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Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli luoda liiketoimintasuunnitelma uudentyyppiselle muu-
sikoita valittavalle yritykselle. Toimeksiantajina olivat kaksi keikkamuusikkoa. Tarve tahan
uudentyyppiseen musiikkialan yritykseen lahti toimeksiantajien ja naiden muusikkokollegoi-
den kokemuksista. Musiikkialalla toimivat rivimuusikot, jotka kayvat soittamassa mita erilai-
simmissa tilaisuuksissa, karsivat osaltaan paljon alan projektiluontoisuudesta kumpuavasta
tyotehtavien satunnaisuudesta. Ongelma on usein se, etta tarjonta ja kysynta eivat kohtaa,
elleivat muusikot vain satu olemaan oikeaan aikaan oikeassa paikassa.

Opinnaytetyon rungon muodostivat muusikoiden kanssa kaydyt useat ideointikeskustelut.
Naista ideointikeskusteluista saatujen huomioiden ja ehdotusten pohjalta alettiin rakentaa
uutta yritysta. Kaikkia esitettyja ideoita aseteltiin todellisuutta vastaan, ja taten pyrittiin
luomaan mahdollisimman realistinen yrityksen liiketoimintasuunnitelma. Riskina oli alun pe-
rin, etta ideointien perusteella luotu suunnitelma olisi tosielamassa kannattamaton tai jopa
mahdoton toteuttaa kaytannon rajoitteiden takia.

Opinnaytetyossa ideointikeskustelujen tuottamat sisallot asetettiin sopivaan liiketoimintamal-
lin runkoon, joka tassa tyossa valikoitui Business Model Canvasiksi. Business Model Canvas to-
dettiin sopivaksi juuri tamantyyppiseen projektiin, koska se pakotti lajittelemaan suunnitte-
luideat omiin lokeroihinsa. Nain se osaltaan kokosi irrallisia ideoita tiiviiksi kokonaisuudeksi.

Opinnaytetyon tuottamaa liiketoimintasuunnitelmaa arvioivat kolme eri musiikkialalla toimi-
vaa henkiloa: freelancemuusikko, yhtyemuusikko seka tapahtumatuottaja. Naiden arviointien
perusteella pystyttiin todentamaan tuotetun liiketoimintasuunnitelman toimivuus musiik-
kialalla eri nakokulmista. Vaikka arvioinneista saatiin myos huomioita siita, etta kaikki liike-
toimintasuunnitelman osa-alueet eivat olleet taydellisia ratkaisuja, niin lopputulos oli silti,
etta lilkketoimintasuunnitelmaan perustuvalla yrityksella voisi olla alalla hyvat toimintaedelly-
tykset.

Asiasanat: business model canvas, liiketoimintasuunnitelma, musiikkiala, yrityssuunnittelu
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The purpose of this thesis was to create a business plan for a new type of company that pro-
vides musicians. The commissioners were two musicians. The need for this new type of com-
pany in the field of music industry was based on the commissioners’, and their musician col-
leagues’ experiences. In the music industry the musicians, who have not reached an artist
status, and who play in a variety of events, often suffer from the industry’s project oriented
nature, which leads to randomness in work assignments. The problem is often that supply and
demand do not meet, unless the musicians happen to be at the right place at the right time.

Several ideation talks held with different musicians were used as the framework for this the-
sis. Observations and suggestions that arose in these ideation talks were then used as the
base for the new business plan. All ideas that were presented were carefully examined from a
realistic viewpoint, in order to ensure that the business plan as a whole would be realistically
feasible. In the beginning there was a slight risk that the business plan would be unprofitable
or even completely impossible to carry out due to functionality based problems.

In this thesis the content received from the ideation talks was placed into a business model
wireframe. The business model wireframe for this thesis was chosen to be the Business Model
Canvas. The Business Model Canvas was discovered to be suitable for a project of this type,
because it relocated all the ideas into a group of different slots. It ended up piecing together
a disconnected group of random ideas.

The business plan produced in this thesis was analyzed by three different people from the
music industry: a freelance musician, a musician playing in a band and an event producer.
With these analyses it was possible to verify the functionality of the business plan in the field
of music industry from multiple viewpoints. Even though the analyses pointed out a few solu-
tions in the business plan that were not optimal, the end result was that a company running
this business plan could have good prerequisites for operation in the field.

Keywords: business model canvas, business plan, company planning, music industry
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1 Johdanto

Musiikkibisneksen julkaisutoiminta on muuttunut paljon viime vuosina fyysisten levyjen mene-
kin tippuessa musiikin verkkojulkaisemisen viedessa sen osuuden. Musiikkialalla livemusiikin
myynti ei kuitenkaan ole kaynyt lapi samanlaista suurta murrosta. Alaa hallitsevat edelleen
isommat ohjelmatoimistot seka pienemmat yhtyeitten ymparille perustetut yritykset. Naiden
yritysten toimintakulttuurikin on vuosien saatossa pysynyt osapuilleen samana, joten tahan

kenttaan on mahdollista yrittaa luoda jotain uutta.

Opinnaytetyon tarkoituksena on laatia moderni liiketoimintasuunnitelma uudelle perustamis-
vaiheessa olevalle muusikkoja valittavalle yritykselle. Valmis liiketoimintasuunnitelma luovu-
tetaan toimeksiantajina toimiville kahdelle ammattimuusikolle. Yrityksen tarkoituksena ei
ainakaan nain alkutilanteessa ole haastaa muita toimintaymparistossa valmiiksi toimivia yri-
tyksia, vaan luoda tilanne, jossa saadaan asiakkaat ja asiantuntijat, eli muusikot, lO0ytamaan

toisensa mahdollisimman vaivattomasti.

On olemassa suuri maara osaavia muusikoita, jotka eivat ole ohjelmatoimistojen listoilla. Jot-
kut naista muusikoista ovat yhtyeissa, osa taas soittelee omaksi huvikseen ja osa-
aikakeikkailee. Olisi mahdollista koota osaavia soittajia yhden katon alle, ja kontrolloida nai-
den tekemisia yhdesta paikasta. Kuitenkin voidaan esittaa kysymys, etta miten tasta luodaan
jotain muuta kuin vain uusi ohjelmatoimisto? Vastaus saattaa piilla siina, etta panostetaan
tuotetarjontaan. Valmiiden yhtye- ja solistipakettien sijaan voidaankin tarjota soittaja-
asiantuntijoita. Yksittaisia tai ryhmittaisia muusikoita, joiden kanssa voidaan rakentaa asiak-
kaille juuri sellainen kokonaisuus, josta ollaan kiinnostuneita lahtien toivotuista instrumen-
teista eri musiikkityyleihin. Ja laajan muusikkohenkildston avulla olisi helpompaa jarjestaa
sopivat muusikot asiakkaan lahelta matkakustannusten minimoimiseksi, eika asiakkaan tarvit-

sisi kayttaa turhaa aikaa esimerkiksi etsiessa paikallista hanurinsoittajaa.

Liiketoimintasuunnitelman tavoitteena on taten luoda mahdollisimman saumaton systeemi,
jolla yritys pystyy yllapitamaan listoillaan toistensa kanssa hyvin musiikillisesti toimeen tule-
via muusikoita seka tarjoamaan asiakkaille musiikillista asiantuntijuutta naiden muusikoiden

muodossa.



2 Musiikkiala toimintaymparistona

Musiikki liiketoimintana on Suomessa lahtokohtaisesti projektiluonteista. Livekeikat ja levyjen
tuottamiset ovat kertaluonteisia tapahtumia, joihin sitoutuu iso joukko eri toimijoita. Tilan-
teesta riippuen tarvitaan aanittajia, teknikkoja, levy-yhtioiden management-henkilostoa,
miksaajia ja tietenkin lahestulkoon aina soittajia. Projektiluonteisuudesta johtuen moni mu-
siikkialalla toimija tekee toita moneen suuntaan samanaikaisesti saadakseen elantonsa. (Kar-
humaa, Lehtman, Nikula 2010, 8, 9.) Kaytannossa riippuu siita ollaanko tekemassa levya vai
tuottamassa tapahtumaa, niin tilanne sitoo alalta aina vahan eri henkilostoa. Livekeikoilla
tarvitaan livemiksaajat ja roudarit ja studioty0ssa aanittajat ja levymiksaajat. Kuitenkin yksi
ammattiryhma on mukana lahestulkoon jokaisessa musiikkiprojektissa, nimittain muusikot.
Niin levyja tehdessa kuin livekeikoillakin jonkun on yleensa soitettava soittimia, jotta saadaan
aanta. Tassa kohtaa voidaan tosin rajata konemusiikki ja siihen liittyva toiminta pois, koska
siina ei usein itse soittimien soittajilla ole kovin suurta roolia, jos on ollenkaan. Tassa kohtaa
on myos hyva mainita, etta juuri musiikin esittaminen on koko musiikkialan suurin tyollistaja
(Ponni & Tuomola 2003, 122).

