaisilla sopimusehdoilla han

suostuu tekemaan.
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Toimeksiantaja 3:n mukaan mainosalalla on yleista, ettd sopimukset sisaltadvat aina
muutaman korjauskierroksen, koska kyseessa on kuitenkin luova tuote ja yhta monta
mielipidettd kuin katsojaa. Usein korjauskierrosten jalkeiset lisakierrokset veloitetaan

erikseen.

Toimeksiantaja 3 kertoo, etta on hyvin tyypillista, etta paatoksia ja kauppoja tehdaan liian
hataisesti. Siita seuraa, etta ei ole aikaa tehda kunnon ohjeistuksia tuotannolle tiukan
aikataulun takia. Siind vaiheessa, kun asiakas ndkee ensimmainen version, niin se ei
ollenkaan hanen mieleensa. Tilatun palvelun vaatimukset muuttuvat valitettavan usein
mainosalalla, ilman selkeitd muutosehdotuksia eika asiakasyrityksen sisallakdan ei olla
yksimielisia mita halutaan. Tama johtaa siihen, etta ohjeistusta pitaa muuttaa freelancereille
ja muille tekijoille.

Toimeksiantaja 3 kertoo etta, haasteena on usein se, etta asiakkaalla ei ole yhta maariteltya
vastuuhenkiloa, joka tekee paatokset, vaan asiakasyritykset tekevat paatoksia
epajohdonmukaisesti. Valitettavasti valilla mukaan sotketaan mukaan johtoryhma, jolla ei
ole mitaan kasitysta mita on tilattu tai ainakaan kaytannon tyosta.

Toimeksiantaja 3 haluaa korostaa, etta mainostoimistot, tuotantoyhtiot ja freelancerit tekevat
lahtokohtaisesti suurella intohimolla omaa tyotaan. Asiakkaista sen sijaan paistaa usein lapi
se, etta he ovat vain toissa. Heita ei kiinnosta mita tuotannossa tapahtuu ja mitd se on
syonyt. Toimeksiantaja 3 toteaa, etta siina on suuri ero asiakkaan ja tuotannon valilla, koska

asiakkaalla on aivan eri intressit kuin mainostoimistoilla ja heidan sidosryhmillaan.

Yritys C:n projektit pysyvat usein sovitussa aikataulussa, mutta myohastymiset johtuvat
usein siita, ettd ohjeistukset on kiireessa laadittu tai asiakas kokee, etta lopputulos ei ole
sitd mita on tilattu. Huono kommunikointi tilaajan kanssa, johtaa uusien ohjeistuksien

tekemiseen ja siihen, etta projektia veivataan edestakaisin 1api toimitusketjun.

Toimeksiantaja 3:n mukaan sopimussakkoja on kaytossa, mutta yleensa ne liittyvat
kilpailutuksiin ja salassapitoon eivatka niinkaan myohastymiseen tai laatuun.

Toimeksiantaja 3:n mukaan mainosala on edelleen ihan “yhté sirkusta” niin kuin ennenkin,

eika asiat ole muuttuneet juuri mihinkdan viime vuosien aikana. Erityisesti nyt Covid19
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pandemian aikana asiakkaat haluavat toimitukset entista nopeammin ja halvemmalla, joka
johtaa puolestaan hosumiseen ja alan ongelmat korostuvat entisestaan. Toimeksiantaja 3
kertoo, etta jatkuva asiakkaan opettaminen on vasyttavaa, mutta siina on myods hyvatkin
puolensa, kuten se, etta saa tehda sitd luovaa tyota mistd pitdd. Luovassa tydssa on
edelleen se hyva puoli, etta tyo ei oikeasti tunnu tyolta, vaikka kiire on kova ja tehdaan
todella pitkia paivia. Valilla tuntuu jopa vahan etuoikeutetulta, etta saa olla mukana luovissa

projekteissa.

Toimeksiantaja 3 kertoo, ettd heidan asiakkaillaan on nykyaan paljon omia
markkinointiosastoja, jotka osittain helpottavat heidan tyotaan. Toimeksiantaja 3 on
huomannut, etta asiakkaat tykkaavat, etta yritys C:n henkilostda on mukana tekemassa
projektia heidan kanssaan. Valilla yritys C joutuu taistelemaan asiakasyritysten
brandiosastojen kanssa, etteivat he hajota omaa brandiaan osaamisen puutteellaan.
Parhaimmillaan yritys C suunnittelee isot linjat ja tekee nakyvimmat tyot ja perustekeminen
jatetaan asiakkaalle. Toimeksiantajan 3:n mukaan, jos asiakkaalle jattaa liian vapaat kadet,
niin suurin osa materiaalista on paaasiassa alaluokkaista materiaalia. Toimeksiantaja 3
kertoo, etta heidan asiakkaistaan ei ole viela tullut sellaista yritysta vastaan, jonka in-house
-tiimi pystyy tuottamaan laadukkaampaa materiaalia kuin alaan erikoistunut mainostoimisto.
Sosiaalisen median puolella on tullut hyvia esimerkkeja, jotka ovat saaneet toteutettua
hienosti kampanjoitaan in-house porukalla mm. verohallinnon kampanjat, mutta siinakin

saattaa olla taustalla jokin mainostoimisto.

Toimeksiantaja 3:n mukaan asiakkailla on paljon viela vajavaista ymmarrysta mainosalan
eri osa-alueista. Mainosala on kuitenkin kehittynyt paljon 90-luvulta, jolloin paatokset tehtiin
paaasiassa mututuntumalla. Talla hetkella on onneksi paljon dataa kaytettavissa ja myos
mainostoimistot ovat oppineet toimimaan asiakasyritysten kanssa. Eika vaan tehda hienoja
toita ja ihmetella miksei ne kelpaakaan asiakkaalle. 2Bisnesély on myo6s kasvanut alalla ja
asiakkaat ovat ymmaértaneet, ettd ndmé "pipopaéat” ei ole vaan pelkkid mainospellejéa, vaan
ettd he ymmértévat myds jotain mainosbisneksestd”, toimeksiantaja 3 toteaa.

Yritys C:lIa ei ole omaa hankintaorganisaatiota vaan mm. freelancer-hankinnat toteutetaan

projektikohtaisesti vastuuhenkildiden paatoksilla.
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5.3.Luovan alan toimitusketju markkinointi ja mainostuotannossa

Tassa kappaleessa esitellaan yksinkertaistettuna luovien alojen markkinointi ja mainonta -
tuotannon toimitusketjun prosessikaaviovariaatiot (Kuvio 5). Prosessikaaviot on mallinnettu

tutkimuksen haastatteluiden perusteella.

Kaavion ylimmaisena vaihtoehtona, asiakasyritys tilaa markkinointi-/ mainostoimistolta
luovan palvelun, jonka jalkeen mainostoimisto suunnittelee palvelun itsekseen tai
asiakasyrityksen markkinointitimin kanssa. Suunnittelussa voi olla mukana my0s ulkoistettu

tuotantoyhtio ja esimerkiksi tuotantoyhtion ulkoistama freelancer-ohjaaja.

Seuraavassa variaatiossa asiakasyritys tilaa palvelun suoraan tuotantoyhtiolta tai luovalta
sisallontuotantoyritykselta, jolloin asiakkaalla on jo selkeammin tiedossa, minkalaista
palvelua halutaan. Asiakasyrityksen oma markkinointitimi on saattanut suunnitella projektin
jo hyvinkin pitkalle ja tuotantoyhtio toteuttaa asiakkaan projektin asiakkaan suunnitelman
mukaisesti. Tuotantoyhtid saattaa naissa tapauksissa ulkoistaa tuotannon osia

freelancereille, kuten ohjaajia, kuvaajia ja leikkaajia.

