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1 Johdanto

Musiikki- ja danituotanto toimialana on erittdin kilpailtua, josta 16ytyy lukemattomia
erilaisia ja erikokoisia toimijoita. Kovan kilpailun myo6ta yritysten on tarkasteltava toi-
mintaansa entistd tarkemmin, sekéd suunniteltava jo huomista pidemmiille, pysyikseen
kilpailussa mukana. Tamin opinnaytetyon tarkoituksena on laatia litketoimintasuunni-
telma toimeksiantaja yritykselle Metakka Medialle. Liiketoimintasuunnitelman tarkoi-
tuksena on helpottaa uusien asiakkaiden hankintaa sekd sitd kautta auttaa yrittdjid kas-

vattamaan liiketoimintaansa.

1.1 Musiikki- ja ddnituotanto toimialana

Yrittdja S. Tikkasen mukaan yrittajien musiikki- ja ddnituotanto toimialana on talla
hetkelld tietynlaisessa murrosvaiheessa. Pienemmit yritykset, jotka ovat padsdaantoisesti
my6s Metakka Median asiakkaita ovat vihentineet selvisti mainontaa eli sita kautta
aanimainosten tilausmaira on laskenut. Yritykset ovat karsineet runsaasti

mainoskustannuksissa, joka nakyy pienempien yritysten tilauskannassa. (Tikkanen, S.

11.6.2013.)

Musiikkiala muutenkin on vaikea ja vaihteleva. Pinnalle on vaikeampaa paista kuin
ikind aikaisemmin ja keikkoja sekd muita t6itd sitd kautta yhi entistd vaikeampi myyda.
Puhutaan siis talld hetkelld ostajan markkinoista. Yrittdjien on oltava entistd
aktiivisempia, silld kilpailua alalla on niin runsaasti. Nurmeksen seudulla Metakka
Medialla on muutamia asiakkaita. Lahialueelle kelpaa ldhinni tapahtumien jirjestiminen
ja yrittdjat Sanna ja Teijo ovatkin niissd melkein kaikissa jollain tavalla mukana. Muille
asiakkaille ty6t tehdddn etind, mikéd on tille alalle erittiin tyypillistd. Toimialueena toi-

mii lihes koko Suomi, silli mainostavia yrityksid ja mainostoimistoja on joka paikassa.

(Tikkanen, S. 11.6.2013.)

Talla hetkelld pdituotteena ja palveluna ovat mainosspiikit, (kdytetadn myos termid aa-
nimainos) sekd ylipaitinsa danituotanto. Vuosien varrella liiketoiminta on kasvanut
koko ajan, mutta ei kuitenkaan rdjihdysmaiisesti vaan pikkuhiljaa. Joka vuosi on edellis-

tadn hieman parempi. Jatkossa on tarkoitus keskittya entistd enemman spiikkientuotan-



toon, koska sielldi markkinat on isoimmat, eivitkd ne ole sidottu mihinkdin paikkakun-
taan. Metakka Media toimii tilld hetkelld alihankkijoina muutamalle mainostoimistolle
ja tarkoituksena liiketoimintasuunnitelmalla olisi saada lisdd mainostoimistoja, joille

Metakka Media saisi tuottaa erilaisia tuotteita ja palveluita. (Tikkanen, S. 23.7.2013.)

1.2 Toimeksiantaja Metakka Tmi

Metakka T:mi on monipuolinen kulttuurin monialayritys, joka tyoskentelee niin
paikallisesti kuin etatyona. Se sijaitsee Pohjois-Karjalan maakunnassa Nurmeksessa.
Alun perin yritys oli nimeltad Siniaalto Soundworks, joka perustettiin vuonna 2004 ja se
muuttui nykyiseen muotoonsa Metakakka Tmi:ksi 2010. Metakan perustivat ja pyorit-

tavit edelleen yrittdjat Sanna ja Teijo Tikkanen. (Metakka 2010.)

E

www.metakka.com

Kuva 1. Metakka Tmi itsesuunnittelema logo. (Metakka 2010.)

Metakan kaksi paatoiminta-aluetta ovat tanssi ja tanssiliikunta Sunshow-tanssistudio
sekd musiikki- ja danituotanto Metakka Media (jolle opinnaytety6 padsidantdisesti
tehddan). Metakka Media keskittyy monipuolisesti kaikkeen musiikki- ja danituotan-
toon, jossa isona osana ovat erilaiset mainosspiikit. Nithin kuuluvat muun muassa da-
nimainokset, yritysvideot, elokuvat, websivut, tuote-esittelyt, yritysesittelyt, presentaati-
ot seka puhelinvaihteen tiedotteet. Muita Metakka Median palveluita ovat tilaussivel-
lykset, taustamusiikki, musiikin sovitukset, tuotanto, toteutus, ddnisuunnittelu, konsul-

tointi sekd www-sivustot ja niiden sisdllontuotanto. (Metakka 2010.)

Aidnimainonta on tehokas tapa vilittii tietoa asiakkaille. Siksi hyvi, puhutteleva dini-
mainos muistetaan vield pitkinkin ajan kuluttuakin ostopiitcksisti. Adnimainontaa voit
kuulla kauppakeskuksissa, radiossa, huoltoasemilla, parkkihalleissa, myymalidkuulutuk-

sissa ja monessa muussa julkisessa tilassa. (Adnimainonta 2011.)



Yritys toimii erillisend mutta omana studiona yrittdjien kotipihalla. Tikkaset pitdd huo-
len itse laitteistoistaan ja paivittad sitd tarpeen tullen uuteen. Tama takaa myos hyvin
kilpailukeinon ja antaa mahdollisuuden ty6skennelld etdisesti ympiri Suomea. Asiakkai-
ta on kertynyt myos pieneen yritykseen nihden hyvin, joista voi mainita mm. YLE
Tv1,YLE Teema, MTV3, Poickeus OY, Fabrik Oy, Kaarimedia Oy, Taustamarkkinat
Oy, Frame Graphics Oy, Sanoma Oy, Talentum Media sekd Metsihallitus. (Metakka
2010.) Tahin mennessa Metakka Media on saanut myos kunniamaininnan parhaana
alueellisena mainoksena, jonka se suunnitteli seka toteutti vuonna 2011. Mainos on

katsottavissa spotti.fi sivuilta. (Spotti 2013.) Muita d4ni- ja mainosniytteitd on kuunnel-

tavissa yrityksen nettisivuilta www. metakka.com, joka on myo0s yrittdjien omaa kasialaa.

(Metakka 2010.)

Kuva 2. Metakka Median studio Nurmeksessa. (Metakka 2010.)

1.3 Opinniytetyon tavoitteet

OpinniytetyOn tavoitteena on auttaa Metakka Mediaa saamaan uusia asiakkaita laati-
malla sille toimiva liiketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelman avulla on tar-
koitus auttaa kasvattamaan Metakka Median litketoimintaa ja lisitd yrityksen ammatillis-
ta suunnittelua. Tarkoituksena on my6s hyodyntad opinnaytetyontekijian litketoiminta-
osaamista Metakka Median hyviksi, jolla ei vield ole toiminnastaan Internet-sivujen
lisaksi mitdan muuta kirjallista materiaalia. Produktin tavoitteena on tuottaa kirjallinen
kuvaus Metakka Median toiminnasta, jossa kay ilmi litketoimintasuunnitelmaan kuulu-

via osa-alueita kuten liikeidea, toimiala- seka markkina-analyysit.. Produktin tarkoitus



on olla hy6tyni ja apuna niin yrittdjille kuin mahdollisille uusille tyontekijéille, joiden
avulla hankitaan yritykselle uusia asiakkaita. Produktin aikana tullaan vastaamaan kysy-
myksiin Metakka Median timin hetkisestd toiminasta.. Tyotd rajaa yrityksen pienimuo-
toinen toiminta seka yrityksen toinen paitoiminto tanssiliikunta, johon tissa tyossa ei
kiinnitetd mitiddn huomiota. Liiketoimintasuunnitelmasta on jitetty pois my6s budje-
tointi ja rahoitukseen liittyva osuus, silld se ei mielestimme kuulunut osana opinnayte-

tyohon.

1.4 Opinniytetyon rakenne ja keskeiset kisitteet

Opinniytetyd tullaan toteuttamaan toiminnallisena opinnéytetyoénd eli produktina. Me-
takka Media eli opinndytetyon toimeksiantajalle toimitetaan kirjallinen osio litketoimin-
tasuunnitelmasta. Opinndytety0ossi on kaksi eri osaa, raporttiosuus sekd produkti. Teo-
rian sisalto kaydain lapi teoreettisessa viitekehyksessd kappaleen 2 lopussa, jonka ym-

pirille produkti on loppujen lopuksi rakennettu.