Musiikkialalla on myos tavallista, etta muusikoksi luonnehdittava henkilo toimii alalla myos eri
rooleissa ja saa suurimman osan toimeentulostaan jotain muuta kautta, kuin itse soittamises-
ta. Ei ole esimerkiksi epatavallista nahda muusikkoja tuottamassa toisten muusikkojen levyja.
(Karhumaa et al. 2010, 12, 13.) Ero kannattaa myos tehda heti artistimuusikoiden ja tausta-
tai studiomuusikoiden kanssa. Alalla toimii paljon muusikoita, mutta milla tahansa hetkella
ainoastaan osa naista muusikoista on suuren yleison tiedossa. Tassa liiketoimintasuunnitelman
laatimisessa pyritaan rakentamaan ensisijaisesti yritysta, joka pelaa taustamuusikoiden kans-
sa eika ensisijaisesti artistimuusikoiden kanssa. Toki naiden vali on hailyva, koska koskaan ei
voi ennustaa, jos vaikka tietyn kitarasoolon soittaja nouseekin julkisuuteen joltain kannykka-
kameralla kuvatulta keikkataltioinnilta, joka on satuttu lataamaan internetin videopalvelui-

hin.

vasti levyja ja keikkapaikat tarvitsevat esiintyjia. Monissa tapauksissa artistien keikkaillessa
tai varsinkin levyja tehdessa kaytetaan ulkopuolisia muusikkoja, koska alkuperaiseen yhtyee-
seen ei normaalitilanteessa kuulukaan vaikka tuubansoittajaa. (Karhumaa et al. 2010, 46.)
Suomen musiikkirintamalla on nykyaan myos laaja kirjo sooloartisteja. Sooloartistina toimimi-
sessa on paljon hyvia puolia, varsinkin taloudellisesta nakokulmasta. Sooloartistien on myos
huomattavasti helpompi toteuttaa itseaan musiikillisesti, kun nama eivat joudu koko ajan rii-
telemaan muiden muusikoiden kanssa, kuten saattaa tapahtua isoissa yhtyeissa. (Belleville

2000, 24, 25.) Nama sooloartistit aiheuttavat kuitenkin pidemmalla tahtaimella sen, etta ne



lisaavat jalleen satunnaisten muusikoiden kysyntaa, koska sooloartistikin tarvitsee joskus

taustabandia.

Oman osuutensa musiikkibisnekseen tuovat lisaksi kaikenlaiset kertaluonteiset tilaisuudet,
joita jarjestavat eri alojen yritykset ja yksityishenkilot. Naita ovat esimerkiksi yritysten pikku-
joulutilaisuudet seka yksityishenkiloiden haatilaisuudet. Naissa tilaisuuksissa on kysyntaa
muusikoille, ja niihin varattavien budjettien takia niihin ei valttamatta pystyta hankkimaan
Suomen kuumimpia artistinimia esiintymaan. Naissa tilaisuuksissa soittavat sitten juuri nama

rivimuusikot, joiden nimet harvoin jaavat asiakkaiden mieliin.

2.1 Rivimuusikon tyonkuva

Yleisimpia yksityishenkiloiden jarjestamia tilaisuuksia, joissa tarvitaan elavaa musiikkia, ovat
haatilaisuudet. Vuonna 2014 avioliittoja solmittiin Suomessa yhteensa 24 462 kertaa (Tilasto-
keskus 2015). Vaikka kaikki haatilaisuudet eivat pida sisallaan musiikkia, niin muusikoilla voi-

daan katsoa silti olevan paljolti kysyntaa aiheen tiimoilta vuosittain.

Yrityksia oli Suomessa vuonna 2013 yhteensa noin 350 000 kappaletta (Tilastokeskus 2013).
Naista varmasti vain murto-osa jarjestaa esimerkiksi pikkujoulujuhlatilaisuuksia, joissa kayte-
taan muusikoita, mutta varovaisia arvioita voidaan esittaa, etta kysyntaa soittajille kuitenkin

erilaisiin tilaisuuksiin vuosittain riittaa.

Musiikkia aanitetaan ja julkaistaan Suomessa kohtuullisesti. Suurten artistinimien levyilla
esiintyy melkein aina yhtyeen ulkopuolisia muusikoita. Naita studiomuusikkoja ei ole nykyai-
kana enaa suuria maaria esimerkiksi levy-yhtioiden palkkalistoilla musiikkialan rakennemuu-
toksen vuoksi. Levy-yhtiot eivat vain ole enaa internet-musiikkijakelun aikakaudella niin tuot-
tavia, etta niilla olisi varaa yllapitaa vakituisesti palkkalistoillaan suurta maaraa enimmikseen
seiniin nojailevia muusikoita. (Karhumaa et al. 2010, 19.) Tassa tilanteessa aanityksia varten
tarvitaan aina aika ajoin lisamuusikkoja, joiden lOytamista naihin projekteihin voisi varmasti

helpottaa. Samalla lisamuusikoita tarvitaan myos artistien keikoilla ajoittain.

Mista yksityishenkilot ja yritykset sitten etsivat elavaa musiikkia? Perinteisesti musiikkia sisal-
tavaa ohjelmaa saa tilattua ohjelmatoimistoista ja suoraan yhtyeilta. Ohjelmatoimistoihin saa
yleensa yhteyden internetsivujen kautta ja niilla on tarjottavana useita kokoonpanoja. Jos
taas haluaa tilata juuri tietyn yhtyeen tilaisuuteensa, joutuu yleensa olemaan yhteydessa suo-
raan kyseiseen yhtyeeseen tai naiden managerointitahoihin. Tama taas saattaa olla hankalaa
ja hidasta. Viimeisena vaihtoehtona tilaisuutta jarjestaville tahoille jaa muusikoiden kysele-
minen virallisten kanavien ohi, esimerkiksi jos yrityksen jonkun tyontekijan tuttu on muusikko

(Freelancemuusikko, ika 30+, 2015).



Tahan ymparistoon muusikkovuokraamon idea sopii erittain hyvin. Se toimisi sen tyyppisena
palveluna, etta sita on helppo kayttaa kertaluontoisiin tilaisuuksiin, olkoon kyseessa sitten

haat, taustamusiikin soitto tai levynteko.

2.2 Muusikonvalityksen nykytoimintatapa ja muusikkovuokraamon lisaarvo

Sisallollisesti se, mita tilaisuuksia jarjestavat yritykset ja yksityishenkilot hakevat muusikoilta,
on yleensa maaritelty tilanteen luonteen mukaan. Voidaan hakea taustamusiikkia, tanssimu-
siikkia tai hienoja elamyksia. Jos tarkastellaan ohjelmatoimistojen tarjontaa, niin ne myyvat
yleensa enemman tai vahemman valmiita paketteja, joissa on tietyt soittajakokoonpanot,
jotka pystyvat soittamaan tietyn maaran eri musiikkityylin kappaleita tai sitten kappaleet on
lueteltu etukateen. Erikseen ohjelmatoimistoissa saatetaan listata nakyville ensin tunnetut
artistit ja sitten vahemman nimekkaat kokoonpanot. Varsinkin jalkimmaisia markkinoidaan
yleensa juuri tapahtuman luonteen mukaan. (Ohjelmatoimisto Dex Viihde 2015, Ohjelmatoi-
misto Music Nova 2015.) Voidaan todeta, etta ohjelmatoimistojen tarjonnassa ei lopulta ole
kovin paljon joustoa ohjelman suhteen, vaikka yksittaisten kokoonpanojen kanssa voisikin so-
pia parista toivekappaleesta. Poikkeuksen tekee Suomessa kuitenkin Sibelius-Akatemian oma
ohjelmistopalvelu Primo, joka tarjoaa laajempaa palvelua kuten tilausteoksia. (Ohjelmapal-
velu Primo 2015.) Primon tapauksessa on huomioitava kuitenkin se seikka, etta Sibelius-
Akatemia kouluttaa itse ammattimuusikoita, joten Primo ei edusta ihan perinteisinta ohjel-

matoimistoa.