Kolmannessa variaatiossa asiakasyritys tilaa luovan palvelun suoraan mainostoimistolta ja
mainostoimisto ulkoistaa palvelun osia freelancereille, esimerkiksi ohjaajia, kuvittajia ja tai
jotain muuta erikoisosaamista. Viimeisessa variaatiossa asiakasyritys tilaa palvelun
suoraan freelancerilta. Naissa tapauksissa edellytyksena on usein, etta freelancer pystyy
toimittamaan kaikki projektin osa-alueet itse. Tama viimeinen variaatio on harvinaisempi

isojen yritysten kanssa, mutta hyvin tavallista pienempien yritysten keskuudessa.
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Kuvio 5: Luovan alan toimitusketiun prosessikaaviovariaatiot mainos- ja markkinointi

tuotannossa

Tama luovan alan toimitusketjun prosessikaavio Kuvio 5 on erittain yksinkertaistettu ja sen
tarkoitus on auttaa hahmottamaan, keitd mainos- tai markkinointivideotuotannossa on
mukana. Ensimmaisessa variaatiossa, mainostoimisto saattaa ulkoistaa osan toista
freelancereille, tuotantoyhtio toisille freelancereille ja esimerkiksi freelancer-elokuvaohjaaja
haluaa kayttaa sellaista kuvaajaa, jonka kanssa on tottunut toimimaan parina.
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6 TUTKIMUKSEN TULOKSET

Tassa kappaleessa kaymme lapi tutkimuksen tulokset, miten luovien alojen freelance -
palveluiden hankintoja johdetaan. Tama tutkimus keskittyy nimenomaan toimeksiantajan ja
freelancerin valiseen kumppanuussuhteeseen, vaikka tutkimuksen edetessa ilmeni, etta
tilaavalla asiakkaalla on suuri vaikutus koko toimitusketjun toimivuuteen ja toimeksiannon
lopputuleman laatuun. Luovien freelancereiden toimeksiantajana voi olla mainos- tai
markkinointitoimisto, tuotanto- tai luova yhtid tai suoraan loppuasiakas el
ostaja/asiakasyritys.  Tarkennuksena, tassa tutkimuksessa haastateltin  pienta
tuotantoyhtiota, keksisuurta luovaa- tuotantoyhtiotd seka isompaa mainostoimistoa.
Tutkimuksessa ei haastateltu yhtaan asiakasyritysta, joka ulkoistaa toimeksiantojaan
suoraan freelancereille. Tutkimukseen ei otettu mukaan luovia tapahtuma-alan yrityksia,
vaikka he saattavatkin tyodllistaa samoja freelancereita kuin elokuvatuotantoyhtiot tai

mainostoimistot.

6.1.Freelancereiden ja toimeksiantajien motiivit ja arvot

Toimeksiantajat kertovat, etta usein hankittu luova freelancer-palvelu on erikoisosaamista
tai palvelua, jota ei I0ydy yrityksen omista resursseista. Joskus toimeksiantajat ulkoistavat
myOs ns. perustoita paikatakseen omia resurssejaan, mutta yleensa freelancer hankinnoilla
tavoitellaan jotakin lisdarvoa tuottavaa palvelua, erityisesti mainostoimistoissa ja
elokuvatuotantoyhtidissa. Tapahtuma-alalla suurin osa tekijoista toimii freelancerina, koska
tapahtumat ovat yleensa kausiluonteisia, ja vakituinen henkiloston palkkaaminen ei ole
kannattavaa tapahtuma-alan yrityksille. Mainostoimistoissa ja tuotantoyhtidissa hinta on
harvemmin ykkoskriteerina freelancer-palveluita hankittaessa, vaan yleensa hankinta
kohdistuu johonkin tiettyyn erikoipalveluun tai erikoisosaamiseen. Hinta on kuitenkin
ratkaisevassa osassa, koska ostetut freelancer-palvelut vaikuttavat suoraan tuotteen
katteeseen ja hinnoitteluun. Voimmekin todeta, etta Iluovilla aloilla ulkoistaessa
kustannussaastot eivat ole paallimmainen kriteeri, kun hankintaan freelance -palveluita.
Toki kustannussaastoa haetaan silla, etta yritykset halutaan pitaa kevytrakenteisina, eika
palkata kaikkea erikoisosaamista yrityksen palkkalistoille. Nama edellda mainitut
ulkoistamismotiivit kulkevat osittain Vitasek et. al. (2013, 22-23) laatimien perinteisten

ulkoistamismotiivien mukaan. Naista osuvimmat: parantaa palvelun laatua, muutoksen
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hakeminen ulkopuolisilla resursseilla ja lievittaa tyovoimapulaa. Yritykset myos vahentavat
riskiadn jakamalla vastuuta ulkopuoliselle palveluntarjoajalle ulkoistamallaa tuotannon osia

freelancereille.

Yritys A ja B kertoivat, ettéd haluavat pitaa yrityksensa kevytrakenteisena, koska heilla ei
yksinkertaisesti ole varaa palkata kaikkia tarvittavia osa-alueita, joita projekteihin tarvitaan.
Tyota ei yksinkertaisesti riittaisi 5 paivana viikossa jokaiselle, koska tuotantoihin tarvitaan
monenlaista tekijaa esimerkiksi kuvaajaa, ohjaajaa, valomiesta, graafikkoa, kuvittajaa ja 3D
osaajaa. Tama myos mahdollistaa sen, ettd toimeksiantajat voivat kokeilla erilaisia

freelancereita ja taiteilijoita projekteissaan.

Freelancerit kertoivat, ettd heidan palveluidensa hinnoitteluun vaikuttaa hyvin paljon se,
onko projekti mielenkiintoinen ja paaseekd projektissa kayttamaan omaa luovuuttaan,
kokeilemaan jotain uutta tai kehittamaan omaa osaamistaan. Tasta syysta esimerkiksi
mielenkiintoiset tapahtuma- ja taide projektit vetavat yleensa luovan alan freelancereita
puoleensa, jos tiedossa on jotain mielekasta ja he paasevat toteuttamaan itsedan. Joskus
luovia t6ita tehdaan jopa ilman korvausta, jos projektilla on jokin suurempi merkitys. Kuten
Freelancer 2 kertoi haastattelussa, ettd han tekee téitaan tunteella ja suurella intohimolla.
Tyon mielekkyys ja vapaus ovat selkeasti monelle freelancerille keskeisia motiiveja ja arvoja

harjoittaessaan ammattiaan.

Freelancerit kokevat, etta heidan toimialoillaan ei yksinkertaisesti ole riittavasti vakituisia
tyosuhteita ja tama on yksi syy freelancer-toiminnan harjoittamiselle. Yksi haastatelluista
freelancereista kertoi jopa, ettd Suomesta ei edes I0ydy sellaista yritysta, joka olisi
erikoistunut saman palvelun tuottamiseen, jota han itse tuottaa. Suomessa on niin pienet
markkinat kyseiselle tuotteelle ja Suomen olosuhteet eivat ole kovin otolliset palvelulle
isommassa mittakaavassa. Osa freelancereista puolestaan koki, ettda on kannattavampaa
toimia freelancerina, kuin roikkua yrityksessa nollasopimuksella, koska silloin voi myds
tenda muille keikkoja. Osa haastateltavista kokee myos, etta freelancerina
tyoskenteleminen on taloudellisesti kannattavampaa kuin tehda tyOsuhteessa vastaavaa
tyota. Freelancereiden ominaispiirteend nousi haastatteluista esiin, ettd mielenkiintoiset
projektit ja luovan tyon toteuttaminen kannustaa jatkamaan freelancerina mallin

haittapuolista huolimatta.
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Haastateltavien toimeksiantajien mukaan luova ala on erittain riskialtis, eika ison henkiloston
pitaminen tai kaikkien resurssien palkkaaminen ei ole kannattavaa. Toimeksiantajat
kuitenkin kertovat, ettd monipuolisia freelancer-tekijoita myos palkataan usein vakituisiin
tyosuhteisiin, jos vain heihin on varaa ja heille on riittdvasti kayttoa. Kahden haastatellun
yrityksen listoilla on vakituisia freelancereita ns. freelancer-sopimuksella, joita he kayttavat
lahes paivittain. Toimeksiantajilla on myos ollut sellaisia freelancer-huippuosaaijia, jotka ovat
halunneet palata tydsuhteeseen, ihan siitd syysta, etta paasisivat takaisin tydoyhteisoon ja
nakevat tyosuhteessa muutakin merkitysta kuin pelkkaa rahallista arvoa. Toimeksiantajien
mukaan freelancer- palvelut ovat yleensa arvokkaimpia ulkoistettuja palveluita, joita
kaytetaan luovilla aloilla.

Haastatellut toimeksiantajat kertovat, etta mita enemman he pystyvat tekemaan itse
yrityksen omalla porukalla, niin sitd paremmat katteet projekteista jaa kateen. Usein
kuitenkin halutaan tehda jotain erityisempaa tai hienompaa jalkea, jolloin yleensa palkataan
erikoisosaaja, ammattilainen tai taiteilja tuomaan lisaarvoa tuotokselle. Toimeksiantajat
kertovatkin, ettd ulkoistamismotiiveina on usein sisalldllinen, taiteellinen tai taloudellinen
tarve. Joskus yritykset jattavat ostamatta erikoisosaamista siita syysta, ettd se on liian

kallista.

Toimeksiantaja 3 mukaan luovilla aloilla mielekas tekeminen ja laadukas tyd nousevat
merkittavaan rooliin freelancer tekijoille. Toimeksiantaja 3 mukaan luovilla aloilla tekijat
tekevat tyotaan erittain sitoutuneesti ja tunteella, joten valilla he saattavat unohtaa, kyseessa
on tilaustyd asiakkaalle. Freelancereiden haastatteluissa nousi esille, etta freelancerit

kokevat tarkeaksi, etta saavat itse paattaa mita toita tekee.

