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1

JOHDANTO

Taman opinnadytetydn aihe on saatu oman harrastuksen parista. Olen har-
rastanut musiikkia koko elamani, ja viime vuosina tasta on tullut myos
ammatti. Vuonna 2014 sain ensimmaisen kaupallisen levytyssopimuksen,
jonka jalkeen olen toiminut muusikkona niin studioissa kuin bandeissakin.
Talla hetkella tyollistan itsedani musiikkialalla toimien tuottajana seka soit-
tamalla kahdessa yhtyeessa kitaraa. Taman opinnaytetyon aikana perus-
tettava osuuskunta tukee perustamani Kostume-yhtyeen liiketoiminnalli-
sia toimintoja, kuten laskutusta, markkinointia sekda myyntia. Osuuskun-
nan on tarkoitus myds tukea myos kaikkien sen jasenten omia tyotehta-
via musiikkialalla.

Opinndytetyon tarkoituksena on kertoa, miten harrastustoiminnasta voi-
daan kehittaa liiketoimintaa. Opinndytetyon tavoitteena on myds kertoa
osuuskunnan perustamisen ja osuuskuntatoiminnan perusteet. Lisaksi
tyOssa esitelldan Business Model Canvas, joka on helppokayttdinen oman
liikeidean ja liiketoimintamallin kehittamisen tyokalu. Business Model
Canvas esitellaan perustettavan osuuskunnan nakokulmasta. Tavoitteena
on tuottaa tietoa osuuskunnan perustamisesta ja oman liikketoimintamal-
lin kehittamisesta.

Opinndytetyossa tehdadan laadullinen tutkimus kayttden teemahaastatte-
lua. Kaikki haastateltavat ovat Suomessa toimivia ammattimuusikoita ja
tuottajia. Lisaksi opinnaytetyon aikana reflektoin ja havainnoin omaa toi-
mintaani musiikkialalla ja mietin, miten olen itse saavuttanut ammattita-
son musiikkialalla ilman alan koulutusta.

Opinndytetyon tutkimuksen tarkoituksena on tuottaa tietoa harrastustoi-
minnan kehittamisesta liiketoiminnaksi aina ammattiin asti. Tutkimuksen
tavoitteena on kerata tietoa musiikkialan ammattilaisilta ja l10ytaa vas-
tauksista yhtalaisyyksia menestykseen seka menestystekijoita musiik-
kialan yrittajyydesta.



1.1

Opinndytetyon tavoite ja tutkimuskysymys

Tama opinndytetyo pyrkii vastaamaan tutkimuskysymykseen; miten teen
harrastustoiminnasta liiketoimintaa? Opinndytetyon tavoite on kertoa,
mita toimenpiteitd on tehtava, jotta aktiivinen harrastaja onnistuu kehit-
tdmaan harrastustoiminnasta liikketoimintaa. Tutkimus pyrkii vastaamaan
my0s siihen, onko alan koulutus ehdoton kehitettdessa harrastustoiminta
liilketoiminnaksi.

1.2 Tutkimusmenetelmat ja rajaus

Seuraavissa kappaleissa esitelldan taman opinnaytetydn tutkimusmene-
telmat ja keskeiset kasitteet. Opinnaytetyon teoreettinen osuus on ra-
jattu tutkimuskysymyksen ja ennakkotietojen mukaisesti. Opinnaytetyon
tutkimuskysymys rajataan vain musiikkiharrastuksiin ja musiikkiharrastuk-
sen kehittamiseksi liiketoiminnaksi.

1.2.1 Laadullinen tutkimus

Laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus antaa vastauksen kysymyksiin
mita, miksi ja kuinka. Tutkimuksessa padpaino on mielipiteiden ja syiden
seka seurausten selvittamisessa. Toisin kuin kvantitatiivisessa tutkimuk-
sessa, kvalitatiivinen ei anna vastausta numeerisilla arvoilla. Laadullista
tutkimusta on kaytetty vuosikymmenia ja se on vahvistanut asemansa ny-
kyaikaisissa markkinatutkimuksissa. Laadullista tutkimustapaa hyédynne-
tddan muun muassa uusien tuotteiden ja markkinointikonseptien esites-
tauksessa. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa haastateltavat valitaan etuka-
teen. (Taloustutkimus Oy 2016)

Kvalitatiivisen tutkimuksessa tieto tutkimusta varten kootaan todellisissa
tilanteissa, esimerkiksi haastattelemalla kasvotusten tutkittavia. Haastat-
telutilanteissa tutkittavat pystyvat tuomaan omat ndakdkulmansa esille,
mika on valttamatonta kvalitatiivisen tutkimuksen kannalta. Tutkija ha-
vainnoi haastattelutilanteessa tutkittavien keskusteluja ja luottaa omiin
havaintoihinsa. Tutkijan pyrkimyksena on siis |10ytaa ja paljastaa tosiasi-
oita, toisin kuin todentaa jo olemassa olevia totuuksia. Tutkittava joukko
on tarkoituksenmukaisesti valittu. (Hirsijarvi, Remes & Sajavaara 2007,
158 - 159.)

Kvalitatiivisen tutkimuksen edetessa tutkijan tulee haastatteluista saada
vastauksia tutkimuksen tutkimuskysymyksiin. Vastauksien saamiseksi
haastatteluaineistot tulee lapikdyda. Tutkija tekee kerdamalleen tutki-
musaineistoille sisdllénanalyysin, johon kuuluu useampi vaihe. Tutkija
kuuntelee haastattelut ja auki-kirjoittaa ne sana sanalta, tata vaihetta
kutsutaan litteroinniksi. Seuraavaksi tutkijan tulee lukea haastattelut ja
perehtya niiden sisaltoon. Seuraavaksi haastatteluvastaukset pelkiste-



taan, eli niista karsitaan tutkimukselle turha tieto pois tai vastauksia tiivis-
tetdan. Taman jalkeen tutkija etsii aineistosta samankaltaisuuksia ja eroa-
vaisuuksia. Tutkijan tulee ryhmitelld saatu aineisto niin, ettd aineistosta
loytyvien samankaltaisuudet ja eroavaisuudet ryhmitelldan ja yhdistel-
|aan alaluokiksi, jolloin kyseinen alaluokka voidaan nimeta sita kuvaavalla
kasitteelld. Naistad alaluokista erotetaan tutkimuksen kannalta olennainen
tieto ja taman tiedon perusteella muodostetaan teoreettisia kasitteita.
Tassa vaiheessa tarkoitus on edeta haastatteluista saaduista kielellisista
ilmauksista, teoreettisiin kasitteisiin ja johtopaatoksiin. (Sarajarvi &
Tuomi 2002, 111-113.)

1.2.2 Teemahaastattelu

Tassa opinndytetydssa haastattelu toteutetaan strukturoimattomana tee-
mahaastatteluna. Strukturoimaton haastattelu on avoin, teemahaastat-
telu. Haastattelun muodot sisdllén ja jarjestyksen suhteen ovat joustavat.
Teemahaastattelussa tutkittu asia jaetaan osa-alueisiin, joiden avulla tut-
kija uskoo l6ytavansa tutkimusongelmaan vastaukset. (Kananen 2015,
82.)

Haastattelu tapahtuu kasvotusten tutkittavien ja tutkijan valilla, mutta
haastattelut voidaan jarjestda myos puhelimitse. Tutkija johdattaa haas-
tattelua keskustelun omaiseksi vuoropuheluksi, jossa kasitellaan tutki-
muksen teemoja, jotka ovat haastattelusuunnitelman mukaisesti ennalta
maariteltyja. (Kananen 2015, 82-83.)

1.3 Keskeiset kasitteet

Tassa opinndytetyon osassa esitelladan tyon keskeisimmat kasitteet. Kasit-
teet ovat harrastustoiminta, osuuskunta, liikketoimintasuunnitelma seka
Business Model Canvas. Kasitteet opinndytetyon teoreettisessa viiteke-
hyksessa seka tutkimuksellisessa osiossa.

1.3.1 Harrastustoiminta

Idea yrityksen perustamiseen voi syntya esimerkiksi harrastustoiminnasta
saadun kokemuksen pohjalta. Harrastustoimintaa pyorittavat yleensa jar-
jestot ja erilaiset verkostot. N&itd ovat esimerkiksi urheilujoukkueet, par-
tiot, elavan musiikin yhdistykset ja kadsityoyhdistykset. Harrastustoimin-
nassa opitaan yrittajille tarkeita ominaisuuksia, kuten sosiaalisia, vies-
tinta-, ja johtajuustaitoja. Naiden lisaksi yhdistys- ja harrastustoiminnassa
opitaan luonnostaan myds ryhmatyotaitoja. (Alikoski, Hakonen, Viitasalo
2013, 29.)



1.3.2 Business Model Canvas

Business Model Canvas (BMC) on tydkalu, jolla esitetdaan yrityksen liike-
toiminnan ja liikeidean eri osa-alueet kokonaisuutena. Business Model
Canvasia kdytetaan strategisena johdon vilineend, jolla voidaan luoda uu-
sia lilkketoimintamalleja tai kehittda jo olemassa olevia toimintamalleja.

1.3.3 Osuuskunta

Osuuskunnan voi mieltaa aatteellisen yhdistyksen liiketoiminnallisena
versiona. Osuuskunta on yhtiomuoto, jonka tarkoituksena on sen jasenis-
ton taloudenpidon tai elinkeinon tukeminen. (Suomen Yrittajat 2014)

1.3.4 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on liiketoiminnan opas ja kasikirja. Sita tarvi-
taan menestyvan liiketoiminnan kdaynnistamiseen ja harjoittamiseen.
(Tyo- ja elinkeinoministerid, Yrityssuomi n.d.)