Muusikkovuokraamossa asiakkaan tarpeitten mukaan voidaan valita vaikka tietty soitin tai
soittimien yhdistelma ja mitka tahansa kappaleet esitettaviksi, olettaen, etta kappaleiden
soittaminen tai laulaminen on muusikoilta fyysisesti mahdollista. Muusikkovuokraamon soitta-

jat olisivat enemmankin asiantuntijoita kuin valmiita ohjelmanumeroja tai yhtyeita.

3 Nakokulmia liiketoiminnan suunnitteluun

Yritysta perustettaessa on syyta olla jonkinlainen kuva siita, mita yrityksen toiminta tulee
olemaan. Yrityksen voi periaatteessa toki perustaa Suomessa virallisesti siten, etta listaa yri-
tyksen toimenkuvaan kaiken mahdollisen ja olemassa olevan liiketoiminnan, mutta tasta tus-
kin seuraa mitaan kovinkaan hyodyllista. Yrityksella kannattaa olla yksi tai pari syyta miksi se
on olemassa, muuten sen toiminta saattaa karsia jos se yrittaa tehda sataa asiaa samanaikai-
sesti. (Sammallahti 2009, 13.)

Mita tarkemmin uuden yrityksen ideaa on mietitty, sita paremmin sen toimintaa pystytaan

kehittamaan jatkossakin. Toiminnan suunnittelu ja kehittamien vievat aikaa ja mita laajem-
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paa eri vaikutustekijoiden kenttaa joudutaan huomioimaan, sitda enemman resursseja toimin-
nan suunnittelu ja kehitys syo. Myos kentan hallinta saattaa muuttua mahdottomaksi liiallis-
ten muuttujien takia. On myos syyta huomioida, etta suunnittelu ja kehittaminen menevat
kasi kadessa. Vaikka alkuperainen liikeidea olisi hyvinkin jalostettu toimivaksi, niin jatkuva
toiminnan kehittaminen on keino, jolla alkuperainen idea pidetaan elossa muuttuvissa olosuh-
teissa. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2009, 12, 13.)

3.1 Liiketoiminta-ajattelu

"Liiketoimintamalli kuvaa niita perusteita, joilla organisaatio tuottaa, toimittaa ja tallentaa
arvoa” (Osterwalder, Pigneur, Clark 2010, 14). Voidaan hyvin ajatella, etta yrityksen koko-
naistoiminta jaetaan kolmeen osa-alueeseen. Tuotantoon liittyvat asiat ovat omassa lokeros-
saan, yrityksen tarjooma ja sen valittaminen asiakkaille taas omassaan ja viimeisena osana
tulee yrityksen ansaintatapa. Tuotantoon liittyvat asiat koostuvat niista tekijoista, joita tarvi-
taan, etta tuote tai palvelu saadaan synnytettya. Naita tekijoita voisivat olla yksinkertaisessa
jalostusyrityksessa raaka-aineiden hankinta, itse jalostusprosessi seka pakkaaminen. Toimin-
nassa rakennetaan siis itse tuote. Tuotteen toimittaminen asiakkaille pitaa luonnollisesti hoi-
taa jotain kautta, jotta valmis tuote ei jaa vaan makaamaan tuotantolinjalle. Esimerkkina
voidaan ajatella pakatun tuotteen kuljetusta kauppiaalle ja siita eteenpain hyllylle ja myyta-
vaksi. Viimeisessa vaiheessa asiakas ostaa tuotteen kauppiaalta ja alkuperainen yritys saa

tuotteesta rahansa, jonka se voi kayttaa esimerkiksi tuotantonsa kehittamiseen.

Edella mainitussa lahestymistavassa on kuitenkin aukkoja, esimerkiksi markkinoinnin asettu-
minen toimintakokonaisuuteen. Esimerkissa markkinointia mita luultavimmin tehdaan ainakin
asiakkaan suuntaan, mutta on taysin mahdollista, etta markkinointia joudutaan tekemaan
myos kauppiaan suuntaan, jotta tuote ylipaansa saadaan esille kaupan hyllyille. Markkinointi
on tarkea osa kokonaisuutta, mutta se ei oikein vality ylempana esitetysta maaritelmasta.
Leena Raatikainen (2011, 39) esittelee liikeideamallin hieman monimuotoisempana kokonai-

suutena, jota havainnoi kuvio 1.
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Tarve/ t Mielikuva yrityksesta
hyoty asiakkaalle ‘ ‘ eli imago
Asiakkaat/ Tuotteet/tuoteryhmat/
asiakasryhmat palvelut |

TOIMINTATAVAT:
e markkinointi
e tuotekehitys
e tuotanto
e |ogistiikka
e sisdanostot
e varastointi
e kuljetukset
e tiedonkulku
e kierratys
henkilésto
johtaminen
taloushallinto

Kuvio 1: Liikeideamalli (Raatikainen 2011, 39)

Liikeideamalli alkaa juuri yrityksen olemassaolon merkityksesta. Se pyrkii vastaamaan heti
kattelyssa kysymykseen mita hyotya yrityksen toiminnasta on asiakkaalle, eli minka asiakkaan
tarpeen se tyydyttaa. Asiakas on kaytannossa kaiken toiminnan keskipisteessa. Yrityksen ima-
go rakennetaan sen perusteella minkalaiselle asiakaskohderyhmalle tuotetta tai palvelua ol-
laan tarjoamassa. Asiakasryhmat taas tulevat valituiksi siina vaiheessa, kun mietitaan lii-
keideamallin ensimmaista kohtaa, eli mita hyotya asiakkaille tuotetaan. Samalla tullaan maa-
ritelleeksi tarjottavat tuotteet tai palvelut. Naiden selvittamisen jalkeen paneudutaan yrityk-
sen toimintatapoihin, joista tulisi alusta asti huomioida markkinointi, tuotekehitys, tuotanto,
logistiikka, henkilosto, johtaminen ja taloushallinto. Naiden kohtien sisaan mahtuu periaat-

teessa koko yrityksen kokonaistoiminta.

Clark, Osterwalder seka Pigneur (2012, 26) esittelevat myohemmassa kirjassaan myos hyvin
samantyyppisen lahestymistavan, kuin edella mainittu, kuvaillessaan tapaa ymmartaa jo ole-
massa olevia lilkketoimintamalleja. Heidan mukaansa liiketoimintamallin ymmartaminen lahtisi
liikkeelle kysymyksista ”"Kuka on asiakas?” ja ”Minka tyon suorittamista asiakas tarvitsee?”.
(Clark, Osterwalder, Pigneur 2012, 26.)
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3.2 Business Model Canvas

Business Model Canvas on mallipohja (kuvio 2) yrityksen liiketoimintaidean eri osa-alueiden
esittamiseen selkeana kokonaisuutena, joka nayttaa miten jokainen osa-alue toimii kokonai-
suuteen nahden. Sen voi ajatella olevan kuin mekaanisen seinakellon diagrammi, joka nayttaa
mita mikin osa tekee, jotta kello toimii. Business Model Canvas jakaa osa-alueet yhdeksaan
eri kategoriaan: yhteistyokumppanit, ydintoiminnot, avainresurssit, arvolupaus, kanavat,
asiakassuhteet, asiakassegmentit, kustannusrakenne ja liikevaihto. Englanniksi ne ovat: cus-
tomer segments, value propositions, channels, customer relationships, revenue streams, key

resources, key activities, key partnerships ja cost structure. (Osterwalder et al. 2010, 16, 17.)

Designed for Designed by:

The Business Model Canvas —

Key Partners &2 Key Activities S{i\é Value Propositions f’t Customer Relatianshin Customer Segments EE

Key Resources @ Channels Qg

2 Cstone R

Revenue Streams

Cost Structure @

www.businessmodelgeneration.com s

Kuvio 2: Business Model Canvas (Business Model Generation 2015.)

Business Model Canvasin kaytto on hyodyllista tilanteissa, joissa halutaan esittaa liikeidea
helposti tulkittavassa muodossa. Sen osa-alueet jakavat kaikki yrityksen tarvitsemat toimet

omiin lokeroihinsa, joista niita on helppo tulkita ja soveltaa kaytantoon oikeassa elamassa.