Moni haastateltavista freelancereista oli erittain tyytyvaisia tydoskennellessaan freelanceina,
koska se on joustavaa ja saa itse paattaa mita tekee, milloin tekee ja missa tekee. Oman
itsensa johtajana toimiminen kannustaa myos kehittdmaan omaa erikoisosaamistaan, eika
passivoi. Toimeksiantaja 3 mukaan, silloin kuin freelancerille annetaan vapaat kadet, niin he
nauttivat siita, etta saavat keskittya omaan osaamiseensa ja luovan sisallon tuottamiseen.
Osa freelancereista toimii parhaimmillaan, silloin, kun heille antaa lyhyet selkeat ohjeet ja
mahdollisimman vapaat kadet. Vaikka yksi merkittavimmista freelancer-tyon eduista on
vapaus ja oman itsensa johtajana toimiminen, niin se on toisinaan yhta lailla freelancer-

mallin haittapuoli, koska se tuo paljon vastuuta.
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Haastatteluista nousi esille, ettd moni freelancereista pitaa luovan alan ymparistosta ja
rennosta ilmapiirista. Parhaimmissa tapauksissa freelancer paasee itse vaikuttamaan, jopa
julkaisuihin seka aikatauluihin, joka tuo paljon joustoa tyolle. Taideprojektit ovat yleensa
viela joustavampia ja vapaampia kuin kaupalliset projektit. Tasta syysta, taideprojekteja
tehdaan myos mielelldaan, koska silloin paasee paremmin toteuttamaan itseaan,
kehittamaan osaamistaan ja kokeilemaan uusia ideoita. Toimeksiantajien haastattelujen
perusteella olisi erittain tarkeaa, etta freelancerille 10ytyisi toimeksiantajan puolelta henkild,
jonka kanssa kommunikointi ja yhteistyo toimii. Toimeksiantaja 2 mukaan luovilla aloilla on
erittain tarkeaa, etta tekijat viihtyvat hyvin yhdessa.

+ Vapaus valita mita tekee ja milloin - Taloudellinen epavarmuus

+ Mielenkiintoiset projektit - Turvattomuus

+ Joustavuus - Joustavuus

+ Taiteellinen vapaus - Ennakoimattomuus

+ Tyon luovan puolen toteuttaminen - Vastuu

+ Projektit omissa kdsissa - Tyon epdsaanndllisyys

+ Vahentaa turhaa kommunikointia - Projektit omissa kdsissa

+ Riippumattomuus - Yrittdjana koko ajan toissa

+ Saa toimia itsensd pomona - Kova kilpailu ja paljon tekijoita

Taulukko 8. Haastattelutulokset: Freelancer-mallin plussat ja miinukset

Tutkimuksen haastatteluiden perusteella, freelancer tyon plussat ja miinukset vastaavat aika
lailla kappaleessa 3 (Taulukko 5) esitettyja tietoja. Suurin freelancer-mallin haittapuoli ol
lahes kaikilla haastateltavilla tydon epavarmuus, epasaanndllisyys ja ennustettavuus, kuten
oli mainittu Ukko-palvelun (Ukko.fi, 2019) julkaisussa. TyOkeikat saattavat tulla todella
nopealla aikataululla ja ennustettavuus on erittdin heikkoa. Lisaksi jatkuva neuvottelu ja
kommunikoinnin haasteet toimeksiantajien kanssa rasittavat freelancer-tekijoita. Myos
taloudellinen epavarmuus stressaa osaa haasteltavista, mutta freelancereiden mukaan sen

kanssa oppii elamaan ja se kuuluu tydon ominaispiirteisiin.
Freelancerit kertoivat, ettd he joutuvat joskus tekemaan myos toita, joista ei ole sovittu

etukateen toimeksiantajan kanssa, eika naista aina makseta edes korvausta. Freelancereita

vaivaa myo0s toisinaan jatkuva neuvottelu ja vaantaminen toimeksiantajan kanssa, mika on
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erittain raskasta. Freelancerit toivoivat myos, etta heita kunnioitettaisiin ja annettaisiin

tydrauhaa seka luottamusta.

Haastateltavat freelancerit ovat oman alansa ammattilaisia, mutta tulosten mukaan he
kokevat usein, ettei heidan tyotaan arvosteta eika ymmarreta. Toimeksiantaja tai asiakas
tulee usein neuvomaan kesken projektin, mita pitaisi tehda ja esittamaan mielipiteitaan,
vaikka heilla ei ole minkaanlaista ammatillista osaamista kyseisesta tyosta. Freelancereita
myos ihmetyttaa, minka takia heidat on palkattu projektiin, mikali heita tullaan neuvomaan
ja kertomaan miten asiat pitaisi tehda. Monesti esimerkiksi talousosaston ihmiset saattavat
esittda heidan mielipiteitdan videoprojekteista, miten tyo kuuluisi tehda. Luovan alan téiden
ominaispiirteisiin  kuuluukin usein, etta jokaisella henkildlla on lopputuloksesta oma
mielipiteensa. Se on suuri vaiva freelancereille, etta mielipiteet esitetddn vasta siina
vaiheessa, kun projekti on jo valmis tai projekti on jo pitkalla. Kuten freelancer 2
haastattelusta kavi ilmi, niin videoala on sellainen, ettd kaikki luulevat olevansa alan

asiantuntijoita, koska ihmiset nakevat nykyaan niin paljon videoita eri paikoissa.

Lahes kaikki freelancer -haastateltavat mainitsivat, etta freelancer-malli sopii kuitenkin
erittain hyvin heidan nykyiseen elamantilanteeseensa. Luovalla alalla toimiessa freelancerit

nauttivat myos siita, etta paasevat tekemaan luovaa tyota luovassa ymparistossa.

Yksi haastateltavista toimeksiantajista nosti esiin mallin, jossa tuottaja saa paattaa
projekteissa panostetaanko laatuun, nopeuteen vai hintaan. Naista kolmesta elementista
heidan tuottajansa voi valita kaksi, koska kaikki kolme eivat vaan ole mahdollisia.
Asiakkaiden on kuitenkin valilla vaikea ymmartaa, mita luova tyo pitaa sisallaan.

6.2. Kommunikointi ja kumppanuussuhteet

Toimeksiantajien mukaan laatu, luotettavuus, hinta ovat ratkaisevassa roolissa freelancer-
palveluita hankittaessa. Erityisesti aikatauluissa pysyminen on ykkoskriteereita, kun
arvioidaan freelancereita. Kommunikoinnissa ja viestinndssa oli lahes kaikkien
haastateltujen perusteella paljon erimielisyyksia. Syyksi nousikin usein kiire, huono
suunnittelu ja huonosti laaditut ohjeistukset ja briiffit. Toimeksiantajat myds nostivat
keskusteluissa esiin, etta useimmiten syyna huonoille ohjeistuksille oli se, ettei loppuasiakas

tieda mita tilaa, tai ei osaa kertoa mitda han haluaa, ennen kuin projekti on valmis.
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Toimeksiantajayrityksien isommilla asiakkailla on omat markkinointitiimit, joiden rooli
saattaa sotkea toisinaan luovien toimistojen tekemista, mutta parhaimmissa tapauksissa ne
tukevat projektia. Lahtokohtaisesti ostajan pitaisi osata kertoa mita han haluaa. Usein kun
luova palvelu on myyty kiireella, eikd asiakas osaa kertoa tarkkaan mita haluaa, niin
freelancerin on hankala tietaa, mita lopullinen asiakas haluaa. Kuten Vitasek & Keith (2012,
20) ulkoistamismallin 5 sdantd sanoo, niin tulisi luoda sopimus, joka perustuu selkeaan
molemminpuoliseen ymmarrykseen, mutta tama tuntuu olevan erittain haastavaa, jos ostaja
ei osaa tarkkaan kuvailla, mita haluaa. Tasta voimmekin paatella, etta kaikkia toimitusketjun

palasia olisi hyva tarkastella ja miettia voisiko jotain tehda paremmin omalta osaltaan.

Toimeksiantojen puutteelliset ja kesken projektin muuttuvat ohjeistukset nousivat esille
lahes jokaisessa freelancer- ja toimeksiantajahaastattelussa. Hataisesti laaditut ohjeistukset
aiheuttavat paanvaivaa niin freelancereille, kuin toimeksiantajille. Usein kiire ja asiakkaan
huono hankintaosaaminen johtaa huonojen tai puutteellisten ohjeistuksien laatimiseen.
Syyna voi olla, my0s se, etta asiakas ei edes tieda mitd han on tilaamassa. Freelancerit
kokevat myos valilla, etta mainostoimisto on niin sanottuna valikatena projekteissa ja aina
mainostoimistoillakaan ei ole kasitysta, mita heidan asiakkaansa haluaa. Saattaisi olla
tehokkaampaa, ettd ammattilainen, joka on yleensa tilatun palvelun erikoisosaaja, olisi
mukana palavereissa, joissa on mukana kaikki projektin tarkeimmat osapuolet. Osa
freelancereista myos harmittelee sita, ettd mainostoimistot juhlivat yleensa onnistuneilla
projekteilla ja ottavat kaiken kunnian itselleen, esimerkiksi alan kilpailujen voitosta. Siita

huolimatta videoalalla freelancer-ohjaaja/tuottaja on tehnyt sen kaikista nakyvimmat tyot.