Keskeiset kisitteet

Yritysideasta syntyy litkeidea, jonka pohjalta yritys analysoi ja laatii litketoimintasuunni-
telman. (Raatikainen 2012, 38.) Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen kasikirja, jota
tarvitaan menestyvin yritystoiminnan kaynnistimiseen. Sen tehtdvina on auttaa hah-
mottamaan ja suunnittelemaan jasentyneesti perustettavan yrityksen toimintaa ja kan-

nattavuutta. (Yrityssuomi 2013.)

Toimiala-analyysin avulla voidaan kehittda yrityksen kilpailuetua verrattuna sen kilpaili-
joithin. Toimiala-analyysi alkaa yleensa siita, ettd tarkastellaan yleiselld tasolla organisaa-

tioon vaikuttavia voimia. (Lynch 2006, 93.)

Ilman myyntia ei ole yritysta. Toki yritys tarvitsee ympirilleen joukon muitakin osaajia
ja ammattilaisia, mutta ilman myyntihenkil6stoa ja sen myo6ta tapahtuvaa myyntia ei
yritys saa valmistamistaan tuotteista ja palveluista tarvitsemaansa litkevaihtoa. Myynti-
prosessin avulla myyjien on helpompi lihted kauppaamaan tuottamiaan tuotteita ja pal-

veluita. (Rubanovitch & Aalto 2007, 49.)



2 Liiketoimintasuunnitelma

Menestyvi yritystoiminta perustuu huolelliseen suunnitteluun, jolla voidaan vahentda
huomattavasti yritystoimintaan liittyvia riskeja. Suunnittelun on katettava koko yritys-
toiminta. (Yrittdjat 2013.) Tissa luvussa kdydain lapi litketoimintasuunnitelman osa-
alueet. Luvun lopussa on yhteenvetona teoreettinen viitekehys, johon on kuvattu teori-

assa kaytetyt osa-alueet selkeyttimain tyon rakennetta.

Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen kasikirja, jota tarvitaan menestyvan yritystoi-
minnan kdynnistimiseen. Sen tehtdvini on auttaa hahmottamaan ja suunnittelemaan

jasentyneesti perustettavan yrityksen toimintaa ja kannattavuutta. (Yrityssuomi 2013.)

2.1 Liikeidea

Liikeidea mairittelee yritysten tavan tehda litketoimintaa ja sitd kautta tuottaa tulosta. Se
kertoo yrityksen tuotteista ja palveluista ja siitd, kenelle niitd halutaan kohdistaa ja milld
tavalla. Liikeidean huomion kohteena ovat siis asiakkaat, yrityksen tuotteet seka kilpai-
luedut. (Viitala & Jylha 2010, 51.) Kilpailuetu on yrityksen etu kilpailijoihinsa nahden
jossain liikketoiminnan menestykseen vaikuttavassa kyvyssd, toimintatavassa tai muussa
menestystekijassa. Kilpailuetu voi perustua esimerkiksi kilpailijoita alhaisempiin kus-
tannuksiin tai differointiin eli erilaistamiseen. (Porter 2004, 35-37.) Liikeidea kuvaa

tuotteiden ja toimintatapojen lisiksi myos minkalaista imagoa yritys pyrkii rakentamaan

(Koski & Virtanen 2005, 12.)

Hyvissi litkeideassa kuvataan my6s ansaintalogiikka. Ansaintalogiikalla tarkoitetaan
syyta, miksi asiakas ostaa palveluita tai tuotteita juuri tietyltd yritykselta. (Koski &

Virtanen 2005, 12))

Koski & Virtasen (2005) mielesti liiketoimintamahdollisuus on enemmin kuin pelkka
litkeidea. Litketoimintamahdollisuuteen kuuluvat houkuttelevuus, kestavyys ja
ajankohta, jolloin yritys tulee markkinoille. Houkuttelevuus kattaa laajat markkinat ja

tarpecksi kattava kohderyhma, jotta se tarjoaa yritykselle sopivaa kasvumahdollisuutta.



Kestivyys puolestaan kuvaa aikaa, joka yritykselld on oltava auki markkinoille, jotta se
ehtii luomaan pohjaa tuotteilleen ja palveluilleen. Kaikki ei valttimatta tapahdu yhdessi
yOssi. Niiden lisdksi markkinoille tulon on oltava mahdollista ja sen on tapahduttava
oikea-aikaisesti. Yrittdjien on toki my6s pystyttiva kehittimain tuotteitaan ja
palveluitaan niin, ettd teknologia, tuote tai palvelu ei ole vanhentunut. (Koski

&Virtanen 2005, 13-14.)

Asiakkaat
-Kenelle tarjotaan ja mihin
tarpeeseen?

|

Toimintatapa
-Miten tuotteet ja palvelut tuo-
tetaan?
-Milla fyysisilld, taloudellisilla
ja henkisilld voimavaroilla ne

tuotetaan?

Tuotteet Imago
-Miti tuottei- -Miten asiak-
ta ja palvelui- kaat saadaan
ta tuotetaan? ostamaan?

Mika mieli-
kuva?

Kuva 3. Malli liikeideasta. (Viitala & Jylha 2010, 52.)

2.2 Tuote- ja palveluanalyysi

Tuote-analyysiin kuuluu listata tuotteen tai palvelun ominaisuudet. Niitad ominaisuuksia
on esimerkiksi sen toimivuus ja kaytettavyys, ansaintalogiikka, kilpailuedut sekd mah-

dollisia muita tuotteeseen tai palveluun liittyvid tirkeitd piirteitd. (Koski & Virtanen



2005, 25.) Tuote tai palvelu on olennainen osa yritysta. Tuoteratkaisut ovatkin markki-
noinnin lihtékohta, joka vaikuttaa my6s muihin yrityksin toimintoihin. Tdsta syystd sen
kuvaaminen ja tarkasteleminen myos litketoiminnan suunnitteluvaiheessa on tarkeaa.
Kuten Koski ja Virtanenkin (2005) mainitsi kirjassaan kilpailuedun, on se my6s Ropen
(1999) kirjassa avainasemassa. Tuotteen tai palvelun on tarkoitus saada aikaan kilpailue-
tua. Sen ominaisuudet tulee ilmetd helposti asiakkaalle, koska se on yksi suurimmista

ostopditoksistd. (Rope 1999, 73-74.)

Mita palvelu on? Kisite palvelu on listattu Bergstromin & Leppisen (2009) kirjassa

seuraavasti: (Bergstrom & Leppanen 2009, 198.)
e aineeton hyddyke
e tuotetaan ja kulutetaan samanaikaisesti
e ainutkertaisia
e civoi standardoida, paitsi joltain osin
e tuottamiseen liittyy thmisid
e asiakas osallistuu palvelujen tuottamiseen
e omistusoikeutta ei siitretd
e civol varastoida eikd myydé uudelleen
e vaikea kokeilla ennen ostoa

® prosessi

Palvelukehitys voi puolestaan olla yrityksen koko litketoimintaa ohjaava tekija.
Palvelukeskeisessi litketoiminnassa palvelua kehitetddn ja tuotetaan yhdessi asiakkaan
kanssa. Palvelun arvo syntyy asiakkaan ja palveluntarjoajan yhteistyona ja se vaatii asi-

akkaiden tarpeiden hyvia tuntemista ja tiivistd yhteistyota. (Palvelulitketoiminta 2012.)

2.3 Ympiristoanalyysi

Yrityksen strategiset valinnat ja paatokset edellyttavat monipuolisia tietoja ja selkeitd
johtopaitoksia kilpailuympariston ja kilpailijoiden muutoksista. Tdsta syysta
ymparistoanalyysi on tehtava jo varhaisessa vatheessa. Menestyksen avain voi olla

yrityksen ennakointi tulevista muutoksista ja kyvystd sopeutua niihin oikealla tavalla.



Niin ollen jokaisen yrityksen tarkeimpiin tehtaviin kuuluu toimintaympariston jatkuva
seuraaminen ympiristosta tulevien mahdollisuuksien ja uhkien tunnistamiseksi.

(Kautto, Lindblom & Mitronen 2008, 57.)