3.3 Markkinointi

Kaytannossa jokaisen uuden yrityksen tarvitsee markkinoida omia tuotteitaan tai palveluitaan
asiakkaille. Melkein alalla kuin alalla on nykyaan monia muitakin yrityksia, jotka voivat tuot-
taa samanhenkisia tuotteita ja palveluita kuin aloitteleva yritys. Uuden yrityksen tapauksessa

asiakkaiden saavuttaminen vaatii nakyvyytta. Asiakkaita taas saavutetaan markkinoinnilla,
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jota voidaan tehda esimerkiksi lehtimainonnan tai digitaalisen mainonnan kautta. Asiakkaan
on hankala kayttaa uutta palvelua, jos tama ei tieda koko palvelun olemassaolosta. Markki-
nointi ei kuitenkaan ole pelkastaan mainontaa, vaan se on kokonaisuudessaan arvon kasvat-
tamista sidosryhmille lupauksilla naiden toiveiden tayttamisesta. (Kotler, Keller, Brady,
Goodman, Hansen 2009, 6, 7.) Kuitenkin tarpeen sattuessa asiakkaat ostavat yleensa ensim-
maisena yrityksilta, jotka ne tuntevat, joihin ne luottavat ja joista ne pitavat (Stratten 2012,
1 - 3). Taman ajatuksen pohjalta voidaan markkinointi nahda yksinkertaistetusti sina toimena,
joka luo suhteet yrityksen ja asiakkaiden valille. Jos taas halutaan nahda markkinointi osana
yritystoiminnan suurta kokonaisuutta, niin voidaan kayttaa Bergstromin ja Leppasen (2009,
19) nakokulmaa, jossa markkinointi nahdaan toimintatapana, jossa vuorovaikutuksellisen vies-
tinnan avulla luodaan kilpailukykyisia tarjoomia, jotka tuottavat eri osapuolille arvoa. Markki-
nointi olisi siis yrityksen harjoittamaa viestintaa, jota se tekee periaatteessa tahtomattaankin

aina, kun se on vuorovaikutuksessa asiakkaiden kanssa.

Nykyaikana markkinointia tehdaan laajalti internetissa sen mahdollistaessa helpon mainonnan
kohdentamisen juuri oikeille kohderyhmille pienin kustannuksin. Internet tarjoaa myos mah-
dollisuuksia yhdistaa kohdennettu mainonta myyntitoimiin siten, etta asiakas paasee osta-
maan mainoksessaan havaitsemansa tuotteet suoraan oman koneensa aaresta. (Mattson 2012,
Luku 9.) Muusikkovuokraamon tapauksessa tarkeimman huomion saa internetmarkkinoinnin
mahdollistama helppo kohdentaminen. Sen sijaan, etta yrityksen tarvitsisi lahtea ripustele-
maan mainoksia haamusiikkipalveluista kirkkojen oviin, voidaan haamusiikkia kaipaavat asiak-

kaat loytaa ja tavoittaa helpommin vaikka internetin haafoorumeilta.

4  Liiketoimintasuunnitelman laatimisprosessi Business Model Canvasin avulla

Muusikkoja valittavan yrityksen liiketoiminta koostuu paljolti erilaisista tekijoista kuin esi-
merkiksi paivittaistavarakaupan. Muusikkovuokraamon liiketoimintaidean ydinalueita suunni-
teltiin vuosien saatossa ideointikeskusteluiden muodossa usean muusikon kanssa. Paaajatuk-
sena alussa oli yksinkertaisesti vapaiden muusikoiden liikuttelemisen helpottaminen tyotehta-
vien valilla. Ajan myota mukaan tuli ajatuksia laajemmastakin toiminnasta seka syntyi lisaa

kysymyksia kaytannoista ja niiden mahdollisista ratkaisuista.

4.1 Alkutilanne

Jos palataan tilanteeseen, jossa monet eri tahot ovat eri aikoina siina pisteessa, etta ne tar-
vitsevat muusikkoja. Nama eri tahot ovat paljolti erillaan laajoista kontakteista eri osaamis-
alueiden muusikoihin. Tassa alkutilanteessa voidaan viela jattaa musiikkialan omat toimijat
pois ajatuskuviosta. Muusikot, joiden kanssa tata opinnaytetyota tehdessa on keskusteltu,

ovat kaikki huomioineet, etta soittotilaisuuksiin paatyminen tapahtuu yleensa useiden mutki-
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en kautta. Tavallisin skenaario, jossa muusikko loytaa itsensa soittamasta jostain tilaisuudesta
on, etta yhdelle muusikolle on vihjaistu tilaisuudesta sattuman kautta, ja sen jalkeen tama on
itse ottanut yhteytta tuntemiinsa toisiin muusikoihin sen perusteella mita tilaisuuteen tarvit-
taisiin. Tasta on johdettavissa kaksi toimintaan vaikuttavaa huomiota: Soittotilaisuuksista yli-
paansa kuuleminen on muusikoille satunnaista seka se, etta ketka lopulta paatyvat soittotilai-
suuteen, on paljolti kiinni siita, keta ensimmainen tilaisuudesta kuuleva henkilo tuntee. Suo-
ria kanavia muusikoiden kayttoon saamiseen tilaisuuksiin ovat tietenkin ohjelmatoimistot tai
joissain tapauksissa yhtyeet itse. Ohjelmatoimistoilla on kuitenkin suppeat tarjontalistat ver-
rattuna siihen kuinka paljon muusikoita on olemassa. Ja silti nama ohjelmatoimistojen ulko-
puolella litkkuvat muusikot loytavat itsensa enemman tai vahemman soittamasta eri tilaisuuk-

sissa.

Ideointikeskusteluissa tuli myos ilmi ongelmatilanne, etta siina vaiheessa, kun ei missaan kir-
joilla olevat muusikot loytavat itsensa soittotyotehtavasta, niin heidan palkkiotaan saattaa
olla maksamassa taho, joka mieluiten maksaisi koko homman yhtena konttasummana koko
tyosta sen sijaan, etta jokainen mukana ollut muusikko laskuttaisi ajastaan erikseen. Tassa
tilanteessa joudutaan esimerkiksi turvautumaan ulkopuolisten laskutusyritysten apuun, mika
taas aiheuttaa sen, etta rahaa on vetamassa valista yksi valimies lisaa. Toki joiltain muusikoil-
ta loytyy myos omia yrityksia, mutta kaikki osa-aikamuusikot eivat jaksa yllapitaa poytalaa-
tikkoyrityksia satunnaisen toimeentulon vuoksi. Viimeisin tapa palkkioiden maksuun on se,
etta tilaisuuden jarjestaja maksaa palkkion suoraan rahana muusikoille kateen ja nama voivat
sitten itse miettia miten hoitavat veropuolen, jos hoitavat. Arvata saattaa, etta verottajalta
jaa tassa tilanteessa ehka jokusen euroa saamatta. Isojen musiikkialan toimijoiden kanssa
tyoskennellessa voidaan ehka viela sopia ihan tyosuhteista tai muista sopimuksista, mutta sil-
loin kyseessa on jo korkeamman tason musiikkiliiketoiminta, johon tassa opinnaytetyossa ei

pyrita ottamaan kantaa.

Ideoinneissa kaytiin myos lapi kysymyksia harjoittelutiloista, soittimista ja aanentoistolaitteis-
ta. Voitiin todeta, etta yleisesti muusikoilta loytyy aina jokin musiikin harjoitteluun sopiva
tila, jossa on mahdollista harjoitella vaikka uusien kappaleiden soittoa yhdessa isommallakin
kokoonpanolla. Todettiin myos, etta muusikot ovat myos yleensa henkiloita, jotka omistavat
itse ne soittimet, joita osaavat soittaa. Isompia aanentoistolaitteita, kaytannossa PA-
laitteistoa, ei kuitenkaan jokaiselta pikkumuusikolta loydy. Musiikkia voidaan kuitenkin joutua
soittamaan erilaisissa ymparistoissa, joissa ei kokonaisen yhtyeen tarpeisiin riittavaa aanen-
toistolaitteistoa ole. Jonkun on siis naita tilanteita varten hankittava seka aanentoistolaitteis-

to etta hoidettava sen kaytto.