Mainostoimisto antavat freelancereiden mukaan harvemmin palautetta projektien jalkeen,
kun taas tapahtuma-alalla palautetta tulee herkemmin. Freelancerien mukaan tapahtuma-
alalla yleensa hyva henki, kommunikointi ja yhteistyd on sujuvampaa kuin mainosalalla.
Freelancerit toivoisivat enemman palautetta projekteista, jotta he voisivat kehittdad omaa

toimintaa ja osaamistaan.

Moni haastateltavista freelancereista kokee, etta pitkaaikaiseen kumppanuussuhteeseen
kannattaisi panostaa, koska silloin kommunikointi ja yhteistyo olisi helpompaa seka syntyisi
rutiineita. Se olisi myos toimeksiantajille arvokas lisa, silloin he tietaisivat minkalaisia

lisapalveluita voisi myyda asiakkailleen. Myos toimeksiantajat kokivat, etta
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kumppanuussuhteeseen on hyva panostaa pitkalla aikavalilla, mutta myds uusia
freelancereita tulisi kayttaa saannollisesti, jos halutaan luoda jotain uutta.

Toimeksiantajien kokemuksien perusteella kommunikoinnissa on usein erittain paljon
haasteita, vaikka freelancer olisikin oman alansa huippua. Toimeksiantaja 2 mukaan heidan
tuottajien pitaisi osata toimia myds hankalampien ihmistyyppien kanssa ja vetaa raja siihen,
kuinka paljon kommunikoinnin haasteita on siedettava. Toimeksiantaja 3 tiedostaa myos
haasteet kommunikoinnissa, mutta han ei pida naita haasteita merkittavina, kunhan tygjalki
on laadukasta ja freelancer ymmartaa mita hanelta on tilattu. Kommunikoinnin haasteet ovat
paivittaisia, mutta erityisesti nyt etatoiden lisaannyttya, kommunikoinnin haasteet ja

ongelmat ovat korostuneet entisestaan.

Freelancerit kokevat, ettd hyva toimeksiantaja on sellainen, joka luottaa freelanceriin, osaa
antaa rakentavaa palautetta ja ymmartaa mita he tilaavat. Hyva toimeksiantaja laatii selkeat
ohjeistukset, osaa varata riittavasti rahaa tuotantoon ja antaa ty6rauhan freelancerille.
Toimeksiantajan olisi myos hyva ilmoittaa koko projektiryhmalle minkalaiseen
lopputulokseen tahdataan. Toimeksiantajat ovat myds yhta mielta siita, etta ohjeistuksien
selkeys vaikuttaa kommunikoinnin sujuvuuteen. MyoOs tuttujen freelancereiden kanssa

yhteistyo sujuu mutkattomammin kuin uusien tekijoiden.

Toimeksiantajan tulisi myds ilmoittaa etukateen mahdolliset korjauskierrokset ja mahdolliset
muuttujat. Lisatyot ja turhan tyon tekeminen vaivaavat usein freelancereita. Lisaksi
freelancerit toivoisivat, ettd palkkiot maksettaisiin ajallaan, koska usein pientenkin téiden
maksut venyvat kohtuuttoman pitkiksi. Kiire ja huonosti suunniteltu aikataulu on myos iso
ongelma, joka vaivaa toimeksiantoja. Usein tyon tekemiseen ei ole varattu riittdvasti aikaa
ja osalla freelancereista tyoolosuhteet eivat ole parhaimmat mahdolliset kustannussyista.
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e Ohjeiden selkeys (ohjeet usein puuttuvat etukateen) > (osittain freelancerin
vastuulla selvittda ohjeistuksen puutteet ennen keikkaa).
e Ohjeistusta tulee usein kesken projektin, mika ei ole toivottavaa

e Luottamus (kesken projektin tulevat ohjeet ja neuvot, luottamuksen puute tilattuja
freelancereita kohtaan)

e Liian tiukka aikataulu ja huonosti suunniteltu projekti vaikuttaa suoraan laatuun
negatiivisesti

e Heikko toimeksiantajan kiinnostus freelanceria kohtaan

e Arvostus, kunnioitus ja valinpitamattomyys (Joskus freelancer kokee olevansa
vain tyokalu toimeksiantajalle)

e Laadun merkitys toimeksiantajalle ja asiakkaalle (heikko freelancerien mielesta)

e Tapahtumatuotannon- projekteissa ja taide projekteissa kommunikointi toimii
paremmin, kuin mainosalalla, vaikka rahaa ei ole niin paljon kaytettavissa

o Pitkaaikainen yhteistyo kannattaa

e Luovan tydn ymmarryksen puute haittaa kommunikointia

e Toiminnan lapinakyvyys

¢ Kommunikointi on erilaista toimitusketjun eri osissa, ja loppupaan ongelmat
vaikuttavat myos alkupaan kommunikointiin

Taulukko 9. Haastattelutulokset: Yhteisty6 ja kommunikointi

Yksi haastatelluista freelancereista on siirtynyt toimeksiantajansa palkkalistoille vakituiseen
tyosuhteeseen. Han koki, etta hanellda on mahdollisuus kehittaa itsedan paremmin, kun
paasee tekemaan omaa osaamistaan isommassa mittakaavassa ja myos projekteihin on
helpompi saada tukea. Osa freelancereista olisi valmiita siirtymaan toimeksiantajan
palkkalistoille, jos vastaavaa tyota olisi riittavasti tarjolla ja siina olisi jokin taloudellinen
kannustin. Moni haastateltavista kokee, etta vakituista tyota ei ole riittavasti tarjolla yhdelta
tyonantajalta tai tallaisia tyosuhteita on harvoin tarjolla. Tyosuhteeseen siirtymisen motiivina
voi olla freelancereille myds jonkin uuden asian oppiminen, itsensa kehittaminen tai

uudenlaisten projektien tekeminen.

6.3. Briiffi, suunnittelu ja ohjeistukset

Tutkimuksen keskeisia l10ydoksia oli, etta toimitusketjussa molempiin suuntiin kulkevan
kommunikoinnin  toimimattomuus  aiheuttaa paljon  hairiditd koko prosessiin
Lahtokohtaisesti asiakasyrityksella on jokin tarve luovalle palvelulle. Ostaja esittaa tarpeen
pohjalta taman jalkeen nakemyksensa mainostoimistolle tai tuotantoyhtiolle. Keskustelua
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kaydaan yhdessa ostajan ja mainostoimiston tai tuotantoyhtion tai kaikkien osapuolen
kesken, ja joskus harvoin myds freelancerit otetaan mukaan naihin keskusteluihin.
Haasteelliseksi luovan palvelun hankinnasta tekee se, etta ostajan pitaisi pystya kertomaan
pelkan tekstin tai esimerkkikuvien avulla mita he haluavat. Tata lyhytta tekstia, josta selviaa
mitd asiakas haluaa, kutsutaan briiffiksi. Briiffin perusteella suunnitellaan luova
tuote/palvelu, jonka perusteella laaditaan ohjeistukset sidosryhmille, kuten freelancereille.
Alla olevassa kartassa (Kuvio 6) on hahmoteltu yksinkertainen kartta, miten briiffi kulkee
ostajalta sidosryhmille.

Ohjeistukset

]
® ®

w @ () ® Suunnittelu Briiffi
FREELANCER — ‘
[ ]
@AG "
‘ TUOTANTOYHTIO w Ostaja/

Asiakasyritys

tai

Suunnittelu Briiffi

@
O MAINOSTOIMISTO T — O

I

Ohjeistukset

Kuvio 6. Yksinkertaistettu prosessikartta: Briiffi, suunnittelu ja ohjeistukset

Toimeksiantajien haastatteluiden perusteella kommunikoinnin haasteet johtuvat toisinaan
siitd, ettd halutaan miellyttaa jotakin osapuolta. Esimerkiksi mainostoimiston myyja haluaa
miellyttaa asiakkaita ja voi luvata liikoja, jolloin tuotanto joutuu taistelemaan toteuttaakseen
asiota, joita myyja on mennyt lupaamaan asiakkaalle. Toisinaan freelancer saattaa menna
lupaamaan, etta saa toteutettua toimeksiannon tiettyyn hintaan, aikatauluun ja tietyin
laatukriteerein silla verukkeella, ettd saa toimeksiannon itselleen, mutta freelancer ei

valttamatta pystykaan pitamaan lupaustansa.