2 OSUUSKUNTA

Osuuskunta on yhtidmuoto, jonka tarkoituksena on sen jaseniston talou-
denpidon tai elinkeinon tukeminen. Osuuskunnan tarjoamia palveluja
kayttavat hyvakseen sen jasenet. Osuuskunnan toiminnan tarkoitus voi-
daan maarata toisin sen sdanndissd. Osuuskunnan voi mieltaa aatteelli-
sen yhdistyksen liiketoiminnallisena versiona. Osuuskunnan toiminnan
tarkoitus voidaan maarata toisin sen sdannoissa. (Suomen Yrittdjat 2014)

Osuuskunnan osuuspaaoma ei ole kiintea. Se vaihtelee jasenmaaran mu-
kaan. Osuuskunta voi maaritella saannoissaan edellytykset jaseneksi liit-
tymiselle. Hallitus hyvaksyy uudet jasenet osuuskuntaan. Jasenien valta
maarittyy osuuskunnassa osakeyhtion tavoin. Jasenet kayttavat saman-
kaltaista valtaa kuin osakeyhtiossa. Valta perustuu osuuden ennalta maa-
ritettyyn arvoon. Jaseneksi voi periaatteessa liittya kuka tahansa.
(Suomen Yrittajat 2014)

Osuuskunta on yritys, jonka omistavat osuuskunnan jasenet. Osuuskunta-
muotoisesti tyoskentelevat usein taiteilijoita ja kasityolaisia, kuten ompe-
lijoita, puuseppid, muusikoita, taidemaalareita ja muotoilijoita. He myy-
vat tuotteitansa ja palveluitansa ja saavat osuuskunnasta palkkaa. Tuot-
teet ja palvelut voidaan myyda osuuskunnan lukuun. Osuuskunta maksaa
my0Os myydyistd tuotteista keradtyt rahat palkkana osuuskunnan saantéjen
mukaisesti. (Alikoski ym. 2013, 29.)

2.1 Osuuskunnan perustaminen

Osuuskunnan perustamiseksi on aina tehtava kirjallinen perustamissopi-
mus. Jokaisen jasenen on allekirjoitettava perustamissopimus. Jos lisaksi
myoOnnetdan osuuksia muille kuin osuuskunnan jasenille, osuuksien mer-
kinneiden on allekirjoitettava sopimus. (Holopainen 2014, 45.)

Osuuskunnan perustamiseen tarvitaan yksi tai useampi luonnollinen hen-
kilo. Osuuskunnan voi perustaa myos yhteis6, saatio tai muu oikeushen-
kilo. Osuuskunnan perustajista on tultava osuuskunnan jasenia. Perusta-
missopimus on paivattava ja sen allekirjoittavat perustajajasenet. (Suo-
men Yrittajat n.d.)

Perustamissopimuksessa on mainittava sopimuksen pdivamaara, kaikki
perustajajdsenet ja heiddan merkitsemat osuudet. Lisdksi sopimuksessa tu-
lee mainita osuuden merkintahinta sen maksuaika seka osuuskunnan hal-
lituksen jasenet. (Suomen Yrittajat n.d.)

Perustamissopimuksessa on mainittava tietyin edellytyksin myos osuus-
kunnan saannot. Jos osuuskunnan saannot eivat sisalla mainintaa tilikau-
den pituudesta, se taytyy mainita perustamissopimuksessa erikseen. Mi-
kali osuuskunnalle valitaan jokin seuraavista toimijoista, on siita oltava



maininta perustamissopimuksessa: toimitusjohtaja, hallintoneuvosto, ti-
lintarkastajat seka toiminnan tarkastajat. (Suomen Yrittdjat n.d.)

2.2  Osuuskunnan saannot

Osuuskunnan sdaannot sisaltavat perustamissopimuksen tai ovat perusta-
missopimuksen liitteend. Sopimuksessa on mainittava aina osuuskunnan
toiminimi, osuuskunnan kotipaikkana oleva Suomen kunta seka osuus-
kunnan toimiala. Osuuskunnan aikoessa kayttaa kaksi- tai useampikielista
toiminimed, jokainen ilmaisu taytyy mainita sdanndissa. Toimialasta kay
ilmi, milla alalla yritys toimii tai pyrkii toimivansa tulevaisuudessa. Toimi-
alaksi voidaan ilmoittaa yleistoimiala. Se kattaa kaiken laillisen liiketoi-
minnan harjoittamisen. “Kaupparekisteriin voi antaa esimerkiksi seuraa-
vanlaisen toimialailmoituksen: yleistoimiala, muun muassa musiikin tuo-
tanto” (Holopainen 2014, 46.)

Saantojen ei tulisi olla tarkoituksellisesti lyhyet. Saannét on laadittava
mahdollisimman kayttokelpoisiksi ja selkeiksi. Sdantoja tehdessa olisi
otettava huomioon osuuskunnan omat tarpeet. Saantéihin voidaan esi-
merkiksi merkita kaikki keskeiset vuosittain toistuvat hallinnointiin liitty-
vat periaatteet ja menettelytavat. Tall6in niita ei tarvitsisi tarkistaa osuus-
kuntalaista. Edella mainitut asiat ovat osuuskunnan saantéjen osuuskun-
talain maaraama minimisisaltd. Minimisisallon lisaksi noudatetaan lisaksi
osuuskuntalain ns. olettama sdaanndksia. Tama tarkoittaa sitd, etta jos
osuuskunta suunnittelee jakavansa ylijagamaa jasenille, on siitd mainittava
osuuskunnan sadanndissa. Mikali asiasta ei ole mainintaa osuuskunnan
saannoissa, ylijaamaa ei voi jakaa jasenille. (Holopainen 2014, 46.)

2.3 Osuuskunnan hallinto ja johto

Osuuskunnan johdon on toimittava huolellisesti ja siten edistettava
osuuskunnan etua. Osuuskunnalle on valittava hallitus.

Osuuskunnalle voidaan valita toimitusjohtaja. Toimitusjohtaja nimetaan
perustamissopimuksessa. Osuuskunnan hallitukseen kuuluu aina useita
jasenia. Yhden jasenen on oltava hallituksen puheenjohtaja. Jollei sdan-
noissa toisin maarata, puheenjohtajan valitsee aina hallitus. Mikali osuus-
kunnan hallitukseen valitaan vdhemman kuin kolme jasentd, on hallituk-
selle valittava my0s varajasen. (Holopainen 2014, 47.)

2.4 Osuuskunnan jasenisto

Osuuskuntaan liittyvat jasenet eivat ole henkilokohtaisessa vastuussa
osuuskunnan velvoitteista. Yksittdinen jasen vastaa osuuskunnan velvoit-
teista ainoastaan silla summalla, jonka on osuuskuntaan sijoittanut, eli



erilaisilla osuusmaksuilla. Osuuskunnan uudet jasenet hyvaksytdaan osuus-
kunnan hallituksessa. Jaseneksi haluavan on toimitettava kirjallinen hake-
mus hallitukselle, joka paattaa jasenyyksista. Jasenyys alkaa heti jasenha-
kemuksen hyvaksymisesta. (Suomen Yrittajat 2014)

Jasenyyden alkamiseen ei vaadita osuuden suorittamista ennen jasenyy-
den alkamista, ellei osuuskunnan sdanndissa toisin maarata. Jasenen on
osuuskuntalain mukaan otettava yksi osuus ja maksettava siita osuuskun-
nalle. Osuuden osuusmaksun suuruus maaritelldaan osuuskunnan saan-
noissa. (Suomen Yrittajat 2014)

Osuuskunnan jasenyys on henkilokohtainen. Jasenyytta ei voi luovuttaa
toiselle henkildlle, jollei sadanndissa maarata toisin. Jasenen osuus ja sii-
hen liittyvat taloudelliset oikeudet on lahtékohtaisesti luovutettavissa toi-
selle henkil6lle. (Suomen Yrittajat 2014)

Osuuskunnan jasenelld on oikeus erota osuuskunnasta milloin vain. Eroa-
misesta on ilmoitettava kirjallisesti osuuskunnalle. Jasen voidaan erottaa
osuuskunnasta, jos han laiminly6 jasenvelvoitteita, jotka perustuvat saan-
toihin. Saanndissa on mahdollista maarata myos muista jasenen erotta-
misperusteista. Erottamispaatoksen tekee osuuskunnan hallitus, joka
my0Os pdattad jasenen ottamisesta osuuskuntaan. (Suomen Yrittdjat 2014)

2.5 Osuuskunnan rekisterointi ja perustamisilmoitus

Osuuskunta rekisterdidaan kaupparekisteriin erikseen tehtavalla perusta-
misilmoituksella. Osuuskunnan rekisterdinti Suomessa maksaa 380 euroa.
Osuuskunnan perustamiseen ja rekisterdintiin ei vaadita alkupdaomaa.
(Suomen Osuukauppojen Keskuskunta 2016)

Osuuksia ja osuuspddomaa ei rekisteroida. Osakkeet ja osakepddoma re-
kister6idaan. Vain osakkeet, jotka on taysin maksettu, voi ilmoittaa rekis-
teroitaviksi. (Osuuskuntalaki 2013 /1 § 8)

Osuuskunta voidaan rekisteroida, kun oikealle viranomaiselle on toimi-
tettu osuuskunnan hallituksen jasenten ja toimitusjohtajan vakuutus siita,
ettd osuuskunta on noudattanut osuuskuntalain sddnnoksia osuuskuntaa
perustettaessa. (Osuuskuntalaki 2013 /2 § 8)

Osuuskunta on velvollinen jattdmaan perustamisilmoituksen rekisteroin-
tia varten. Perustamisilmoitus on jatettava patentti- ja rekisterihallituk-
selle kolmen kuukauden kuluttua perustamissopimuksen allekirjoituk-
sesta. Mikali osuuskuntaa ei ilmoiteta rekisterditavaksi kolmen kuukau-
den kuluessa allekirjoituksesta, sen perustaminen raukeaa.

(PRH 2016)



3 LHKETOIMINTASUUNNITELMA & LIIKETOIMINNAN MALLINNUS

Liiketoimintasuunnitelma on liiketoiminnan opas ja kasikirja. Sita tarvi-
taan menestyvan liiketoiminnan kdaynnistamiseen ja harjoittamiseen. Lii-
ketoimintasuunnitelma auttaa suunnittelemaan ja hahmottamaan perus-
tettavan yrityksen toimintaa ja sen kannattavuutta. (Tyo- ja elinkeinomi-
nisterio, Yrityssuomin.d.)

Liiketoimintasuunnitelman pituuden voi paattaa itse itse. Sen ei tarvitse
olla satasivuinen suunnitelma vaan sen tulee olla yksil6llisten tarpeiden
mukainen. Suunnitelman avulla pystyy hahmottamaan liikeidean, liiketoi-
minnan seka resurssit paremmin. Liiketoimintasuunnitelma toimii myos
dokumenttina ulkopuolisille asiantuntijoille ja esimerkiksi tausta-aineis-
tona rahoittajille tai pankille. (Tyo- ja elinkeinoministerio, Yrityssuomi
n.d.)