Eri muusikoiden kanssa ideoidessa syntyi kasitys organisointitahosta, joka pystyisi vastaamaan

seka muusikoiden etta asiakkaiden tarpeisiin. Osaavat muusikot voisivat hyotya organisaatios-
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ta, joka ei rajoittaisi juurikaan muusikoiden itsenaista toimintaa tai veisi suuria maaria nai-
den tuloista, mutta pystyisi samalla tarjoamaan asiakkaille keskitetysti soittajia ja laitteistoja
erilaisiin tilanteisiin. Jos yrityksen perusideana ei myoskaan olisi ainoastaan omistajilleen
mahdollisimman suuren voiton tuottaminen, vaan enemmankin yrityksen kasvattamisen mah-
dollistaminen, niin toimintamuodoksi voitaisiin ehka ajatella osakeyhtiota taman yhtiomuodon
ollessa verojen kannalta edullisempi kyseisenlaiseen toimintaan kuin muut vaihtoehdot (Hon-
kamaki & Pennanen 2010, 29). Jokaisella yritystoimintamuodolla on toki hyvat ja huonot puo-

lensa, joten tassa opinnaytetyossa naihin yksityiskohtiin ei menna enaa tarkemmin.

4.2  Muusikkovuokraamo musiikkialan pelikentalla

Edellisesta luvusta voidaan todeta, etta muusikkovuokraamo on pyrkimys vastata kasaan eri-
laisia muusikoiden nakokulmasta ilmenneita ongelmakohtia musiikkialalla. Naiden ongelmien
tarkastelu ilman jonkinlaista jasenneltya pohjakaavaa olisi kuitenkin epaselvaa, joten tassa
tilanteessa Business Model Canvas toimii hyvin liikeidean kaytannon toimivuuden tutkimisessa.
Tassa tyossa Business Model Canvasia kuitenkin sovelletaan siten, etta lapi kaydaan vain ne

osat, joilla on tassa vaiheessa liikeidean kannalta merkitysta.

4.2.1  Ydintoiminnot

Ensimmaiseksi on syyta tutkia sita, mita ovat muusikkovuokraamon ydintoiminnot, koska niita
joudutaan kuitenkin peilaamaan muihin Business Model Canvasin osa-alueisiin. Ideoinneissa
tuli siis ilmi tarve muusikoiden helppoon liikutteluun tyotehtavien valilla. Muusikkovuokraa-
mon ydintoiminto olisi siis tarjota muusikoita asiakkaiden mita erilaisimpiin projekteihin si-
ten, etta projekteihin osallistuneille muusikoille maksetaan yrityksen puolesta palkkio, joka
taas laskutetaan asiakkaalta. Muusikoita tarjottaisiin asiakkaiden projekteihin silla periaat-
teella, etta kuinka monta eri soittimen taitajaa asiakas tarvitsisi, seka mita kappaleita asiakas
haluaisi muusikoiden soittavan. Yritys tarjoaa siis erittain pitkalle asiakkaan tarpeiden mu-

kaan muokattavia kokonaisuuksia.

Miten toiminta sitten oikeastaan auttaa asiakasta sen enempaa kuin muutkaan vaihtoehdot
muusikoiden hankintaan? Ensimmaiseksi asiakas saastaa aikaa silla, etta se pystyy hankkimaan
kaikki tarvitsemansa soittajat yhdesta paikasta. Lisahuomiona voidaan todeta, etta mikali
muusikkovuokraamolla olisi kirjoillaan muusikoita ympari Suomea, niin asiakas saastaisi luul-
tavasti myos rahaa, jos han saisi muusikkonsa oman paikkakuntansa lahettyvilta muusikoiden
matkakustannusten pienentyessa. Toiseksi asiakas saa juuri tasan mita han haluaa, kunhan
toiveet vain ovat fyysisesti toteutettavissa. Kolmanneksi asiakas toimii yrityksen kanssa, jonka
tama voi luottaa tekevansa parhaansa, etta asiakas on tyytyvainen saamaansa palveluun.

Muusikko taas hyotyy kaiken keikkasoittamiseen liittyvan taustatyon vahenemisesta.
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4.2.2 Asiakassegmentit

Muusikoiden kanssa ideointi lahti liikkeelle jo siita tosiasiallisesta tilanteesta, etta muusikkoja
kaipaavia asiakkaita on olemassa. Asiakkaat voidaan maaritella yksinkertaistetusti kahteen
kategoriaan: yksityishenkiloasiakkaat ja yritysasiakkaat. Vaikka jako naihin kahteen on hyvin
tavanomainen mille tahansa yritykselle, niin muusikkovuokraamon tapauksessa on tilanne,
etta molemmille segmenteille tarjotaan kaytannossa taysin samaa palvelua. Ideointikeskuste-
luissa kuitenkin todettiin, etta yksityishenkilot ovat muusikkovuokraamon tapauksessa mita
luultavimmin kertaluontoisia asiakkaita ja yritykset taas saattavat suuremmalla todennakoi-
syydella kayttaa muusikkovuokraamon palveluita uudelleen. Yksinkertainen syy talle on se,
etta yksityishenkiloiden yleisin muusikontarve on haatilaisuus ja yksi ja sama pariskunta me-
nee yleensa vihille vain kerran elamassaan. Toki yksityishenkiloilla on muitakin tarpeita muu-

sikoille, mutta yksityishenkiloilla ei ole heille yleensa nimenomaan jatkuvia tarpeita.

Yritykset taas tarvitsevat muusikoita monenlaisiin tilaisuuksiin. Tilaisuudet saattavat vaihdella
vuosittaisista yrityksen sisaisista juhlista tilaisuuksiin, joita yritys taas jarjestaa omille asiak-
kailleen, tai sitten yritys voi tarvita ulkopuolisia muusikoita aanitysten tekemista varten. Joka
tapauksessa yritysasiakkaiden tapauksessa on suurempi todennakoisyys, etta muusikkovuok-

raamon palveluita kaytetaan useammin kuin kerran.

4.2.3 Asiakassuhteet

Edellisen luvun jasennyksen jalkeen on tarpeen kayda lapi asiakassuhteisiin liittyvat kuviot
muusikkovuokraamon liikeideassa. Muusikoiden ideointikeskusteluissa todettiin, etta muusi-
kot, jotka soittavat esimerkiksi haissa, edustavat tilaisuudessa yleensa vain omaa itseaan ellei
heilla ole toiminnassaan vakiintunutta yhtyenimea. Niin kauan kuin he tekevat mita on, yleen-
sa suurpiirteisesti, ohjelmasta sovittu, niin heidan suhteensa tahan asiakkaaseen on paljolti
yhdentekevaa. Yksittaisen muusikon ja haita suunnittelevan asiakkaan valille ei jaa oikeas-
taan minkaanlaista asiakassuhdetta tilaisuuden jalkeen. Myos yksittaisen soittajan maine asi-
akkaan silmissa ei valttamatta merkitse hirveasti, koska soittaja on saatettu pyytaa tilaisuu-
teen jonkun mutkan kautta, ja on todennakoista ettei kukaan muista edes koko soittajan ni-
mea jalkikateen. Tilanne mutkistuu hieman muusikkovuokraamon kohdalla. Siina vaiheessa,
kun muusikot on muusikkovuokraamolta tilaisuuteen lahetetty, niin heidan toimintansa edus-
taa yritysta eika pelkastaan heita itseaan. Yksittainen muusikko muuttuukin tarkeaksi osaseksi
koko yrityksen imagoa. Tasta syysta asiakassuhteiden kohdalla muusikkovuokraamon nimissa
olevilla muusikoilla tulisi aina olla velvollisuus hyvaan palveluun. Hyva palvelu yrityksen puo-
lesta saattaa merkita sita, etta asiakas suosittelee yritysta muillekin tutuilleen. Asiakassuh-
teet yksityishenkiloasiakkaisiin saattavat toki olla kertaluonteisia, mutta niista voi riippua

miten muut potentiaaliset asiakkaat nakevat yrityksen toiminnan.
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Tyon ideoinnissa kaytettyjen muusikoiden kokemusten perusteella voidaan todeta, etta asia-
kassuhteet muiden yritysten kanssa tulisivat olemaan muusikkovuokraamon tilanteessa yksi-
tyisasiakkaitten suhteita tarkeampia, koska yritysten kohdalla on aina mahdollisuus jatkuvaan
muusikkotarpeeseen. Olisikin hyva rakentaa taman mahdollisuuden paalle ja luoda yritysten
kanssa asiakassuhteita, joissa yritykset voivat pitaa muusikkovuokraamoa luotettavana ja tar-
jonnaltaan hyvana vaihtoehtona hankkia muusikoita tarpeisiinsa. Kaytannossa tama tarkoittai-
si hyvan palvelun tarjoamisen ohella sita, etta yrityksia voisi pyrkia lahestymaan omatoimises-
ti varsinkin silloin, jos voidaan olettaa, etta yrityksilla saattaisi olla suunnitelmissaan uusi mu-
siikkia sisaltava projekti. Yritysten kanssa voitaisiin siis yrittaa pienen profiilin suhteiden ylla-

pitoa passiivisen odottelun sijaan.