Kuvioon 7 viitaten freelancerit kokivat, etta toisinaan toimeksiannon ohjeistuksista ja
asiakkaan briiffista ei saa taysin selvaa mita asiakas haluaa, joka aiheuttaa luonnollisesti
hammennysta. Toimeksiantajien mukaan ohjeistukset tehdaan valitettavan usein kiireessa

ja asiakaskaan ei ole aina taysin varma mita haluaa. Asiakkaan tulisi pystya pelkan tekstin
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perusteella kertomaan minkalaista luovaa palvelua/tuotetta haluavat. Toimeksiantajat
kertovat my0s, etta asiakkaista huokuu toisinaan se, etteivat he ole sisaisesti yksimielisia

siitd mita ovat tilaamassa.

Parhaimmissa tapauksissa, jos asiakkaalla on selkeasti tiedossa, mita haluavat ja luottavat
heidan toimittajaansa, seka pystyvat luomaan selkean briiffin, niin silloin lahtokohdat
onnistuneeseen yhteistyohon ovat paremmat. Toimeksiantajat kertoivat, etta valilla
ohjeistukset tehdaan liian kiireessa, jolloin ei voida odottaa, etta freelancer toimittaa sellaista
laatua kuin pitaisi. Keskeiseksi asiaksi nousee myos se, ettd toimeksiantaja tuntee
freelancerin ja minkalainen on freelancerin ja toimeksiantajan valinen suhde, etta
toimeksiantaja pystyy laatimaan kyseiselle freelancerille sopivat ohjeistukset. Toiset
freelancereista toimivat parhaiten silloin, kun ohjeistus on riittavan suppea, jolloin freelancer
voi kayttaa omia luovia taitoja parhaansa mukaan, toiset freelancerit puolestaan tarvitsevat
erittain tarkat ohjeistukset, joiden perusteella on selkea tuottaa haluttu luova palvelu.
Haastavaa ohjeistuksen laatimisesta tekee kuitenkin se, etta freelancerin toimeksiantajan

on usein vaikea sisaistaa se, mita asiakas todella haluaa.

Freelancer haastatteluiden perusteella selvisi, etta kesken projektin muuttuvat ohjeistukset
turhauttavat todella paljon ja lopulta laatu karsii. Toimeksiantajien mukaan luovissa
projekteissa on hyvin tavanomaista, etta ohjeistukset muuttuvat kesken projektin. Usein
luovien palveluiden hankintoihin sisaltyy muutama korjauskierros ja naista tulisi raportoida

my0s koko toimitusketjulle.

ﬁ El HALUTTU LOPPUTULOS EPASELVAT OHJEET O EPASELVA BRIIFFI

o HALUTTU LOPPUTULOS G SELKEAT OHJEET O SELKEA BRIIFFI
‘n‘ e = ea

® TURHAUTTAVAA TYOTA MUUTTUVAT OHJEISTUKSET O MUUTTUVA BRIIFFI

=

Kuvio 7. Briiffi ja Ohjeistukset
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Kuitenkaan yhta oikeata mallia ei ole briiffin ja ohjeistuksien laatimiseen. Ison
mainostoimiston luova johtaja toimeksiantaja 3 kertoi, etta vaikka luovat alat eivat ole juuri

muuttuneet organisoituneemmiksi, viihtyvat luovan alan ihmiset siella silti hyvin.

6.4. Sopimukset

Osa freelancereista on tehnyt toimeksiantajien kanssa kirjallisia toimeksiantosopimuksia,
mutta usein sopimukset tehdaan sahkopostin valitykselld ja sopimukset ovat hyvin
epamuodollisia. Freelancer 1 korostaa kuitenkin, etta freelancerin kannattaakin viela kirjata
kaikki sovittavat asiat sdhkopostiin, esim. jos toimeksiannosta on sovittu puhelimessa. Myos
osa toimeksiantajista tekee sopimukset sahkopostilla freelancereiden kanssa. Isommilla
yrityksilla  sopimukset ovat Iluonnollisesti tarkemmin laadittuja. Lahtokohtana
toimeksiantajilla, on se, ettd kaikille tekijoille tehdaan sopimus ennen projektin alkua.
Vakiofreelancereilla on valmiina freelancer-toimeksiantosopimukset ja tallaiset tekijat
tyoskentelevat paivittain tai viikoittain toimeksiantajan projekteissa.

Toimeksiantajien mukaan projektien venymiset ja aikataulujen muutokset johtuvat yleensa
asiakkaan paassa tapahtuvista muutoksista. Luovien alojen suurin haaste on se, etta
jokaisella on oma mielipiteensad vahvasti visuaalisista projekteista, kuten mainos- tai
yritysvideoista. Luovien tuotosten arviointi onkin aina subjektiivista. Suurin vaiva
toimeksiantajille on se, ettd muutosehdotukset ja korjausideat esitetaan vasta siina
vaiheessa, kun tuotos on valmis. Asiakkaan hankintaosaston tulisi olla sen verran
ammattitaitoista ja osata kertoa ennen tuotannon kaynnistamista, mita haluaa. Toisinaan
isoissa projekteissakin muutosehdotukset tulevat ilmi vasta loppusuoralla. Joskus isojakin
korjauksia tehdaan jalkikateen, mutta se tulee todella kalliiksi. Naiden muutostoiden takia,
projektit palaavat usein takaisin freelancereiden tyopoydille, minkd vuoksi jo sopimuksissa
tulisi sopia naista mahdollisista jatkotdista. Kokenut luovien palveluiden hankintahenkild on
kykeneva esittamaan tarvittavat korjaukset ja muutosehdotukset pelkan kasikirjoituksen ja
konseptin perusteella. Usein kuitenkin kay niin, etta lopputulos on silti jotain aivan muuta

mita asiakas on tilannut - parempaa tai huonompaa.

Luovien alojen projekteissa, freelancerit myos joustavat mielelladn toimeksiantajan
suuntaan, jos kyseessa on mielenkiintoinen projekti. Hyvaan laatuun halutaan panostaa ja

laadukas tyojalki voi tietaa lisaa toimeksiantoja tulevaisuudessa.
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Osa freelancereista pystyy neuvottelemaan erittdin rahakkaitakin  sopimuksia
toimeksiantajien kanssa, jos heilla on vahva oma erikoisosa-alueensa ja tekijat ovat
harvassa. Valitettavasti toimeksiannot kaatuvat usein korkeisiin kustannuksiin, koska
tilaajalla ei ole valttamattd minkaanlaista kasitysta mitd maksaa, kun tehdaan nayttavaa
filmia tai esim. projisointiteosta. Freelancerit kokevat, ettd usein asiakkaat tyytyvatkin sitten
keskinkertaisiin ratkaisuihin, jolloin lopputulokseen ei ole tyytyvainen tilaaja, mainostoimisto
eika freelancerkaan. Usein tallaisiin tilanteisiin joudutaan, kun lahdetaan toteuttamaan liian

pienella budjetilla projektia.

e Sopimukset ovat usein epamuodollisia ja puutteellisia

e Sopimusehdot eivat aina pida projekteissa (sopimuksia tehdaan valilla ihmisten
kanssa, jotka eivat ymmarra luovan tyon paalle)

e Sopimuksen laatiminen on freelancerin vastuulla (freelanceria ei valttamatta
kiinnosta paperityot ja sopimukset)

e Sisaltoon liittyvia muutoksia tulee aivan liilan usein kesken projektin ja
loppuvaiheessa

e Sopimussakkoja ei ole kaytdssa ainakaan toimitusketjun alkupaassa
kummallekaan osapuolelle

e Osa freelancereista kayttaa ennakkomaksua rahoittaakseen tuotantoa ja osa
rahoittaa omalla rahalla

e Mita isompi toimeksiantaja, sitda myohemmin palkkiot maksetaan, vaikka
maksuehto olisi sovittu

o Kaikilla freelancereilla oli kaytossa 14 paivan maksuehto. Isot firmat maksavat
+30 paivaa maksuehdolla, jota toimeksiantajat peilaavat freelancreille

e Bonus-malleja ei ole kaytdssa, mutta se voisi olla hyva tapa sitouttaa tekijoita,
tosin se edellyttaisi myos peruspalkkion hinnan alentamista.