SWOT-analyysi

SWOT-analyysia kiytetidan pitkin aikavalin strategian muodostamisen vilineend yrityk-
sissd. SWOT-analyysi muodostuu englannin kielen sanoista vahvuudet (Strengths),
heikkoudet (Weaknesses), mahdollisuudet (Opportunities) ja uhkat (Threats). (Wheelen
& Hunger 2005, 138-139.)

Analyysin avulla pyritddn muodostamaan kuva yrityksen liht6tilanteen sisiisistd vah-
vuuksista ja heikkouksista seka ulkoisista mahdollisuuksista ja uhkista. SWOT-analyysin
avulla voidaan konkretisoida yrityksen jo hallussa olevaa osaamista seka selvittdd ja
tunnistaa mahdollisuuksia, joita timanhetkisilld resursseilla ei ole mahdollista yritykses-

sd hyodyntaa. (Wheelen & Hunger 2005, 138-139.)

Vahvuudet Heikkoudet

Mahdollisuudet TUhat

Kuva 4. SWOT-analyysipohja (Wheelen & Hunger 2005, 138-139.)



2.4 Markkina-analyysi

Yrittdjan on tehtdvi tarkka asiakaskohderyhmien valinta, méarittely ja kohderyhman
tyyppiominaisuuksien kuvaus. Tama toimii pohjana ja perustana markkinoinnin toimin-
taratkaisuihin. Asiakaskohderyhmien valintaa kutsutaan my6s segmentoinniksi. Seg-
mentoinnin tavoitteena on loytid ja valita yrityksen resursseihin ja osaamiseen parhaat
kohderyhmiit, joille tarjontaa ja yrityksen olemassa oloa lihdetddn viestimddn. (Rope
2002, 60.) Segmentointiperusteita voi olla esimerkiksi yrityksen koko, toimiala, henkil6-

kunnan maara tai kuluttajapuolella sukupuoli. (Koski & Virtanen 2005, 51.)

Asiakkaat ja kohderyhma

Mitd, kenelle, miten ja miksi? Kohderyhmin maarittelyssa pitdisi kasitelld, kenelle tuote
tai palvelu on tarkoitettu ja miksi. Kohderyhma maaritelmia on useita erilaisia.
Kohderyhmai voi olla esimerkiksi pienet, keskisuuret tai isot yritykset, erialojen yritykset
tai ihan vaan paikalliset ja lihiympiriston yritykset. Uusasiakashankinnassa on
muistettava kuinka tirkeitd myos olemassa olevat ja nykyiset asiakkaat ovat yritykselle.

Uusasiakashankinnassa keskeisia kysymyksia yritykselle on: (Sipila 2008, 82-83.)

1. Keiti se haluaa pitemmalld tihtdimelld asiakkaikseen?
2. Pystyyko yritys saamaan ndma asiakkaat itselleen?

3. Ketki olisivat kannattavimmat asiakkaat?

Muun muassa naiden kysymysten avulla yritys voi pdattaa, mihin suuntaan se haluaa
toimintaansa viedd ja miten loppupeleissa pidetddn huoli, ettd toiminta jatkuu

kannattavana jokaisena piivani tistd eteenpainkin. (Sipila 2008, 83-84.)

2.5 Toimiala-analyysi

Toimiala-analyysin avulla voidaan kehittda yrityksen kilpailuetua verrattuna sen kilpaili-
jothin. Toimiala-analyysi alkaa yleensa siitd, ettd tarkastellaan yleiselld tasolla organisaa-

tioon vaikuttavia voimia. (Lynch 2006, 93.)



Kun yritys tuntee toimialan kehityksen ja trendit sen on helpompi rakentaa myds omaa
strategiaansa. Toimiala-analyysin avulla yritys voi asemoida itsensd markkinoilla ja tera-
voittdd sille jo laadittua strategiaa. Toimiala-analyysi on yritykselle tehokas tydkalu toi-

mialan seurantaan ja se auttaa tunnistamaan toimialan kehityksen ajoissa. (Asiakastieto

2012.)

Toimiala-analyysin osa-alueet

Porterin (1991) mukaan toimiala muodostuu viidesta eri kilpailutekijdstd. Nama viisi
uhkaa ovat; uusien kilpailijoiden alalle tulon uhka, korvaavien tuotteiden tai palvelujen
uhka, asiakkaiden- sekd hankkijoiden neuvotteluasema sekd nykyisten kilpailijoiden vi-
linen kilpailu. Toimiala-analyysi miiritelldan jokaisella toimialalla, riippumatta siitéd toi-
miiko se kotimaissa, ulkomailla tai siitd valmistaako se tuotteita vai palveluita. (Porter

1991, 16-18.)

Porterin (1991) mukaan tima viiden kilpailutekijan kehikko, auttaa yritysta selventi-
miin nikymaii ja sen tuloksena havaitsemaan ne tekijit, jotka kriittisesti vaikuttavat
alalla olevaan kilpailuun. Edelld mainitun lisaksi ndma viisi tekijaa auttavat yritystd na-
kemiin sen, mitki strategiset linjaukset ja uudistukset parantavat eniten toimialan seka

yrityksen kannattavuutta. (Porter 1991, 16-18.)

Liugien toimijoiden
muadostama uhka

Taimittajien Jo toimivien yritysten Cstajien
neuvotteluvaima -' valinen kilaiu _ newvotteluvoima

1

Koriaawien tuotteiden
tai pakeluiden
muodostama uhika

Kuva 5. Toimialojen viiden kilpailuvoiman malli (Porter 1991, 17.)
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Ostajien eli asiakkaiden neuvotteluvoima vaikuttaa yrityksen tarjoamien palvelujen tai
tuotteiden hintoihin, koska asiakkaat voivat helposti vaihtaa korvaaviin tuotteisiin, mi-
kali kilpailija tarjoaa niitd halvemmalla. Niin ollen my06s korvaavat tuotteet luovat uhan
yritykselle. Kun puhutaan hankkijoiden neuvotteluvoimasta, missi maarin hankkijat
ottavat asiakkaille tarjottavan arvon itselleen sen sijaan ettd antaisivat sen muille alan
yrityksille. Alalla olevat kilpailijat taas pakottavat jo alalla toimivia yrityksid muokkaa-
maan olemassa olevaa arvoaan, mahdollisin hinnan alennuksin tai hdivyttimalld se kas-
vaviin kilpailukustannuksiin. Toimialarakenne kokonaisuudessaan maaraa siis, kuinka
suuren osuuden tuotteen asiakkaille tuottamasta arvosta kukin toimija saa. (Porter

1991, 22))

2.6 Kilpailustrategia

Kilpailustrategialla yritys méarittda tavat, joilla se luo arvoa asiakkaalleen, seké pyrkii
erottautumaan kilpailijoistaan. Kilpailustrategian tirkein osa on kilpailuetu. Kilpai-
luedulla tarkoitetaan jotakin asiaa, jolla yritys pystyy tuottamaan kilpailijoitaan enem-
min tulosta, tai pitimidn enemmain asiakkaitaan kuin kilpailijansa. Kilpailuedun ldhto-
kohdat ovat asiakkaiden kokemat arvot ja hy6dyt, oman osaamisen tunnistaminen, kil-

pailijoiden tunteminen, seki toimialan oikeanlainen mairitteleminen. (Porter 2004, 45.)

Kilpailun perusstrategioita on kolmea erilaista. Ndistd ensimmadinen on kustannusjohta-
juus, jossa yritys pyrkii olemaan kokonaiskustannuksiltaan kilpailijoitaan halvempi. T4-
min ansiosta kustannusjohtajat kilpailevat markkinoilla hinnalla. T4sta syysta kustan-
nusjohtajuus soveltuu erittdin hyvin aloille, joissa markkinat mairittelevit tuotteiden
hinnat. Toinen strategia on differointi, eli erottautuminen. Differoinnin valinnut yritys
pyrkii tuotteillaan ja palveluillaan erottautumaan kilpailijoistaan ja ndmi yritykset pyrki-
vit sithen, ettd asiakkaat kokevat heidit erilaisina verrattuna kilpailijoihin. Kyseisten
yritysten tuottamat hyodykkeet eivit ole markkinoiden halvimpia, mutta ne ovat kui-
tenkin asiakkaiden keskuudessa haluttuja. Tdmin takia asiakas on valmis maksamaan

kyseisistéd tuotteista ja palveluista enemmin. (Porter 2004, 45.)
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Viimeinen kilpailun kolmesta perusstrategiasta on fokusointi. Siina yritys keskittyy ka-
pealle tuote- tai markkinasektorille. Fokusoinnilla haetaan joko kustannusetua, tai diffe-
rointi etua. Kuvassa 6 nihdadn Porterin perusstrategioiden nelikenttimalli. Malli esittda

kuvan muodossa kilpailun eri perusstrategiat suhteessa kohderyhmin laajuuteen. (Por-

ter 2004, 45.)