4.2.4 Kanavat

Ideointikeskusteluissa todettiin, etta osa-aikaisen muusikon paatyminen soittotilaisuuksiin on
usein sattuman kauppaa. Myos todettiin, etta yksittaisen muusikon mahdollisuus mainostaa
yksin itseaan on aika pieni. Miten muusikkovuokraamo sitten voisi vaikuttaa yksittaisen muusi-
kon nakyvyyteen ja sita kautta tyotehtavien lisaantymiseen? Yksinkertaisena ideana oli inter-
netiin sijoitettava sivusto, jolla ilmoitetaan kaikki muusikkovuokraamon palvelut seka pide-
taan esilla listaa kaikista kirjoilla olevista muusikoista. Nain asiakas voisi tutustua etukateen
niihin muusikoihin, joita han voi palkata. Muusikoista olisi esilla omat esittelyt ja listat siita
mita soittimia nama hallitsevat seka suuntaa antava lista tyypillisesta musiikista, jota kysei-

nen muusikko soittaa.

Yksittaisen internetsivuston tarjoaman muusikkopalvelun nakyvyys saattaisi todennakoisesti
olla aika pieni. On vaikea arvioida miten mahdolliset asiakkaat loytaisivat perille sivuille il-
man jonkinlaista mainontaa. Mainontaa internetissa voidaan nykyaan kohdistaa hyvinkin tar-
kasti, mutta verkkomainontaan liittyen tuli ideointikeskusteluissa esille yksi yksinkertainen
idea. Yhden muusikon yhtyeen tapauksessa haakeikkoja oli alkanut loytya enemman kuin ker-
kesi soittamaan yksinkertaisesti silla, etta yhtye sattui mainostamaan itseaan puolivahingossa
eraalla haasuunnitteluun keskittyneella internetfoorumilla. Eli yksinkertainen tarkasti koh-

dennettu mainonta internetissa saattaa tuottaa valilla erittain paljonkin tuloksia.

Muusikkovuokraamon sivuston kautta olisi kuitenkin mahdollista hoitaa kaikki kaytannon asiat
tilauksiin liittyen. Hinnastot erilaisille soittamiseen liittyville asioille olisivat nakyvissa mah-
dollisimman hyvien arvioiden kera. Kuitenkin kun palvelussa olisi lopulta kyse raataloidysta
palvelusta, niin asiakkaalle tehtaisiin lopulta aina yksityiskohtainen tarjous riippuen siita, mi-
ta han on tilaamassa. Tassa kohtaa on hyva todeta, etta muusikkovuokraamon pyorittaminen

vaatisi ainakin yhden henkilon osa-aikaista tyoskentelya, jotta tilauksia voitaisiin ylipaansa



18

hoitaa. Vaihtoehtona voisi myos olla se, etta jarjestettaisiin tilaisuuksien tarjouspyyntojen

ohjautuminen suoraan muusikoille itselleen.

Ei kuitenkaan voida olettaa, etta pelkastaan yllapitamalla internetsivua asiakkaat loytavat
automaattisesti palvelun luokse. Kuten ylempana todettiin, yrityksen olisi kaytannossa pakko
Tahan tyontekijakaartiin voitaisiin lisata yksi henkilo, joka hoitaisi kontaktointia suoraan nii-
hin yrityksiin ja kriittisiin muihin henkiloihin, jotka tarvitsevat muusikoita usein ja jatkuvasti
kayttoonsa. Muusikkovuokraamolla on siis tarve myos aktiiviseen perinteisempaan markkinoin-

tiin. Musiikkialan ollessa kyseessa voidaan kaytannossa kayttaa termia keikkamyynti.

4.2.5 Kustannusrakenne

Muusikkovuokraamon perusidea kuvioitiin ideoinnissa siten, etta se olisi mahdollisimman itse-
ohjautuva rakennelma. Yrityksen listoilla oleville muusikoille maksettaisiin vain silloin, kun
nama ovat tehneet yrityksen nimissa tyotehtavan. Palkoissa tulisi huomioida Muusikkojen lii-
ton asetukset. Liitolla on erilaisia palkkamaareita aina riippuen siita, minkalaisesta soittoti-
lanteesta on kyse, kuinka kauan soitetaan ja mihin aikaan viikosta (Muusikkojen liitto 2015).
Muusikkovuokraamolle itselleen ei myoskaan tulisi kustannuksia soittimien tai soittoharjoitte-
lutilojen yllapidosta, koska muusikot hoitaisivat nama itse. Suoria kustannuksia olisivat kay-
tannossa ainoastaan internetsivuston yllapito seka mahdollinen markkinointi, unohtamatta
toki, etta joku henkilo joutuisi osa-aikaisesti naista huolehtimaan, ja tallekin henkilolle olisi
hyva ajastaan korvauksia maksaa. Kyseessa tulisi silti olemaan mita luultavimmin erittain pie-
ni tyomaara. Ei pida myoskaan unohtaa, etta jonkun olisi ensiksi suunniteltava aiemmin mai-

nittu internetsivusto.

Lisaksi muusikkovuokraamolla olisi mahdollisesti hyva olla kaytossaan PA-
aanentoistolaitteisto, jota ei jokaiselta yksittaiselta muusikolta tai keikkapaikalta aina loydy.
Riippuen kysynnasta aanentoistolaitteistoja saatettaisiin tarvita useampiakin. Pienten yhtyeit-
ten kasissa laitteet eivat yleensa tarvitse ammattimiksaajaa tai muuta aaniteknikkoa, joten
muiden kuin muusikoiden valittamiseen ei valttamatta tarvitsisi ainakaan yrityksen alkuvai-
heessa ryhtya. Kuitenkin mita isommat ovat asiakkaan tarpeet, sita todennakoisemmaksi tu-
lee tilanne, etta paikalle tarvitaan lisahenkilostoa teknisempiin toihin. Naillekin tyontekijoille

on tietysti maksettava tarvittavat korvaukset.

Ideoinnissa huomioitiin myos se, etta muusikkovuokraamon olisi turha omistaa autoja muusi-
koiden ja tavaroiden kuljetukseen, koska kyseiset palvelut voidaan hankkia yrityksen ulkopuo-
lelta nykyaan hyvin halvalla. Kuljetuskustannukset otettaisiin myos huomioon asiakkaalle teh-

tavassa tarjouksessa.
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4.2.6 Avainresurssit

Kuten ylempaa yrityksen ydintoiminnoista selviaa, muusikkovuokraamon avainresurssit olisivat
hyvin yksinkertaisesti muusikot ja heidan osaamisensa. Opinndytetyon ideoinnissa mukana
olleet muusikot voisivat periaatteessa kaikki olla mahdollisia resursseja muusikkovuokraamol-
le. Idean muusikoiden tarjoamisesta asiakkaalle suunniteltiin pitavan sisallaan ajatuksen siita,
etta muusikko on asiantuntija musiikin soittamisessa. Tama ajatus asettaa korkeahkon va-
himmaisvaatimuksen siita osaamisen tasosta, mika muusikkovuokraamon listoilla olevilla muu-
sikoilla tulisi olla. Voitaisiin oikeastaan sanoa, etta muusikkovuokraamon tarkein resurssi on

asiantuntijaosaaminen.

Naita muusikoita organisoimaan ja arvioimaan tarvitaan kuitenkin kaytannossa erillinen henki-
lostoasiantuntija. Toisin sanoen henkilo, joka on ihmislaheinen, ja jolla on laaja ymmarrys
itse alasta ja taito arvioida soittajien musiikillisia taitoja. (Osterberg 2014, 17, 18.) Arviointia
ylipaansa tarvitaan myos niissa tilanteissa, joissa luodaan taysin uusia soittolistoja tilaisuuk-
siin ja soittajat joutuvat opettelemaan uusia kappaleita. Yrityksen on kuitenkin pakko pitaa

jonkinlaista laadunvalvontaa tarjoamansa musiikin tasosta.