Liiketoimintasuunnitelmassa tulee ottaa huomioon myds kannattavuus-
laskelmat. Kannattavuuslaskelmilla hahmotetaan sitd, millaisella palvelui-
den ja tuotteiden hinnoittelumallilla katetaan yrityksen menot.

(Tyo- ja elinkeinoministerio, Yrityssuomi n.d.)

Yrityksen perustamista varten laadittu suunnitelma ei ole ikuinen vaan
sitd voi myos paivittaa. Yrityksen liiketoiminnan kehittymisen ja kasvun
tai taantuman myo6ta myos liiketoimintasuunnitelma paivittyy ja kehittyy.
Liiketoimintasuunnitelma on yrittajan tyokalu. Sen avulla hdn pysyy ajan
tasalla liiketoiminnan kehittymisesta. Lisaksi liiketoiminnan rahoittajat
vaativat aina liiketoimintasuunnitelman, jotta voivat arvioida yrityksen lii-
ketoimintaa ja rahoittamisen perustetta. (Tyo- ja elinkeinoministerio, Yri-
tyssuomin.d.)

3.1 Liiketoimintasuunnitelman sisalto

Liiketoimintasuunnitelma pitaa sisallaan useita elementteja. Ensimmai-
nen kysymys liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa on mitd myydaan? ja
kenelle myydaan? Naiden lisaksi tulee kertoa, miten myydaan. Naista ky-
symyksista muodostuu kasitys yrityksen liikeideasta.

(Tyo- ja elinkeinoministerid, Yrityssuomi n.d.)

Liiketoimintasuunnitelma pitaa sisallaan liikeidean, yrityksen tuotteen ja
palveluksen kuvauksen, oman osaamisen ja resurssit, asiakkaat, kilpailijat
ja taloudenpidon ja taloudellisen tilan. Liiketoimintasuunnitelmaan sisal-
lytetdan myos yrityksen riskit ja vastuut. (Nuori Yrittdjyys ry — vuosi yritta-
jana -ohjelma 2016)

Liikeidea kuvaa sita, miksi yritys on olemassa ja minka idean pohjalle yri-
tys perustetaan. Se mita yritys myy tarkoittaa palveluita ja tuotteita, joita



yritys tuottaa. Nama tuotteet ovat yrityksen vahvuus. Kun tuote ja palve-
lut on madritelty, tulee ajatella myynnin kohdetta eli sitd kenelle yritys
myy? Kohderyhman maaritteleminen auttaa asiakkuuksien segmentoin-
nissa. (Veritas Eldkevakuutus n.d.)

Liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan myos kilpailijoita. Liiketoiminta-
suunnitelmassa on hyva listata keinoja, joilla erotutaan kilpailijasta. Suun-
nitelmaan tulee listata myos yrityksen liikketoiminnan kannalta tarkein
asia eli asiakkaat. Suunnitelmaan on kannattavaa listata kaikki potentiaa-
liset asiakasryhmat. Asiakkailla tarkoitetaan ryhmaa, kenelle yritys myy
tuotteitaan ja palveluitaan. (Nuori Yrittdjyys ry — vuosi yrittdjana -ohjelma
2016)

Liiketoimintasuunnitelmaan sisaltyy myos talousasiat. Tahan kohtaan ku-
vataan liiketoiminnan aloittamisen kannalta valttamattomat taloudelliset
padomat. Suunnitelmassa tulee ilmeta, miten paljon rahaa yritys tarvitsee
aloittaakseen liiketoiminnan. Talousosiossa voidaan my6s kuvata tilintar-
kastajat, kirjanpitajat ja yrityksen ansaintamalli. (Nuori Yrittajyys ry —
vuosi yrittdjana -ohjelma n.d.)

Hyvassa liikketoimintasuunnitelmassa on listattu myds yrityksen riskit. Ris-
keihin arvioidaan toiminnan ja tuotteiden aiheuttamia riskeja ja tarvit-
seeko yritys esimerkiksi erillisen vakuutuksen jonkun toiminnan turvaksi.
(Nuori Yrittajyys ry — vuosi yrittdjana -ohjelma n.d.)

3.2 Liiketoiminnan mallinnus — Business Model Canvas

Tassa luvussa esitellaan liikketoiminnan mallinnus kdyttdaen Business Model
Canvas —tyokalua ja sen tuomia hyotyja ja etuja liiketoimintamallin luomi-
sessa. Business Model Canvas -tyokalu on kehitetty apuvalineeksi liiketoi-
minnan mallintamiseen. Sen on kehittanyt Alexander Osterwalder ja Yves
Pigneur.

Business Model Canvas (BMC) on tydkalu, jolla esitetdan yrityksen liike-
toiminnan ja liikeidean eri osa-alueet kokonaisuutena. Business Model
Canvasia kdytetdan strategisena johdon valineeng, jolla voidaan luoda uu-
sia lilketoimintamalleja tai kehittda jo olemassa olevia toimintamalleja.
Business Model Canvasta kaytetdan tyypillisesti taulukkomuotoon teh-
tyna analyysina. Business Model Canvas —malli sisaltaa yrityksen lii-
keidean ja sen vahvuudet, arvolupaukset asiakkaat ja talouden seka infra-
struktuurin. BMC —mallia voidaan kayttaa myos eri yritysten vertailuun
seka eri liiketoimintamallien vertailuun yhden yrityksen sisalla. (Osterwal-
der & Pigneur 2010)

Business Model Canvas sisdltda yhdeksan osa-aluetta. Naiden otsikoiden
perusteella voidaan tarkastella liiketoimintamallia, minka tavoitteena on
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|oytaa yrityksen vahvuudet kilpaileviin yrityksiin ndhden. (Osterwalder &
Pigneur 2010)

BMC-mallin yhdeksan osaa ovat: asiakassegmentit, arvolupaus, asiakas-
suhteet, myyntitulot, avainresurssit, avaintoiminnot, yhteistydkumppanit
seka kulut. (Osterwalder & Pigneur 2010)

Key ] Key "Q Value e Al Customer z Customer 2
Partners < | Activities 43 Proposition ._\“’ Relationships el Segments |
Key ) Channels 3
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Structure ;‘_! Streams \;

Kuva 1. Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur 2010, s. 15)

1
Kuva 2. Asiakassegmentit

Tarkein osa yrityksen liiketoiminnan kannalta on asiakkaat. Asiakkaiden
segmentointi auttaa yritysta tavoittamaan oikeat asiakkaat. Jos yritys ei
ole tavoittanut asiakkaita on se saattanut keskittya yrityksen kannalta
vaaraan asiakasryhmaan. Asiakassegmentteja voi olla yksi tai useita.
Yrityksen kannalta on tarkeaa tehda paatokset siitd, minka asiakasseg-
mentin tarpeita se pyrkii tyydyttamaan. Yrityksen liiketoimintamallia
suunnitellessa on tehtava paatos siita, millaisia asiakkaita yritys haluaa.
(Osterwalder & Pigneur 2010, s. 20-21)
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Asiakassegmenttien seuraaminen on tarkeda. Nykyaan tietotekniikan ke-
hitys ja informaatioteknologia mahdollistavat ajankohtaisen asiakkaiden
seuraamisen helpoksi. Ajankohtaisella seuraamisella voidaan parhaassa
tapauksessa ennustaa myos tulevaa asiakaskayttaytymista. Yritys voi saa-
vuttaa halutut asiakasryhmat eri tavoin. Massamarkkinoinnilla tavoite-
taan isoja maaria asiakkaita segmentteihin katsomatta. Yksityiskohtai-
semman markkinoinnin avulla yritys voi tavoittaa asiakkaat tehokkaam-
min. Yritys voi jakaa asiakkaat useisiin ryhmiin tarpeiden, arvolupausten
ja toimintojen avulla. (Osterwalder & Pigneur 2010, s. 20-21)

Tarkeimmat asiakassegmentit on suunniteltava tarkasti etukateen. Mark-
kinointi, omat arvolupaukset seka asiakkuuksien ryhmittely on tarkeaa
asiakassegmenttien sailyttamisen kannalta. Asiakassegmenttien luonti
yrityksen liiketoimintamallia kehittdaessa on ensiarvoisen tarkeaa. Uusien
asiakkuuksien loytaminen ja vanhojen sailyttaminen alkaa segmenttien
luonnista.

o

~
Kuva 3. Arvolupaukset

Arvolupaus antaa syyn asiakkaalle ostaa juuri sinun yritykseltasi. Arvolu-
pauksen on oltava vastaus asiakkaan haluun ostaa tuotteita tai palveluja.
Asiakkaiden ostopaatos syntyy sen mukaan, mika yritys tuottaa heille eni-
ten arvoa. Arvolupaus voi perustua suorituskykyyn, suoritusnopeuteen,
uutuusarvoon, suunnitteluun, brandiin, hintaan tai hyddyllisyyteen. Arvo-
lupaus voi perustua myds muuhun asiakkaalle arvoa tuovaan ominaisuu-
teen, kuten esimerkiksi tuotteen tavoitettavuuteen. (Osterwalder &
Pigneur 2010, s. 21-25)

Asiakassegmentit jaetaan tarpeiden, halujen ja muiden ominaisuuksien
mukaan. Jokaiselle segmentille on suunniteltava tuotteet ja palvelut ja
niiden yhdistelmat, jotka tayttavat kunkin asiakassegmentin tarpeet. Pal-
velu tai tuote voi olla yhdistelma hyotyja, joita yritys tarjoaa asiakkailleen.
Hyoty voi olla uusi innovaatio tai olemassa oleva lupaus, johon on lisatty
yrityksen innovatiivisia ominaisuuksia. (Osterwalder & Pigneur 2010, s.
21-25)

Arvolupaus voidaan kehittaa luomalla tarina, jolla vedotaan ihmisten ja
potentiaalisten asiakkaiden tunteisiin. Tarinalla voidaan saada asiakkaan
huomio kiinnittymaan yritykseen tai sen tuotteisiin ja palveluihin.