Taulukko 10. Haastattelutulokset: Sopimukset

Freelancereiden mukaan, toimeksiantajat maksavat palkkiot lahtokohtaisesti ajallaan, mutta
myohastymisiakin tapahtuu silloin talldin. Yleensa mita isompi toimeksiantaja ja
loppuasiakas, niin sita pidemmat ovat maksuajat myos freelancereiden palkkioissa. Vaikka
freelancer laittaisi laskuun maksuehdon 14 paivaa, niin loppujen lopuksi toimeksiantaja
maksaa miten heille sopii parhaiten. Toimeksiantajien haastatteluiden perusteella voi
paatella, etta moni peilaa freelancerin maksut suoraan asiakkaan kanssa sovittuun

maksuehtoon.
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Osa freelancereista laskuttaa toimeksiantajalta etukateen puolet palkkiosta, jolla rahoittaa
tuotantoa. Lisaksi freelancerit kertovat, ettd valilla joutuu rahoittamaan projektin kuluja
omasta kassasta, ennen kuin on saanut maksua toimeksiantajalta. Toimeksiantajien
maksukayttaytymisessa oli haastattelujen perusteella paljon eroavaisuuksia. Maksuehtoihin
vaikuttaa, myds paljon se, joutuuko freelancer rahoittamaan tuotantoa tai palveluaan
toimeksiantajan rahalla. 14 paivaa vaikuttaa olevan hyvin yleinen maksuehto, mutta 30
paivan tai 45 paivan maksuajatkaan eivat ole taysin poikkeuksellisia luovilla aloilla.

Haastateltujen freelancereiden mukaan ennalta sovitut sopimusehdot ovat pitaneet muuten
aika hyvin, mutta palkkioiden maksuajat ovat venyneet ja eivatka sovitut aikataulut ole aina
pitaneet paikkaansa. Freelancerien mukaan toimeksiantajien valilla on usein suuria
eroavaisuuksia. Freelancerit kertovatkin, etta jos heita kohdellaan huonosti toimeksiantajan
puolesta, niin tallaisista toimeksiantajista paasee usein helposti eroon. Osa freelancereista
kokee, ettd sopimusehdot ovat usein puutteelliset tai eivat pida, mutta freelancerit
tiedostavatkin sen ja tietavat, etta freelancerin pitda olla itse tarkempi siita mita sopii
toimeksiantajan kanssa. Luovilla aloilla tuntuu olevan myds paljon haasteita ymmartaa, mita
tilattu luova tyo sisaltda ja tasta syysta osa sovituista ehdoista saattaakin menna ohi
toimeksiantajalta. Freelancerit kokevat ulkopuolisena, ettd toimeksiantajan sisaisessa

kommunikoinnissa olisi parannettavaa.

Freelancereiden mielestd mainosalalla yleisin poikkeama sopimusehdoista ilmenee
aikatauluissa. Tyon pitaisi olla valmis aikaisemmin kuin on sovittu, ohjeistukset ovat
myoOhassa tai pyydetaan lisaversioita, joista ei ole etukateen sovittu. Yksi freelancereista
kertoi, etta 3 tunnin leikkaustyohon saattaakin menna joskus 12 tuntia, joka johtuu hyvin
todennakaisesti siita, etta tydmaara on alun perin aliarvioitu. Freelancerit kokevat, etta usein
aikatauluun liittyvia muutoksia ja huonoja ohjeistuksia perustellaan kiireella tai silla, etta
asiakkaan paassa tulee odottamattomia muutoksia.

MyOs toimeksiantajien mukaan aikataulut saattavat venya usein ja poiketa sovitusta
aikataulusta. Freelancerit ovat yleensa tietoisia siita, ettd esimerkiksi videotuotannossa
kuvauspaivien aikataulut venyvat, valilla tehdaan lyhyempaa ja valilla pidempaa paivaa.
Toimeksiantajat kertovat, ettd aikataulumuutokset lahtevat suoraan asiakkaalta ja

heijastuvat sielta suoraan koko toimitusketjuun.
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Luovilla aloilla mainostoimistot, tuotantoyhtiot ja freelancerit tekevat suurella intohimolla
toitaan ja toimeksiantajien haastatteluiden perusteella asiakas ei valttamatta edes ymmarra
minkalainen porukka tuotannossa toimii, mitkd ovat heidan arvonsa ja kiinnostus projektia
kohtaan. Puolestaan asiakkaan motiivit ovat kiinni aivan toisenlaisissa mittareissa. Jos
tilaajan puolella ymmarrettaisiin paremmin mita ostetaan ja kenelta, niin tilatun tuotteen laatu

saattaisi parantua.

6.5. Tulosten yhteenveto

Tutkimuksen tulosten yhteenvetona voisi sanoa, etta freelancereiden ja toimeksiantajien
valinen yhteistyo toimii melko hyvin, vaikka toimeksiantajilla ei ollutkaan mitaan erityisempaa
suunnitelmaa freelancer -hankintoihin. Toimeksiantajat kokivat, heillda on toimiva verkosto,
josta ostaa freelancer -palveluita tarpeisiinsa. Parhaimmat kumppanuussuhteet ovat
kehittyneet ajan kanssa, nayttdjen ja hyvien kokemusten perusteella. Hyva kemia ja
keskinainen ymmarrys freelancereiden ja muiden projektihenkildiden valilla on erittain

tarkeaa, silla vaikuttaa suoraan lopputulokseen.

Suurimmat haasteet kantautuvat tilaajan, eli asiakasyrityksen ja
mainostoimiston/tuotantoyhtion valisesta yhteistyosta. Luovilla-aloilla toimivien yritysten
seka luovien alojen freelancereiden keskindinen ymmarrys on hyvalla tasolla itse tuotantoon
liittyvissa asioissa, mutta freelancereiden nakokulmasta liiketoiminnan pydrittaminen, kova
kilpailu ja tyon epavarmuus vaivaavat heidan toimintaansa. Freelancereiden mielesta
kommunikoinnissa on usein suuria haasteita ja toimeksiantajat tai asiakkaat eivat ymmarra
taysin heidan erikoisalaansa. Freelancerit kokevat my0s usein, etta heita ei arvosteta, eika
heihin luoteta riittavasti. Tama voi johtua myos siita, etta toimeksiantajat eivat ymmarra
taysin freelancerin erikoisosaamista. Luovien toiden luonteeseen kuuluu myos, etta

jokaisella henkilolla on omat mielipiteensa lopullisesta tuotoksesta.
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Yhteenvetotaulukko: Freelancereiden haastattelut:

- Vastaavaa tyota ole tarjolla riittavasti tai ollenkaan
- Mielenkiintoiset projektit

Motiivit ja Arvot . . ) . .
- Taiteellinen vapaus ja luovan tyon toteuttaminen

- Vapaus

- Riippumattomuus

- Luova tyéymparistd
- Joustavuus

Freelancer-mallin edut

- Epavarmuus, epasdaannollisyys ja huono ennustettavuus.
- Vastuu

- Kova kilpailu ja paljon tekijoita

- Tyoyhteison puute ja ulkopuolisuus

Freelancer-mallin haitat

- Kommunikoinnissa on toisinaan suuria haasteita
- Puhutaan aivan eri kielta asiakkaiden kanssa
- Luottamuksen ja arvostuksen puute

Yhteistyo ja kommunikointi

- Toisinaan liian laajat ja toisinaan liian suppeat ohjeistukset.
- Aina ei selvia mita tilaaja haluaa
- Kesken projektin saadut neuvot ja ohjeistukset ovat haittapuoli

Ohjeistukset

- Aikataulut venyvat usein

- Toimeksiantaja maarittelee maksuehdon, menee asiakkaan mukaan
- Puutteellisia sopimusehtoja (freelancerin vastuulla)

- Toimeksiantajien valilla on suuria eroavaisuuksia

Sopimukset

Taulukko 11. Yhteenvetotaulukko: Freelancer-haastatteluiden tulokset

Tutkimuksen yksi tarkeimmistd havainnoista I0ytyi toimeksiantojen ohjeistuksista.
Ohjeistuksien laatu oli freelancereiden mielesta vaihteleva. Toimeksiantojen ohjeistukset
laaditaan projektikohtaisesti ja kaikille freelancereille, ei kannata valttamatta laittaa samoja
ohjeistuksia. Osa freelancereista toimii tehokkaimmillaan silloin, kun ohjeistus on lyhyt seka
selkea ja freelancerille jatetaan riittdvasti aikaa tuottaa tilattu palvelu tiettyjen raamien
sisdlla. Puolestaan toiset freelancereista haluavat selkeat ohjeet, joiden mukaan toimitaan.
Toimeksiantajien laatimien ohjeiden selkeys riippuu hyvin paljon siitd, osaako
tilaaja/asiakasyritys kertoa mita halutaan. Usein asiakasyritykselle esitetaan naytekuvat ja
teksti, jonka perusteella taitavan ostajan pitaisi pystya ymmartamaan mita he ovat
tilaamassa. Siina vaiheessa, kun asiakas on hyvaksynyt tarjouksen, niin toimeksiantajan
pitaisi samojen materiaalien avulla laatia ohjeistukset projektin tyoryhmalle ja tekijoille.