Toisena maininnan arvoisena resurssina on toki itse muusikon valitystoiminnan mahdollistava
internetsivusto, joka toimii kayttoliittymana asiakkaan ja yrityksen valilla. Ilman keskitettya
paikkaa, jonka kautta asiakas voisi ylipaansa olla yhteydessa muusikkovuokraamon kanssa,
koko yritysta ei kaytannossa olisi olemassa. Tavallaan internetsivusto on se kehys, jonka avul-

la asiakas ja muusikko kohtaavat.

4.2.7 Liikevaihto

Koska yritysta on ollut ideoimassa joukko muusikkoja, niin yrityksen koko olemassaolo on laa-
jalti rakennettu silla ajatuksella, etta se palvelee kahta joukkoa: muusikoita seka asiakkaita.
Tasta johtuen yrityksen liiketoiminnan tarkoitus ei olisi tuottaa mahdollisimman suurta voit-
toa yrityksen mahdollisille omistajille, vaan tuottaa tarpeeksi voittoa, etta tulevaisuudessa
yrityksella olisi mahdollista tehda pienia investointeja toiminnallisuutensa parantamiseen.
Muusikkovuokraamon ensisijainen tulonlahde olisi siis muusikoiden valityksesta saadut mak-
sut, mutta siten, etta hyvin pitkalti suurin osa menisi suoraan muusikoille itsellensa. Tama on
kaytannossa tarpeellista koko liikeidean toimivuuden kannalta, koska muusikoille on pakko
maksaa riittavat vakiokorvaukset siita tyosta mita he tekevat. Yrityksen olisi turha yrittaa
laittaa naiden korvausten paalle isoja hintapyyntoja lisarahan toivossa, koska siina vaiheessa
hinnat asiakkaalle saattaisivat nousta niin korkeiksi, etta asiakkaan olisi kannattavampaa etsia
tarjontaa muualta. Tosin tahan kohtaan kannattaa esitella Nyree Bellevillen (2000, Prologi)

huomio, etta itsenaisena toimijana artistimuusikko saattaisi saada keikalta kateensa miltei
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kaksinkertaisen summan rahaa, kuin jos keikan hoitaisivat hanen ymparillaan toimivat kaikki
perinteiset ohjelmatoimisto- ja managerointitahot. Tahan verrattuna Muusikkovuokraamo olisi

huonoimmillaankin varteenotettava vaihtoehto muusikoille esiintymisten organisointitahona.

Muusikkojen palkkioita koskien on syyta esitella viela ideoineissa ilmi kaynyt huomio: Olisi
tietenkin eparealistista olettaa, etta Helsingissa asuva muusikko lahtisi soittamaan kaksi keik-
kaa samalla hinnalla Lahteen ja Rovaniemelle, jos matkustuksesta aiheutuneita kuluja ei
otettaisi mitenkaan huomioon. Tasta johtuen yrityksen soittajille maksamista palkkioista ja
korvauksista voisi olla syyta luoda yrityksen internetsivuille nakyville erillinen hinnasto. Hin-
nastosta ilmenisi esimerkiksi peruspalkat soittoseteilta, matka-, ruoka- ja majoituskustannuk-
set, uusien kappaleiden opettelun kustannukset ja vastaavat muut kulut. Kaikissa naissa asi-
oissa olisi viela otettava huomioon tilannemuuttujat, koska eri olosuhteissa asioiden jarjesta-
misen vaikeus saattaa vaihdella. Tarjousehdotuksia rakentaessa lopullinen hinta olisi siis aina

raataloitava juuri kyseiselle tilaisuudelle.

Yrityksen toissijainen ansainta voisi perustua musiikkilaitteistojen vuokraamiseen asiakkaille.
Kuten aiemmin mainittiin, kaikkialla ei tarvittavia laitteistoja ole musiikin toistamiseen ja
hyvan palvelun kannalta yrityksen olisi hyva pystya tarjoamaan naita samalla, kun se tarjoaa

itse muusikkoja soittimineen.

4.3  Liiketoimintasuunnitelman esittely

Business Model Canvasin muotoon tehdyssa mallipohjassa (kuvio 3) esitellaan tiivistetty, sup-
pea versio muusikkovuokraamon toimintaan liittyvien osa-alueiden tekijoista. Mallissa esite-
taan vain ne kriittisimmat tekijat, jotka tulisi ottaa huomioon muusikkovuokraamon toimin-

nassa.
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Yhteistydkumppanit Ydintoimet Arvolupaus Asiakassuhteet Asiakassegmentit
Térkedt kontaktihenkilt alaan liittyen vilitys il palvelu
tarpeiden mukaan Yksildllisille tarpeille e e
e s e Yritykset
Kehyksend toimivan internetsivuston ylldpito Jatkuvia asiakkuuksia yritysten kanssa
- " = . Musiikkialan muut toimijat, kuten
Asiakassuhteiden luonti ja yllzpito R
tapahtumajérjestsjit
Avainresurssit Kanavat
Asiantunteva henkiléstd Internetsivusto
Yksildity palvelu Markkinointi suoraan yrityksille oikeiden
henkildiden kautta
Internetsivustoportaali, jossa asiakas ja
muusikko kohtaavat Markkinointi internetissd kohdennetusti
Yritys kevyt yllapitaa
Kustannusrakenne Liikevaihto
Ty6n méairdn mukaan henkiléstémenot: muusikot, teknikot i sekd inointi- ja osuus
Internetsivuston yllpito jen vuokraus asi tarpeen mukaan
Mainonta

Kuvio 3: Liiketoimintasuunnitelman tiivistelma

Tiivistelma havainnollistaa muusikkovuokraamon toimintaa vain perusajatuksien tasolla. Yksi-
tyiskohtainen Business Model Canvas -kokonaisuus yrityksen muuttujista tulee ainoastaan toi-
meksiantajien kayttoon.

4.4  Liiketoimintasuunnitelman arviointi

Liiketoimintasuunnitelman mahdollisuuksia arvioidessa on haastateltu kolmea eri musiikkialal-
la toimivaa henkiloa ja pyydetty heita arvioimaan liiketoimintasuunnitelmaa SWOT-analyysin
nakokulmasta. SWOT-analyysi on tyokalu, jossa tarkasteltavissa olevaa kohdetta analysoidaan
neljasta eri ulottuvuudesta. Ulottuvuudet ovat vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja
uhat. Taman nelikentan avulla pystytaan tuottamaan erilaisia nakemyksia tarkasteltavan koh-
teen toimintaedellytyksista. (Hollensen 2010, 238, 239.)

4.4.1  Freelancemuusikon analyysi

Vahvuudet

Yksityiskohtainen tyon raatalointi asiakkaalle on ominaisuus, josta ei ole markkinoilla juuri
kilpailua. Ohjelmatoimistotkaan eivat pysty venymaan yhta tehokkaasti. Lisaksi yritys yhdis-
taa muusikon tarpeessa olevat asiakkaat seka muusikot tehokkaammin kuin, etta keikkamah-

dollisuudet ilmestyisivat satunnaisesti soittajille, jotka sattuvat vain olemaan oikeaan aikaan



22

oikeassa paikassa. Kaytannossa toiminta voisi auttaa tyollistamaan muusikoita paremmin, kuin

mita kentalla nyt tapahtuu. (Freelancemuusikko, ika 30+, 2015.)

Heikkoudet

Palvelun hinta on ongelma. Kysyntaa soittajille on, mutta ovatko asiakkaat valmiita maksa-
maan hyvasta palvelusta? Yrityksen tarjoama palvelu on halvimmillaankin kalliimpi kuin se,
etta asiakas palkkaa muusikot suoraan itse ja sopii naiden kanssa halvoista taksoista. Alalla on
paljon harmaan talouden toimintaa, joka vaaristaa hinnastoa asiakkaalle. (Freelancemuusik-
ko, ika 30+, 2015.)

Uhat

Musiikkibisnesta on vaikea ennustaa. Jo nyt alalla vaikuttaa olevan tilanne, etta musiikista
ollaan valmiita maksamaan yha vahemman. Miten yritys parjaa jos musiikin hinta ja sen ky-

synta laskee? (Freelancemuusikko, ika 30+, 2015.)

Mahdollisuudet

Mikali yritys pystyisi saamaan listoilleen muusikoita todella laajalta alueelta ympari Suomea,
niin yrityksesta voisi parhaimmillaan tulla alan standardi. Hyvien kokemuksien tarjoaminen

seka asiakkaille etta listoilla oleville muusikoille saattaa myos aiheuttaa tilanteen, jossa mo-
lemmat osapuolet suosittelevat yritysta omille piireilleen, mika taas lisaa kysyntaa ja tarjolla

olevia muusikoita. (Freelancemuusikko, ika 30+, 2015.)