My0s yrityksen uutuusarvon herattama mielenkiinto keraa asiakkaita ja
nakyvyyttd. Huolellisella arvolupauksen kehittamiselld saadaan asiakkaat
uskolliseksi. (Osterwalder & Pigneur 2010, s. 21-25)
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Yrityksen tarkein arvo on lupaus siitda, miten yritys toimii ja mihin se pe-
rustaa arvonsa. Parhaimmillaan arvolupauksella saadaan aikaiseksi pitka-
aikaisia ja uskollisia asiakkuuksia ja palvelukokemuksia. Asiakaslupausta
voidaan raataloida erilaiseksi eri asiakassegmenteille. Arvolupauksena
voidaan pitdd myods tuotteen laatua, toimitusaikaa tai hintaa. Joskus edul-
linen hinta tai erittdin huolellinen laatu on juuri ne lupaukset joita asia-
kassegmentit pitavat tarkeina.

Arvolupausta voidaan pitaa perustana yrityksen jokapaivaiselle toimin-
nalle. Arvolupauksen ja yrityksen toiminnan ristiriita voi johtaa siihen,
ettei asiakkaita tavoiteta tai asiakkuudet karsivat toiminnan ristiriitaisuu-
desta.

Kuva 4. Kanavat

Yritys tarvitsee jakelukanavia arvolupauksen toimittamiseen asiakkaille.
Kanavien tehokas kdytté on parhaimmillaan nopeaa ja taloudellista. Mo-
nipuolinen kanavaverkosto takaa sen, etta arvolupaus saadaan toimitet-
tua kaikille asiakassegmenteille. Eri asiakassegmentit kayttaytyvat ja kom-
munikoivat eri tavalla. Taman takia jakelu ja myyntikanavat saattavat vai-
kuttaa suuresti asiakaskokemukseen. Yrityksen tulee suunnitella huolelli-
sesti kommunikaatio, jakelu ja myyntikanavat, koska naistd koostuu asi-
akkaalle koituva hyoty ja asiakaskokemus. (Osterwalder & Pigneur 2010,
5. 25-27)

Monipuoliset jakelukanavat mahdollistavat laajat kayttomahdollisuudet.
Yritys toimittaa arvolupauksensa asiakkaille naita jakelukanavia kayttaes-
saan. Kanavia pitkin yritys voi my&s antaa tietoa yrityksesta, sen tuot-
teista ja palveluista. (Osterwalder & Pigneur 2010, s. 25-27)

Yrityksen tayty valita jakelukanavansa harkiten, koska ne mahdollistavat
myytavien tuotteiden ja palvelujen saatavuuden. Yrityksen kanavista riip-
puu asiakkaan tyytyvaisyys saatavuuteen ja yrityksen arvolupaukseen.
(Osterwalder & Pigneur 2010, s. 25-27)

Yrityksen tulee tarkastella omaa arvolupaustansa jakelukanavia valites-
saan. Jos arvolupaus on esimerkiksi nopea toimitusaika, on jakeluka-
navien toimittava erittdin hyvin, jotta yritys voi pitaa asiakkaalle valitty-
van arvolupauksen. Silloin kun yritys pystyy l0ytdmaan oikeat jakelukana-
vat se luo itselleen mahdollisuuden liiketoiminnan kasvattamiseen. Kana-
vien oikeanlainen hallinta voi mahdollistaa yrityksen menestyksen. Jake-
lukanavat voi |6ytaa esimerkiksi kumppaneista. Talloin kumppanuuden
ehdot tayttyvat, silla molemmat hyotyvat kaupanteosta.
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Asiakassegmenttien monipuolisuuden takia yrityksen taytyy koko ajan et-
sid uusia jakelukanavia, joilla se pystyy valittdmaan arvolupauksen asiak-
kailleen. Monipuoliset jakelukanavat luovat arvoa ja tuottavuutta yrityk-
selle ja mahdollistavat kasvun ja menestyksen tulevaisuudessa.

7

Kuva 5. Asiakassuhteet

Yrityksen arvolupaus on pohjana asiakassuhteiden ylldpitoon ja uusien
asiakkuuksien luontiin. Yritys voi paattaa kuinka se hoitaa suhteet asia-
kassegmentteihin. Yrityksen on huolehdittava niin asiakashankinnasta
kuin asiakkaiden sadilyttamisesta. (Osterwalder & Pigneur 2010, s. 27- 29.)

Yritykselld on poikkeuksetta useita asiakassuhteita. Ne voivat olla esim
itsepalvelua, jolloin yritys tarjoaa asiakkaalleen mahdollisuuden palvella
itseddn. Asiakassuhde voi olla myds yrityksen ja suuremman yhteison va-
lilla. Esimerkiksi internetissa toimivat palvelut ovat asiakassuhde, joka
kohdistuu yleensa suurille asiakasmassoille.

(Osterwalder & Pigneur 2010, s. 28- 29.)

Yleisimpia asiakassuhteita on henkilokohtainen asiakassuhde ja asiakas-
tuki. Tama tarkoittaa tyontekijan tai yrittajan ja asiakkaan valista kanssa-
kdayntia. Taman kaltainen asiakassuhde pitaa sisallaan mm. myyntityota,
sahkopostitusta, puhelintukea tai muita henkil6kohtaisia palveluja asiak-
kaan ja myyjan valilla. Muita asiakassuhteita on mm. yhteistyo yritysten
ja yhteis6jen valilla sekda omistautunut henkilokohtainen tuki, joka on
tarkkaa ja yksil6llista asiakassuhteen hoitamista.

(Osterwalder & Pigneur 2010, s. 28- 29.)

Suuri osa asiakkuuksien hoitamista on yrityksen myynnin edistaminen.
Myyntia edistetdaan seka asiakashankinnalla, etta huolellisella asiakastyy-
tyvaisyyden sadilyttamisella. Aktiivinen myynti on osa asiakassuhteiden yl-
lapitoa. Myynti voidaan tehda erilaisia kanavia pitkin kuten internetissa,
puhelimitse tai sdhkopostitse. Jokainen kanava pitaa sisallaan erilaisen
asiakassuhteen ja sen hoitamiseen sisaltyvat tyot.

Yrityksen arvolupaus on pohja asiakassuhteiden luomiseen kehittami-
seen. Yrityksen arvolupaus voi my0ds kehittya asiakassuhteiden aikana. Eri
asiakassegmenttien valilld voi olla erilaisia arvolupauksia, jolloin on teh-
tava paatos siita, millainen asiakassuhde segmenteille luodaan. Esimer-
kiksi vanhemmalle ja uskolliselle asiakasryhmalle voidaan markkinoida
palveluja sahkopostitse, kun taas uusille asiakkaille luodaan mainoksia so-
siaaliseen mediaan. Markkinoinnin ja myynnin tavoite on kummassakin
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sama: uuden asiakassuhteen luominen tai olemassa olevan suhteen ylla-
pitdminen ja sdilyttaminen.

Kuva 6. Myyntitulot

Myyntituloihin listataan ne asiat ja keinot, joilla on mahdollista saada ra-
haa asiakkuuksista ja eri asiakassegmenteiltd. Asiakkaat maksavat yrityk-
sen tuottamista tuotteista ja palveluista — ndista koostuvat myyntitulot.
Myyntitulot voivat olla lyhyista asiakkuuksista koituvia kertaluontoisia tu-
loja tai uusiutuvista ja lojaaleista asiakkuuksista saatavia myyntituloja.
Myyntitulo voi olla my6s vuokratuloa, jonkun esineen, laitteen tai vaikka
palvelun vuokraamisesta. Myyntituloja voidaan saada myos tuote- ja asia-
kastuesta seka jalkimyynnista. Yritys voi kdyttada myyntitulojen saamiseksi
myo0s lisensointia, jossa asiakas maksaa immateriaalisista oikeuksista esi-
merkiksi jotain internet-palvelua vastaan.

Myyntituloja voidaan kerdata mm. fyysisen tuotteen myynnista (omista-
juusoikeuden vaihtuminen, esimerkiksi elektroniikkatuotteet), kaytto-
maksuista (kdytetyista palveluista, esimerkiksi hieronta), jasenyyksista
(toistuva palvelu), vuokrasta (aikaan sidottuna), tai valityspalveluista
(maksetaan valitysmaksuja, esimerkiksi asuntokaupat).

(Osterwalder & Pigneur 2010, s. 29- 33.)

Liiketoimintamallia suunnitellessa on otettava huomioon kaikki rahavirrat
eli tulot ja menot sekda mahdolliset lainarahat ja immateriaalisista oikeuk-
sista koituvat tulot tai menot. On myos otettava huomioon esimerkiksi
yrittdjan apporttiomaisuutena sijoitetut asiat. Asiakkuuksia ja arvolu-
pausta suunnitellessa saadaan jo suuntaa antava arvio myyntituloista. Tu-
loihin vaikuttavat kaikki Business Model Canvasissa olevat kohdat, mutta
erityisesti Asiakassuhteet, kanavat, asiakassegmentit ja arvolupaus. Se
mita myyt, maarittaa alusta asti hinnoittelua, joten Business Model Can-
vas -tyokalua kayttdessa on otettava huomioon kaikki kohdat, kun mieti-
taan rahavirtaa.
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Kuva 7. Avainresurssit

Avainresursseilla tarkoitetaan yrityksen voimavaroja, jotka voivat olla esi-
merkiksi tyontekijoiden taidot tai yrityksen ja sen tuotteiden brandit. Yri-
tyksen avainresurssit voivat olla myos taloudellisia. Tama tarkoittaa yri-
tyksen kaytettavissa olevaa padaomaa. Resurssit voivat olla myos ihmi-
sesta riippuvia kadentaitoja tai tietotaitoa. Avainresursseihin kuuluu vah-
vasti my0s tekijanoikeudet, yhteistyokumppanit ja esimerkiksi arvokkaat
patentit. Resursseina voidaan pitdaa myos esimerkiksi myynnin tehok-
kuutta tai valmistuksen voimavaroja. (Osterwalder & Pigneur 2010, s. 37-
39.)

Avainresurssit ovat jokaisella yrityksella erilaiset. Avainresurssit perustu-
vat yrittdjan valintoihin henkiloston palkkaamisessa, taloudelliseen tilan-
teeseen sekd omistuksiin (esimerkiksi patentit ja brandit). Avainresurs-
seilla voi my06s erottua kilpailijasta. Yritys voi tukea arvolupaustaan seka
tuottavuuttaan hankkimalla avainresursseja tietoisilla valinnoilla (esimer-
kiksi yrityskaupat tai henkilostératkaisut).