Kustannusjohtajuus Differointi
Laaja kohderyhma
Kustannusfokus Differointifokus
Kapea kohde-
ryhma

Kuva 6. Perusstrategioiden nelikenttd (Porter 2004, 45.)

2.7 Yhteistyén muodot ja mahdollisuudet

Yritystoiminnan yhtena kehitystrendina on keskittyd omaan ydintoimintaan. Tama tar-
koittaa siis erilaisten toimintojen ulkoistamista ja yhteisty6ta yritysten kesken. Ulkois-
tamishankkeet ovat ulkoistavalle yritykselle usein pitkdjanteisia ja tirkeitd hankkeita
kilpailukyvyn kannalta, jolla on merkittavid vaikutuksia yhtalailla niin litketalouteen kuin

yrityksen omaan henkilostoon. (Jalanka, Salmenkari & Winqvist 2003, 5.)
Ulkoistamisella tarkoitetaan palveluiden ostamista niiden tuottamiseen erikoistuneelta
palveluntuottajalta sen sijaan, ettd nima toiminnot tehtiisiin itse. Kun yhteistyé on sy-

villistd, puhutaan usein suoraan kumppanuudesta. (Jalanka yms. 2003, 8.)

Yrityksilld on useita syitd verkostoitua. Kustannusten aleneminen, liiketoiminnan kasvu,

joustavuus, tai vaikka uuden tiedon oppiminen on syitd, miksi yritysten kannattaisi ny-
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kyaikana luoda suhteita my6s muihin yrityksiin. Yhteistyossd on mahdollisuus paasti
sellaisille markkinoille, joille ei yksin olisi mahdollisuutta paisté ja niin ollen yritys voi

keskittya sithen minka parhaiten osaa. (Toivala 2006, 13.)

2.8 Palvelujen tuotannon resurssit

Liiketoimintasuunnittelu pitda sisdllian myos omien resurssien ja osaamisen arvioinnin.
Resursseihin siséltyy niin henkilokunta kuin koneet ja laitteet. Nama ovat myos monesti
tuotteen tai palvelun ominaisuuksia, jos yritykselld on kaytossdan tarvittavat ja asian-
mukaiset tarvikkeet tuotteen tai palvelun tekoon. Henkil6stén osaaminen ja kehittimi-
nen on jatkuvaa ty6td. Samoin kuin ajantasaisten koneiden ja laitteiden kiytto, jotta

yritys voi taata asiakkaillensa parhaan mahdollisen tuotteen ja palvelun. (Kautto yms.

2008, 63- 65.)

2.9 Myyntiprosessi

Ensimmaiinenkin tuote on saatava asiakkaan tietoisuuteen ja myytava. Yrittajien kannal-
ta timi tarkoittaa sitd, miten tuote myyddin asiakkaalle. Usein yrittdjd joutuu ottamaan

asiakkaaseen than konkreettisesti yhteytté ja kertomaan yrityksensa ja tuotteen olemassa

olosta. (Koski & Virtanen 2005, 60-61.)

Ilman myyntia ei ole yritysta. Toki yritys tarvitsee ympirilleen joukon muitakin osaajia
ja ammattilaisia, mutta ilman myyntithenkil6st6d ja sen myo6td tapahtuvaa myyntia ei
yritys saa valmistamistaan tuotteista ja palveluista tarvitsemaansa litkevaihtoa. Taman
lauseen alle voidaan lukea myds yhteys myynnin ja yrityksen strategian vilille. (Ru-

banovitch & Aalto 2007, 49.)

Myyntiprosessin vaiheet on kuvattu Ropen (2002) kirjan mukaan kuvassa 7. Tata myyn-
tivaiheistusta voi hyodyntai niin puhelin- kuin henkil6kohtaisessa markkinoinnissa ja
sen jokainen vaihe on tirked myynnin onnistumisen kannalta. Myynti on iso osa myos
markkinointia, jonka avulla yritystd tehddidn tunnetuksi ja luodaan sille haluttua brindia.

(Rope 2002, 233.)
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VALMISTELUVAIHE
® perustietojen selvittiminen
e csittelymateriaalien rakentaminen
e ajankidyton suunnittelu

e myyntineuvotteluun valmistelu

MYYNTIKESKUSTELU
e avaus
e tarvekartoitus
e ongelmanratkaisu

e cpdilyien haivyttaminen

TARJOUSVAIHE
e tarjouksen rakentaminen

e tarjouksen esittiminen

KAUPAN PAATTAMINEN
e suora echdotus
e rohkaisu

¢ jatkotoimenpiteet

JALKIHOITO
® tyytyviisyyskyselyt
e tervehdykset

e tiedotteet

Kuva 7. Myyntiprosessin vaiheistus. (Rope 2002, 239.)
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2.10 Teorian yhteenveto

Kuvassa 8. on teorian yhteenvetona teoreettinen viitekehys, jossa kay ilmi litketoiminta-
suunnitelman laatimisen osa-alueet. Liiketoimintasuunnitelma lahtee liikkeelle liikeide-
asta, josta se haarautuu tuote-, palvelu-, ymparisto-, markkina- seké toimiala-analyysiin.
Niiden lisdksi litketoimintasuunnitelmassa tarkasteltiin yhteistyotd ja palvelujen tuotan-
non resursseja, jonka jalkeen myyntiprosessi varmistaa viimeisena tuotteiden ja palve-

luiden oikeanlaisen myymisen.

I iiketoimintasuunnitelma

Kuva 8. Teoreettinen viitekehys
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3 Liiketoimintasuunnitelman laatimisen vaiheet

Tiassa kappaleessa kerrotaan opinnaytetyosta eli liiketoimintasuunnitelman laatimisesta.

Se koostuu kahdesta osasta johon kuuluu raportointi seki itse produkti. Aikataulu on

kuvattu taulukossa 1. viikoittain seki sen lisiksi kerrotaan kirjallisesti tyon toteutukses-

ta. Toinen kappale kuvaa itse produktin tekemisesta.

3.1 Aikataulu ja toteutus

Aikatauluksi produktille oli kokonaisuudessaan kesd 2013. Teoriaosuus saatiin kasaan

yllittdvin nopeasti, jonka pohjalta pystyi alkaa kasaamaan itse produktia. Alkuun oli

kuitenkin hankala lihted tyostimdian Metakka Median osuutta, koska produktin tekijalla

oli kokopdiviinen ty6 tarjoilijana Mantin Klubilla. Taulukossa 1. on kuvattu viikkokoh-

tainen athe tyon etenemiseksi.

Taulukko 1. Opinnidytetyon alustava aikataulu

Touko | vko18. vko19. | vko20. vko21. vko22.
Projektin aloit- | Aiheen valin- | Seminaari ohjaa-
taminen ta jan kanssa

Kesd | vko22. vko23. | vko24. vko25. vko26.

Teoria Teoria | Teoria Teoria Teoria
Heina | vko27. vko28. | vko29. vko30. vko31.
Produkti Produkti | Produkti Produkti Tyon laatimisen
kuvaaminen
Elo vko31. vko32. | vko33. vko34. vko35.
Arviointi ja
pohdinta

Syys vko36 vko37 vko38 vko39

palaveri opet- viimeistelyja valmis

tajan kanssa

opinniytetyo
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Ty6n aihe vaihtui alussa muutaman kerran. Tavoite oli luoda yritykselle kuitenkin, jota-
kin kirjallista materiaalia helpottaakseen uusien asiakkaiden hankinnassa. Muita mietit-
tyja aiheita oli mm. lanseeraussuunnitelma sekd markkinointisuunnitelma. Markkinoin-
tisuunnitelmaa oli kuitenkin ldhes mahdoton lihted tyostimain ilman liiketoiminta-
suunnitelmaa, joten sithen atheeseen paatyminen oli luonnollista. Liiketoimintasuunni-
telma toteutettiin kuitenkin suunnitellusti ja alustava aikataulu oli apuna sen toteutuk-
sessa. Produkti osiota hiottiin useampaan kertaan, jotta kaikki ajatukset ja tiedot saatiin

selkedsti ja kirjallisesti ylos helpottaakseen Metakka Median litketoimintaa.