Freelancerit kokivat usein, etta eivat olleet aivan varmoja mita lopullinen asiakas haluaa.
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Toimeksiantajat puolestaan kertoivat, etta usein ohjeistukset laaditaan kiireessa ja ne
aiheuttavat helposti jatkokysymyksia tekijoilta. Toimeksiantajat kertoivat, ettd asiakkaat
haluavat usein muutoksia kesken projektin, joka vaikuttaa luonnollisesti ohjeistuksien
paivittamiseen. Erikoisammattia harjoittavat freelancerit myos kertoivat, etta ohjeistuksiin
tulee muutoksia todella usein kesken projektin.

YLE:n uutisissa (Baer, K. 2020) oli tutkimusaiheeseen liittyva esimerkkitapaus, jossa
Valtioneuvosto tilasi 20 000 euroa maksaneen videon, johon Sosiaali- ja terveysministerio
halusi kuitenkin tehda muutoksia, joiden hinnaksi tuli lopulta 17 500 euroa. Videon ohjannut
Aku Louhimies, kertookin haastattelussaan, ettd on hyvin yleista, etta viestintamateriaaliin
halutaan muutoksia jalkikateen. Tilaajan on turha olettaa, etta mainostoimistoilla,
tuotantoyhtidilla tai freelancereilla on kyky tunnistaa tilaajan arvot ja linja. Tasta syysta
tilaajan tulee esittaa mahdollisimman selkeasti, mita haluaa ja kertoa keskeisimmat asiat,
joita haluavat tai haluavat jattaa pois luovasta tuotoksesta. Lisaksi paatokset pitaisi pystya
tekemaan etupainotteisesti kasikirjoitusten ja luonnosten perusteella.

Yhteenvetotaulukko: Toimeksiantajien haastattelut:

- Erikoisosaaminen ja lisdarvo

- Resurssien paikkaaminen

- Hinta (harvemmin)

- Yritykselld ei ole varaa palkata lisda henkilostoa

Ulkoistamismotiivit

- Kommunikoinnin kanssa ongelmia
- Ongelmat alkavat usein asiakkaan paastd, kun halutaan muutoksia
kesken projektin

Yhteistyo ja kommunikointi

- Ohjeistukset voivat muuttua kesken projektin asiakkaan toimesta
- Asiakkaan hankinnan ammattitaidottomuus

- Kiire vaikuttaa ohjeistuksien laatimiseen

- Erilaiset ohjeistukset toimivat erilaisille Freelancereille

Ohjeistukset

- Sopimusmuutokset johtuvat usein asiakasyrityksen vaatimuksista
- Luovien alojen haasteet, jokaisella oma mielipide tuotoksesta

- Asiakasyritysten hankintaosaamisella suuri merkitys suunnitteluun
- Luovan alan tekij6illa ja yrityksilla on eri intressit ja arvot

Sopimukset

Taulukko 12. Yhteenvetotaulukko: Toimeksiantajahaastatteluiden tulokset

Luovien palveluiden hankintoihin liittyvat sopimusmuutokset liittyvat yleisimmin aikataulujen

muutoksiin. Luovan tyon tydmaaran arvioiminen on haastavaa etukateen, koska aikataulut
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saattavat muuttua kesken projektin ja projektissa saattaa olla mukana monenlaisia
tyontekijoita. Moni freelancer kokeekin, ettd aikataulut venyvat usein sovitusta.
Toimeksiantajien mielesta freelancereiden tulisi osata tarkemmin arvioida kuinka paljon
tilatun tyon tekemiseen menee aikaa. Taustalla voi olla mielistelya freelancerin suunnalta
toimeksiantajalle ja puolestaan toimeksiantaja haluaa mielistella asiakastaan, mutta totuus
ilmenee kylla viimeistaan projektin edetessa. Toimeksiantajien mukaan, kesken projektin
tulevat muutokset toimitusketjun loppupaasta, eli asiakkaalta sotkevat usein koko
toimitusketjun aikataulut. Tama on erittdin iso haaste luovilla alalla, josta tulisi sopia
etupainotteisesti kaikkien osapuolien kesken. Tastd syysta esim. mainostoimistot ja
tuotantoyhtiot  sopivatkin  muutaman  korjauskierroksen leikkaustoille  esimerkiksi
videotuotannossa. Isommat muutokset ovat kalliita, esimerkiksi uuden kuvauspaivan
jarjestaminen kustantavaa yleensa erittdin paljon ja sitd asiakkaan on valilla vaikea

ymmartaa.
Maksuehdoissa on paljon vaihtelevuutta. Freelancerit laskuttavat yleensa 14 paivan

maksuehdolla, mutta lopullinen maksuehto maarittyy yleensa tilaajan mukaan. Mita isompi
asiakasyritys, sita pidempi maksuaika.
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7 POHDINTA JA LOPPUSANAT

Tutkimuksessa selvisi, ettd haastellut tuotantoyhtiot ja mainostoimistot kokevat, etta
toimitusketjun loppupaassa olevan asiakasyrityksen hankintaosaaminen oli erittain
vaihtelevaa ja usein heikolla tasolla. Tama johtuu hyvin pitkalti siita, etta yritykset eivat
panosta riittavasti epasuoriin hankintoihin, eika jokaiseen hankintakategoriaan [0ydy
rittdvaa osaamista. On myos erittdin ymmarrettavaa, ettd luovan palvelun mainos-,
yritysvideon tai luovan tyon tilaaminen on erittdin haastavaa, koska tilaus pitaisi tehda
pelkan tekstin tai mallikuvien perusteella. Luovat-palvelut ovat lahtokohtaisesti aina
asiakkaalle raataloityja palveluita, joten standardoiminen on haastavaa. Tasta heraakin
kysymys: minkalaista hankinta-ammattitaitoa  asiakasyrityksen tulisi  kehittaa?
Toimeksiantajien haastatteluista kavi ilmi, ettd asiakasyritysten omat markkinointitiimit
saattavat myos hidastaa projektin etenemista ja hankaloittaa ohjeistuksien laatimista, jos he
puuttuvat liikaa operatiiviseen tekemiseen, mutta parhaimmassa tapauksessa he myos

tukevat projektia.

Toimitusketjun loppupaassa olevan asiakasyrityksen intressit usein ovat hyvin erilaiset kuin
esimerkiksi toimitusketjun alkupaassa toimivien freelancereiden. Siina missa asiakasyritys
yrittad maksimoida tuotteen/palvelun myyntia tai saada tehokkaasti nakyvyytta
markkinointivideon avulla, niin freelancerit haluavat tehda mielekkaita projekteja, luovassa
ja rennossa ymparistossa seka hyoddyntda Iluovaa ja taiteellista osaamistaan.
Toimeksiantajien haastattelujen perusteella ilmeni mydos, etta luovien projektien tekemisella

on suuri merkitys, toimeksiantajayrityksen henkilokunnalle.

Toimeksiantajien nakdkulmasta erityisesti erikoisosaamiseensa keskittyneet freelancerit
voidaan luokitella ns. strategisiksi tuotteiksi, jos freelancer-hankinnat sijoitetaan Kraljicin
ostoportfoliomatriisiin. Naiden freelancer-erikoisaajien avulla tuotantoyhtiot,
tapahtumatuottajat ja mainostoimistot pystyvat luomaan sellaisia palveluita, joita on erittain
hankala tuottaa yrityksen omilla resursseilla, ja tuomaan taiteellisteknista lisaarvoa
asiakasyritykselle. Yrityksilla ei myodskaan ole varaa palkata tallaista tydvoimaa vakituisesti,

eika sille olisi taysipaivaista tarvetta.

Tutkimuksessa tuli esille, ettd toimeksiantajilla ei ole mitdan kovin yhtenaista
hankintastrategiaa freelancer palveluiden hankinnoille. Toimeksiantajien haastatteluiden
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perusteella myoskaan asiakasyritysten hankintastrategiat luoville-palveluille eivat ole kovin
tarkkaan suunniteltuja. Tasta syysta olisikin hyva tarkastella asiaa my0s asiakasyrityksen

nakokulmasta.

Erilaiset markkinapaikat, alustat ja kevytyrittdjapalvelut ovat helpottaneet viime vuosina
freelancerina ja keikkatyOlaisena toimimista. Mutta ohjaavatko nama palvelut freelancereita
entista kauemmas liiketoiminnan ymmartamisesta ja kiinnostuksesta? Toki niita
hyodyntamalla freelancerin on huomattavasti helpompi keskittya ydintoimintaansa ja
ydinosaamisen kehittamiseen, mutta jos kaikki laskutukset ja keikat tupsahtelevat
helppokayttoisten tukipalveluiden kautta, niin helposti joku vetaa valista sen osuuden, jonka
freelancer pystyisi pitamaan itsellaan. Freelancer toimii kuitenkin yksityisena
ammatinharjoittajana, joten liiketoiminnan pyoérittdminen on taysin yksittaisen henkilon
varassa. Tutkimuksessa nousi esille, etta freelancereiden kiinnostus liiketoimintaa ja

paperitoita kohtaan, joten edella mainitut tukipalvelut vastaavat tahan ongelmaan.