Kuva 8. Avaintoiminnot

Avaintoiminnot ovat toimintoja, jotka ovat valttamattomia liiketoiminta-
mallin kannalta. Nailla toiminnoilla yrityksen liiketoimintamalli saadaan
toimimaan. Avaintoimintojen tulee olla tuottavia. Niiden on tuotettava
samalla yritykselle arvoa, saavuttaa asiakassegmentit ja sailyttda asiakas-
suhteet. Toimintojen tdaytyy myos tavoittaa yrityksen tavoittelemat mark-
kinat. (Osterwalder & Pigneur 2010, s. 36- 38.)

Avaintoiminnot tulee kartoittaa alkuvaiheessa, kun luodaan liiketoiminta-
mallia. Avaintoimintojen perusteella voidaan luoda yritykselle arvolupaus
ja hoitaa suhteita asiakkaisiin ja yhteistydkumppaneihin.
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Kuva 9. Yhteistyokumppanit

Yhteistybkumppanien osaan listataan yhteistydkumppanien verkosto.
Yhteistydbkumppaneita voi olla tavarantoimittajat, yrittdjat seka ostajat eli
asiakkaat.

Yhteistydkumppanit osioon voidaan listata kumppaneja, joiden avulla
yritys voi vahentaa riskeja, hankitaan lisaa resursseja tai kehittaa
liiketoimintaa jollain muulla tavalla. (Osterwalder & Pigneur 2010, s. 36-
39.)

Yhteistybkumppanuudet voidaan jakaa naihin neljaan kategoriaan:

- strateginen yhteistyo toisen alan yritysten kanssa (yritys, joka ei kil-
paile samalla alalla).

- strateginen yhteisty0 kilpailevan yrittdjan kanssa.
fuusioituminen — josta muodostuu uutta liiketoimintaa.

- ostajien ja toimittajien vdlinen yhteistyo.

(Osterwalder & Pigneur 2010, s. 36- 39.)

Yrityksen ja yrittdajan kannattaa rakentaa laaja yhteistydkumppanien
verkosto. Yhteistyoverkosto toimii hyvin sillon, kun se tuottama hyoty on
molemminpuolista. Tasapainoinen kumppanuus syntyy silloin kun arvoa
syntyy kaikille osapuolille. Yhteisty6kumppanit voivat olla pahimpia
kilpailijoita tai suurimpia asiakkaita.

X 4
Kuva 10. Kulut

Kuluihin listataan kaikki ne kulut, jotka koituvat liiketoimintamallista.
Kuluja aiheuttavat muun muassa: arvon toimittaminen (kanavat, jakelu,
toimitukset), arvonluonti, asiakassuhteiden hallinta ja yllapito seka
myynnin edistdminen (suunnittelu, markkinointi ja myynti).

Kulut maaritetaan tahan osioon mallin viimeisessa vaiheessa. Kulut
voidaan maarittaa suhteellisen helposti, kun ollaan ensin maaritelty muut
osa-alueet kuten avainresurssit, -toiminnot ja yhteistydkumppanit seka
jakelukanavat. (Osterwalder & Pigneur 2010, s. 40- 41.)
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Johtamismallista riippuen voidaan my6s madarittda panostaako yritys
enemman kulujen minimointiin vai myynnin maksimointiin.
Liiketoimintamalli voidaan rakentaa vain yhdelle yrityksen osa-alueelle,

joten tdhan osioon ei kirjata niita, kuluja jotka koituvat kyseisen mallin
ulkopuolelta.
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4 BUSINESS MODEL CANVAS - PALUUMATKA PRODUCTIONS

Tassa opinndytetyon osassa kuvataan Business Model Canvas esimerk-
kiyrityksen kautta. Esimerkkiyrityksena toimii joulukuussa 2016 perustet-
tava osuuskunta. Taman osuuskunnan tavoite on tarjota muusikoille
mahdollisuus harjoittaa heidan omaa elinkeinoaan ja laskuttamaan teh-
dysta tyosta osuuskunnan kautta. Osuuskunta jarjestdaa myos savellys- ja
sanoitusleireja seka toimii kumppanina tapahtumatuotannoissa. Lisdksi
osuuskunnan tavoite on toimia Kostume -nimisen yhtyeen manageroin-
tiyrityksena. Osuuskunta myy yhtyeen keikat ja jarjestelee oheistuote-
myynnin. Osuuskunta maksaa myynneista palkkaa Kostume-yhtyeen jase-
nilla, jotka ovat myos osuuskunnan jasenia.

Osuuskunnan tuottamia ja tarjoamia palveluja voivat kayttaa myés muut
osuuskunnan jasenet. Perustettavan osuuskunnan hallitukseen valitaan
puheenjohtajan lisaksi kolme henkil6a seka yksi varahenkilé. Osuuskun-
nalle nimetdadan myos toimitusjohtaja seka varatoimitusjohtaja. Osuuskun-
nan muusta toiminnasta maaratdan sen sadanndissa.

Perustettavaa osuuskuntaa kutsutaan tdssa opinndytetyossa Paluumatka
Productions -osuuskunnaksi. Paluumatka Productions osuuskunta myy ja-
seniensa tuottamia palveluita asiakkailleen ja yhteisty6kumppaneilleen.

Tassa Business Model Canvas -esimerkissa kuvataan perustettavan osuus-
kunnan liiketoimintamalli jasennellysti. Joitakin vaiheita on selitetty tar-
kemmin, jotta Business Model Canvasin idea valittyy selkedsti opinnayte-
tyossa.

(f

* .

Kuva 11. Asiakassegmentit

Tahan osioon listataan Paluumatka osuuskunnan selkeimmat asiakasseg-
mentit. Kuvaukseen listataan osuuskunnan potentiaaliset asiakkaat.
Osuuskunnan asiakassegmentit ovat:

— Musiikkitapahtumia jarjestavat ravintolat: yokerhot, kahvilat seka
ruokaravintolat, sekd pop-up kahvilat.

— Musiikkialan toimija, kuten: artistit, yhtyeet, orkesterit sekd muut
alan ammattilaiset.
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Levy-yhtiot: Levy-yhtididen kanssa tehdyt sopimukset luovat kaksi-
suuntaisen asiakassuhteen eli kdytanndssa yhteistydsopimuksen.
Levy-yhtio voi myos ostaa osuuskunnalta yksittdisen palvelun tai esi-
merkiksi musiikkituotannon johonkin tiettyyn savellykseen.

Musiikin kuluttajat: Kaupallisesti toimivien muusikoiden tuotannot,
savellykset ja sanoitukset tuotetaan aina kokonaiseksi kappaleeksi,
joka on tassa tapauksessa konkreettinen tuote. Musiikin kuuntelijat ja
kuluttajat ovat tuotteen asiakkaita.

Osuuskunnan jasenet: Osuuskunnan asiakkaana voidaan pitda myos
osuuskunnan jasenia, joiden elinkeinojen harjoittamista ja yrittamista
osuuskunta tukee. Palvelun tuottajana osuuskunta pidattaa itselldaan
aina x maaran prosentteja toimijoiden myynnista itselleen. Nailla ra-
hoilla maksetaan palkkaa mm. toimitusjohtajalle.

Kuva 12. Arvolupaukset

Tehokas arvolupaus syntyy silloin kun mieti, mika on asiakassegmentin
ongelma? ja miten Paluumatka osuuskunta pyrkii sen ratkaisemaan?
Naitad varten taytyy tunnistaa, kuka on asiakas ja lahdetaanko erottumaan
selkeasti kilpailijoista?

Paluumatka osuuskunnan arvolupaukset asiakassegmentteineen ovat:
(listauksessa ensin asiakasryhma ja sen jalkeen arvolupaus)

Tapahtumia jarjestavat tahot: "Meidan kautta varattu esiintyja on
aina suomalaista popmusiikkia soittava, ammattitaitoinen viihdyttaja,
joka ei jata asiakkaitanne kylmaksi.” Talla arvolupauksella myymme
Kostume—yhtyetta Suomen sisalla esiintymaan esimerkiksi yokerhoi-
hin.

Musiikkialan toimijat (artisti tai bandi): "Yrityksemme kautta l6ydat
juuri sinun musiikillesi, lauludanellesi tai bandillesi sopivan tuottajan,
saveltajan tai sanoittajan. Autamme niin kappaleiden saveltdmisessa
kuin kokonaisten tuotantojen tekemisessa.”

Musiikin kuluttajat: Kirjoitamme kappaleemme itse ja haluamme nii-
hin aina mahdollisimman paljon tunnetta valittyvan kuulijalle.

Levy-yhtiot: Teemme persoonallista musiikkia, jossa yhdistyy moderni
suomenkielinen pop ja perinteiset kitaramelodiat. Voimme tehda
kappaleita Kostume -yhtyeen lisdaksi muillekin bandeille ja artisteille.
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Kuva 13. Kanavat

Paluumatka osuuskunnan tuotteita, palveluja ja tuotantoja pystytaan
myymaan ja markkinoimaan useilla kanavilla. Paluumatka osuuskunnan
tarkeimmat kanavat ovat internetissa ja erityisesti sosiaalisessa mediassa.
Tahan on listattu tarkeimmat kanavat tuotteiden ja palvelujen myyntiin ja
markkinointiin.

Internet: Sosiaalinen media (Facebook, Instagram, Twitter, Snapchat
ja Periscope), kotisivut (bandien, levy-yhtididen seka yhteistyokump-
panien nettisivut.)

Lehdet: Haastattelut, levy-arviot ja mainokset

Musiikin suoratoistopalvelut: Spotify, Applemusic, Deezer ja Sound-
cloud.

Nettikaupat: iTunes, Play-kauppa, levykaupat internetissa kuten
cdon.com.

Blogit: Videoblogit seka tekstiblogit internetpalveluissa. Tama on yksi
Paluumatka Productions - osuuskunnan markkinointikanavista.

/
———

Kuva 14. Asiakassuhteet

Asiakassuhteita luodaan néilla keinoilla:

Aktiivinen kayttaytyminen sosiaalisessa mediassa (my6s markkinoi-
daan)

Selked viestiminen www-sivuilla

Tuotetaan kaupallista musiikkia suoratoistopalveluihin.

Osuuskunta kertoo jasenilleen, minkalaisia palveluja yrityksen kautta
voi tarjota asiakkaille.