4.4.2 Yhtyemuusikon analyysi

Vahvuudet

Yritys mahdollistaa piilossa olevien muusikkojen saamisen esiin kentalle ja voi laajentaa ken-

talla olevan erikoisosaamisen skaalaa. (Yhtyemuusikko, ika 30+, 2015.)

Heikkoudet

Asiakkaalle joutuu joskus sanomaan ei, koska kirjoilla olevia muusikoita ei saada liikkeelle,

naiden ollessa kiinni joissain muissa tehtavissa. Soitto-osaamistaitoa arvioivan henkilon taytyi-
si olla todella hyva arvioimaan soitto-osaamista ja sosiaalisia taitoja. Arvioijahenkilon tarvitsi-
si luultavimmin myos likkkua ympari Suomea todentamassa naita taitoja. Toiminta luo kustan-

nuksia ja on parhaimmillaankin epatasmallista. (Yhtyemuusikko, ika 30+, 2015.)
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Uhat

Loytyyko yrityksen listoille lopulta tarpeeksi osaavia muusikoita? Jos taitotason on oltava kui-
tenkin riittavan korkea, etta hyvaa palvelua voidaan taata, niin onko naita soittajia tarpeeksi?
Lisaksi voi tulla ongelma saada listoille ylipaataan muusikoita, jos nailla on jo omat soittoku-
viot hoidossaan. Yrityksen tarvitsisi ehka tarjota muusikoille jotain etuja, etta naita ylipaansa
voitaisiin pitaa listoilla. Kaikki osaavat muusikot eivat valttamatta lahde ihan mielellaan jo-
kaiselle tarjotulle pistokeikalle. (Yhtyemuusikko, ika 30+, 2015.)

Yritys kilpailee myos juuri viidakkorummun tavoin toimivan muusikoidenvalitystoiminnan
kanssa. Yrityksen hinnat eivat valttamatta parjaa taysin vapaana toimivien muusikoiden hin-
noille. Ainakaan silloin, kun kyse on harmaan talouden toiminnasta, mika on alalla yleista.
(Yhtyemuusikko, ika 30+, 2015.)

Mahdollisuudet

Mikali toimintaa saisi laajennettua isolle alueelle ympari Suomea, niin toimintaedellytykset
voisivat olla todella hyvat. Toinen vaihtoehto taas voisi olla toiminnan rajaaminen juuri alu-
eellisesti tiettyyn paikkaan Suomessa, jolloin hallinnointi tulisi kokonaisuudessaan helpom-
maksi. (Yhtyemuusikko, ika 30+, 2015.)

Mikali yrityksella olisi markkinointi- ja kontaktointikykya, niin silla voisi olla edellytyksia paas-
ta kasiksi erilaisiin ympari vuoden jatkuviin keikkatilanteisiin, johon silla olisi hyvat mahdolli-
suudet tarjota mita ikina tahansa tarvittavaa musiikkia. Kolikon toinen puoli on kuitenkin se,
etta kyseisien keikkapaikkojen tapauksissa yrityksen olisi parempi luoda myos valmiita yhtye-
ja ohjelmatuotepaketteja. On tilanteita, joissa tarvitaan vain musiikkia eika juuri tiettya mu-
siikkia. (Yhtyemuusikko, ika 30+, 2015.)

4.4.3 Tapahtumatuottajan analyysi

Vahvuudet

Perinteisilta ohjelmatoimistoilta palveluiden ostaminen on hyvin kallista, tapahtumia jarjes-
taessa. Kevyt ja kettera yritys, jossa ei ole litkaa valikasia viemassa rahaa itse tyon tekevilta
muusikoilta, tulee paljon halvemmaksi. Luovilla aloilla vahvuus on aina ollut kuukausipalkatta
tyoskentely. Kevyiden organisaatioiden sopeutumiskyky erilaisiin taloudellisiin tilanteisiin on
parempi, kuin perinteisten hitaitten ja raskaitten suuryritysten. (Tapahtumatuottaja, ika 30+,
2015.)
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Yrityksen listoilla olevien muusikoiden joukosta loytyy mita todennakoisimmin henkiloita, joil-
la on markkinointitaitoja, kun ala kuitenkin perustuu esiintymiselle seka kontaktien luomi-
seen. Naista muusikoista saa helposti niita tyontekijoita, jotka hoitavat vaikka keikkamyyntia.
(Tapahtumatuottaja, ika 30+, 2015.)

Heikkoudet

Alan isoilla toimijoilla on tehokkaampi markkinointikoneisto. Tata ongelmaa voidaan kuitenkin
korjata siten, etta markkinointia kohdistetaan mahdollisimman tehokkaasti juuri sinne, missa

muusikoiden tarve on suuri. (Tapahtumatuottaja, ika 30+, 2015.)

Uhat

Toiminnan mahdollisuudet riippuvat taysin siita, miten yritys saa muita tarkeita sidosryhmia
mukaan toimintaansa. Ilman hyvia kontakteja yritys ei tule pyorimaan kovin tehokkaasti. (Ta-
pahtumatuottaja, ika 30+, 2015.)

Mahdollisuudet

Yritys toimii kehyksena, joka yhdistaa lahestulkoon suoraan asiakkaan ja itse tyon tekijan.
Tama saattaa olla suuri etu tulevaisuudessa yha useamman alan siirtyessa enemman tai va-
hemman kyseisenlaiseen toimintamalliin. Yrityksen internetsivustoa voi tarvittaessa mainos-
taa pelkistettyna palvelualustana, joka yhdistaa muusikot ja asiakkaat. (Tapahtumatuottaja,
ika 30+, 2015.)

Jos musiikkilaitteistojen vuokraamista pidetaan erillisena sivubisneksena, niin samalla tapaa
on taysin mahdollista jatkossa laajentaa toimintaa muihin vastaaviin tukitoimintapalveluihin,

kuten esimerkiksi cateringpalveluihin. (Tapahtumatuottaja, ika 30+, 2015.)

5  Johtopaatokset

Opinnaytetyon tavoitteena oli luoda nakokulmaltaan poikkeava ja samaa aikaa toimiva liike-
toimintasuunnitelma taysin uudelle musiikkialan yritykselle. Sen lahtokohtina olivat toimek-
siantajina toimineiden muusikoiden seka naiden muusikkotuttujen kanssa kaydyt useat ideoin-
tikeskustelut. Naiden ideointikeskustelujen pohjalta lahettiin kehittamaan aivan uudenlaista
palveluyritysta, jossa keskiossa olivat itse muusikot ja naiden tarjoama osaaminen. Monessa
vaiheessa lapi tyota tuli vastaan tilanne, etta muotoutuva yritys muistutti etaalta jotain toi-

mintaa, jota alalla jo oli. Naista tilanteista paadyttiin lopulta kuitenkin aina siihen, etta kun
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kaikki ideat laitettiin yhteen kokonaisuuteen, niin taysin vastaavia yritysviritelmia ei tietta-

vasti ollut olemassa.

Liiketoimintasuunnitelman rakentaminen Business Model Canvasin ymparille oli ratkaisuna
toimiva. Jokaisella yrityksella on joka tapauksessa olemassa tietyt perusasiat, jotka se joutuu
ottamaan huomioon toiminnassaan. Business Model Canvasin kaytto helpotti hahmottamaan
naita kaikkia tekijoita, vaikka niita ei olisi alkuperaisissa ideointikeskusteluissa osattukaan
kovin tarkkaan huomioida. Huomionarvoista oli myos se, etta pystyttiin todentamaan Business
Model Canvasin olevan erittain toimiva runko, olipa kyseessa sitten kuinka abstraktin yrityk-

sen luominen tahansa.

Toimeksiantajien kannalta liiketoimintasuunnitelma oli paljolti juuri se mita haettiinkin. Eh-
dotus liiketoimintasuunnitelmasta oli realistinen, se kaytti pohjanaan alan ammattilaisten

kokemuksia ja se pyrki ottamaan huomioon asiakkaan ja muusikon valisen kuilun. Tuloksena
oli siis suhteellisen vahariskinen liiketoimintasuunnitelma, jonka perusteella oli mahdollista,

ilman suurta muokkaamista, luoda uusi musiikkialan yritys.
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