3.2 Produktin kuvaus ja johtopaitokset

Lopullinen produkti on litketoimintasuunnitelma yritykselle nimeltd Metakka Tmi. Se
tehtiin yrityksen toiselle pailiiketoimelle Metakka Medialle, joka keskittyy musiikki- ja
aanituotantoon. Produktin toteutukseen on kiytetty Metakka Medialle sopivaa ulkoasua
ja ty6 on pyritty kuvaamaan ja kuvittamaan niin, ettd se olisi mahdollisimman selkei ja
helppolukuinen. Produkti on kuvattu osa-alueittain, johon pyrittiin saamaan myo6s kuva
selkeyttimain sen ymmartimistd. Se on tehty opinniytetyon tekijin omaa visuaalista

nikemysti kayttien mutta samalla teoriaa hyodyntien.

Produktin avulla pystyimme yhdessi yrittdjien kanssa miettimdin myyntikampanjaa
tuotteiden ja palveluiden ymparille. Tyon kirjoittaminen ja asioista puhuminen toi jo
pelkastdin uutta intoa yrityksen suhteen. Liiketoimintasuunnitelman pohjalta oli hel-
pompi miettid asioita, mitka vield puuttuivat tai olivat keskenerdisid yrityksessa, mutta
saatiin hyvin kasaan tyon edetessa. Yrittajat olivat muutenkin kiinnostuneita tyon ete-
nemisesti sekd auttoivat mielellddn tarpeen tullen. Helppoa se ei ollut kummallekaan
osapuolelle, silld asioita oli hyva miettia suhteellisen perusteellisestikin, jotta tyOsta saa-

tiin mahdollisimman suuri hyoty irti.
Liiketoimintasuunnitelmasta on hy6tya enemmin pitkalla tdhtiimelld, joten todellisia

johtopaitoksid tyon hyodyllisyydestd ei voi kuvata. Se on kuitenkin hyvi alku yrityksen

jatkoa ajatellen.
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4 Arviointi ja pohdinta

Olen pyrkinyt koko prosessin ajan tarkastelemaan yritysta miné tahansa yrityksena.
Opinndytety0 el varsinaisesti arvioi toimeksiantajayrityksen toimintaa, vaan pyrkii kehit-
tamaan toimintaa ja luomaan jotakin uutta, mita silld ei vield ole. Taman vuoksi ei suku-
laissuhde yrittdjiin mielestidni vaikuta opinndytetyohon mitenkaan. Sen sijaan tyon luo-
tettavuuteen saattoi vaikuttaa se, ettd opinniytetyo tehtiin suurelta osin opinndytetyon-
tekijan omia paatelmid ja tulkintoja kayttaen. Jalkeenpadin ajateltuna olisi voinut vield
enemmin tyostaa lilketoimintasuunnitelmaa yhdessa yrittdjien kanssa. Yrittdjit olivat
kylla tyytyviisia lopputulokseen, mutta olisivat tarvittaessa auttaneet ja kertoneet toi-
minnastaan vield enemmin. Opinndytetyon teoriaosuudesta oli paljon hyotyi koko
toimintajérjestelman luomista ajatellen, silld teorian tutkimisen ja kirjoittamisen jilkeen

hahmottui paljon paremmin, miten litketoimintasuunnitelma tulisi tehda.

Piaaasia ja tarkoitus kylld oli tyolle saada helposti luettava ja ymmarrettava kirjallinen
litketoimintasuunnitelma, joka olisi apuna yrittdjille tulevaisuutta ajatellen. Kdytinnossa
Metakka Medialla ei ennestain ollut kirjallista materiaalia, eikd ndin tarkkaan mietittyjd
kokonaisuuksia, joten opinnédytetyontekijan oli hyvi miettid niita itse teorian avulla.
Vaikkei itse menettelytapoihin tarvinnut tehda suuria muutoksia, oli jo pelkistiin tieto-

jen ylos kirjaamisesta hyotya yritykselle.

4.1 Jatkotoimenpide- ja kehitysehdotukset

Jatkotoimenpiteena Metakka Median tulisi tehda perusteellinen markkinointisuunnitel-
ma, johon litketoimintasuunnitelma toimii erinomaisena pohjana. Markkinointisuunni-
telmalla yritys saisi entista enemman nakyvyyttéd ja parantaisi samalla yrityksen tulevai-
suutta. Liiketoimintasuunnitelman pohjalta on my6s hyvi tehdéd puhelinkampanja, jossa
tavoitellaan uusia asiakkaita, silld itse litketoimintasuunnitelma ei sitd vield tee. Se toimii

ainoastaan yrittdjien tyOkaluna ja apuna tarkasteltaessa omaa litketoimintaansa.
Kehitysehdotuksena yrityksen tulisi alkaa jo nyt aktiivisemmin myymain omia tuottei-
taan ja palveluitaan, silld tehdysti litketoimintasuunnitelmasta kay ilmi, ettd yritys on

todellakin kilpailukykyinen ja patevd muiden musiikki- ja adnituotantoyritysten rinnalla.
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4.2 Opinniytety6prosessin ja oman oppimisen arviointi

Lykkisin alun alkaen opinnidytetyon tekemistd téiden vuoksi. Lihdin talveksi Lappiin,
jotta saisin hetken hengihtid koulutéiden parista. Tilanne kuitenkin muuttui ja minulla
tuli loppujen lopuksi kiire tyostid opinnaytetyé valmiiksi ennen loppuvuotta 2013. Alku
meni opinndytetyon osalta mielestini hyvin. Sain aloitettua tyon aikataulussa ja alussa
teoriaosio etenikin aikataulun mukaisesti. Kesilld kirjoittaminen oli kuitenkin haasta-
vampaa, mita olin ajatellut. Pitkat paivit toissa ja vahit vapaat verottivat jaksamista ja
halua kirjoittamisen suhteen. My6s apu opettajalta olisi tullut kesin aikana tarpeeseen,
mutta toisaalta oma ajattelu ja pohtiminen toivat lisdd itsevarmuutta tallaistenkin téiden

tekemisen suhteen.

Loppujen lopuksi sain teorian suurin pirtein kasaan jo kesakuun puolella ja heinidkuusta
muutaman pitkdn kirjoituspdivin ansiosta tyostin suurimman osan produktista. Tyolld
tuli kuitenkin lopulta kiire valmistua ja viimeistely vei my6s oman aikansa. Oman palk-
katyon ja opinnaytetyon tekemisen ohessa suoritin kaiken lisaksi myos tyoharjoittelua
Metakka Medialle, joten kaikki ty6, mité yrittdjien kanssa kéytiin ldpi, ei ndy opinniyte-
tyossani. Tyohon on koottu mielestimme kaikki oleellinen pienelle yritykselle. Tyosta
rajattiin pois budjettiin ja rahoitukseen liittyvd osuus, silld se ei meididn mielestimme

tarvinnut nikya kirjallisena osana opinndytety6ssa.

Oman oppimisen arviointi

Huomasin prosessin aikana, ettd minulle sopi parhaiten tehda ty6ti kerralla enemmin
kuin yrittda saada pikkuhiljaa, jotakin valmiiksi. Toki lisdilin ja muokkailin aiempia kir-
joituksia pikkuhiljaa, mutta kokonaisuudet muodostuivat pitkilti muutamien péivien
ansiosta, jolloin keskityin ty6hon intensiivisemmin. Koko opinndytety6 valmistuikin
jaksoissa, ensin teoria yhtena kokonaisuutena, sitten itse produkti ja sen jalkeen kuvaus

tyon tekemisestd, pohdinnasta seki arvioinnista.

OpinniytetyOprosessin aikana paisin taas tutustumaan paremmin Metakka Median

toimintaan haastattelemalla yrittdjid ja tutkimalla sen toimintaa. Opin paljon uutta niin
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toimialasta kuin siskoni ja hinen miehensa yrityksesta. Ammatillisessa mielessa tistd on
varmasti hyotya tulevaisuudessa, vaikka en tille toimialalle lahtisikdin. Huomasin entis-
ta vahvemmin sen, ettd mita koulussa olemme yritysmaailmasta teoriassa oppineet, pa-
tee oikeasti myos kdytinnossa. Olen tyytyviinen sithen, ettd paitin tehdd opinniytetyon
tallaiseen pienempain yritykseen, silld isommassa yrityksessa en olisi pystynyt seura-

maan nain kokonaisvaltaisesti sen toimintaa.
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1. YRITYSESITTELY

Metakka tmi Y-tunnus: 19004722

Metakka T:mi on monipuolinen kulttuurin monialayritys, joka tyoskentelee niin paikallisesti kuin
etatyonakin. Metakan kaksi paatoiminta-aluetta ovat tanssi ja tanssiliikunta Sunshow —tanssistudio
seka musiikki ja d@nituotanto Metakka Media, jolle liiketoimintasuunnitelma on tehty. Yrittdjat Sanna

ja Teijo Tikkanen perustivat yrityksen Pohjoiskarjalan maakuntaan Nurmekseen vuonna 2010.