Asiakassuhteita yllapidetdaan nailla keinoilla:

Aktiivinen kadyttaytyminen sosiaalisessa mediassa (myo6s markkinoi-
daan)

Selkea viestiminen www-sivuilla

Tuotetaan kaupallista musiikkia suoratoistopalveluihin.

Tehdaan nakyvia sopimuksia yhteistydkumppanien kanssa.

Pidetdan yhteys levy-yhtioihin aktiivisena

Osuuskunta on aktiivisesti mukana musiikkialan tapahtumissa ja nain
verkostoituu alalla toimivien henkildiden kanssa.
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Esimerkki:

Paluumatka osuuskunnan tarkein tuote on neljasta jasenmuusikosta
koostuva Kostume —yhtye. Kostume —yhtyetta mainostetaan ja markki-
noidaan aina isoille massoille, mutta asiakassuhde, joka tuotteen kautta
muodostuu seka henkilékohtainen asiakassuhde (yksittdainen kuulija) etta
suuren joukon ja yrityksen tuotteen vilille syntyva asiakassuhde. Molem-
pia asiakassuhteita voidaan markkinoida samoilla keinoilla.

Kuva 15. Myyntitulot

Paluumatka productions valittaa jaseniensa palveluita ja ammattitaitoa
eteenpain eli osuuskunta toimii tuottajana. Jasenet myyvat itse suuren
osan palveluistaan ja osaamisestaan. Rahavirta kulkee niin, ettd osuus-
kunta maksaa tehdysta tyon tai myydyn palvelun nettotuloista n. 70% ja-
senelleen. 15 % yrityksen nettotuloista osuuskunta pidattaa valityspalk-
kiona itselleen ja loput noin 15 % kaytetdaan muihin myynnista tai tuotan-
noista koituneisiin kuluihin.

Myyntituotteet:

— Kostume -yhtyeen esiintymiset

— Jasenten musiikintuotantopalvelut
— Kostume -yhtyeen oheistuotemyynti
— Muusikon asiantuntijapalvelut

— Tapahtumien suunnittelu

— Savellys- ja sanoitusty®

— Laitteiden vuokraus

Ndiden tuotteiden myynnista osuuskunta saa n. 15 % myyntituloista itsel-
leen. Liput tuloista jaetaan tyon tehneen muusikon ja juoksevien kulujen
kesken.

s l'
-
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Kuva 16. Avainresurssit

Avainresursseilla tarkoitetaan yrityksen voimavaroja. Paluumatka osuus-
kunnan avainresurssit:

— Jasenten tietotaito musiikkialalta, musiikkiteknologiasta ja soittotaito
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— Jasenten musiikillinen nakemys
— Joustavuus palveluiden tuottamisessa seka tuotteiden toimitusajoissa
— Tekijanoikeudet (sdvellykset, sanoitukset ja musiikilliset sovitukset)

Kuva 17. Avaintoiminnot

Paluumatka Productions - osuuskunnan avaintoimintoja ovat:

— Osuuskunta myy ja markkinoi jasenten tuottamia palveluita ja tuot-
teita.

— Jasenten elinkeinon ja talouden tukeminen -> laskutuksen hoitami-
nen, kirjanpidosta huolehtiminen, tulojen ja menojen hallinta seka
verovelvollisuudesta huolehtiminen.

— Osuuskunta tuottaa aktiivisesti sisaltda sosiaalisen median kanaviin
osana jatkuvaa asiakassuhteiden hoitamista.

— Osuuskunta huolehtii pankkiyhteyksista seka yrityksen pakollisten va-
kuutuksien ottamisesta.

Kuva 18. Yhteistyokumppanit

Perustettavan osuuskunnan tarkeimmat yhteistydkumppanit ovat
levy-yhtiot sekd muut musiikin alan ammattilaiset kuten tuottajat, sa-
veltdjat ja sanoittajat. Toiseksi tarkeimmat yhteistydkumppanit ovat
vaatevalmistajat ja valokuvaajat seka videokuvaajat.

X 4
Kuva 19. Kulut

Muuttuvat kulut:
— Matkakorvaukset
— Palveluiden ja tuotteiden tuottamisesta koituvat kustannukset

Kiinteat kulut:



Toimitilojen vuokra

Vuokratun kiinteiston sahko- ja vesikulut
Tilitoimistopalvelut

Vakuutukset

Pankkiyhteydet

Raha- ja maksuliikennevalineet
Internetyhteys

Palkat

23
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5 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN

Taman opinnadytetyon tutkimuskysymykset ovat miten teen musiikkihar-
rastuksesta lilketoimintaa? ja millaisia opintoja musiikkialalla on suoritet-
tava, jotta voi toimia alan ammattilaisena?

Taman opinnadytetyon tutkimus toteutettiin laadullisena eli kvalitatiivi-
sena tutkimuksena. Tassa opinnadytetydssa tutkimusmenetelmana kaytet-
tiin keskustelevaa haastattelututkimusta ja se toteutettiin marraskuussa
2016. Haastateltavat henkil6t olivat 23 — 33 -vuotiaita musiikin alalla toi-
mivia yrittdjia tai ammattihenkildita. Tutkimuksessa haastateltiin 6 henki-
163, joista kaikki on tydskennellyt kokoaikaisesti musiikin alalla jo useam-
man vuoden. Haastattelut tapahtuivat haastateltavien kotona.

Haastattelututkimuksen lisaksi opinnaytetydn tutkimusosiossa havain-
noin omaa toimintaani musiikkialalla. Havainnoinnin aikana seurasin
omaa toimintaani studiossa, harjoittelua kotona ja mainontaani sosiaali-
sessa mediassa. Havainnoinnin tarkoituksena oli [6ytdd minun omasta
tyoelamastani keinoja musiikkiharrastuksen kehittamisesta liiketoimin-
naksi.

Tassad opinndytetyon osassa kdyn lapi vastaajien ja vastausten yhdistavat
ja erottavat tekijat. Ennen tdman osan kirjoittamista vastaukset on litte-
roitu ja ne on tiivistetty lyhyemmiksi. Vastauksista on etsitty tarkeimmat
yhdistavat ja erottavat tekijat ja ne on raportoitu alla olevaan tekstiin.

5.1 Mikd on ammattisi? Kuinka kauan olet toiminut musiikkialalla?

Ensimmaisessa kysymyksessa selvitetaan vastaajien ikda, ammatit ja am-
mattien erikoistumiset. Ammattien erikoistumisella tarkoitetaan sit3,
ovatko vastaajat esimerkiksi kitaristeja, tuottajia vai danittajia. Lisaksi ky-
symyksella selvitetaan, kuinka kauan vastaaja on toiminut alalla.

Kaikki vastaajat toimivat musiikkialalla erilaisissa tehtavissa. Suurin osa
vastaajista on toiminut musiikkialalla yli viisi vuotta. Puolet tutkimukseen
vastanneista toimii padasiallisesti musiikin tuottajina. Kaksi vastaajista
tyollistavat itsensa saveltdjina ja sanoittajina ja yksi vastaajista toimii ko-
koaikaisena toimitusjohtajana musiikkialan osuuskunnassa. Kaikki vastaa-
jat ovat erikoistuneet yhteen tai kahteen instrumenttiin, joiden kautta he
ovat rakentaneet musiikillisen osaamisen. Suurin osa vastaajista on soit-
tanut kitaraa paainstrumenttinaan. Kaikki vastaajat ovat 23 - 33 -vuoti-
aita. Kaikki vastaajat ovat harrastaneet musiikkia monta vuotta ennen
ammatillisen uran aloittamista.
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5.2 Mika on tuotteesi?

Tutkimuksen toisessa kysymyksessa selvitettiin vastaajien tuotteita ja ar-
volupauksia. Kysymys oli Mika on tuotteesi? ja jatkokysymyksessa selvi-
tettiin antaako vastaaja asiakkaalleen arvolupausta tai muuta lupausta
tyon laadun varmistamiseksi?

Tuotteina pidettiin jokaisessa vastauksessa savellyksia ja sanoituksia seka
kokonaisia tuotantoja. Yhtaldisyytena vastauksista 16ytyi myds soiton
opetus ja muut opettajan tydt musiikin kursseilla musiikkiopistoissa ja
ammatillisissa kouluissa.

Arvolupausta kysyttdessa vastauksista [0ytyi yksi yhtaldisyys, joka toistui
jokaisen vastaajan kohdalla. Se on tehdyn tyon taysi laatutakuu. Laatuta-
kuu on vastaajien mukaan talla alalla seka itsestaanselvyys, etta [ahto-
kohta.

Vaikka teet tuotantoja itsellesi, sun taytyy tehda 100%:sta
laatua.
Mies, 26

Ty6 tehddan aina satalasissa ja taysin yhteistyokumppanien
ehdoilla.
Nainen, 25

Keskustelun perusteella eroavaisuuksia l0ytyi ansaintamallissa. Osa vas-
taajista tyoskentelee kustannussopimuksen turvin, kun taas osa vastaa-
jista myy itse palvelujaan ja saa tulonsa itsendisten projektien ja tekijanoi-
keuskorvausten kautta. Vastaajista |0ytyi myos yksi henkild, joka tyosken-
telee kokoaikaisena toimitusjohtajana osuuskunnassa. Kaikkien vastaajien
tuloihin vaikuttaa merkittavasti Teosto Ry.

5.3 Miten tavoitat potentiaaliset asiakkaat?

Miten tavoitat potentiaaliset asiakkaat? (Missa myyt tuotteitasi / palve-
luitasi? Kuinka aktiivisesti markkinoit?)

Kaikkien vastaajien tarkeimmat asiakashankkijat ovat levy-yhti6t, kaverit
ja kontaktit seka kustannusyhtiot. Toiseksi tarkein vastauksista |6ytyva
vhdistavatekija on sosiaalinen media. Vastaajat etsivat jatkuvasti uusia
kykyja ja artisteja sosiaalisen median avulla. Videopalvelu Youtube ja Fa-
cebook mielletdaan kaikista tarkeimmiksi keinoiksi 16ytaa uusia artisteja,
joiden kanssa voidaan tehda yhteistyota.

Pidan joka paiva silmat auki facebookissa ja instagramissa.
Ei tiedad mita kykyja tulee vastaan.
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Netist voi l6ytyy tulevaisuuden staroja joiden kanssa voi
tehda isoja hitteja.

Olen I6ytanyt varmaan 30% asiakkaistani facebookista, lo-
put suoraan levy-yhtidilta tai puskaradion kautta.