Toinen vaihtoehto voisi olla, etta luovan alan freelancer-ammattilaisilla ja lahjakkuuksilla olisi
oma manageritoimisto, joka ajaisi naiden huipputekijoiden etuja neuvottelisi sopimuksia,
kuten managerit neuvottelevat artisteille musiikkibisneksessa tai urheilumaailmassa? Silloin
freelancer-huippuosaajat eivat jaisi suurien toimeksiantajien tai asiakasyritysten jalkoihin ja
saisivat keskittya oman osaamisensa kehittdamiseen ja manageri hoitaisi liiketoimintaan
liittyvat velvoitteet.

Kuitenkin, jos freelancereiden motiiveina on vapaus, riippumattomuus ja itsensa johtaminen,
niin tarvitseeko tyosta tehda, sen tehokkaampaa ja tuottavampaa, mikali freelancer on
tyytyvainen malliin ja hyvaksyy siihen liittyvat haittapuolet.

Kuten tutkimuksessa tuli jo aikaisemmin esille, ettda Suomessa on myds freelancereita, jotka
tekevat freelancer-t6ita vastentahtoisesti. Tahan syyna voi olla se, etta yritykset ulkoistavat
palveluitaan, alustatalous on yleistynyt ja yritykset siirtavat riskia yrityksesta palvelun
tuottajalle. Yksinkertainen syy on myods se, ettd kaikille ei riitd luovilta aloilta toita.
Tassa tutkimuksessa selvisi, etta osa freelancereista on ryhtynyt freelancereiksi, koska
omalla alalla ei vaan ole riittavasti tyota tarjolla. Kuitenkin vaihtoehtona on tehda myos alan
ulkopuolisia t6ita, mutta moni haluaa yrittaa sinnikkaasti ja toteuttaa ammattiaan

epavarmuudesta huolimatta.
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Tutkimuksen alkuvaiheessa ilmeni nopeasti, etta luovien alojen arvoverkon prosesseissa on
paljon kehitettavaa lahes jokaisella osa-alueella. Freelancer-ty0 koostuu puoliksi omasta
erikoisosaamisesta ja puoliksi yrittajyydesta. Naitd molempia osa-alueita tulisikin kehittaa
yhta lailla, mikali toiminnasta pyritdan saamaan kannattavaa liikketoiminnan nakokulmasta.
Freelancer -haastatteluiden perusteella yrittajyys vaikutti olevan kuitenkin osa, johon ei oltu
kovin halukkaita panostaa. Erikoisosaamiseen liittyva tyon osuus ja siihen panostaminen
nahtiin mielekkdampana freelancerien keskuudessa. Asiakasyritysten ydinliiketoiminta on
yleensa ihan jotain muuta kuin luoviin palveluihin liittyvaa, joten luovien palveluiden
hankinnat luetaan naissa yrityksissa epasuoriksi hankinnoiksi, joihin ei panosteta yhta paljon
kuin suoriin hankintoihin, jotka liittyvat keskeisesti myytavaan tuotteeseen tai palveluun.
Mainostoimistoilla ja tuotantoyhtidillda ydinliiketoiminta on tuottaa mahdollisimman
laadukasta luovaa palvelua asiakasyrityksille, joten nailla yrityksilla on tarkea rooli toimia
kanavana molempiin suuntiin toimitusketjussa. Kommunikaation kehittamisen kannalta
mainostoimistojen ja tuotantoyhtididen tulisi kehittdd avointa kommunikointia

freelancereiden ja asiakasyritysten kanssa.
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LITTEET:

LIITE 1. Haastattelukysymysrunko Freelancer-haastatteluihin

Taustat:

Minkalaisia palveluita tuotat?

Kuinka pitkaan olet tehnyt toita freelancerina?
Mita etuja koet freelancer tyossa?

Mita haittoja koet freelancer ty0ssa?

Motiivit:

Miksi valitsit freelancer-mallin elinkeinoksesi?

Onko Freelancerina toimiminen paaelinkeinosi?

Teetkd muuta tyota freelancer toiden lisaksi?

Oletko saanut tukia, apurahoja tai muita etuuksia freelancerina?

Olisitko valmis menemaan toihin toimeksiantajan palkkalistoille?

Loytyyko alalta korvaavaa palkkatyota, jossa paasisit tekemaan vastaavaa tyota?

Riskienhallinta:

Mitka kriteerit vaikuttavat toimeksiantajan valintaan?
Kuinka monelle toimeksiantajalle palvelusi jakaantuu?
Minkalaisia riskienhallintamenetelmia kaytat toiminnassasi?
Ulkoistatko toimeksiannon osia?

Minkalaisia palveluita itse ulkoistat?

Yhteistyo/Kommunikointi:

Mita kautta saat toimeksiantoja?

Saatko riittavasti ohjeita toimeksiantajalta?

Saatko palautetta toimeksiantajalta tehdyn tyon jalkeen?

Onko toimeksiantajillasi, kiinnostusta kehittaa freelancerin toimintaa?

Oletko tekemisissa toimeksiantajan loppuasiakkaan kanssa?

Toimitko omissa tiloissa vai onko toimeksiantaja jarjestanyt sinulle toimitilan?
Minkalainen on hyva toimeksiantaja?

Sopimukset:

Tehdaanko toimeksiannoista kirjallinen sopimus?

Pitaakod sopimusehdot Iapi projektin?

Onko tyotehtavat sovittu etukateen riittdvan tarkasti toimeksiantajan kanssa?
Onko alalla kaytossa sopimussakkoja?

Muuttuvatko tilatun palvelun vaatimukset kesken projektin?

Vaatiiko toimeksiantajasi ylimaaraisia palveluita sovitun palvelun lisaksi?
Pysyyko projektit yleensa sovitussa aikataulussa?

Maksavatko toimeksiantajat palkkiot ajallaan?

Kustantaako toimeksiantaja, matka-, materiaali- tai muita kuluja?
Maksavatko toimeksiantajat yhteisista palavereista?

Bonus-malli, palkkiomalli?

Syntyvatko sopimukset kilpailutuksen kautta?
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LIITE 2. Haastattelukysymysrunko toimeksiantajahaastatteluihin

Taustat:
Haastateltavan rooli yrityksessa
Yrityksen rooli toimitusketjussa

Motiivit:

Minkalaisia freelancer palveluita ulkoistatte?

Mihin tarkoitukseen ulkoistatte palveluitanne?

Mitka ovat motiivinne ulkoistamiselle/hankinnalle?

Mita tavoittelette ulkoistamisella?

Kuka vastaa freelancer palveluiden hankinnasta yrityksessanne?

Oletteko palkannut kayttamianne freelancereita yritykseenne tydsuhteeseen?
Onko teilla pitkaaikaisia kumppanuussuhteita freelancer-toimijoiden kanssa?
Ovatko pitkaaikaiset kumppanuussuhteet olleet kannattavia toimintanne kannalta?

Riskienhallinta:

Minkalaisia riskienhallintamenetelmia on kaytossa freelancer-palveluiden ulkoistamiseen?
Tiedatteko kenen palveluita mahdollisesti freelancer ulkoistaa toimeksiannoissanne?
Minkalainen hankintastrategia teilla on freelancerhankinnoissa?

Tarkistatteko freelancerien taustat?

Yhteistyo ja kommunikointi:

Milla kriteereilla hankitte freelancer-palveluita?

Mitka vaikuttavat freelancereiden valintaan?

Mista I6ydatte tarvitsemanne freelancer-palvelut?

Minkalainen on hyva freelancer-palvelu/yksinyrittaja?

Minkalaisia haasteita on tullut vastaan freelancereiden kanssa?

Miten kehitatte kumppanuussuhdetta freelancerin kanssa?

Laaditteko toimeksiannon ohjeistukset freelancereille?

Pidatteko freelancerit loopissa loppuasiakkaan kanssa ja tietaako asiakkaanne keta te
kaytatte?

Tarjoatteko freelancereille mahdollisuuden tyoskennella toimitiloissanne?
Miten kehitatte freelancereiden toimintaa?

Annatteko palautetta freelancerille toiminnasta?

Sopimukset:

Teetteko kirjalliset sopimukset freelancer-toimeksiannoista?

Pitavatkd sopimusehdot lapi projektin?

Onko tilattu palvelu sovittu riittavan tarkasti etukateen?

Muuttuvatko tilatun palvelun vaatimukset kesken projektin?

Pysyyko projektit yleensa sovitusussa aikataulussa? (Jos ei, niin mista se johtuu?)
Onko teilla kaytdossa sopimussakkoja?

Maksatteko freelancereille palkkiota yhteisista suunnittelupalavereista (pois lukien
myyntineuvottelut)?

Maksuehdot?

Onko teilla kaytossa jotain bonusmallia, jolla voisi sitouttaa ja motivoida freelancereita?
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