Toiminta-ajatuksena yritystoiminnan liht6kohtana on tuottaa muille yrityksille laadukasta ja moni-
puolista musiikki- ja d@nimateriaalia nopeasti ja vaivattomasti. Yritykselld on kotipihallaan oma studio,
jossa on nykyaikaiset koneet ja laitteet tyon suorittamiseen. Yritys kiyttad musiikkituotannossa dani-
lahteend yhta lailla oikeita soittimia kuin softaakin. Studion soittotilassa on jatkuvasti mikitettyna
rumpusetti, vintage-kosketinsoittimia ja -vahvistimia seka valikoima kitaroita, puhaltimia ja lyoma-
soittimia. Studio toimii padasiassa yhden michen temmellyskenttana - danitys toimii langattomalla

bluetooth-kaukosaadolla.

Tihan mennessa saavutuksena on MTV3:N PARAS ALUEELLINEN MAINOS 2011.

"Paikkakunnan parhaat sekunnit"-kilpailussa danisuunnittelu ja toteutus: Metakka Media

Yrittajad Teijo Tikkanen on itse tehnyt ja suunnitellut yrityksen kayttimat logot seka yrityksen nettisi-

vut www.metakka.com.

2. LIIKEIDEA

Liikeidea maarittelee yritysten tavan tehda liiketoimintaa ja sitd kautta tuottaa tulosta. Se kertoo yri-
tyksen tuotteista ja palveluista ja siitd, kenelle niitd halutaan kohdistaa ja milla tavalla. Liikeidean

huomion kohteena ovat siis asiakkaat, yrityksen tuotteet seka kilpailuedut. (Viitala & Jylhd 2010, 51.)

Jokaisen yritysten tarve on mainostaa toimintaansa tavalla tai toisella, jonka vuoksi Metakka Media

tarjoaa monipuolista musiikki- ja adnituotantoa muun muassa aanimainoksien eli spiikkien muodossa.
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Mahdolliset asiakkaat ovat ympéri Suomea olevat mainostoimistot seka yksityiset pienet yritykset,

jotka tavalla tai soitella tuottavat 4antd muihinkin kuin mainostamistarkoitukseen.

Tama liiketoimintasuunnitelma kaésittelee ldhinna yrityksen tuottamia aanimainoksia. Metakka Tmi on
Pohjoiskarjalan maakunnassa Nurmeksessa toimiva perheyritys, jolla on oma studio, jossa tuotetaan
yrityksen tuotteet ja palvelut. Ne toimitetaan nopeasti jopa 24h sisalld asiakkaan tilauksesta. Yrityksen
nykyaikainen laitteisto takaa laadukkaat tuotteet. Laitelistaan kuuluu:

e Macbook Pro, Mac G5, Logic 9, Pro Tools 8 (M-powered)

e MOTU 896 / Profire 2626 / Roland MMP2

e Dynaudio BM6A, Sennheiser headphones

e Rede NT2000, NT1000, N'T5 matched pair

e  Shure SM 57’s & 58°s

e Moog LP, Hammond L100P with Leslie 251, Nord Electro 2 (73)
e Roland RD300SX, Roland XP-60

e Gibson Les Paul Studio, Fender Jazzmaster, Epiphone Dot 335
e Takamine & Ibanez acc. g

e Marshall Vintage Modern 2266 + Cabinet

e VOX Foundation Bass "67 stack

e  assorted fx pedals

e Yamaha drums, Paiste, Zildjian & Meinl cymbals

Metakka Media on pieni yritys, joka mahdollistaa yrityksen edulliset hinnat. Osaavat ja lahjakkaat
yrittavit takaavat puolestaan monipuoliset tuotteet ja palvelut. Imagoltaan yritys on luotettava ja

nopea yhteistyokumppani.

A
ASIAKKAAT
MAINOSTOIMISTOT
YKSITYISET PIENET YRITYK-
SET

[ \

TOIMINTATAPA
OMA STUDIO
ETATYO
NOPEA TOIMITUS
LISAPALVELUT
EDULLISUUS

TUOTTEET IMAGO
MAINOSSPIKIT LUOTETTAVA,
NETTISIVUT TAYDENPALVELUN
AANITUOTANTO YRITYS
TAPAHTUMAT
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3. TUOTTEET, PALVELUT JA RESURSSIT

Tuoteanalyysiin kuuluu listata tuotteen tai palvelun ominaisuudet. Naita ominaisuuksia on esimerkiksi
sen toimivuus ja kaytettavyys, ansaintalogiikka, kilpailuedut sekd mahdollisia muita tuotteeseen tai
palveluun liittyvia tirkeita piirteita. Tuote tai palvelu on olennainen osa yritystd. Tuoterat-
kaisut ovatkin markkinoinnin lihtékohta, joka vaikuttaa my6s muihin yrityksin toimin-
toihin. T4sti syystd sen kuvaaminen ja tarkasteleminen my®6s liiketoiminnan suunnitte-

luvaiheessa on tirkeda. (Koski & Virtanen 2005, 25.)

Tuoteanalyysi

Metakka Media paituotteena on aanimainosten eli spiikkien teko. Spiikit tehddén yleensa valmiiseen
kisikirjoitukseen, johon dinitetiin ainoastaan inet. Aidnen myymiseen ei tarvitse erikseen mitddn
lupia, kunhan se on omaa. Metakka Media tekee tarpeen vaatiessa myos itse kisikirjoituksia ja suun-

nittelee ja toteuttaa ddnimainoksen alusta alkaen.

Ainimainonta on tehokas tapa valittaa tietoa asiakkaille. Siksi hyva, puhutteleva d@nimainos muiste-
taan kauan ja vield pitkankin ajan kuluttua ostopiatoksid tehtiessd. Adnimainontaa voit kuulla kauppa-
keskuksissa, radiossa, huoltoasemilla, parkkihalleissa, myymalakuulutuksissa ja monessa muussa julki-

sessa tilassa. Lahes kaikkialla, missa aanta tarvitaan.

Muitakin tuotteita Metakka Medialla on pitka lista. Yritykselld on resurssit ja taito tehda myos yritys-
videoita, elokuvia, websivuja, tuote-esittelyja, yritysesittelyja, presentaatioita sekd puhelinvaihteen
tiedotteita. My6s tilaussavellykset, taustamusiikki, musiikin sovitukset, tuotanto, toteutus, aanisuun-
nittelu, konsultointi sekd www-sivustot ja niiden sisallontuotanto onnistuu asiakkaan niin halutes-

saan. Pddtuote on kuitenkin spiikit, joiden avulla yritys kasvattaa liiketoimintaansa.

Etu & hyéty

Metakka Media lupaa toimittaa kaikki asiakkaan haluamat tuotteet ja palvelut nopeasti ja siind muo-
dossa missa ne on tilattu. Metakka Medialla on kyky toteuttaa mies-, nais- seké lapsidanet, seckd mah-
dolliset taustamusiikit. Metakka Median hinta on edullinen verrattuna isoihin toimijoihin. Hintaan
vaikuttaa kuitenkin paitsi ty6én vaatima ajallinen panostus, my6s se missa ja kuinka laajasti spiikkia

esitetdan. Hinnat ovat kuitenkin standardit ja pysyvat samana tilaaman yrityksen koosta.
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Palvelut

Lisdpalveluina Metakka Media tarjoaa mahdollisuus ostaa alusta asti suunniteltu ja tehty kasikirjoitus,
ilman etta asiakkaan tarvitsee itse tehda mitaan. Metakka Media toteuttaa tilaukset asiakkaan halua-
malla tavalla eli oma raitiloi palvelut asiakaskohtaisesti. Yritys lupaa asiakkailleen: pyydetty teksti

pyydetyssd muodossa ja pikaisesti takaisin, enintaan 24h kuluessa tilauksesta.