Vastauksista selviaa, etta kontaktit ja kaverit ovat erittdin isossa osassa
asiakkaiden ja yhteistydprojektien hankintaa. Monesti kaverit ja muut tu-
tut toimivat samalla alalla omassa firmassaan, levy-yhtion organisaatiossa
tai jonkun artistin taustalla.

Pitaa koko ajan verkostoitua ja olla hereilla.

Mies, 25
Kaikki tapahtumat, missa on alan ihmiset, on nahtava, muu-
ten jaa kelkasta.

Mies, 32

Kaverit tuo mulle koko ajan hyvia toita ja mielenkiintoisia
ideoita tyohon.
Mies, 26

Ystavat ja kontaktit tuo vastaajien mukaan myos ideoita
tuotantoihin tai savellystyohon.
Nainen, 25

Vastauksien selkea eroavaisuus on markkinoinnissa ja mainonnassa. Puo-
let vastaajista ei markkinoi omia tuotteitaan tai palvelujaan ollenkaan, ai-
nakaan tietoisesti. Osa vastaajista mainostaa pari kertaa vuodessa tuo-
tantopaketteja sosiaalisessa mediassa. Mainostusta ei pideta valttamat-
tomana. Vastaajat pitdavat kontaktien luomista, yhteistydkumppanien et-
simista ja verkostoitumista tarkeimpina asioina, kun etsitdaan uusia tyo-
projekteja. Sdhkopostimarkkinointia kadytti kaksi vastaajaa.

Kun tuntee paljon alan ihmisid, tyot juoksee sun luo.
Mies, 32

Mainostan joskus somessa, mut enemman saan asiakkaita
ihan puhelimitse tutuilta.
Nainen, 25

Mun ei tarvitse mainostaa, meidan asiakkaat on meidan ka-
vereita eli suomalaisia artisteja.
Mies, 25

Joskus lahetan sahkodpostia ja tarjoan palveluitani opistoille.
Mies, 26



27

5.4 Mista sait tietoa yrittamisesta?

Kaikki vastaajat olivat etsineet tietoa yrityksen perustamisesta interne-
tistd. Vastaajat myos kokevat internetista |6ytyvan tiedon maaran riitta-
vaksi. Suurin osa vastaajista kertoo tehneensa liiketoimintasuunnitelman
yrityksen perustamisvaiheessa. Usea vastaaja on myds tehnyt suunnitel-
man ansaintamalleista seka asiakashankinnasta.

Vastauksista |6ytyy yksi selked eroavaisuus. Se on rahoitusmalli. Jokaisella
vastaajalla on ollut hieman erilainen rahoitus yritysta perustaessa. Rahoi-
tusta on hankittu mm. pankista, ystavilta sekd omasta lompakosta. Osa
vastaajista on lisaksi sijoittanut soittimiaan tai muita laitteita apport-
tiomaisuutena yritykselleen.

5.5 Opiskelitko musiikkialaa?

Kaikki vastaajat pitdavat opintoja hyodyllisind ja musiikillisesti kasvatta-
vina. Yhtaldisyytena selvisi my0s se, ettd musiikkiopistoja ja siella opittuja
taitoja pidetaan tarkeina alkuvaiheen opintoina. Musiikin ammatillisia
opintoja ei pidetty valttamattdomina. Opistoja ja muita varhaiskasvatuk-
sellisia musiikkikouluja pidetaan kuitenkin kaiken perustana, mutta nii-
denkin vaikutus ei ole valttamaton.

Jos haluut olla musiikin ammattilainen niin et tarvii koulua.

Tahan on monta reittia.
Mies, 25

Esimerkiksi musiikkiluokat ja musaopistot. Niistd saa perus-
teet joita voi itse sitten lahtea kehittamaan. Eli ei todella ole

pakollista.
Nainen, 25

Oman osaamisen kehittaminen itsendisesti kotona koetaan valttamatto-
mana. llman tuntien systemaattista harjoittelua ei vastaajien mukaan
padse musiikin ammattilaiseksi.

Kyse on lahjakkuuden harjoittamisesta ja hiomisesta timantiksi

Jos et jaksa treenata soittamista kolmea tuntia paivassa
nuorena, voit unohtaa instrumentin ammattilaisuuden.
Mies, 26

Vastaajat kuitenkin kokevat, ettd osa musiikkialalla parjaavista loytavat
keinot menestya ilman tuntien treenaamista tai erityistaitoja. Kaikki vas-
taajat olivat kuitenkin sitd mieltd, ettd menestyakseen ihmisen taytyy jos-
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sain vaiheessa tehda tyota. Vastauksista nousi esille esimerkiksi nykypai-
van bloggaajat, jotka padsevat musiikkialalle halutessaan. Bloggaajat ovat
kuitenkin vastaajien mukaan tehneet tyonsa hyvin omalla alalla.

Esimerkiksi nyt bloggarit, he voivat tehda mita vaan ilman
oikeaa ammatillista taitoa ja se myy. Bloggaajat ovat kuiten-
kin tehneet satoja tai tuhansia tunteja toita sen menestyk-
sen eteen, pisteet siita.

Nainen, 25

Yhtalaisyytena vastauksista l0ytyi myos ajan uhraaminen harrastukselle
sekda maaratietoisuus musiikillisella uralla.

Eroavaisuutena keskusteluista ilmeni opinnot. Osa vastaajista oli kaynyt
ammattikorkeakoulun ja osa taas yliopiston. Joukosta lI0ytyi myds vastaa-
jia, joilla ei ollut ammatillista koulutusta alalla, mutta he olivat aktiivisesti
kouluttaneet itsedan opistojen, kurssien seka kirjallisuuden kautta.

5.6 Millaista yhteisty6ta teet muiden tahojen kanssa?

Kaikki vastaajat kokevat yhteistyon valttamattomaksi. Vastaajien mukaan
yhteisty6 on alalla itsestaanselvyys. Lahes kaikki tyé mielletdaan yhteis-
tyoksi, vaikka erillista yhteistyosopimusta ei olisikaan. Vastauksista sel-
viaa, etta kaikki vastaajat pitavat projektin aloittamista yhteistyon alka-
miseksi. Kaikissa keskusteluissa yhtaldisyytena tulee esiin myos yhteistyo
jonkun musiikkialan laitevalmistajan tai jalleenmyyjan kanssa seka jonkun
vaatemerkin kanssa tehdyt sopimukset. Yhteistydsopimusta pidetdan
erittdin arvokkaana tyosopimuksena muusikon ja toisen osapuolen kes-
ken. Vastaajat ovat yhta mielta siita, ettd musiikkialalla ei parjaa yksin il-
man hyvia yhteistydkumppaneita, omia tukijoukkoja ja kavereita.

Yhteistydsopimus on talla alalla selkeesti niin kuin tydsopi-
mus.
Mies, 25

Me tehdaan paljon yhteistyota levy-yhtididen ja artistien
kanssa sekd nykyaan parin mainostoimiston kanssa.
Mies, 32

Taa on sellasta joukkuepelia. Harva parjaa yksin.
Mies, 26

Selkeina eroavaisuuksina vastauksista [6ytyy yhteistydsopimusten maara
seka yhteistydkumppanit. Kaikilla vastaajilla yhtena yhteistyokumppanina
on levy-yhtié, mutta muiden yhteistydkumppaneiden toimialat eroavat
selkedsti toisistaan. Puolella vastaajista on yksi merkittava ja virallinen so-
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pimuskumppani kun taas toisella puolella vastaajista on useita pienia yh-
teistydkumppaneita kuten vaatemerkit, painotalot tai esimerkiksi virvoi-
tusjuomatehtaat.

Mulla on varmaan seitseman eri sopimusta, kaikki tosi tar-
keita.
Nainen, 25

Tein yhden ison yhteistydsopimuksen, joka on tosi iso juttu

tulojen kannalta.
Mies, 26

5.7 Onko liiketoiminnan aloittaminen ollut oikea ratkaisu?

Yrittajyys ja yrityksen perustaminen on koettu oikeaksi ratkaisuksi. Omien
raha-asioiden hoitaminen yrityksen kautta on myés koettu helpoksi,
mutta aikaa vievaksi ratkaisuksi. Vastaajilta kysyttiin myds mita mielta he
ovat laskutuspalveluista kuten ukko.fi. Kaikki vastaajat olivat jossain yh-
teydessa kayttanyt jonkun laskutuspalvelun palveluja. Laskutuspalvelut
koettiin hyvaksi vaihtoehdoksi uran alussa, kun tuloja syntyy viela melko
vahan. Yksi vastaajista laskuttaa edelleen aktiivisesti asiakkaitaan lasku-
tuspalvelun kautta.

5.8 Tyollistadko toimintasi sinut koko- vai osa-aikaisesti?

Kysymys kahdeksan maarittelee vastaajan tyon aikasidonnaisuuden eli te-
keeko vastaaja tyota osa- vai kokoaikaisesti. Kaikki vastaajat olivat kokoai-
kaisia musiikkialan ammattilaisia.

Eroavaisuuksia l6ytyi vastaajien projektien maarissa. Osa vastaajista tyos-
kentelee yhden tai kahden isomman projektin ymparilld, kun taas osan
vastaajista tyollistdaa usea pienempi projekti. Parhaimmillaan vastaajilla
oli kaksitoista samanaikaista projektia kesken.

5.9 Oman toiminnan havainnointi

Havainnoin toimintaani musiikkialalla koko opinndytetyoprosessin aikana
toukokuusta 2016 joulukuuhun 2016. Olen harrastanut musiikkia ldhes
koko elamani ajan. Olen kehittynyt soittotaidossa, musiikin tuotannolli-
sissa taidoissa seka savellys- ja sanoitustaidoissa viimeisen kolmen vuo-
den aikana merkittavasti. Olen systemaattisesti kehittanyt taitojani, jotta
olisin valmis toimimaan musiikkialan ammattilaisena. Talla hetkella toi-
min musiikkialalla puoliammattilaisena. Vuonna 2017 tarkoitukseni on
toimia musiikkialalla kokoaikaisena ammattilaisena.
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Verkostot ja henkilokohtainen taito ovat mielestani tarkeimmat asiat mu-
siikkiuralla etenemisen kannalta. Olen saanut Iahes kaikki tyoni tuntemil-
tani ihmisilta tai kavereilta, jotka toimivat musiikkialalla ammattilaisina
tai puoliammattilaisina. Olen maaratietoisesti kiertanyt suuren maaran
musiikkialan tapahtumia padkaupunkiseudulla vuosina 2015 ja 2016. Olen
luonut suhteita suomalaisiin artisteihin tekemalla heiddan kanssaan yhteis-
tyota esimerkiksi kappaleiden savellystdiden kanssa.