Teknologia, resurssit

Toinen yrittdjd Teijo Tikkanen on ammattimuusikko joka tietda laitteistosta paljon ja tarvittaessa tilaa,
uusii ja modernisoi tekniikkaa. My6s timan hetkiset laitteet ovat kilpailukykyisid. Sen takia ei jaa
tilaukset tekemattd, eika asiakas ole tyytymaton. Aéninéytteité ja yrityksen muuta materiaalia 16ytyy
Metakka Tmi nettisivuilta. Kaikki materiaali mita sivuilta 16ytyy, on yrittajien itse tekemaa.

www.metakka.com

4. YHTEISTYO

Yhteistyossa on mahdollisuus paasta sellaisille markkinoille, joille ei yksin olisi mahdollisuutta paasta

ja ndin ollen yritys voi keskittya sithen minka parhaiten osaa. (Toivala 2006, 13.)

Téhdn mennessa suurin yhteistyokumppani Pixelmarketing (k-citymarkettien mainostaja). Naiden

lisaksi yhteisty6ta tehdddn 3-5 mainostoimiston kanssa.

Tarkoitus myyntikampanjan avulla paistd yhd useamman mainostoimiston listoille, joista asiakkaat
voivat valita Metakka Median tuottajikseen. Yhteisty6 antaa samalla mahdollisuuden muuhunkin yh-

teistyohon mainostoimistojen ja heidan asiakkaiden kanssa.

5. MARKKINA-ANALYYSI

Yrittdjan on tehtdvi tarkka asiakaskohderyhmien valinta, médrittely ja kohderyhmin
tyyppiominaisuuksien kuvaus. Tama toimii pohjana ja perustana markkinoinnin toimin-
taratkaisuihin. Asiakaskohderyhmien valintaa kutsutaan my6s segmentoinniksi. Seg-

mentoinnin tavoitteena on l0ytaa ja valita yrityksen resursseihin ja osaamiseen parhaat


http://www.metakka.com/
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kohderyhmiit, joille tarjontaa ja yrityksen olemassa oloa lihdetdin viestimdin. (Rope

2002, 60.)

Metakka Median kohderyhmani ovat koko Suomen mainostoimistot. Parempi mahdollisuus on kui-
tenkin tyo6llistyd pienempien toimistojen listoilla, joten padsaantoisesti keskitytdan ensin niihin. Mai-

nostoimistojen lisaksi keskitytaan pienempiin yrityksiin, jotka tuottavat danta tavalla tai toisella.

Markkinointiviestinnan toimistoja Suomessa (MTL markkinointiviestinnan toimistojen liitto 2013.)

alle 10 henkil6n yrityksia 43 kpl

10-24 henkilén yrityksia 33 kpl

25-49 henkil6ston yrityksia 20 kpl

50-99 henkil6ston yrityksia 5 kpl

yli 100 henkilston yrityksia 2 kpl YHTEENSA 103 kappaletta

Markkinointiviestinndn méaird Suomessa vuonna 2012 oli 3 380 miljoonaa euroa. (Tiedot perustuvat

Mainonnan Neuvottelukunnan TNS Gallup Oy:Ita tilaamaan tutkimukseen.

6. ASIAKASANALYYSI

Mita, kenelle, miten ja miksi? Kohderyhman maéarittelyssa pitaisi kasitelld, kenelle tuote tai palvelu
on tarkoitettu ja miksi. Kohderyhmé maaritelmid on useita erilaisia. Kohderyhma voi olla esimerkiksi
pienet, keskisuuret tai isot yritykset, erialojen yritykset tai ihan vaan paikalliset ja lahiympariston

yritykset. (Sipild 2008, 82-83.)

Metakka Median tyypillinen asiakas on pieni mainostoimisto, joka hankkii tuotteita ja palveluita ali-
hankkijoilta kuten Metakka tmi kaltaisilta yrityksiltd. Mainostoimistot suunnittelevat yleensa asiakkai-
den kanssa valmiiksi kasikirjoitukset ja mainoskanavat, jonka jalkeen ddnet mainoksiin ostetaan erik-

seen spiikkereilta.

Parhaiten asiakkaaseen ja mainostoimistoihin saadaan kontakti soittamalla ja kertomalla yrityksen
olemassa olosta, jonka jilkeen ne voivat tehda tilauksen esimerkiksi suoraan sahképostin vélityksella.
My6s sihkopostien ja danindytteiden lihettiminen suoraan mainostoimistoille ja muille asiakkaille
auttaa Metakka Mediaa kasvattamaan tunnettavuuttaan seka samalla hankkimaan uusia asiakkaita.

Tihan mennessa yrittajat ovat lahettineet sihkopostia syksyisin ja alkuvuodesta ldhes kaikkiin mainos-
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toimistoihin. Nimenomaan sellaisiin joilla ei viela ole miljoonaa tv:sta tuttua spiikkeria. Eli yleensa
kyseessad on hieman pienemmat mainostoimistot. Téta kautta yritys on saanut myos nykyisetkin asiak-

kaansa.

Markkinointialue koostuu siis ensin pienistd mainostoimistoista, jossa alihankkijoiden maéra ei ole
liian suuri. On helpompi erottua joukosta ja saada tilauksia. Asiakkaita on kuitenkin periaatteessa niin
paljon kuin on Suomessa yrityksiakin, mutta markkinointiviestinnin toimistoja on mtl:n sivujen mu-
kaan noin 100. Suomenyritykset.fi sivustolta hakusanalla mainostoimisto 16ytyy osumia melkein
5000. Kilpailu on danituotannossa kovaa silla tekijoita riittad. yritysten mainostaminen on vahentynyt

taantuman aikana mutta uskotaan nousevan paranevan taloustilanteen vuoksi.

7. TOIMIALA-ANALYYSI

Asiakas (danimainoksen tilaaja)-Toimittaja (mainostoimisto)-Toimija (alihankkija kuten Metakka Me-

dia)

Uusien toimijoiden muodosta-
ma uhka on olemassa, mutta
uusien toimijoiden vaikeampi

luoda pohjaa toiminnalleen.

Toimittajilla, tdssa ta- | Ostajilla vahva neuvot-

pauksessa mainostoimis- i teluvoima kovan kilpai-

toilla on oma neuvotte- Toimiioi — ) lun vuoksi. Alihankkijat
oimijoiden valilld on erit-

luvoima tuotteen laadun . ostajien varassa (halua-
tain kova kllpallu

ja palvelun varmista- vat usein tutut ja tur-

valliset ddnet)

miseksi. Kuitenkin pal-

jon alalla olevia toimijoi- Korvaavat tuotteet muodostavat
ta, joten suuri valinnan- uhan, koska toimijoita on alalla
vara. useita, eivitka tuotteet ja palve-

lut ole riittavat erilaisia
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Toimiala-analyysin avulla voidaan kehittaa yrityksen kilpailuetua verrattuna sen kilpailijoihin. Toi-
miala-analyysi alkaa yleensa siitd, ettd tarkastellaan yleisella tasolla organisaatioon vaikuttavia voimia.
(Lynch 2006, 93.) Kun yritys tuntee toimialan kehityksen ja trendit sen on helpompi rakentaa my6s

omaa strategiaansa.

Toimiala-analyysi voidaan tulkita seuraavasti. On sanomattakin selvéi, ettd toimijoiden valilld on
erittdin kova kilpailu. Yritystoiminta on suhteellisen helppoa, silld ainut mita eniten tuottamiseen
tarvitset, on aani. Jo pelkdstddn Suomessa spiikkereitd on runsaasti ja tunnetuimmat naistd ovat muul-
lakin tavalla julkisuuden henkil6itd. Ostajilla on vahva neuvotteluvoima silld tarjontaa ja valinnanvaraa
on niin runsaasti. Hinnatkin vaihtelevat toimijoiden vélilla eika ole valid mistd pain Suomea tuotteet ja
palvelut ottaa silld toiminta tapahtuu etéisesti. Alihankkijat ovat ostajien varassa, silld usein halutaan
tuttua ja turvallista mutta daniinkin voi kyllastyd. Saman mainosdinen kiyttiminen tukee kuitenkin

yrityksen haluamaa mielikuvaa seka brandia.

Ainimainosten tekijéit on useita, jolloin myés korvaavia tuotteita on useita. Tuotteet ja palvelut
civat ole loppujen lopuksi riittavan erilaisia, silld hyvia danid on tarjolla runsaasti. Tuote voi kuitenkin
erottautua hinnoittelulla, toimituksen varmuudella seki tuotteen tasaisella laadulla, joka talla toi-

mialalla on tarkeaa.