Soitan talla hetkella suomenkielista modernia popmusiikkia soittavassa
Kostume -yhtyeessa. Kostume -yhtyeella on ollut levytyssopimus kesasta
2016 lahtien. Olen vastuussa Kostumen musiikillisesta nakemyksesta ja
visuaalisesta ilmeesta. Savellan, sanoitan ja tuotan Kostumelle kappaleita,
jotka julkaistaan suoratoistopalveluissa ja fyysisina kopioina.

Osallistun monta kertaa vuodessa eri tahojen jarjestamiin savellysleirei-
hin, joissa tuotetaan valmiita kappaleita eri artisteille tai bandeille. Nama
tilaisuudet ovat erittdin hyvia mahdollisuuksia luoda pitkia yhteistoita sa-
malla alalla toimivien ihmisten kanssa.

Musiikillinen taustani koostuu musiikkiopistossa saamasta koulutuksesta,
musiikkiluokista seka itse opituista taidoista. Kehitan itseani jatkuvasti
esimerkiksi videopalvelu Youtubesta |6ytyvien videoiden avulla. Suurin
apu itseni kehittamiseen on kuunnella, keskustella ja vaihtaa ajatuksia
muiden muusikoiden kanssa. Pidan itseni myos tietoisena laiteuutuuk-
sista ja uusista tietokoneohjelmista seka niiden kaytosta.
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6 JOHTOPAATOKSET JA TULEVAISUUS

Tama opinndytetyo pyrkii vastaamaan kysymyksiin; miten musiikkiharras-
tuksesta kehitetaan liiketoimintaa? Opinnaytetyo pyrkii myos [6ytamaan
vastauksen siihen, onko musiikkialan opinnot valttamattomia liiketoimin-
nan kannalta? Opinnaytetyon tarkein tutkimuskysymys on: miten teen
musiikkiharrastuksesta liiketoimintaa?

Haastattelukysymyksilla halusin vastauksia siihen, kuinka musiikkiharras-
tuksesta tehdaan liiketoimintaa ja mita keinoja se vaatii. Tiesin ennak-
koon, ettd musiikkiammattilaisena toimiminen vaatii vuosien harrastusta
ja oman ajan uhraamista tyolle. Oletin my®0s, etta oppilaitoksista valmis-
tuneet tyollistyvat varmasti opintojensa jalkeen ja se on itsestdan selvaa,
ettd koulutusta tarvitaan alalla toimimiseksi.

Tutkimustuloksista oivalsin sen, etta alalla toimimiseen on monta eri vay-
1aa. Musiikkialalla toimivien ammattilaisten taustat ovat hyvin erilaiset.
Muusikoiden asiakashankinta eroavat paljon toisistaan eikd mainostusta
omista palveluista juurikaan tapahdu. Suuri osa menestyksesta riippuu
verkostoista, itse tai oppilaitoksista hankitusta ammattitaidosta, maara-
tietoisuudesta ja puhtaasti hyvadsta onnesta.

Seuraaviin kappaleisiin on koottu tutkimustulosten perusteella tehdyt
johtopaatokset. Johtopaatoksiin on listattu tutkimustulosten perusteella
sellaiset taidot, opinnot tai muut vaatimukset, joita musiikkiharrastaja
tarvitsee kehittdadkseen toiminnastaan liiketoimintaa ja ammatin.

Tassad opinndytetyossa ja siind tehdyssa tutkimuksessa ilmenee se, etta
musiikin ammatilliset opinnot eivat ole vaatimus liiketoiminnan harjoitta-
miselle. Opinnot ovat musiikkialalla tarkeita ja erittdin hyodyllisid, mutta
musiikin ammattilaiseksi padaseminen ei vaadi opintoja. Musiikkiharras-
tuksen kehittaminen liiketoiminnaksi vaatii musiikillista kasvatusta jo
nuorena. Musiikkiopistot ja musiikkikoulut seka musiikkiluokat ovat erit-
tdin tarkedssa roolissa musiikillisen ajattelun kehityksessa. Musiikillinen
nakemys kehittyy koko elaman aikana. Opistot ovat erittdin hyva vayla
kehittad omaa henkildkohtaista soitto- tai laulutaitoa. Pitka harrastus-
pohja antaa hyvat lahtékohdat taitojen ja harrastuksen kehittamiseen
aina liiketoimintaan asti.

Ammattitaidon kehittdminen tapahtuu opintojen lisdksi itsendisesti. Itse-
ndinen opiskelu ja harjoittelu ovat tarkeimmat keinot osaamisen kehitta-
miseen. Musiikkialalla tulee uhrata suuri osa vapaa-ajasta harrastukselle
ja esimerkiksi soitto- tai danitystaidon kehittamiseen. Sanoitus taito on
alalla my6s tarkeaa. Musiikillinen lahjakkuus on edellytys alalla toimimi-
seen. Lahjakkuutta voi kehittada ja sen voi myos 16ytda harjoittelemalla ja
kehittamalla taitojaan esimerkiksi tietokoneohjelmien kaytossa. Lisaksi
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musiikkialalla koetaan tarkedna maaratietoisuus ja pyrkimys tehda tyo
aina sata pro-senttisesti.

Verkostot taytyy luoda heti uran alkuvaiheessa. Verkostojen luonti on
hyva aloittaa jo harrastustoiminnan aikana. Musiikkialan tapahtumat ja
yhteistyd muiden alalla toimivien henkildiden kanssa on paras tapa luoda
verkostoja. Verkostot ovat tarkein kanava hankkia uusia asiakkaita ja yh-
teistyokumppaneita. Verkostojen ja kaverien kautta voi myos saada tyo-
tarjouksia, jotka ovat jalkeenpain ajateltuna yksia elaman hienoimmista
kokemuksista. Verkostot ovat tarkeimmassa roolissa menestykseen mu-
siikkialalla ja liiketoiminnan kehittamiseksi.

Verkostojen hankkimiseen on jokaisella omat tavat. Niita myds kaytetaan
eri tavoin. Osa luo verkoston muusikoista, joiden kanssa tehdaan musiik-
kia itselle tai muille. Toiset etsivat verkostoista esimerkiksi kaupallista yh-
teistyota. Verkostojen kayttotarkoituksesta huolimatta, likketoiminnan
kehittaminen ja musiikillisen uran edistaminen vaativat kaupallista ajatte-
lua. Kaupallisuutta ei musiikkialalla mielleta taiteen uhkana vaan tuotteen
tai artistin mahdollisuutena ja edellytyksena.

Yrityksen perustaminen on liiketoiminnan harjoittamisen koti. Musiik-
kialalla yritys perustetaan huolehtimaan oman tyon laskutuksesta ja ta-
loudesta. Toinen vaihtoehto yrityksen perustamiselle on etsia tyopaikka
studioilta, levy-yhtiosta, kustannusyhtiosta tai esimerkiksi artistin tausta-
bandista. Yrityksen perustaminen on tarkeaa silloin, jos toimit esimer-
kiksi tuottajana, jolloin teet isoja projekteja muille artisteille. Tutkimuk-
sen vastaajista 5 olivat perustaneet yrityksen. Yksi vastaajista ei kokenut
yrityksen perustamista tarkeaksi, silla han tydskenteli kitaristina usean eri
artistin taustabandissa. Han kaytti ulkoista laskutuspalvelua.

Tama tutkimus tehtiin kvalitatiivisena tutkimuksena. Haastattelumenetel-
mana kaytettiin keskustelevaa teemahaastattelua. Vastaajia oli yhteensa
kuusi. Kaikki vastaajat pysyivat nimettomina koko tutkimuksen ajan. Vas-
taajien yksityisyyden suojaamiseksi haastatteluista keratyt tiedot on havi-
tetty asianmukaisesti eika heidan nimidan ole kirjoitettu litteroituun ai-
neistoon.

Toimin musiikkialalla puoliammattilaisena, joten tiesin alalla toimimisesta
jo etukateen jonkin verran. Kuitenkaan omat mielipiteeni ja ennakko-ole-
tukseni eivat vaikuttaneet haastattelukysymyksiin tai -vastauksiin. Mieli-
piteeni eivat vaikuttaneet haastattelutilanteeseen. Vastaajia on ohjeis-
tettu vastaamaan kysymyksiin rehellisesti omien mielipiteidensa mukaan.
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Liite 1

Haastattelurunko

Haastattelurunko opinndytetyon tutkimusosioon.

Opinndytetydn nimi:
Harrastuksesta liiketoimintaa. Miten kehitan musiikkiharrastuksestani liiketoimintaa?

Opinnaytetyon tekija: Karri Kiuru

Oppilaitos: Hdmeen Ammattikorkeakoulu HAMK, Visamaki

Tutkimuskysymys: Miten kehitan harrastuksestani liiketoimintaa?
PVM: marraskuu 2016

Haastateltavan nimi: Nimet pidetdan salassa.

Haastateltavan yritys ja yritysmuoto (toimiiko yrittdjana vai kayttaako laskutuspalve-

luita?):

Mika on ammattisi? Kuinka kauan olet toiminut musiikkialalla?

Mika on tuotteesi? (Onko sinulla arvolupausta jonka annat asiakkaallesi?)
Miten tavoitat potentiaaliset asiakkaat? (Missa myyt tuotteitasi / palveluitasi?
Kuinka aktiivisesti markkinoit?)

Jos olet perustanut yrityksen, mista sait tietoa yrittamisesta? (Oliko saamasi
tieto riittavaa? Miten hoidit rahoituksen? Teitko liiketoimintasuunnitelman en-
nen yritystoiminnan aloittamista? )

Opiskelitko musiikkialaa? Koetko, etta alan opinnot ovat valttamattomia me-
nestyvan liiketoiminnan kannalta?

Millaista yhteistyota teet muiden tahojen kanssa? Onko tama mielestasi valtta-
matonta liikketoiminnan kannalta?

Onko liiketoiminnan aloittaminen ollut oikea ratkaisu?

Tyollistaako toimintasi sinut koko- vai osa-aikaisesti?