Toimittajilla eli tassa tapauksessa lahinnd mainostoimistoilla on my6s oma neuvotteluvoimansa, joka
takaa tuotteen laadun ja palvelun. Mitd enemmain mainostoimistolla on esittad asiakkailleen valinnan-
varaa, sitd varmemmin se pystyy tarjoamaan asiakkailleen haluamaansa. Tama on taas huono spiikke-
reille ja Metakka Median kaltaisille yrityksille, koska on pienempi mahdollisuus tulla valituksi suures-

ta joukosta.

My6s uusien toimijoiden uhka on olemassa. Se ei ole kuitenkaan niin suuri, silla jokaisen yrityksen on
luotava ensin pohja toiminnalleen. Mitd tunnetumpi yritys ja dani ovat asiakkaiden keskuudessa, sen
helpommin saa asiakkaiden huomion. Uudella toimijalla ei my6skaan ole vélttimatta nayttda ennes-

tddn tekemidan tuotteita ja palveluita, silld kokemusta ei ole vield syntynyt.

Toimiala-analyysin perusteella Metakka Median kannattaa hankkia mahdollisimman monta asiakasta ja

yhteistyokumppania, jotta se saa nimedan esille monessa paikassa. Edelleen kannattaa keskittya laadun
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yllapitamiseen seka lupausten pitamiseen, silld hyva maine ja imago auttavat yritysta tyollistimaan

itseaan.

8. KILPAILUSTRATEGIA

Kilpailustrategialla yritys maarittaa tavat, joilla se luo arvoa asiakkaalleen, seké pyrkii erottautumaan

kilpailijoistaan. (Porter 2004, 45.)

Kilpailun perusstrategioita on kolmea erilaista. Néista ensimmainen on kustannusjohtajuus, jossa yri-
tys pyrkii olemaan kokonaiskustannuksiltaan kilpailijoitaan halvempi. Taman ansiosta kustannusjohta-
jat kilpailevat markkinoilla hinnalla. Tésta syysta kustannusjohtajuus soveltuu erittdin hyvin aloille,
joissa markkinat maarittelevat tuotteiden hinnat. Toinen strategia on differointi, eli erottautuminen.
Differoinnin valinnut yritys pyrkii tuotteillaan ja palveluillaan erottautumaan kilpailijoistaan ja nama
yritykset pyrkivit siihen, etta asiakkaat kokevat heidat erilaisina verrattuna kilpailijoihin. Kyseisten
yritysten tuottamat hyédykkeet eivit ole markkinoiden halvimpia, mutta ne ovat kuitenkin asiakkai-
den keskuudessa haluttuja. Taman takia asiakas on valmis maksamaan kyseisistd tuotteista ja palveluis-

ta enemman. (Porter 2004, 45.)

Kilpailijoita on alalla niin paljon ja toimijat eivit pysty erottautumaan tarpeeksi tuotteillaan ja palve-
luillaan, joten pienten toimijoiden, kuten Metakka Median kilpailun perusstrategia on kustannus-
johtajuus. Halvat ja edulliset hinnat yhdistettyna laajalla tuotevalikoimalla ja nopealla palvelulla ja

toimituksella, auttavat yritystd pysymaén hyvin kilpailussa mukana.

9. MY YNTIPROSESSI

Ensimmainenkin tuote on saatava asiakkaan tietoisuuteen ja myytava. Yrittdjien kannalta tima tarkoit-
taa sitd, miten tuote myydaan asiakkaalle. Usein yrittdja joutuu ottamaan asiakkaaseen ihan konkreet-

tisesti yhteyttd ja kertomaan yrityksensi ja tuotteen olemassa olosta. (Koski & Virtanen 2005, 60-61.)

Metakka Media aikoo toteuttaa puhelinmyyntikampanjan syksyn ja talven 2013 aikana. Puhelinkam-
panja suunnataan ldhinna pieniin mainostoimistoihin. Listalla on my6s muutama muu yritys, joka

toimii jollain tavalla ddnen kanssa tekemisissd. Samaan aikaa lihetetddn Metakasta ja sen tuotteista
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koostuva sahkopostikampanja, jonka avulla se kasvattaa tunnettavuuttaan ja helpottaa tuotteiden ja

palveluidensa ostamista.

Myyntiprosessi on hyvana apuna my6s puhelinkampanjaa suunniteltaessa. Se auttaa yrittajia hahmot-
tamaan kaupan kulun valmistusvaiheesta tarjouksien tekemiseen seka tirkedin jalkihoitoon, mika

vaatii oman panoksensa myyntiprosessista.

Myyntiprosessin ja puhelinkampanjan tarkoituksena on saada Metakka Medialle uusia asiakkaita ja
kontakteja ja sitd kautta kasvattaa yrityksen liiketoimintaa. Koko liiketoimintasuunnitelma toimii
puolestaan apuna miettiessaan hyvid argumentteja tuotteiden myymiseen. Liiketoimintasuunnitelma
toi myos intoa ja asiantuntemusta koko liiketoimintaa ja sithen liittyvid kokonaisuuksia kohtaan. Yri-
tyksen toimintaa on helpompi tarkastella liiketoimintasuunnitelman avulla ja tarvittaessa esitelld myo6s

muille vaikka uusille tyontekijéille.

VALMISTELUVAIHE

MYYNTIKESKUSTELU

TARJOUSVAIHE

KAUPAN PAATTAMINEN

JALKIHOITO

10
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Analyysin avulla pyritidn muodostamaan kuva yrityksen lihtétilanteen sisdisistd vah-
vuuksista ja heikkouksista sekid ulkoisista mahdollisuuksista ja uhkista. SWOT-analyysin
avulla voidaan konkretisoida yrityksen jo hallussa olevaa osaamista seka selvittid ja
tunnistaa mahdollisuuksia, joita timidnhetkisilld resursseilla ei ole mahdollista yritykses-

sd hyodyntad. (Wheelen & Hunger 2005, 138-139.)

Sisdiset vahvuudet

Yrityksen vahvuuksia ovat ehdottomasti sen omaava ammattitaito musiikkia ja siihen liittyvia toimin-
toja kohtaan. Toinen yrittja on ammattimuusikko, joka tietaa alasta jo ennestaan paljon. Oma studio
takaa helppouden tehda t6ita juuri silloin kun niita on tarjolla. Pieni perheyritys tuo hyvai imagoa ja
yrittajien aito halu tehda ja osallistua on suuri vahvuus toiminnan pyoérittamisessa. Ty6 on kaiken
kaikkiaan mielekasta, joten asiakastyytyvaisyydesta huolehtiminen on Metakka Median yrittdjille tar-
keaa. Tuotteilla ja palveluilla on nopea toimitus eikd hinnat ole liian korkeat. Yrittajilld on myds sel-

kedt ja monipuoliset danet ja mahdollisuus kayttaa tarvittaessa myos lapsiaania.

Sisdiset heikkoudet

Yrittdjien heikkouksia on, etta eivat ole julkisuuden henkil6itd, jotka ovat suuria kilpailijoita alalla.
Julkisuuden henkiliden ddnet ovat ennestdan tuttuja ja ndin ollen valmiiksi tuttuja eivatka kaipaa
hirveasti markkinointia. Yritt4jilld on vield vahan asiakkaita, joka tdssd tapauksessa on heikkous, mitd

tunnetumpi yritys on, sitd helpompi asiakkaita on mahdollisesti saada.

Ulkoiset uhat

Ulkopuolisia uhkia yritykselld on kovan kilpailun vuoksi. Yritysta on kallis yllapitdd ja ymparistén
rajut muutokset kuten verotus on uhkiin laskettu tekija. Asiakkaita tarvitaan yhd enemman toimeen-
tulon turvaamiseksi. Tuotteet ovat suhteellisen samanlaisia, joten erottautuminen on vaikeaa. Vaikka
pieni perhe yritys voi olla my6s vahvuus on se my6s uhka silld reaktionopeus ei valttamatta ole niin

hyva, koska uudet laitteet ovat kalliita, eika kaikkea pysty aina heti uusimaan.
Ulkoiset mahdollisuudet

Ulkopuolisia mahdollisuuksia on tehda yhteisty6ta muiden yritysten kanssa. Esimerkiksi tanssistudion

ja sen asiakkaiden hy6dyntiminen voi olla mahdollisuus entisté laajempaan tarjontaan.
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